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RESUMO

O consumo por habitacdo é inerente a maior parte dos seres humanos, sendo
considerado como uma das principais necessidades basicas e estando intimamente
conectado a busca por seguranca contra as adversidades geradas pelo meio
ambiente e pela propria sociedade. O setor imobiliario € um setor dinamico, sujeito a
ciclos e fortemente impactado pelo surgimento de novos modelos de negécio e
inovacdes, demandando reconfiguracdes das imobiliarias tradicionais. Para isso, as
imobiliarias precisam compreender a abrangéncia de possiveis inovagdes em relagdo
ao seu modelo de negocios. Desta forma, iniciou-se a presente pesquisa propondo a
criacdo e avaliacdo de um framework de referéncia para tipos de inovagcbes em
modelos de negdcios do setor imobiliario. A partir da observacdo do processo de
compra do cliente, foram identificadas e classificadas as inovagdes para modelos de
negocio tradicionais por meio de solugcdes inovadoras de trinta (30) startups, entre elas
as proptechs, fintechs, lawtechs, construtechs e smart city startups. Objetivou-se por
meio deste desenvolvimento a emergéncia de um framework de referéncia para tipos
de inovacdo em modelos de negdcios do setor imobiliario e posteriormente validou-se
junto a seis (6) imobiliarias tradicionais da cidade de Caxias do Sul. A abordagem
utilizada foi a quali-quantitativa, onde utilizou-se tanto os métodos quantitativos quanto
gualitativos. Os métodos quantitativos permitiram a compreensdo das inovacdes
promovidas por startups, gerando um novo framework de referéncia para o setor de
imobiliarias e também permitindo uma atualizacdo do business model canva (BMC).
Ja os dados qualitativos, através de entrevistas semiestruturadas, junto a gestores e
diretores de seis (6) imobiliarias de referéncia na regido, compreenderam a percepcao
e a importancia das inovagdes propostas, validando o novo framework e acelerando
0 entendimento sobre possiveis inovagdes a serem adotadas pelo setor.

Palavras-chave: Inovacdao no modelo de negécios. Inovacdo no setor de servicos.
Fintechs. Proptechs. Startups.



ABSTRACT

Consumption of housing is inherent in most human beings, considered one of the main
basic needs and closely linked to the search for security against the adversities
generated by the environment and by society itself. The real estate sector is dynamic,
subject to cycles and strongly impacted by the emergence of new business models
and innovations, requiring reconfigurations of traditional real estate companies. To this
end, real estate agents need to understand the scope of possible innovations in relation
to their business model. In this way, this research began by proposing the creation and
evaluation of a reference framework for types of innovation in real estate business
models. Based on observation of the customer purchasing process, innovations to
traditional business models were identified and classified by means of innovative
solutions from thirty (30) startups, including proptechs, fintechs, lawtechs,
constructechs and smatrt city startups. The aim was to develop a reference framework
for types of innovation in business models in the real estate sector, which was then
validated with six (6) traditional real estate agents in the city of Caxias do Sul. The
approach used was qualitative-quantitative, using both quantitative and qualitative
methods. The quantitative methods allowed us to understand the innovations
promoted by startups, generating a new reference framework for the real estate sector
and also allowing us to update the business model canva (BMC). The qualitative data,
through semi-structured interviews with the managers and directors of six (6) leading
real estate companies in the region, provided an understanding of the perception and
importance of the innovations proposed, validating the new framework and
accelerating the understanding of possible innovations to be adopted by the sector.

Keywords: Business model innovation. Service sector innovation. Fintechs.
Proptechs. Startups.
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1 INTRODUCAO

O surgimento da sociedade moderna ocidental traz consigo o aparecimento de
novos valores e significacdes culturais que glorificavam a individualidade e a novidade
(LIPOVETSKY, 1989). Durante os muitos séculos que antecederam essa sociedade,
a maioria das pessoas vivia em circunstancias muito parecidas com as de seus
antepassados e pouco diferenciava o passado do presente. Em alguns momentos, as
mudancas eram téo lentas que eram capazes de passar inadvertidas no tempo de
vida de uma pessoa (LOWENTHAL, 1998). A separacéao entre o passado e o presente
s6 se fez aparente de um modo significativo a partir de finais do século XVIII e inicio
do XIX, gquando passou a haver um apego maior a simbolos materiais e novas
percepcdes que culminaram com a paixao por tudo que € novo, em contraposicao a
um entendimento de que o passado era o velho, o descartavel. Surge entdo o
consumo e dentre tantos mercados de consumo, o imobiliario é um dos mais
significativos. A producdo imobiliaria faz com que o espaco urbano-regional seja
reconfigurado constantemente. A intensa atividade do mercado de imdveis,
comandado pela l6gica da valorizacdo, do consumo e da domina¢cdo econdmica por
parte das grandes corporacdes, mantém as cidades em permanente transformacao.
Os impactos desta atividade vao desde alteracbes morfolégicas imediatas até
mudangas mais profundas que sé podem ser percebidas com o tempo (DARLAN;
SPINELLI, 2022).

Em qualquer pais do mundo, o mercado imobiliario é considerado prioritario
para o desenvolvimento da sociedade que l& reside, garantindo um alto nivel de
investimento, permitindo a geracdo de renda com uma grande quantidade de
empregos diretos e indiretos e também promovendo o bem-estar social. Desse modo,
o mercado imobiliario recebe recorrentemente incentivos publicos, buscando fomentar
empreendimentos que atendam os anseios de moradia da populacdo (COSTA;
LUNDBERG, 2004).

No processo atual de compra de imdveis para consumidores finais, ou seja, do
grupo de consumidores que utilizard os imoveis para moradia, existe uma divergéncia
na ordem das etapas. Os consumidores muitas vezes iniciam o0 processo pela procura
do imbvel e ndo pela obtencéo do crédito (COFECI, 2022). Para (CAMERON, 1967
apud RAJAN; ZINGALES, 1998) quando a disponibilidade de crédito é voltada ao

investimento em maquinas, o sistema financeiro pode ser considerado o lubrificante,
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essencial ao seu funcionamento, ou seja, o crédito é a forca motriz de qualquer ramo
da economia, inclusive do ramo imobiliario.

Em paises como os Estados Unidos e/ou membros da Unido Europeia, o
processo de compra de bens imoveis inicia-se pela obtencdo de crédito. Dada a
aprovacao do crédito imobiliario pelo agente financeiro, o consumidor recebe uma
carta de aprovacédo e posteriormente dirige-se a sua imobiliaria de confianca, visita
imoveis e procede a compra de forma a vista, adquirindo vantagens negociais. Para
Pindyck e Rubinfeld (2005), os consumidores tém suas preferéncias entre os varios
bens e servigos disponiveis, porém, enfrentam restricbes orgamentérias que limitam
seu poder de compra.

Diante do atual contexto, neste estudo serdo consideradas as teméticas
relativas ao processo de compra de bens iméveis, da aprendizagem do consumidor
durante a jornada de compra, da relagdo com o crédito e instituicdes financeiras. Faz-
se necessario a criacdo de um novo Framework para empresas do ramo imobiliario.
Silva (2000) define framework como um conjunto de estruturas de classes que
constituem implementacdes incompletas que quando estendidas, permitem produzir
diferentes artefatos de um “sistema”. Ja Larman (2000) define Framework como um
subsistema extensivel para um conjunto de servicos relacionados. Outra importante
definicdo de framework, € que se trata de uma estrutura que pode auxiliar na solucao
de um problema e de problemas semelhantes (APPUGLIESE, 2021).

A presente dissertacdo se enquadra na area de concentracdo de estratégia e
inovacao, na linha de pesquisa de inovacéo e competitividade, estando dividida em 5
capitulos. No primeiro capitulo é apresentada a introducdo, subdividida em
delimitacao do tema e definicdo do problema de pesquisa, objetivo geral e os objetivos
especificos, justificativa, delimitagcdo do estudo e aderéncia a linha de pesquisa. No
segundo capitulo desenvolve-se o0s principais conceitos e definicdbes dos autores
abordados, fundamentando o presente trabalho como referencial teérico. No terceiro
capitulo apresenta-se os procedimentos metodologicos necessarios para elaboracao
do presente estudo. No quarto e no quinto capitulos apresentam-se respectivamente
a andlise e a discussdo dos resultados, terminando com a apresentacdo das
consideracdes finais. Ao final da presente dissertacdo, apresentam-se as referéncias

utilizadas, que forma de imensuravel importancia para o embasamento tedrico.
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1.1 DELIMITACAO DO TEMA E DEFINICAO DO PROBLEMA DE PESQUISA

Para Carvalho (2021), uma verdade absoluta sobre o capitalismo € o fato que
este se reestrutura periodicamente para garantir sua perpetuacdo. A todo momento
da histéria percebe-se que o capitalismo se reinventa, se reconfigura e em alguns
momentos até mesmo se reconstroi. A palavra 'reestruturacdo’ usada para indicar tal
adaptabilidade do capitalismo € derivada da palavra structura-ae, originada do
verbo struere, que tem o sentido original de construir. Cada nova reconstrucéo do
capitalismo representa uma nova estrutura que se impde sobre a estrutura anterior.
Sendo assim, a nova estrutura ndo implica na implosao da anterior, apenas informa
gue essa deixou de ser a estrutura determinante maior dos processos futuros. Como
exemplo dessa situacao, Léfebvre (1971) diz que, entre os séculos XVI e XIX, o
capitalismo comercial era quem dirigia o processo geral de reproduc¢do social, porém,
essa estrutura foi superada por uma nova, a industrial. Léfebvre (1971) ainda afirmou
gue esse fato ndo determinou que o capitalismo concorrencial tenha deixado de existir
ou de ter importancia, significou que ele deixou de ser o principal e maior fundamento,
dando lugar como determinante estruturador da sociedade ao capitalismo industrial.
Neste sentido, Léfebvre, afirma ainda que da iminéncia nova estrutura que se impde
sobre a anterior, trara a discusséo da reestruturacao do mercado imobiliario.

A utilizacdo de conceitos sobre inovacéo e inovagcdo em servigos aproxima a
ideia de inovagcdo do setor imobiliario as modernas formas de empreender na
atualidade. O conceito de startup esta relacionado com empreendimentos em fase
inicial, que possuem propostas de negocios inovadores e com um grande potencial
de crescimento e geracdo de lucro. As startups podem atuar em absolutamente
gualquer area de negécios e tipos de mercado, utilizando a tecnologia como pilar
principal para suas operac¢des. O termo startup surgiu na década de 1990 no Vale do
Silicio, uma regido do estado da Califérnia nos Estados Unidos, especializada em alta
tecnologia e inovacdo. As startups ficaram conhecidas no mundo inteiro durante a
“bolha ponto com”, quando a popularizagdo do uso da internet impulsionou a criagao
de inumeras “empresas.com” (TORO blog, 2022).

As startups imobiliarias sdo conhecidas mundialmente pelo termo Proptech.
Esse termo surgiu na década de 1990, mas apenas recentemente se popularizou. O
termo Proptech € uma abreviacdo para Property Technology, traz mudancas digitais

e tecnoldgicas e consequentemente inovagao para o mercado imobiliario (DE LIMA E
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SOUZA, 2023). Ja as fintechs, sdo startups do ramo financeiro que desenvolvem
produtos totalmente digitais, nas quais o uso da tecnologia € o principal diferencial em
relacdo as empresas tradicionais do setor. O termo origina-se da abreviacdo de
financial technology e as empresas desse segmento oferecem inimeras solucdes
financeiras (KATORI, 2017).

Existe a possibilidade que startups do tipo proptechs e do tipo fintechs possam
em conjunto melhorar o mercado imobiliario, evoluindo a mentalidade dos clientes e
também das empresas do ramo. Podemos citar como as principais startups brasileiras
relacionadas a pesquisa a Nubank, Quinto Andar, Loggi, Creditas, Banco Inter, Neon,
Cora e Beep.

A grande maioria dos consumidores brasileiros ndo possuem reservas de
capital, necessitando de crédito imobiliario para adquirir bens, incluindo imoéveis
(NEVARES, 2007). O fato é que a mecéanica atual de funcionamento das empresas
do ramo imobiliario esta voltada para as escolhas dos clientes e ndo para a aprovacao
de crédito. Os consumidores brasileiros, por muitas vezes, escolhem primeiramente o
imovel e s6 depois passam a se preocupar com o financiamento habitacional, valores
necessarios de entrada e valores de parcelas. Esse fato, por muitas vezes desfaz
negocios, gerando imensas frustracdes, processos judiciais e trabalho gratuito por
parte das imobiliarias e corretores imobiliarios autbnomos em geral.

Na Europa e nos Estados Unidos o processo de compra de imoveis tem inicio
pela aprovacdo do crédito bancério e somente na fase posterior, passa-se para a
escolha do imével (FERREIRA, 2022). Fornecida essa afirmagdo, conclui-se que a
mecanica de funcionamento do mercado brasileiro de imoOveis € completamente
diferente dos outros paises do mundo, principalmente os de primeiro mundo. Diante
do exposto, este estudo apresenta a seguinte questdo central de pesquisa: Como é
configurado um novo framework de referéncia para tipos de inovacdo em modelo de

negdécio para imobiliarias?

1.2 OBJETIVO GERAL

Desenvolver um framework de referéncia para os tipos de inovagdo em

modelos de negdécio para imobiliarias.
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1.2.1 Objetivos especificos

a) demonstrar o framework de referéncia como artefato inicial da pesquisa,
orientado ao processo de compra do usuario;

b) identificar e classificar tipos de inovacdes para modelos de negdcio
tradicionais por meio de solucdes de startups;

c) identificar e classificar modelos de negdcio inovadores por meio de startups;

d) relacionar os achados com o framework de referéncia proposto;

e) validar o framework com imobiliarias tradicionais.

1.3 JUSTIFICATIVA

O setor de construcdo civil é responsavel pela criacdo de aproximadamente
22,4 mil vagas em todo o pais, segundo a pesquisa mensal do Sindicato da Industria
da Construcéo Civil do Estado de Sao Paulo (Sinduscon-SP), realizada em parceria
com a Fundacao Getulio Vargas (FGV, 2021). Esse importante setor da economia
proporciona uma renda urbana significativa, visualizada na abertura de novos
empreendimentos habitacionais e comerciais, como edificios habitacionais, casas,
centros comerciais, atacadistas, varejistas, bancos, salas comerciais, farmacias,
padarias, supermercados, materiais de construcdo e outros diversos
empreendimentos.

O mercado imobiliario também ¢é composto pelos agentes imobiliarios,
corretoras de imoéveis autbnomos, proprietarios, empreiteiras de mao de obra,
empresas da construcao civil e empresas prestadoras de servicos em propaganda e
marketing, que atuam nas atividades de administragdo e comercializagdo dos
empreendimentos imobilidrios. Esses agentes propiciam e impulsionam o crescimento
do mercado da construcao civil. Para Ball (1996), a construcéo habitacional tem sido
um importante indicador do crescimento urbano, pois a demanda desse setor
habitacional reflete nas mudancas da populacdo e na demanda por varios outros
Servigos.

Ainda dentro desse raciocinio, a demanda habitacional ndo responde sozinha
a urbanizacdo, sendo responsavel por apenas uma parcela das mudancas nas
atividades econdmicas. O crescimento acelerado dos mercados de bens e servicos,

constituidos dos mercados industriais, varejistas, financeiro, entre outros, impulsiona
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o crescimento das cidades, apresentando uma relacéo direta com a economia do pais,
tornando-se responsavel por gerar emprego e renda. A estabilidade macroeconémica
das ultimas décadas contribuiu muito para a manutencao dos padrées de consumo,
possibilitando que muitas pessoas passassem a diversificar seu capital de
investimentos, expandindo os mercados (BALL,1996).

O mercado imobilidrio pode ser caracterizado por gerar o desenvolvimento do
espaco urbano das cidades e possibilitar maior qualidade de vida para a sociedade.
Em todas as cidades o mercado imobilidrio proporciona crescimento da economia,
gerando grande volume de empregos diretos ou indiretos, como por exemplo,
incorporadores imobiliarios, corretagem, publicidade e sistema financeiro habitacional.

As novas tecnologias e modelos de negocio reinventam-se a todo momento,
tornando a inovagdo questdo de sobrevivéncia. Esta realidade abrange todos os
segmentos do mercado, inclusive o mercado imobiliario. O setor de servigos, que
engloba o mercado imobiliario, € muito importante na economia mundial, pois além de
ser um facilitador das transacfes econdmicas ainda atua como uma espécie de
agente integrador de inumeras atividades da economia (CARDOSO; ALMEIDA, 2013).
Chér (2014) alerta que € necessério criar e se recriar a todo o momento, pois os ciclos
de vida dos produtos e servicos estdo cada vez mais curtos e as tecnologias
acessiveis a um numero maior de empresas, sendo assim, para se manter no negocio
€ preciso transforma-lo algumas vezes. Para isso, uma das formas encontradas é
através da inovagao.

Rocha e Palma (2012) entendem que a capacidade de inovar se tornou um
fator chave para um bom desempenho organizacional, sendo uma espécie de fonte
para se obter vantagem competitiva. Coutinho e Martins (2005) afirmam que a
capacidade de produzir deixou de ser um elemento essencial para a competitividade,
onde esse elemento passou a ser a capacidade de inovar, por isso, a tecnologia vem
sendo considerada um dos principais fatores para trazer uma vantagem competitiva.
Do mesmo modo, OSenieks e Babauska (2014) reforcam que a tecnologia € uma fonte
gue ajuda a criar novas combinacdes.

A pesquisa tem sua justificativa fundamentada em trés aspectos: o académico,
o profissional e também o pessoal. A fim de verificar os aspectos académicos
relacionados ao tema, tais como a identificacdo da relevancia e de também a
identificacao de possiveis lacunas na literatura relacionada, decidiu-se pela realizacéao

de uma pesquisa bibliométrica.
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O presente estudo tem sua justificativa alicercada em trés aspectos:
académico, profissional e pessoal. Inicialmente, a fim de verificar os aspectos
académicos relacionados ao tema, tais como a identificacdo da relevancia e de
possiveis lacunas na literatura relacionadas ao mesmo, decidiu-se pela realizagédo de
uma pesquisa bibliométrica. Nesse contexto, realizou-se, em junho de 2022, uma
pesquisa em bases de dados reconhecidas no meio académico, sendo estas Scopus
e Web of Science, utilizando os termos “inovagado no modelo de negdcios”, “inovagéao
no setor de servigos”, “fintechs” (startups de finangas), “proptechs” (startups de
propriedades), “real states” (imobiliarias) e “startups” (empresas inovadoras), no intuito
de verificar a relevancia do presente estudo. A escolha dos termos utilizados para a
pesquisa foi realizada com base nas definicbes dos conceitos apresentados na
fundamentacao tedrica, os quais demonstram forte similaridade entre si, motivo pelo
gual se optou pela inclusdo de ambos na pesquisa.

Objetivando verificar os aspectos académicos relacionados ao tema, como a
identificacdo da relevancia e de possiveis lacunas na literatura académica
relacionadas, decidiu-se pela realizacdo de uma pesquisa bibliométrica.

Convém e é oportuno, antes da realizagdo de um estudo, verificar-se se o tema
Ou seu contexto, 0 objetivo de pesquisas ou o interesse cientifico e de publicacbes
(ECKERT, 2016). Sendo assim, conforme a citacao anterior, realizou-se em julho de
2022, com uma janela de tempo de 10 anos (de 2012 a 2022), uma pesquisa em bases
de dados reconhecidas no meio académico: Scopus e Web of Science, utilizando os
termos Business model innovation (Inova¢do no modelo de negécios), Service sector
innovation (Inovacdo no setor de servigos), Fintechs, Proptechs, Real States
(imobiliarias), Startups.

Nas duas bases de dados pesquisadas, Scopus e Web of Science, as buscas
pelos sete termos em conjuntos n&o obtiveram resultados. Sendo assim, as buscas
posteriores foram efetuadas com um termo a menos. Na segunda busca, os termos
buscados foram Business Model Innovation (Inovacdo no modelo de negdcios),
Fintechs, Proptechs, Real States (imobiliarias) e Startups. Nessa busca, tanto na
Scopus quanto na Web of Science, também nédo houve resultados.

Na terceira busca, optou-se por retirar mais um termo, efetuando a pesquisa
com quatro termos: Business Model Innovation (Inovacdo no modelo de negdcios),
Proptechs, Real States (imobiliarias) e Startups. Ainda assim o resultado foi zero em

ambas as bases consultadas. Na quarta busca os termos consultados foram apenas
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Business Model Innovation (Inovagcdo no modelo de negécios), Real States
(imobiliarias) e Startups, ndo foram localizados nenhum documento na base Scopus
e nenhum documento na base Web Of Science. Na ultima busca, utilizando somente
os termos Business Model Innovation (Inovacdo no modelo de negdcios) e Startups
foram localizados 53 documentos na base Scopus e 24 documentos na base Web of
Science.

Considerando que artigos cientificos publicados em periddicos sejam a unidade
mais adequada para realizacdo de estudos bibliométricos (GLANZEL, 2003), aplicou-
se o filtro para artigos cientificos em ambas as bases de dados, nas seguintes
categorias: Business, Management and Accounting (negoécios, gestdao e
contabilidade), para a base Scopus, e Management (gestdo) e Business (negocios),
para a base Web of Science, no mesmo recorte temporal pesquisado (de 2012 a
2022). O filtro das categorias teve por objetivo excluir os estudos que apenas citam 0s
termos.

Como resultado dessa segunda busca, foram localizados 34 documentos na
base Scopus e 28 documentos na base Web of Science. No decorrer das ultimas
décadas, a distribuicao de frequéncia de palavras tem se mostrado um objeto de
estudo fundamental em linguistica estatistica (PIANTADOSI, 2014). A Lei de Zipf é
uma teoria que analisa e quantifica como as palavras sao distribuidas dentro de um
determinado texto, de forma que se possa identificar os termos que mais se repetem
para criar um ranking de palavras-chave (PINTO, 2015). Assim, com base na Lei de
Zipf (1949), realizou-se a andlise da frequéncia e das recorréncias das palavras
definidas para a consulta nas bases de dados, demonstrando que o assunto buscado
se mostra relevante e que as producdes a respeito da tematica sejam frequentes no
periodo estipulado. A existéncia de interesse pelo tema na literatura € demonstrada

conforme a Figura 1.
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Figura 1: Busca nas bases Scopus e Web of Science
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Fonte: elaborado pelo autor, com base nos dados da pesquisa.

Mesmo o recorte de tempo pesquisado ser de 10 anos, apenas a partir do ano
de 2018 houve producdes cientificas dos temas pesquisados em ambas as bases. No
ano de 2018 houve também um crescimento da producdo cientifica anual nos temas
pesquisados. No ano de 2020, em ambas as bases de pesquisa, houve mais
publicacdes e logo na sequéncia houve decréscimo na producéo cientifica dos temas
pesquisados. Observa-se também que geralmente h& mais publicacdes cientificas na
base Scopus, tendo como excec¢éo apenas os anos de 2019 e 2020.

Além da producéo cientifica anual, considera-se relevante também a analise da
relacdo de citacBes dos artigos selecionados, uma vez que as citacfes sejam
entendidas como uma medida do impacto das publicagdes cientificas (GLANZEL,
2003). A quantidade de citagBes é também forte indicador do interesse pelo tema na
literatura cientifica existente. A andalise da citacdo média de artigos por ano é

apresentada na Figura 2:
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Figura 2: Quantidade de cita¢des
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Fonte: elaborado pelo autor, com base nos dados da pesquisa.

Destaca-se o grande salto no numero de citacdes dos artigos nos anos de
2020, em ambas as bases de dados consultadas, em maior numero na base Web Of
Science.

Na sequéncia da andlise bibliométrica da pesquisa, foi utilizada a Lei de
Bradford que busca identificar os periddicos mais citados em um determinado campo
ou assunto, a Lei de Bradford descreve a dispersdo de citagcbes para uma
determinada area do conhecimento (VENABLE, 2016). Por meio de sua aplicacédo
pratica, fornece mecanismos para que se possa selecionar os peridédicos que séo,
além dos mais produtivos, os de maior relevancia para o estudo (ALVARADO, 2016).
Isso possibilita também o estabelecimento de agrupamentos divididos de forma
exponencial, em funcdo da ordenacdo decrescente de produtividade de artigos
(MACHADO JUNIOR et al., 2016).

Assim, utilizou-se a Lei de Bradford (1934) para analisar a produtividade dos
periodicos mais relevantes para o tema proposto para o estudo e identificou-se o
Journal of Cleaner Production, com 4 publicacbes, e o Sustainability com 3
publicacdes, como sendo os periddicos com mais publicagdes sobre o assunto no
periodo estabelecido, utilizando-se a base Web Of Science. Ja na base Scopus, 0
Competitiveness Review apresentou 34 publicacdes, e 0 Systems, 12 publicacdes.

A Lei do quadrado inverso, também conhecida como a Lei de Lotka, afirma

gue um numero restrito de pesquisadores produz bastante conteddo em uma
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determinada &rea de conhecimento, enquanto um numero grande produz pouco
(SILVA, 2018). Por meio de um modelo de distribuicdo de tamanho-frequéncia, a lei
visa medir a produtividade dos autores, considerando aspectos de coautoria
(FERREIRA, 2019).

Assim, utilizou-se a Lei de Lotka (1926), para analisar a produtividade de
autores no campo cientifico do presente estudo, apresentando Ghezzi, com 9
publicacbes, Cavallo, com 4 publicacbes o os autores Baldassarre, Boken e Sanasi
com 3 publicacfes, sendo esses 0s autores mais relevantes para o tema na base
Scopus. Na base Web Of Science, os autores mais relevantes foram, novamente,
Ghezzi, com 8 publicacbes, Cavallo, com 4 publicacbes e Rangone com 3
publicacdes. Dentre os artigos mais relevantes da pesquisa, citamos: CAVALLO,
Angelo. What happens after market validation? Experimentation forscaling in
technology-based startups., GHEZZI, A. et al. On business models, resources and
exogenous (dis)continuous innovation: evidences from the mobile applications
industry. e SANASI, Silvia. Entrepreneurship as design: A design process for the
emergence and development of entrepreneurial opportunities.

Mesmo sendo a base Scopus e Web of Science reconhecidas e abrangentes,
ambas sao bases de outros paises e com esse dado entendeu-se necessario analisar
o tema também em uma base de dados nacional. Considerou-se analisar teses e
dissertacbes apresentadas sobre o tema, bem como pela analise dos estudos
realizados na area, justificando-se assim a consulta na Biblioteca Digital Brasileira de
Teses e Dissertagcdes (BDTD).

Na primeira busca na base BDTD, foram utilizados os seis termos primarios
também utilizados na busca inicial nas bases Scopus e Web of Science: “inovagao
no modelo de negdcios”, “inovagdo no setor de servigos”, “fintechs” (startups de
finangas), “proptechs” (startups de propriedades), “real states” (imobiliarias) e
“startups” (empresas inovadoras). Em conjunto, os termos pesquisados resultaram
em zero dissertacfes ou teses. Optou-se pela busca dos principais termos que
norteiam a dissertacdo, a inovacao no modelo de negocios e startup. Das 562.614
dissertacdes e 213.390 teses de doutorado disponiveis no dia da consulta, os termos
foram encontrados em apenas 4 dissertacoes, e em 1 tese.

A Figura 3 nos mostra a quantidade de Teses e Disserta¢cdes que norteiam a

busca pelos termos acima referidos:
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Figura 3: Teses e Disserta¢des sobre inovagao no modelo de negdcios e startups
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Fonte: elaborado pelo autor, com base nos dados da pesquisa.

Observa-se que os termos a inovacdo no modelo de negdcios e startup foram
publicados base BDTD somente a partir do ano de 2015, ndo sendo encontrados
resultados nos anos anteriores. Percebe-se também que os termos aparecem mais
em dissertacdes do que em teses, ressaltando-se o niumero baixo de estudos dessa
area no contexto nacional, assim como no contexto global. Torna-se assim um
indicativo de lacuna de pesquisas, demonstrando a importancia do estudo,
objetivando o entendimento e a futura implementacdo nas empresas imobiliarias
nacionais.

Embora os dados apresentados por meio da revisao bibliométrica sirvam como
justificativa académica, uma vez que tenham sido localizadas lacunas na literatura a
serem preenchidas com a pesquisa, além dos aspectos académicos, podem ser
citados outros aspectos que justificam o presente estudo: profissional e pessoal.

Como justificativa profissional, ressalto que atuo no ramo imobiliario desde
2001 e desde entdo pude acompanhar que essa atividade econémica andou na
contramé&o dos avancos de outros setores. Trabalhava-se da mesma forma que hoje
em 2001, tendo poucos avancos e melhorias na mecéanica do atendimento e
fechamento de negdécios. Durante todo esse periodo, foi possivel observar que os
mercados imobiliarios globais sofreram profundas melhorias e avancgos tecnologicos
e muitas regidbes do Brasil acompanharam essa evolugcdo, como por exemplo, o

mercado imobilidrio da regido metropolitana de Fortaleza, no estado brasileiro do
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Ceara. O foco no crédito e a melhoria do processo de compra de imoéveis deve
melhorar muito meu desempenho nos negaécios e pode ser ensinado, tornando-se algo
relevante para todo mercado imobiliario da serra gatucha e do Rio Grande do Sul.

E, como justificativa pessoal, aos 19 anos de idade, quando o banco que
trabalhava foi vendido para outra instituicdo e eu perdi meu emprego que gostava e
era bem remunerado, entrei no ramo imobiliario no degrau mais baixo de uma
tradicional imobiliaria de Bento Gongalves. Trabalhei nessa imobiliaria por cinco anos,
sempre ganhando pouco e sendo tratado de forma precéria, mas aprendi uma nova
profissdo. Desde entdo devo tudo que eu tenho ao ramo imobiliario, passei por
momentos 6timos e momentos ruins e aprendi amar, respeitar e aproveitar essa bonita
profissdo. Sempre que possivel leio, pesquiso e produzo conteddo sobre o ramo
imobiliario, com o intuito de contribuir para a melhoria e avanco da profissao, da
satisfagdo dos consumidores e da melhoria dos servi¢os prestados.

Nesses quase 22 anos de profissdo possuo muitas lembrancgas e tenho muitas
histérias para contar sobre o mercado imobiliario. Brinco que poderia escrever um livro
com muitas paginas, somente com histérias engracadas e até mesmo estranhas.
Nunca trabalhei em industrias, sempre no setor de servicos e tenho verdadeira
admiragcao por esse setor da economia, tornando a justificativa pessoal ainda mais
relevante. Me considero um corretor de imoveis do futuro, que investe em cursos e
gue nédo trabalha somente pelo dinheiro, realizando diariamente os sonhos dos
clientes. Acredito que o mundo académico produzira ainda mais desenvolvimento
regional positivo e sustentavel nesse setor, assim como faz nos setores industriais, da
area da saude e na area do turismo. Essa é uma das principais caracteristicas do
programa de pos-graduacdo em Administracdo de Empresas da Universidade de
Caxias do Sul, no qual estou inserido, como mestrando e em busca do titulo de Mestre
em Administragao de Empresas.

A proxima sec¢do, no capitulo seguinte, buscaré apresentar e contextualizar os
principais temas elencados no presente estudo, delimitando as perspectivas que
serdo abordadas dentro de cada um dos construtos: inovacédo no modelo de negécios,

inovacao no setor de servicos, fintechs, proptechs, real estates e startups.



28

1.4 ADERENCIA DO PROJETO A LINHA DE PESQUISA

Este € um projeto que se relaciona a linha de Inovacdo e Competitividade. Nos
ultimos anos, com o crescimento da classe média, houve mudancas significativas que
afetaram o ramo imobiliario global, o que gera grande impacto nas tendéncias de
consumo, alterando as politicas de crédito e a consequente mecanica de compra
(NERI, 2019). Este fato obriga as imobilidrias a redefinirem o relacionamento com
clientes e direcionar as acfes para a busca de solu¢cdes em crédito (DE SOUSA,
2007).

Depois de identificado uma situacédo financeira positiva, “através de um
planejamento financeiro é possivel estabelecer metas de consumo realistas e planejar
aquisicdes de médio e longo prazo, como aquisicdo de veiculo, iméveis” (ALVES,
2010, p. 11) ou identificando-se uma situacao financeira negativa “é preciso repensar
a estrutura de gastos ou elevar a renda para manter o equilibrio financeiro e muitas
vezes tomar decisdes para adaptar-se a um novo estilo de vida.” (IOSCHPE, 2011, p.
16).

Este estudo observou a relacdo do mercado imobiliario com esta evolucédo da
politica de concessdo de crédito. Foram analisadas as interrelagdes entre os
construtos da inovacdo no modelo de negdcios, inovacdo no setor de servicos,
Fintechs, Proptechs, Real Estates e Startups, como eles levam a inovagao e
proporcionam vantagens competitivas as organizacées do ramo imobiliario. A énfase
deste trabalho reside no nivel de inovacédo, sendo abordadas as defini¢cdes relativas
as startups. A ideia de inovacdo estd sempre ligada a mudancas, a novas
combinacdes de fatores que rompem com o equilibrio existente (SCHUMPETER,
1998).

Os temas relacionados a inovacao nao foram abordados de forma isolada, sua
utilizacdo no presente estudo considerou seu relacionamento com a tecnologia da
prestacdo de servigcos e as instituicdes do ramo imobilidrio e de construgdo civil. Na
perspectiva da estratégia, a inovacdo estd ligada a obtencdo de vantagens
competitivas sustentaveis, ao posicionamento competitivo, aos conceitos de core
competence, a capacidade de inovacdo e a aprendizagem organizacional. Pode-se
dizer que, quando se fala de estratégia, a inovagcdo surge como um elemento
fundamental da ac&o e diferenciacdo das empresas (PORTER, 1998; HAMEL, 2007,
DAVILA et al., 2007). Ja Davila et al. (2007, p. 31) assegura que o tema da inovacao
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em servicos vem ganhando crescente importancia na literatura internacional,
especialmente contextualizado nos paises da Unido Europeia. Como exemplos
desses estudos citaram-se 0s projetos Services in Innovation e Services in European

Innovation Systems (SI4S), ambos patrocinados pela Comunidade Europeia.
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2 REFERENCIAL TEORICO

Este referencial busca apresentar os conceitos que fundamentaram o presente
trabalho, construindo o embasamento tedrico observando as principais tematicas
relativas a inovacdo no modelo de negdcios, inovacdo no setor de servicos, real
estates, fintechs, proptechs e startups. Num primeiro momento serdo trazidas as
definicbes e caracteristicas da inovacdo no modelo de negodcios, seguindo pela
inovacao no setor de servigcos e suas inter-relagdes. Na sequéncia, obedecendo-se
esta tematica, segue-se 0s conceitos de real estates e entdo apresenta-se as
definicbes de fintechs com foco no mercado imobiliario e em concordancia com o
objetivo geral e os objetivos especificos. Na continuidade os conceitos de proptechs
serdo expostos e por fim sera apresentado a inovacdo e tecnologia oriundas das
startups, apresentando suas caracteristicas, suas definicdes e também sua relacéo

com a aprendizagem e a inovacao no setor imobiliario.

2.1 INOVACAO EM MODELOS DE NEGOCIOS

O termo Inovacao no Modelo de Negocios foi definido por Bessant e Tidd (2009)
como um processo de traducéo de ideias em produtos, servigcos ou em processos que
sejam utilizaveis e Uteis. A inovacdo pode formar-se por dois niveis de intensidade:
incremental ou radical. A incremental gera pequenas melhorias em produtos,
processos ou servicos existentes, aprimorando a forma de fazer algo que ja era feito
anteriormente. Ja a inovacao radical engendra rupturas mais intensas, causando uma
mudanca profunda nos servigos, produtos ou processos. Ja os trabalhos de
Schumpeter influenciaram as teorias da inovacdo e também de inovacdo no modelo
de negdcios, com proposicdes de que o desenvolvimento econémico é conduzido pela
inovacao por meio de um processo dinamico em que as novas tecnologias substituem
as antigas, denominando-o de “destruigdo criadora” (SCHUMPETER, 1982). Mais
tarde essas definicbes foram ampliadas pelos neoschumpeterianos para o ambito

socioinstitucional.
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2.1.1 Modelo de Negdcios

Segundo Magretta (2002), embora na atualidade a validade de um modelo de
negocio tenha sido colocada em questéo, devido aos prejuizos financeiros advindos
de investimentos em modelos de negdcio falhos, essa falha ndo necessariamente
reside na definicdo do termo em si, mas na sua distor¢géo e no uso indevido. Por isso,
ainda segundo a autora, um bom modelo de negd6cio permanece essencial para que
uma empresa seja bem-sucedida, tornando-se necessaria a eliminacao da imprecisao
associada ao termo.

Para Betz (2002), um modelo de negdcio pode ser resumidamente entendido
como uma abstracdo do proprio negécio, devendo identificar como este opera para
levantar dinheiro de forma lucrativa. Magretta (2002) avanca ao afirmar que o conceito
do modelo de negdcio é mais amplo e deve contar ou ilustrar a histéria de como uma
empresa opera e responde a questdes essenciais como: quem é o cliente? Como o
cliente avalia o negécio? Como a empresa ganha dinheiro com o neg6cio? Como a
organizacéao entrega valor ao cliente a um custo apropriado?

Assim como Magretta (2002), para Chesbrough e Rosenbloom (2002), o
conceito de modelo de negocio relaciona-se também a articular uma série de funcgdes,
atividades e operagfes. Isso, em outras palavras, descreve uma arquitetura ou
conjunto de elementos que representa como uma empresa cria, entrega e captura
valor, bem como os fluxos de custos, receitas e lucros que o compdem
(OSTERWALDER; PIGNEUR, 2010; TEECE, 2010; 2018; WIRTZ et al., 2016).

Devido a esse entendimento e natureza, o modelo de negdcio passou a ser
utiizado também como ferramenta capaz de, ao longo do tempo, identificar
necessidades, satisfazer e entregar valor aos clientes (BLANK, 2013; DEMIL;
LECOCQ, 2010; MAGRETTA, 2002; OSTERWALDER; PIGNEUR, 2010; TEECE,
2010). Foi a partir dessa percepcéao, portanto, que se tornou comum a necessidade
de ajustar e revisar constantemente esses modelos, a fim de descartar e substituir
rapidamente ideias e modelos de negdcio que ndo sao lucrativos e que nao atendam
as necessidades dos clientes (BLANK; DORF, 2014; RIES, 2012; TEECE, 2018).

Neste aspecto, dentre as formas de representacdo dos modelos de negocio
atuais, o Business Model Canvas (BMC), descrito por Osterwalder e Pigneur (2010),
tem se tornado popular entre os empreendedores, uma vez que ilustra de maneira

visual o conceito e 0s ajuda a entender como construir um negécio (BLANK, 2013).
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Ele contém 9 blocos estruturados do conhecimento que representam o seu conteudo
(“o qué”) acerca do processo de modelar e remodelar negécios (KEANE; CORMICAN;
SHEAHAN, 2018). Em sua esséncia, esses 9 blocos que compdem o BMC sintetizam
guatro aspectos de um modelo de negdcio: produto (1); interface do cliente (2); gestao

de infraestrutura (3); e aspectos financeiros (4) (Fig. 4).

Figura 4: Representacdo conceitual e descricdo dos elementos do BMC

Aspectos Blocos Descricédo
Refere-se ao mix de produtos/servicos oferecidos para criar valor
1 Proposta de valor P & . P
para cada segmento de clientes.
. Representa a rede de fornecedores, parceiros e terceiros
2 Parceiros-chave L
essenciais para a empresa e a(s) oferta(s).
S&0 os recursos (por exemplo, pessoas) necessarias para
2 Recursos-chave : (p pl0, b ~) ~ P
criar e fornecer a(s) solucdo(ées)
- Conjunto de atividades para criar e entregar os elementos
2 Atividades-chave I P >nlreg
do modelo de negécio.
3 Relacionamento Refere-se a como a empresa estabelece e mantém
com relacionamentos com cada segmento de cliente.
clientes
3 Canais llustra como uma empresa se comunica e entrega sua proposta
de valor para cada segmento de cliente.
Uma empresa serve sua proposicao de valor para um ou
3 Segmentos de P . proposi¢ao P
mais segmentos de clientes.
clientes
4 Estrutura de Conjunto de componentes de custo relacionado a cada
custos elemento do modelo do negdcio.
. Conjunto de fluxos de receita gerado a partir da entrega de
4 Fontes de receita .
valor para cada segmento de cliente.

Fonte: adaptado de Keane et al. (2018).

2.1.2 Inovacao

Campos (2022) fala que, enquanto estudiosos da administracdo classica
focaram suas anadlises principais na gestdo interna das organizacbes, 0S
pesquisadores mais atuais, ou seja, 0s pesquisadores contemporaneos, focaram seus
estudos nas caracteristicas externas das empresas. Eles entenderam que era
perceptivel que essas externalidades influenciavam diretamente na produtividade da
empresa. O estudo também aproveita o recente interesse dos gestores por métodos
gue envolvem experimentacdo, como o método Lean Startup, que sdo startups
enxutas e com ciclos de aprendizado rapido (SANASI, 2023).

Contextualizando nesse sentido, Ansoff (2002) destacou que essa alteracdo de
foco provocou uma consideravel diversificacdo no tipo da eficiéncia percorrida pelas

organizacfes. Ainda segundo o autor, sem o conhecimento das caracteristicas de
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mercado, principalmente no que tange a concorréncia, as organizacdes orientavam-
se para uma eficiéncia baseada em ganhos de curto prazo, marcada pelo montante
positivo da diferenca dos precos e dos custos de producao. Para ele, o entendimento
das peculiaridades do ambiente fez com que as empresas voltassem seus esfor¢os
para o que chamou de eficiéncia dinamica, orientando-se a ganhos de longo prazo e
diversificacdes a partir de estratégias de desenvolvimento de mercado e crescimento
da firma.

Segundo Ansoff (1957, [s./p.]), a estruturagdo da matriz de produto/ servico e
mercado, utilizada para determinar oportunidades de crescimento das unidades de
negdécio de uma organizacao, se da mediante quatro estratégias:

a) penetracdo de mercado (quando um negoécio cresce em um mercado ja

conhecido com produtos ja estabelecidos);

b) desenvolvimento de produto e servico (quando um negdcio cresce em um
mercado jA conhecido a partir do desenvolvimento de novos produtos e
Servicos);

c) ampliacdo de mercado (quando um negocio cresce em um novo mercado
com produtos e servigos ja estabelecidos;

d) diversificagdo (quando um negdcio cresce em um novo mercado a partir do
desenvolvimento de novos produtos e servicos).

Da mesma maneira, os autores Penrose (2006) e Chandler (1990) também
abordaram essa questao. Para Penrose, a diversificacdo organizacional também se
encontra alavancada em quatro possibilidades estratégicas, que se equiparam as
abordadas por Ansoff (1957), mas acabam por diferir no que tange a concepc¢ao do
desenvolvimento do novo produto. Nessa esfera, Penrose (2006, [s./p.]) aproxima o
conceito de produto a inovacéo tecnoldgica, e a partir da integracdo desta a variavel
de mercado estabelece as possiveis estratégias:

a) expansao da producdo usando a mesma base tecnolégica e de mercado;

b) entrada em novos mercados com novos produtos de mesma base

tecnologica;

C) expansdo no mesmo mercado, com novos produtos baseados em
tecnologias diferentes;

d) entrada em novos mercados, com novos produtos, também em uma base

tecnoldgica diferente.
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Para Chandler (1990), o desenvolvimento de produtos também é trabalhado
como uma variavel significante para o crescimento da firma, no entanto, o autor elenca
outras trés possibilidades que se relacionam, por sua vez, ao conceito de parcerias e
aliancas estratégicas marcadas substancialmente pela associa¢do horizontal entre
empresas do mesmo setor, integracao vertical entre empresas da mesma cadeia de
valor e expansado geografica para outras regifes e paises.

Considerando-se as teorias mencionadas, pode-se constatar que a inovacao é
um importante vértice que objetiva impulsionar o crescimento e o desenvolvimento
das organizacdes, abordando todos os autores em questdo, por meio do
desenvolvimento de novos produtos e servicos. Seguindo, o foco deste estudo volta-
se agora para entender os conceitos de inovacdo, bem como as diferentes
abordagens tedricas existentes e também sua evolugéo temporal.

A inovacao de carater estratégico concentra-se no modelo de negoécio. Nesta
dimenséo, a empresa remodela a concepcédo de seu hegdcio e alinha suas estratégias
para ganhar ou aumentar suas vantagens competitivas (SKARZINSKI; GIBSON,
2008). Inovacao estratégica contempla o desenvolvimento do ambiente cultural na
organizagdo para criar e sustentar ideias ao longo do processo de inovagao com o
intuito de diminuir riscos no espac¢o de novas oportunidades, maximizar o retorno das
inovacdes, quer em aumento de vendas, quer em ampliacdo da aceitacdo da marca.
E também ao estabelecimento dos mecanismos e sistemas que orientam a inovacao
como fundamento das competéncias essenciais da empresa.

Os tipos de inovagao podem ser agrupados em trés categorias, a partir de seu
objeto, natureza e intensidade. Na categoria objeto pode-se ter inovacado em produtos,
processos, servicos, modelo de negocio e mercado (MAITAL; SESHADRI, 2007).
Neste caso, o tipo de inovacao é bastante autoexplicativo e trata-se de inovacao que
envolve os elementos nos quais acontece a inovacgéo ou onde ela pode ser observada.

A segunda categoria de inovacao esté ligada a sua natureza. Nesta categoria
pode ser classificada em inovacbes do tipo incremental, radical (LEIFER,;
O CONNOR; RICE, 2002), disruptivo (CHRISTENSEN, 2003), ou aberta
(CHESBROUGH, 2003, 2007). Sao inovacdes que, respectivamente, melhoram
gradativamente o desempenho ou a qualidade ou o design dos produtos; que quebram
a trajetéria dos processos tecnoldgicos tradicionais; que alteram os processos de
negocio, deslocando-os para segmentos de mercados menos exigentes ou para

segmentos de baixo custo, fazendo com que novas empresas, sem a mesma
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capacidade de investimento em inovagfes, assumam a frente ou colidam em seus
setores econémicos (CHRISTENSEN; RAYNOR, 2003).

A terceira categoria de inovacao séo as do tipo radical, sado definidas por Leifer
et al. (2002, p. 18) como um “produto, processo ou servigo que apresenta
caracteristicas de desempenho sem precedentes ou caracteristicas ja conhecidas,
gue promovam melhorias significativas de desempenho ou de custo e transformem os
mercados existentes ou até mesmo criem novos mercados.” Uma das diferencas
importantes entre a inovacao radical e a disruptiva € que a Ultima esta normalmente
associada ao modelo de negd6cio e seus processos, enquanto a primeira esta
associada a solucdes tecnologicas capacitadoras de novas aplicacdes de produtos e

Servicos.

2.1.3 Inovacdo em Modelos de Negocios

O conceito de modelo de negocio pode ser utilizado sob duas diferentes
perspectivas: a primeira relacionada a uma abordagem mais estética, a qual é
utilizada como um modelo para a coeréncia entre os diferentes componentes do
negocio; e a segunda relacionada a uma abordagem mais transformacional,
associando o conceito a uma ferramenta para promover a mudanga e a inovagéo na
empresa, ou ainda no proprio modelo (DEMIL; LECOCQ, 2010).

Sob a otica da segunda perspectiva descrita por Demil e Lecocq (2010), a
inovacao no modelo de negdcio representa uma mudanca transformacional voluntaria,
ou ainda um processo de ajuste, no qual as empresas desafiam a arquitetura de
negocios existente para criar novas ofertas de valor, implementar novas estruturas de
cadeia de valor, ou reconfigurar recursos e capacidades (DEMIL; LECOCQ, 2010;
OSTEWALDER, 2004). Isso pode acontecer devido a entrega de um novo produto
desenvolvido para uma necessidade nédo satisfeita, ou devido a uma inovacao de
processo, ou seja, uma maneira melhor de se fazer, vender ou distribuir um produto
ou servico (MAGRETTA, 2002; OSTERWALDER, 2004).

Logo, as inovacdes em modelos de negbcio podem tanto acontecer em partes
do modelo (CHESBROUGH; ROSENBLOOM, 2002) quanto no todo (TEECE, 2010).
Contudo, segundo Blank (2013), apenas melhorar os modelos de negécio existentes
ja ndo é o suficiente para garantir o sucesso em tempos dindmicos. Para lidar com

ameacas externas cada vez maiores, € preciso também inovar continuamente, criando



36

e substituindo os modelos existentes por outros fundamentalmente diferentes, o que
pode exigir estruturas e competéncias organizacionais inteiramente novas (BLANK,
2013; KHANAGHA; VOLBERDA; OSHRI, 2014; TEECE et al., 2016). Apesar de
reconhecida a necessidade dessas mudancas pela literatura, uma questéo ainda mal
compreendida, entretanto, refere-se a como essas empresas podem mudar,
desenvolver, adaptar e inovar em seus modelos de negocio para criar, entregar e
capturar valor de forma sustentada (ACHTENHAGEN et al., 2013; TEECE, 2010,
2018). Para Ghezzi (2023), o processo de inovagdo do modelo de negdcio necessita
como precursor, um modelo de negocio aberto. A investigacdo sobre modelos
empresariais abertos implica em uma perspectiva mais ampla, para além do processo
de inovacao, incluindo a validacdo do modelo de negdcio através de abordagens de
teste, ou seja, como a lean startup (CAVALLO, 2023).

E sobre essa questio entdo que a abordagem das capacidades dinamicas tém
ganhado relevancia académica (TEECE, 2007-2010; TEECE et al., 2016). Isso
porque, além de apresentar interdependéncia com os processos de desenvolvimento
dos modelos de negécio e das estratégias organizacionais (FOSS; SAEBI, 2018;
RITTER; LETTL, 2018; TEECE, 2018), a abordagem também busca analisar as fontes
e 0s métodos de criagdo e a apropriacdo de valor pelas empresas que operam em
ambientes em que a mudanca tecnolégica é rapida e sistémica (TEECE et al., 1997).

Neste aspecto, para Teece (2007), a capacidade da administracdo de
desenvolver e refinar modelos de negécio é, em dltima andlise, um proprio
microfinanciamento central das capacidades dinamicas. Essa perspectiva é
compartilhada por Najmaei (2011), ao afirmar que inovar um modelo de negdcio
configura-se como uma atividade estratégica processual sistematica e diretamente
dependente da capacidade da empresa em classificar, avaliar, aperfeicoar e
reorganizar seus diversos recursos e capacidades.

Mezger (2014), no entanto, discorre que a inovacdo em modelos de negdcio,
por meio de rotinas e processos organizacionais, pode até mesmo ser conceituada
como uma capacidade dinamica em si, e ndo um micro fundamento, a qual € orientada
para identificar, projetar e implementar novos modelos de nego6cio. Mais
recentemente, Teece (2018) descreve ainda que as capacidades dindmicas sdo um
elemento que habilita a criagdo e a implementacdo de modelos de negdcio eficazes,

sendo as capacidades as determinantes da velocidade, do grau e do custo associado
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de alinhar ou realinhar os recursos da empresa, incluindo o préprio modelo de negdcio
com as necessidades do cliente.

A partir das discussdes propostas, compreende-se, desta forma, que o
processo de inovacdo em modelos de negdcio, especialmente no contexto de
globalizac&o e dos mercados dinamicos, configura-se como um driver essencial para
o desempenho superior e para a sobrevivéncia de uma empresa (ANWAR, 2018) e
gue, no geral, compde-se de um processo de aprendizagem e ajuste (TEECE, 2010)
no qual as capacidades dinamicas séo alinhadas para aquele novo contexto (GHEZZI
et al., 2015). A perspectiva das capacidades dinamicas, portanto, sugere que, para se
manter competitiva, as empresas necessitam se adaptar e renovar seus modelos de
negoécio continuamente, sentindo, aprendendo e transformando (TEECE, 2007, 2018).
E neste aspecto, a resposta a uma falha pode entdo ser critica para que 0 processo
inovacao subsequentemente desenvolva-se, uma vez que a capacidade de aprender
com as experiéncias erradas e a resiliéncia para continuar experimentando sao
capacidades individuais e organizacionais fundamentais para a evolucao do negécio
(SOSNA et al., 2010).

2.2 INOVACAO NO SETOR DE SERVICOS

De acordo com Bressant e Tidd (2015, [s./p.]), “A inovacdo € mais do que
simplesmente ter boas ideias, é o processo de evolui-las a ponto de terem um uso

pratico.” Ainda segundo os autores, a inovagao se concentra em 4 categorias:
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Figura 5: Tipos de inovacdo segundo o manual de Oslo - OCDE (2018)

Tipo Definicéo
Uma inovacao de produto é a introdugdo de um bem ou servi¢o novo ou
Produto significativamente
melhorado no que se refere a suas caracteristicas ou a seus usos
previstos. Isso inclui
melhoramentos expressivos nas especificacdes técnicas, componentes e
materiais,
softwares incorporados, facilidade de uso ou outras caracteristicas
funcionais.

Implementacdo de métodos de producao ou distribuicao
Processos novos ou

significativamente melhorados. Isso inclui mudancas

significativas

nas técnicas, equipamentos e/ou

softwares.

E a implementacdo de um novo método de marketing envolvendo
Marketing mudancas

significativas na concepg¢éao ou ha embalagem do produto, no

posicionamento

do produto, na promocao do produto ou na formacéo de

precos.

Consiste na implementagdo de um novo método organizacional
Organizacional nas praticas

de negdcios da empresa, na organizacao do local de trabalho ou nas

relacdes externas.

Fonte: Manual de Oslo - OCDE (2018).

Schumpeter (1938) classificou as inovacdes em radicais (aguelas que tendem
a provocar grandes mudangas no mundo) ou incrementais (aguelas que promovem
continuamente o processo de mudanga) inUmeras definicbes sobre o tema de
inovacao surgiram na literatura (ROGERS; SHOEMAKER, 1971; EDQUIST, 1997;
SUNDBO; GALLOUJ, 1998). Para se chegar a uma definicdo conceitual sobre o que
se estd denominando inovagdo em servicos neste artigo, parece recomendavel um
maior aprofundamento dessa questéao.

A tentativa derradeira de consolidacdo de conceitos permitindo a criacdo de
indicadores comparativos sobre o tema de inovacgéao tecnoldgica entre diversos paises
foi o Manual de Oslo, elaborado em 1992. Neste manual, uma inovagéao tecnolégica é
a implantagdo/ comercializagdo de um produto/ servico com caracteristicas de
desempenho aprimoradas, de modo a fornecer objetivamente ao consumidor servigos
novos ou aprimorados. Das definicbes de Schumpeter, muitas foram seguidas neste
manual, como a que propde quatro tipos basicos de inovacao: produto, processo,

marketing e organizacional (Fig. 5).
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Para Barras (1990) argumenta que a adocdo de novas tecnologias
transformadoras para a sociedade ndo acontece uniformemente ao longo de todos os
setores, havendo sempre um setor em especial a se beneficiar primeiro do avanco,
seguido pela adocéo gradual dos demais agentes. Ainda segundo Barras (1990), no
contexto de servigcos, as inovagdes ocorridas na esfera da tecnologia da informacao
trouxeram beneficios imediatos, principalmente os de servicos bancarios, na chamada
Revolucao dos Servicos. Para que um setor possa estar preparado para se beneficiar
e gerar crescimentos com base no desenvolvimento de uma tecnologia disruptiva
(como no caso da revolugao industrial, por exemplo), trés circunstancias devem ser
acompanhadas:

1. Deve existir uma oportunidade para uso da tecnologia, bem como

possibilidades técnicas para sua adoc¢ao;

2. O mercado deve estar preparado para a absorcao da nova demanda gerada

pela evolucdo tecnolégica, de modo a gerar lucros e garantir a
sustentabilidade no uso das novas ferramentas;

3. O setor deve ser favoravel a ado¢cao da nova tecnologia, de modo que 0 uso

da inovagéao seja incentivado e propagado.

O aumento da participacdo do setor de servicos na economia brasileira é
recente, fomentando o debate sobre a relacdo desse fenbmeno com a evolucédo da
produtividade. Segundo Jacinto e Ribeiro (2015), a produtividade da industria passou
a ser associada ao desempenho do setor de servicos, pois se observa uma crescente
participacdo deste no PIB. A exemplo disso, Baumol (1967), Baumol et al. (1985),
Rodrik (2011, 2014), Busso et al. (2013), Malo et al. (1998) e Castellacci (2007)
estudam a relacédo entre o setor de servicos e a produtividade. No inicio tinha-se a
compreensdao de que o aumento da participagdo do setor de servicos no PIB
promoveria uma estagnacdo na produtividade, haja vista seu parco desenvolvimento
produtivo, observado como um setor residual. Essa abordagem é conhecida como
doenca dos custos dos servicos. A observancia do setor de servicos como residual e
redutor da produtividade passa a ser contestada devido a dois aspectos.

Primeiramente, em funcdo da alta heterogeneidade do setor de servigcos, que
abarca tanto segmentos que absorvem méo de obra de baixa qualificacdo quanto
outros como o0 segmento dos servicos de informagao e software, nos quais a inovagao
€ permanente. Segundo, dada a sua elevada capacidade de avancar diante das

alteracbes nos ambientes competitivos. Como nesse setor se observa menor
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necessidade de imobilizacdo de capital, muitas alteracdes paradigméticas da
economia impactam rapidamente e promovem mudancas que depois se estendem
aos demais (SILVA, 2006; PEREIRA et al., 2013). Nesses termos, pode-se separar 0
setor de servigcos em segmentos tradicionais, em que a inovagdo € menos presente e
mais resistente & mudanca, mas impacta o emprego e a geracao de renda devido ao
seu tamanho; e em segmentos dinamicos, nos quais a inovacao é permanente e,
portanto, com maior potencial de evolugcéo e crescimento da produtividade (SILVA,
2006; PEREIRA et al., 2013).

Ainda no que se refere a realidade desse setor no pais, vé-se que 0S servigos
empresariais intensivos em conhecimento corroboram a inovacdo. Ha concentracao
espacial importante no setor de servicos. Empresas de capital estrangeiro sdo, em
geral, mais produtivas do que as de capital nacional. Da mesma forma que na
indastria, variaveis relacionadas a escala, a tecnologia, a dotacdo de fatores
contribuem para diferenciar empresas exportadoras e ndo exportadoras (SILVA,
2006). Observa-se que a produtividade do setor de servicos brasileiro é baixa,
oscilante e heterogénea. O nivel reduzido sugere que o setor opera com baixo nivel
de capital e tecnologia e que desenvolve pouca inovagdo. As oscilagdes podem
decorrer de alteragcfes nos precos relativos dos servigcos e também de dificuldades e
erros de medida. A heterogeneidade deriva dessa caracteristica propria do setor.
Diferentemente de outros setores, as empresas menores tendem a ser mais
produtivas, o que pode estar associado a fatores institucionais e a natureza menos
favoravel a ganhos de escala desse setor. Os indicadores associados ao capital
humano e a integracdo econdmica internacional estdo entre as variaveis que mais
condicionam a produtividade em servicos (ARBACHE, 2015). A elevada participacao
do setor de servigos na economia nacional, assim como sua elevada presenga na
matriz de custos de outras atividades econdmicas, ratifica a importancia que o
aumento da produtividade dos servigos tem para a economia nacional como um todo.

A visao tradicional de que o setor de servicos apresenta baixos indices de
produtividade e inovacdo € inadequada. O setor de servicos € extremamente
heterogéneo e, assim, ha segmentos mais dindmicos que outros. Os servicos séo
insumos fundamentais para qualguer economia moderna e tém papel importante na
difusdo de inovacdes e de ganhos de produtividade para outros setores. Diante das

caracteristicas econdémicas atuais, o desenvolvimento passa pela consideracdo do
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setor de inovagdo em servigos, como peca-chave para a produtividade (ARBACHE,
2015; SILVA, 2006).

2.2.1 A importancia do Estudo em Inovacdes em Servig¢os

Segundo Miles (2007), o estudo de inovacbes em servicos € um campo
relativamente novo. Segundo esse autor, € frequente a abordagem do processo
inovativo de uma empresa produtora de bens, mas nem tanto de trabalhos
académicos que abordam o tema de inovacdo em servicos como seu tema central.
Ainda ndo esta claro como as organizacfes de servico inovam, apesar de alguns
artigos tentarem explicar o fenbmeno, tais como o de Barras (1985), de Gallouj e
Weinsten (1997) ou de Bilderbeek et al. (1998).

E importante lembrar que a area de gestdo de operagdes vem, ultimamente,
focando na area de servicos e muitas vezes adaptando as ferramentas e técnicas
tradicionais, oriundas da area da manufatura. Essa estratégia adaptativa pode
funcionar adequadamente para alguns temas na area de manufatura e servicos, tais
como gestao de estoques, gerenciamento de capacidade ou programas de qualidade.
Entretanto pode se revelar uma armadilha quando o tema é a inovacao, dada a
natureza peculiar que o processo de projeto e gestao da operacéo de servigcos possui
(TIDD; HULL, 2005).

Bernardes e Bessa (2007) chamaram particularmente a atencdo para alguns
detalhes das diferencas entre inovacao em servicos e de produtos a fim de trata-los
de forma diferenciada. Uma dessas singularidades esta na forma estruturada com que
a industria realiza a inovagdo por meio de indicadores que retratam a aplicacdo de
atividades tradicionais de Pesquisa e Desenvolvimento (P&D), enquanto o setor de
servicos ndo tem essa tbnica. Uma diferenca substancial entre empresas de servicos
e de manufatura no que diz respeito a posse e aplicacdo de atividades de P&D. As
empresas de servigos realizam a atividade de P&D em menor intensidade se
comparadas as empresas de manufatura, além de ndo possuirem laboratérios para
pesquisa e desenvolvimento.

Esses fatos contribuem para justificar a conducéo de pesquisas que busquem
uma melhor compreensao da maneira como as empresas de servi¢go inovam e estao
estruturadas. Kubota (2006) aborda que a literatura sobre inovacdo em servicos é

bastante convergente em suas principais propostas. Os principais autores defendem
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gue o setor de servigos € inovativo, apesar das inovacfes apresentarem, em geral,
carater menos tecnolégico, comparando-se com o que se observa na indastria. Ainda
segundo o autor, ndo existe um modelo conceitual que seja amplamente aceito na
explicacéo do fendmeno (KUBOTA, 2009, p. 35).

2.3 REAL ESTATES

Segundo o Conselho Federal dos Corretores de Imoveis (COFECI), as
empresas do tipo real estates sdo conhecidas no Brasil como sendo as empresas do
ramo imobiliario responsaveis por mediar a compra, venda, permuta, locacdo e
administracdo de imoveis. A principal funcdo das empresas real estates é
intermediar a relagdo entre clientes, sejam vendedores ou compradores, sejam as
instituicbes bancarias, garantindo maior seguranca e agilidade nas transacdes. Os
profissionais que trabalham nas empresas real estates sdo chamados de brookers, no
Brasil, de corretores de imoveis. Esses sdo os profissionais que realizam o
atendimento aos clientes, oferecendo consultoria especializada e favorecendo a
negociacao de imoveis, sempre na busca por fechamento de acordos que satisfagcam
os interesses de ambas as partes. As empresas do tipo real estates cuidam de todo o
processo de venda de iméveis, desde seu agenciamento ou captacédo, até a entrega
das chaves aos novos proprietarios, passando pela etapa de visitagdo dos imoveis,
propostas, aprovacdo de crédito bancario habitacional, confec¢cdo de contratos e
escrituras publicas, geracéo de guias e taxas, vistorias e pds-vendas.

O cdbdigo de Classificacdo Nacional de Atividades Econbémicas (CNAE)
classificam as organizagcdes a partir de sua atividade fim, disponibilizando tais
informacgbes pelo Instituto Brasileiro de Geografia (IBGE, 2021). As atividades
imobiliarias como as que decorrem de gestores de propriedade imobiliaria tais como
proprietarios ou organizagdes que atuam diretamente nas atividades de compra,
venda ou locacdo das propriedades imobiliarias. Também sé&o incluidos os servigos
gue se relacionam com a prospeccéo e avaliacdo de imoveis, sendo entéo, a atividade
imobiliaria essencialmente relacionada com o setor da construcgéo civil (IBGE, 2021).

Dentro das atividades imobiliarias, segundo o cédigo CNAE 2020, a
administracéo e gestédo das propriedades imobiliarias por parte de organizacfes como
corretoras ou empresas imobiliarias estdo também compreendidas nessa secao

(IBGE, 2021). A classificagdo hierarquica da composicdo do cédigo CNAE é: Secao -
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Divisédo - Grupo - Classe — Subclasse (IBGE, 2021). Dentro do escopo das atividades
fins compreendidos pelas empresas que lidam com a gestdo e a administracao de

propriedades imobiliarias, tem-se a classificacéo hierarquica da Figura 6:

Figura 6: Hierarquia CNAE das atividades imobiliarias

Segdo: L  ATIVIDADES IMOBILIARIAS

Divisdo: 68 ATIVIDADES IMOBILIARIAS

Grupo: 68.2 Atividades imobilidrias por contrato ou comissdo

Classe: 68.22-6 Gestdo e administracdo da propriedade imobiliaria
Subclasse: 6822-6/00 Gestdo e administra¢io da propriedade imobiliaria

Fonte: IBGE (2021).

Segundo a Forbes (2020), os 10 (dez) maiores mercados imobiliarios do mundo
sdo, em ordem decrescente: Londres na Inglaterra, Nova York nos Estados Unidos,
Hong Kong na China, Sidney na Australia, Los Angeles nos Estados Unidos, Séo
Francisco nos Estados Unidos, Paris na Franca, Dubai nos Emirados Arabes Unidos,
Miami nos Estados Unidos e Toronto no Canada.

Ja no Brasil, segundo a Cable News Network (CNN) Brasil, os locais com
atividade imobiliaria mais aquecida sdo, em ordem decrescente: Leblon no Rio de
Janeiro, Ipanema e Lagoa, também no Rio de Janeiro, Itaim Bibi em S&o Paulo,
Pinheiros, Jardins e Moema, também em S&o Paulo, Botafogo no Rio de Janeiro,

Savassi e Santo Agostinho em Belo Horizonte.

2.3.1 Mercado Imobiliario

De acordo com a definicAo mais usual, utilizada pelos préprios agentes
econdmicos, o mercado imobiliario € o mercado do setor imobiliario — esse que, por
sua vez, é muitas vezes identificado como um ramo do setor secundario da economia
— que negocia com o terreno, bem como com qualquer construcdo edificada sobre
esse terreno. As imobiliarias, que intermedeiam esse negocio, fazem-no por meio da
venda ou locacdo, procedendo, assim, a comercializacdo ou administracdo dos

imoveis. Ja o “setor imobiliario”, trata-se, segundo Topalov (1979), do setor que
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[...] produz e circula commodities imobilidrias. Este setor inclui, naturalmente,
a inddstria da construgdo, mas também todas as outras atividades capitalistas
gue intervém em todo o ciclo do capital no setor: desenvolvimento imobiliario,
rentistas imobiliarios, crédito imobilidrio. (TOPALOV, 1979, p. 109 - traducao
nossa)

Para Topalov (1979), o setor imobiliario possui

[...] um peso econbmico muito importante no produto nacional e no
investimento global. Ela representa um volume consideravel de empregos.
Ela usa como produtos de entrada de muitos outros ramos e, portanto, tem
um importante efeito de estimulo sobre o resto da economia. (TOPALOV,
1979, p. 128 - traducdo nossa)

Por conta das caracteristicas tecnolégicas e produtivas intrinsecas ao setor e
em funcdo da sua deébil acumulacion - caracteristicas estas constatadas
essencialmente em paises de capitalismo avancado em meados do século XX —,
coexiste um grande numero de empresas medianas e pequenas e um pequeno
ndamero de grandes empresas (TOPALOV, 1979, p. 129). Observa o autor que “[...] a
estrutura de monopolio direto é geralmente fraca no setor da construcéo civil. E até
comum que as proprias grandes empresas continuem a ser dirigidas por familias,
formalmente independentes dos grupos financeiros.” (TOPALOV, 1979, p. 130 —
traducéo nossa).

Gottdiener (1997, p. 217-218), advoga por um “setor da propriedade”, ou setor
imobiliario, cujas articulagbes estendem-se ao capital financeiro, aos politicos, aos
grupos locais, partidos politicos etc., cujos interesses e conflitos tramados conformam
o fio condutor das mudancas espaciais. Segundo a perspectiva de Gottdiener (1997,
p. 218-219) para o caso estadunidense da década de 1980, estariamos diante de um
setor especial do capital, que se organiza em torno dos interesses fundiarios no
“circuito secundario” de acumulagao, conforme propbs Lefebvre (2008, p. 71). Tais
interesses podem ser potencialmente perseguidos por capitalistas endinheirados de
qualquer uma das varias fracdes do capital, “[...] tornando bastante complexa e muitas
vezes caolticas as agdes associadas ao setor da propriedade” (LEFEBVRE, 2008, p.
71). Se ha uma estrutura organizada ela € dada pela combinacéo de fragdes do capital
financeiro, industrial e comercial e de instituicées de classes e governamentais, porém
sem um mecanismo abrangente de coordenac&do multiescalar e/ ou entre as fracdes
de capital e formas de investimento que o capitalizam (GOTTDIENER, 1997, p. 219 e
268).
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Em Botelho (2007, p. 45-49), encontramos uma definicdo especifica ao caso
brasileiro. Segundo o autor, o setor imobiliario € mais amplo e complexo que o setor
da construcdo, abrangendo-o, envolvendo como participantes desde atividades da
producdo a algumas atividades terciarias: empresarios, proprietarios fundiarios,
promotores, comerciantes, consumidores, agentes financeiros, produtores de
materiais de construcdo, comerciantes de materiais de construcao, projetistas etc. Em
suma, ele é formado pelas atividades de trés subsetores nacionais: a inddstria da
construcdo civil, a indastria produtora de materiais para a construgdo civil e as
atividades ligadas ao terciario, tais como atividades imobilidrias comerciais e de
administracdo — incorporacdo, loteamentos, administracdo de compra, venda e

aluguel de imével.

2.3.2 Caracteristicas do Mercado Imobiliario

Rebelo (2002, p. 304) observa que ainda que as caracteristicas do imobiliario
fossem idénticas e a elasticidade elevada, poderia produzir-se uma competi¢cao entre
potenciais compradores condizente a rendas, expressas em precos, mais elevadas
em determinadas localiza¢cdes que em outras. Ademais, se a procura for inelastica,
“[...] a competicao entre fornecedores pode levar a criagdo de rendas de monopdlio
para os diversos tipos de espacos, e a transformagao no ‘stock’ imobiliario existente.”
(REBELO, 2002, p. 305). A autora concorda que o pre¢o de um produto imobiliario
pode variar significativamente de segmento para segmento de mercado, sendo
necessario reconhecer seus atributos, as condicdes subjacentes aos segmentos e sua
estrutura, a qual pode consistir em segmentos nos quais interagem oferta e procura,
com preponderancia da primeira.

De modo semelhante, “a nogdo de submercados imobiliarios como categoria
de analise util para se entender a diversidade das situacdes contidas na cidade”,
encontrada em Smolka (1987, p. 49, destaques meus), partilhada também por Alfonso
(2005, p. 163), e inclusive por autores que escrevem para o mercado imobiliario, como
€ 0 caso de Souza (2012) e Cordeiro Filho (2011), assevera a existéncia de distintos
segmentos, de submercados dentro do mercado imobiliario, cuja segmentacao
reproduz sua face incompleta, truncada,2 em que agentes heterogéneos comandam
movimentos de capital aos extratos que Ihes conferem maiores rendimentos,

corroborando continuamente determinados atributos e localizacées em detrimento de
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outros, isto é, corroborando a “amplitude da diferenciacdo espacial produzida”
(SMOLKA, 1987, p. 49), uma vez que o0 que ocorre num submercado depende em
larga medida do que ocorre no outro.

De acordo com a definicdo dada por Melazzo (1997, p. 37 e 43), 0 mercado
imobiliario capta um ambiente de tomadas de decisbes — acdes e decisdes
cumulativas individuais e institucionais, certas e incertas — na forma de altera¢des nos
precos, nos tipos dos imdéveis e nas localizagbes ofertadas, ndo se limitando ao
expediente classico da oferta e da demanda, haja vista que a oferta ndo se constrange
as flutuacbes da demanda exercidas no mercado para aquisicdo de terras para a
producao habitacional, por exemplo.

Para Melazzo (1993, p. 59), “[a] oferta caminha a frente da demanda, e o
mercado fundiario negocia, a cada momento, uma quantidade maior de terrenos,
superior aos que serdao imediatamente ocupados”. Isso porque, na medida em que
novas areas sdo adicionadas ao mercado o que, consequentemente, provoca
alteracbes nos precos relativos e nas acessibilidades no interior da cidade, séo
geradas expectativas da possibilidade de ganhos fundiarios no futuro, o que
retroalimenta a demanda por terrenos, ndo somente daqueles recém incorporados,
mas também daqueles situados em areas ja ocupadas em periodos passados, mas
gue permaneceram vazios (MELAZZO, 1993, p. 60).

Desse modo, esta colocada a problematica da valorizagdo de um bem que nao
decorre unicamente do produto edificado, mas da articulacdo entre ele e a localizacéo
produzida histérica e socialmente no decorrer do tempo e apropriada no processo de
valorizacao e formacao dos precos. Se se trata de uma mercadoria especial, o terreno,
gue nao é produto do trabalho individual, cujo preco néo esta determinado pelo custo
de sua producéo, observemos, de acordo com Topalov (1984, p. 10), que 0 preco
desse bem ndo pode ser compreendido ali onde ele é oferecido, no mercado
imobiliario tomado simplesmente como relacdo entre oferta e demanda, mas onde se
forma seu preco, no processo de valorizac&o do capital sobre esse solo. Assim, sob a
perspectiva de um mercado que comercializa “mercadorias” cuja “producgao” difere das
demais mercadorias produzidas e comercializadas no modo capitalista de producéo,
trata-se de um bem que se torna mercadoria, a0 mesmo tempo em que torna-se
propriedade privada, e por meio dessa relagcdo possibilita que se cobre por sua

disponibilidade, isto €, um rendimento ao seu proprietario.
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Estamos, assim, diante de uma mercadoria especial, ndo produzidas como tal,
mas “organizada” como tal, como observou Polanyi (2000, p. 94), uma “nao-
mercadoria”, posto que ‘[...] tudo que é comprado e vendido tem que ser produzido
para venda é enfaticamente irreal [...]” no que diz respeito a terra. De acordo com
Polanyi (2000, p. 94), “terra € apenas outro nome para a natureza, que n&o é
produzida pelo homem?”, sendo sua descricdo como mercadoria inteiramente ficticia,
e com ajuda dessa ficcdo sdo organizados os mercados reais para esta mercadoria.
Polanyi (2000, p. 94) problematiza o carater do mercado da irreal e ficticia ‘mercadoria’
terra — e do trabalho e do dinheiro, abordados em seu livro “A Grande Transformacao”
como mercadorias especiais sob o capitalismo — observando que “permitir que o
mecanismo de mercado seja o Unico dirigente do destino dos seres humanos e do seu
ambiente natural, e até mesmo o arbitro da quantidade e do uso do poder de compra,
resultaria no desmoronamento da sociedade”. A radicalidade de sua concepcao
consiste na defesa da ideia de que a terra é parte vital da vida social. Enfatiza que “a
extrema artificialidade da economia de mercado esta enraizada no fato de o proprio
processo de produgao ser aqui gozado ‘sob a forma de compra e venda’.” (POLANY],
2000, p. 95).

Assim, é constituida a propriedade privada da terra como mercadoria, sobre ela
e a partir dela organiza-se a moderna propriedade imobiliaria e, portanto, seu mercado
especifico. Em consequéncia desse direito detido pelos proprietarios, os empresarios
tém de dispor de um volume consideravel de recursos para adquirirem terras
necessarias a producao imobiliaria (BOTELHO, 2007, p. 56), cujo processo articula
diversos capitais e fracbes de capitais, capitalistas, proprietarios, empresarios, leis,

instituicdes etc., formatando a difusa producao imobiliaria e seu mercado.

2.4 STARTUPS

Levando em consideracdo o grande fluxo de inovacfes e desenvolvimento
tecnoldgico apresentado apos a revolucao industrial, surgem, segundo Pires (2015),
em meados de 1990, as primeiras startups, uma nova categoria de prestacdo de
servicos junto a um completamente novo nicho de mercado.

Ndo ha uma denominacdo especifica para o que sdo as startups, cada
estudioso apresenta uma definicho com sua visao prépria. Para Blank e Dorf (2014),

a startup nao pode ser dita como uma pequena versao de uma grande empresa como
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muitos pensam. Para eles, a definicdo de startup pode ser dita como uma organizagao
temporaria que visa buscar um modelo de negdcio escalavel, ao mesmo tempo que é
recorrente e lucrativo.

Segundo Alves (2013), startup pode ser dita como uma nova empresa que atua
em meios incertos buscando o desenvolvimento de um modelo inovador, visando o
lucro da forma mais rapida possivel. De forma mais geral, Ries (2012) afirma que uma
startup é uma instituicdo humana concebida com o propdésito de criar novos produtos
e/ou servigos em condicdes de extrema incerteza.

Assim, a ideia de que o que realmente difere uma startup de uma empresa € o
fato de que as startups irdo falhar, ndo s6 uma, mas varias vezes, ja que as mesmas
estdo em um processo de procura e hdo de execucao, pois para encontrar o caminho
correto a se seguir, deve-se primeiro encontra-lo, sabendo que falhar faz parte do
processo (BLANK; DORF, 2014).

Percebe-se que o conceito € amplo, com isso abre-se espaco para diferentes
interpretacdes, porém todas giram em torno da ideia que a startup € um modelo
simplificado que busca melhorar e otimizar quaisquer métodos e/ou praticas atraves
do desenvolvimento de inovacfes. Sendo assim, startup € sindnimo de inovacao e
desenvolvimento tecnoldgico.

Dessa forma, empresas ao redor do mundo tém buscado startups para o
desenvolvimento de solu¢cdes e melhorias de seus processos, e na construcao civil
brasileira ndo vém sendo diferente. As ideias desenvolvidas em torno da
experimentacdo, fortemente enraizadas no contexto das startups comecaram a ser
adotadas por organizacbes ja estabelecidas, com a promessa de que estas
abordagens de experimentacdo podem beneficiar as atividades de
empreendedorismo empresarial (GHEZZI, 2023, p. 234-241). Como dito por Dalmazo
(2018), grandes construtoras passaram a buscar as construtechs e proptechs,
startups da construgdo civil e do ramo imobiliario respectivamente, para ajudar a
reverter o cenario de baixo desenvolvimento apresentado anteriormente. Dentre 0s

tipos de startups, ressalta-se:

2.4.1 Fintechs

Joseph Schumpeter (1949) diz: “O empreendedor é aquele que destréi a ordem

econbmica existente pela introducdo de novos produtos e servicos, pela criagdo de
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novas formas de organizacdo ou pela exploragdo de novos recursos e materiais.”
Schumpeter tem uma linha de pensamento alternativa da Economia Industrial onde o
foco é a capacidade de inovacdo e ndo a maximizacao de lucro ou minimizacéo de
custos. Ele também é partidario da ideia de ndo continuidade do capitalismo e justifica
ISso a partir de trés fatores que segundo Oliveira e Gennari (2009) séo: formacéo de
grandes conglomerados que fomentaram a repeticdo, separacao entre proprietario e
gestor traria problemas para preservacado da empresa e o0 aumento da participacdo do
estado na economia por meio de aumento de impostos, leis de protecéo ao trabalho
e etc. No entanto, suas previsdes ndo foram ainda consumadas.

Segundo Alves (2003), junto com Keynes, Schumpeter é o principal economista
da primeira metade do século XX, sendo seu trabalho dedicado a influéncia da
inovagao e principalmente na sua relagdo com o desenvolvimento econdémico. Por ndo
se enquadrar em nenhuma escola econdmica, muitos tedricos os consideram
detentores de sua prépria escola. Além disso, os que vieram apds Schumpeter e
complementaram sua forma de pensar, foram nomeados como neo-schumpeterianos.
Porém a definicdo dada por Schumpeter ndo € a Unica vertente existente. Kirzner
(1973) aborda o empreendedor como quem que cria um equilibrio, dada a situacéo
presente, o empreendedor é aquele que identifica uma oportunidade nesta situacao.
De toda forma, os dois concordam que o empreendedor é um 6timo identificador de
oportunidades e que ele tem em mente que o conhecimento aumenta suas chances
de sucesso. Independentemente do autor e da literatura, todas as definicbes de
empreendedor passam por trés pontos: iniciativa para criar um negdcio, criatividade
para transformar e capacidade de assumir riscos, dentre eles o fracasso.

O termo fintech origina-se na amalgama de financas e tecnologia, o termo foi
inicialmente relacionado a um programa de aceleracdo de startups gerenciado pela
empresa Accenture, juntamente com a prefeitura de Nova York. Com o passar do
tempo, a fintech passou a responder pelo modelo de startups que gerem novidades
no setor de servicos financeiros, com procedimentos relacionados com tecnologia.
Geralmente, as startups fintechs concebem novas formas de negocio, relacionados,
por exemplo, com conta corrente, cartdo de crédito e débito, empréstimos pessoais e
corporativos, pagamentos, investimentos, seguros, dentre outros (ARNER;
BARBERIS; BUCKLEY, 2015).

As startups fintechs forneceram incrementos que foram difundidos entre 0 meio

bancario e a populacdo de um modo geral, pois apresentam-se atreladas as
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transformacgdes tecnoldgicas em curso e que sdo de livre acesso para as pessoas,
sendo tais procedimentos ajustados aos produtos de que a populacéo faz uso no seu
dia-a-dia (ONZI et al., 2017). Como forma de conseguir informac¢fes importantes
acerca das atuais necessidades do mercado, muitas das startups fintechs, pesquisas
relacionadas a estruturacdo do mercado. Cada uma das estruturas de mercado
aponta certos pontos fundamentais da relacdo entre oferta e demanda, e se
fundamentam em alguns axiomas e especificidades vistos nos mercados, tais como:
dimensédo das empresas, a diversidade dos produtos ofertados, a transparéncia dos
mercados, as metas dos empresarios, entre outros aspectos relevantes (BARBOSA,
2018).

Segundo o Bacen (2022), os segmentos das fintechs no Brasil sdo amplos e
permeiam quase que todo o momento financeiro do cliente. O consumidor usufrui
desses servicos sem nem perceber que de fato estamos falando de startups do setor
financeiro e esse é um ponto de alerta. O Brasil € um pais com uma vasta opcao de
servicos e com empresas muito bem estabelecidas, como ja citado anteriormente.
Cabe agora manter esse crescimento e interligar mais o cliente para que essa
mudanca seja cada vez mais presente no dia-a-dia das pessoas. Segundo o Banco
Central do Brasil (BACEN, 2022), fintechs s&o empresas que introduzem inovagdes
nos mercados financeiros por meio do uso intenso de tecnologia, com potencial para
criar novos modelos de negocios. Estas empresas atuam por meio de
plataformas online e oferecem servicos digitais inovadores relacionados ao setor. No
Brasil, ha varias categorias de fintechs: de crédito, de pagamento, gestao financeira,
empréstimo, investimento, financiamento, seguro, negociacao de dividas, cambio e
multisservicos. As fintechs podem ser autorizadas a funcionar dentro do pais de duas
maneiras:

1) a Sociedade de Crédito Direto (SCD);

2) a Sociedade de Empréstimo entre Pessoas (SEP).

As duas maneiras objetivam a intermediacéo entre credores e devedores por
meio de negociacoes realizadas em meio eletrbnico. Destacam-se como as maiores
e mais influentes fintechs do Brasil, em ordem: Nubank, Guiabolso, Méliuz, Bidu,
Quinto Andar, Creditas, Toro Investimentos, Banco Original, Contabilizei, Xerpa,

PicPay e Banco Inter.
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2.4.2 Proptechs

Proptech é uma startup que gera valor em torno de uma propriedade imobiliaria
por meio de um negdcio de base tecnoldgica (LORETO 2018). Sendo assim, essas
empresas representam uma revolugcdo no mercado imobiliario, trazendo inovagoes,
mudando processos ja existentes e criando novos processos. A agéncia imobiliaria
Home Hunting, listou no ano de 2022, algumas inovacdes que as proptechs estao
trazendo para o setor imobiliario, e como essas ferramentas estdo revolucionando
esse mercado:

a) Inteligéncia Artificial: a inteligéncia artificial pode agilizar o processo de
venda de imdveis com, por exemplo, processamento da linguagem e reconhecimento
de imagem que podem rapidamente digitalizar documentos de compra e venda e
importar os dados para uma plataforma CRM (do inglés, Customer Relationship
Management), de gestdo de relacionamento com o cliente. Além disso, ajuda a
automatizar as comunicacfes entre agente e potenciais clientes — enviar a mensagem
certa, ao cliente certo, no momento certo, é essencial para criar um relacionamento.
Por meio da validacdo dos dados, da automacdo da comunicacdo e dos fluxos de
trabalho dentro de um sistema de CRM, a inteligéncia virtual libera os agentes de
trabalho, para se dedicarem ao cliente.

b) Blockchain: é provavelmente uma das tecnologias com maior insergao no
setor imobiliario, revolucionando a forma como séo realizadas as transacdes. Esta
tecnologia adiciona liquidez ao mercado imobilidrio e permite que as transacdes
imobiliarias se realizem por meio de um sistema simples e menos regulado.

c) Realidade virtual e aumentada: as visitas virtuais permitem que 0s
compradores vejam o0s imoveis virtualmente sem precisar sair de casa. No caso da
realidade aumentada, podem ter uma experiéncia quase real, como se estivessem
fazendo uma visita presencial ao imdével, ou visitando a casa dos seus sonhos, antes
mesmo de ser construida.

d) Big Data: a aplicacdo de Big Data ao setor imobiliario permite identificar
desejos, tendéncias, necessidades e interesses dos consumidores. As empresas
utilizam esta tecnologia para tomar melhores decisGes e realizar movimentos
estratégicos, adaptando a sua abordagem ao consumidor.

e) Criptomoedas: facilitam a transferéncia de ativos e permitem a realizacao

de transacdes transfronteiricas. As criptomoedas afetam o mercado imobiliario, devido
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a simplificagdo da forma como as transacdes se realizam e da eliminagdo de muitos
intermediarios, por exemplo, ja estdo sendo realizadas vendas de imdveis por meio
de bitcoins.

f) Geolocalizagcao: a geolocalizacéo permite atribuir varias carateristicas a uma
localizag&o, oferecendo dados de construgéo, valores de venda e pontos de interesse.
Desta forma, o setor imobiliario pode analisar melhor a localizac&o e explorar os ativos
mais detalhadamente.

Além das protechs é relevante para o mercado imobiliario a referenciacédo
tedrica das startups do género construtechs que para Loreto (2018), uma cadeia
produtiva corresponde a uma sequéncia de atividades responsaveis por transformar
um conjunto de entradas em uma unidade de saida, que sera entregue ao consumidor

final.
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3 METODO

Baseando-se nas definicdes dos autores citados, esse capitulo demonstrara
guais os parametros metodologicos foram escolhidos para estruturar a presente
dissertacéo, tendo como objetivo principal definir os procedimentos e instrumentos

adotados para sua realizagéao.
3.1 CARACTERIZACAO DA PESQUISA

Para a criacdo e validagdo do novo framework de referéncia para empresas
imobiliarias, propfe-se uma pesquisa de campo exploratéria de carater qualitativo,
utilizando como metodologia a abordagem qualitativa genérica e como técnica de
coleta de dados a aplicacdo de um workshop junto a diretores e gerentes de
imobiliarias tradicionais da regido. Sera realizado também o mapeamento empresas
startups por meio de pesquisa quantitativa, buscando-se encontrar solucdes
inovadoras para o mercado imobiliario e permitindo a criacdo do novo framework de
referéncia para empresas imobiliarias. Para Creswell (2013), uma viséo atenta sobre
as publicacdes em periddicos nacionais e internacionais das mais diversas areas do
saber parcialmente ordenado, demonstra que estudos envolvendo o entrelagamento
de métodos qualitativos e quantitativos sdo cada vez mais comuns. Inicialmente, a
pesquisa de métodos mistos foi caracterizada como a mistura de dois procedimentos
metodolégicos e posteriormente caracterizou-se como orientacdo metodoldgica em
gue os dois métodos (qualitativo e quantitativo) sdo misturados em todas as fases da
pesquisa, desde a coleta, analise dos resultados, até posi¢des filosoficas (CLARK;
CRESWELL, 2013).

3.2 FRAMEWORK

Pode-se tratar Framework como um conjunto muito bem estruturado de
atividades que objetivam atingir implementacéo estratégica e também fortalecer as
conexdes existentes entre essas acOes. Neste cenario, utilizando-se a literatura
existente sobre modelagem, considera-se framework diferente de um simples modelo.
Para Harding e Long (1998), um modelo é uma representagdo dinAmica da realidade

e tem como objetivo esclarecer as relagbes entre diferentes elementos, indica
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causalidades e interagfes efetivas. As caracteristicas de um modelo fazem parte das
caracteristicas dos frameworks.

De acordo com Pinheiro-de-Lima e Lezana (2005), é razoavel concluir que um
modelo é um tipo particular de framework; no entanto, nem todo framework representa
um modelo. Os frameworks sao utilizados como uma forma de traduzir temas
complexos, possibilitando que sejam estudados e analisados (SHEHABUDDEEN,;
PROBERT; PHAAL, 2000). Como sintese, (COUGIAS; HALPERN; HEROLD, 2007)
afirma que framework trata da construgdo tedrica envolvendo conceitos obtidos a
partir de referenciais tedricos e de estudos empiricos analisados criticamente e
modelo trata do detalhamento em passos operacionalizaveis, para que possa ser
colocado em pratica, com a sugestdo de acodes, de processos, de interrelacbes, de
ferramentas, e de capacitagoes.

Dick (2019) define framework como um mecanismo de modelagem que oferece
estrutura geral com o intuito de prover uma série abrangente de conceitos e
processos, além de auxiliar no planejamento e na lembranca das questdes pertinentes
de projetos, configurando uma diversidade de formas, etapas, perguntas, conceitos,
desafios, principios, taticas e dimensbes. “Uma das razbes para a aplicacdo de
frameworks em situacdo de projeto € com o intuito de aperfeicoar o processo de
design através da melhoria na qualidade da discussao entre designers, pesquisadores
e outras partes interessadas.” (DICK, 2019, p. 28).

Os textos selecionados para a andlise do framework devem representar o
fenbmeno em estudo efetivamente e também as praticas relacionadas ao fenébmeno.
Os dados devem, portanto, vir de uma variedade de tipos, como livros, artigos,
jornais, ensaios, entrevistas e praticas (JABAREEN, 2013). A construcdo deve
compreender diversos estilos de apresentacdo grafica e normalmente sédo
desenhados na forma de diagramas, tabelas e graficos, podendo acompanhar ou nao
textos explicativos e ter multiniveis ou camadas organizadas, faciltando a
visualizacdo e o entendimento. Sao, portanto, abstracfes que apresentam tanto a
estrutura (partes) como a dinamica (interrelacées) de um determinado sistema
representado (SHEHABUDEEN et al., 2011; DICK, 2019).

Para Jabareen (2013) as principais caracteristicas de um framework séo:

1. Apresentar uma construgdo em que cada conceito tem um papel importante

e as relacdes entre eles;

2. Fornecer compreensao de um fendbmeno;
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3. Deve ser desenvolvido e construido através de um processo de analise

qualitativa.

Segundo Shehabudeen et al. (2011, [s./p.]), o framework é utilizado com os

objetivos de:

a. comunicar ideias e descobertas a uma ampla comunidade, entre

académicos ou entre academia e industria;
realizar comparacdes entre diferentes situacdes e abordagens;
definir o dominio ou os limites de uma situacéo;

descrever o contexto ou argumentar a validade de uma descoberta;

® 2 0 T

ferramentas.

suportar o desenvolvimento de procedimentos, técnicas, métodos e

A Figura 7 elucida um framework atual do processo de compra de imoveis.

Nota-se que o artefato € demasiadamente simples, tendo origem na mecéanica de

compra de bens imOveis e servira de ponto de partida para a compreensao das

inovacdes que cada startup trara para cada uma das fases descritas.

Figura 7: Framework atual do processo de compra de imoveis
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sites de imobiliarias.
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Fazer uma oferta.
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Mudanga para o novo imovel.

Assinar o contrato.

Procura por financiamento [T
bancario.

'

Fecham a venda.

Fonte: adaptado de nestbendrealestate.com pelo autor.
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3.3.2 Adaptacgéo do framework proposto

Para a adaptacéo do framework proposto pela presente pesquisa, adotou-se
a sequéncia apresentada por Jabareen (2009), que elenca oito passos que objetivam

a sua construcgao:

1. mapear as fontes de dados selecionadas: a primeira tarefa € mapear a
literatura multidisciplinar sobre o fendbmeno em questdo. Esse processo
inclui a identificacdo de tipos de texto e outras fontes de dados. Deve
comecar com uma extensa revisdo dos textos multidisciplinares, passo esse
contemplado através do referencial teérico desta pesquisa. Neste caso,
serdo mapeadas startups que oferecam solucdes inovadoras para estes
pontos do processo de compra de iméveis, que estdo diretamente
relacionados aos pilares do modelo de negdcio.

2. ler extensivamente e categorizar os dados selecionados: o objetivo neste
passo € ler os dados selecionados e categorizd-los. Haverd uma
categorizacdo para cada um dos tipos de inovac¢éao identificada.

3. identificar e nomear os conceitos: sugere analisar a base literaria em
busca de descobrir conceitos, contradices e oportunidades de pesquisa.
Este passo permite emergir conceitos acerca do tema estudado. Exige a
compreensdo do conteudo tedrico, identificacdo dos conceitos que
representam este contelddo e selecdo dos principais conceitos.

4. desconstruir e categorizar os conceitos: O objetivo desse passo €
desconstruir cada conceito para identificar seus principais atributos,
caracteristicas, pressupostos e papéis, e, posteriormente, organizar e
categorizar os conceitos de acordo com suas caracteristicas.

5. integrar os conceitos: O objetivo neste passo € integrar e agrupar
conceitos que tenham semelhancas com um novo conceito. Esta fase reduz
drasticamente o ndmero de conceitos e permite manipular um ndmero
razoavel de conceitos.

6. sintetizar, ressintetizar e construir sentidos: O objetivo neste passo é
sintetizar conceitos em um quadro teérico. O pesquisador deve ser aberto,
tolerante e flexivel com o processo de teorizagdo e a nova teoria emergente.
Esse processo € iterativo e inclui sintese e ressintese até que o pesquisador
reconheca um quadro tedrico geral que faga sentido.

7. validar o framework: O objetivo neste passo é validar o framework. A
questdo € se a estrutura proposta e seus conceitos fazem sentido nao
apenas para 0 pesquisador, mas também para outros académicos e
profissionais. O framework deve apresentar uma teoria razoavel para os
estudiosos que estudam o fendmeno. Validar um framework é um processo
gue comecga com o pesquisador, que entao busca a validacdo com as outras
pessoas. Para a validacdo do framework, sua exposi¢édo para imobiliarias
reais € a abordagem mais adequada, buscando avaliar sua compreenséao
como ferramenta para observacéo de oportunidades de inovacao.

8. repensar o framework: Um framework que representa um fenémeno
multidisciplinar é dinAmico e est4 em constante evolugéo, por isso necessita
ser revisado frequentemente a partir de novas ideias, comentarios e novas
referéncias. (JABAREEN, 2009, [s./p.]).

Para elaboracdo dos passos de 1 ao 6 da elaboracdo de um framework,

segundo a proposicdo de Jabareen (2009), serdo contemplados a revisdo da
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literatura, a escolha dos autores e a construcdo do referencial teérico, que serve
como arcabouco tedrico de sustentacdo da presente pesquisa.

No passo numero 7, se dara a validacao do framework através de um workshop
de validacao, utilizando-se uma populagdo definida por conveniéncia, onde o
pesquisador seleciona os elementos a que tem acesso, admitindo que estes possam
representar um universo (LEVY; LEMESHOW, 1980; LWANGA; LEMESHOW, 1991).
Na ultima etapa, no passo 8, serdo atendidos com a utilizacéo do framework proposto
em um numero maior de empresas imobiliarias, buscando-se encontrar possiveis

limitagdes e necessidades de novos ajustes e referéncias.

3.4 FASE 1 - ETAPA QUANTITATIVA

Richardson (1989) define que a pesquisa quantitativa se caracteriza pelo
método do emprego da quantificagdo, tanto nas modalidades de coleta de
informagdes, quanto no tratamento dessas através de técnicas estatisticas, desde as
mais simples até as mais complexas, possuindo como diferencial a intencdo de
garantir a precisdo dos trabalhos realizados, conduzindo a resultados que apresentam
poucas chances de distor¢des. Richardson (1989) expde também que este método é
frequentemente aplicado nos estudos descritivos (aqueles que procuram descobrir e
classificar a relagao entre variaveis), os quais propdem investigar “o que €”, ou seja,
a descobrir as caracteristicas de um fendmeno como tal.

De forma geral, assim como a pesquisa experimental, os estudos de campo
guantitativos guiam-se por um modelo de pesquisa onde o pesquisador parte de
guadros conceituais de referéncia tdo bem estruturados quanto possivel, a partir dos
guais formula hip6teses sobre os fendmenos e situacées que deseja estudar. Uma
lista de consequéncias é entdo deduzida das hipéteses. A coleta de dados enfatiza
nameros (ou informacdes conversiveis em numeros) que permitam verificar a
ocorréncia ou ndo das consequéncias e entdo a aceitacdo (ainda que provisoria) ou
ndo das hipdteses. Os dados sdo analisados com apoio da estatistica (inclusive
multivariada) ou outras técnicas matematicas. Também, os tradicionais levantamentos
de dados séo o exemplo classico do estudo de campo quantitativo (POPPER, 1972).

Entre os tipos de estudos quantitativos, segundo Diehl (2004) pode-se citar 0s
de correlagdo de varidveis ou descritivos (0s quais por meio de técnicas estatisticas

procuram explicar seu grau de relacdo e o modo como estdo operando), os estudos
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comparativos causais (onde o pesquisador parte dos efeitos observados para
descobrir seus antecedentes), e 0s estudos experimentais (que proporcionam meios
para testar hipéteses) No planejamento dos estudos quantitativos, o primeiro passo
a ser dado é no sentido de identificar as varidveis especificas que possam ser
importantes, para assim poder explicar as complexas caracteristicas de um problema
(RICHARDSON, 1989). Ainda segundo Richardson (1989), embora muitos
experimentos em Ciéncias Sociais estejam limitados pelas caracteristicas dos
sujeitos, pelo instrumento de avaliacdo empregados, fator de tempo, disposicéo de
pessoas, o que pode implicar grave incorrecao é a grande tendéncia dos profissionais
em fazer generalizacées com base nos resultados dos experimentos.

Para Tripoldi (1981, p. 48), deve-se enquadrar estudos quantitativos-descritivos
como uma categoria dentro da pesquisa. Esta categoria, ainda possui subdivisdes, ou
como cita o autor propésitos, bem como de modo geral a “verificagdo de hipdteses e
a descricdo de relacfes quantitativas entre variaveis especificadas.” O primeiro
proposito se destina a hipoteses de causa-efeito ou entdo as hipoteses que
interrelacionam duas ou mais variaveis. O segundo prop0sito serve para correlacionar
varias variaveis especificas para responder as questdes especificas da pesquisa.

Tripoldi (1981) ressalta ainda que caracteristicas experimentais de busca
aleatédria e o trabalho em cima de variaveis independentes ndo podem fazer parte de
estudos quantitativo-descritivos. A pesquisa classificada, desde que, se tenha controle
sobre as variaveis podem assumir papel importante em estudos quantitativo-
descritivos. A técnica mais conhecida para se trabalhar neste sentido € o método de
survey (HYMAN, 1967). A coleta de dados geralmente é realizada nestes estudos por
guestionarios e entrevistas que apresentam variaveis distintas e relevantes para
pesquisa, que em analise é geralmente apresentado por tabelas e gréficos.

Marconi (1982) revela que os dados devem ser expressos com medidas
numeéricas e defende ainda que técnicas quanticas de analise e tratamento dos dados
apresentam melhor compreensao, mais objetivo e dinamizam o processo de relacao
entre variaveis. Ainda segundo Marconi (1982), a pesquisa quantitativa também é
apresentada como “semantica quantitativa e analise de conteudo”, trabalhando e

mensurando dados de uma base textual.
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3.4.1 Mapeamento de Empresas Startups

Utilizando-se bases nacionais e internacionais de startups como a Crunchbase,
a AngelList, a Associacao Brasileira de startups (Abstartups) e a StartupBase foram
mapeadas trinta (30) startups com o intuito de buscar-se solucbes inovadoras,
objetivando-se a atualizacdo do framework de compra de iméveis do mercado
imobiliario brasileiro atual. A escolha por essa quantidade de startups se deu pela
repeticdo de inovacdes propostas, sendo que mais empresas nao acrescentariam
mais robustez a pesquisa. Conforme o Quadro 1, foram obtidos dados béasicos dessas
empresas, como nome, data de fundacao, pais sede, capital e breve histérico de sua
evolucao. Obtiveram-se também dados especificos como ramo de atividade, inovagao
proposta, relacdo com o processo de compras, relacdo com os pilares do modelo de
negocio, possibilidades de adocdo dessa inovacdo pelas empresas imobiliarias
brasileiras, tempo e custo aproximado de sua implementacao, avaliados e sugeridos

pelas préprias startups pesquisadas.

Quadro 1: Mapeamento de startups (fintechs e proptechs)

Ndmero da Startup

Dados basicos 1/2|3|/4|5|6]/7|8]9]10]11|12|13|14|15]...]100
Nome da startup

Data de fundacao

Pais sede

Histérico de evolucao

Dados especificos:

Ramo de atividade (fintech ou
proptech)

Inovagédo proposta
Possibilidade de adoc¢éo das
inovacdes por empresas
brasileiras

Tempo de implementagéo da
inovacao proposta

Custo da implementacao da
inovacao proposta

Fonte: elaborado pelo autor.

3.5 FASE 2 - ETAPA QUALITATIVA

Essencialmente baseada na subjetividade (PATIAS; VON HOHENDORFF,
2019), a pesquisa qualitativa tem foco no aprofundamento da compreensédo de um

grupo social ou de outra forma de organizacdo, e ndo defendendo um modelo Unico
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de pesquisa para todas as ciéncias (GOLDENBERG, 1997), nao procurando medir 0s
eventos estudados ou realizar andlises estatisticas (GODOY, 1995).

A pesquisa qualitativa ndo-estruturada exploratoria é baseada em pequenas
amostras, proporcionando uma melhor visao e compreenséao do problema de pesquisa
(MALHOTRA, 2001). Assim, a subjetividade do pesquisador e dos objetos de estudo
tornam-se parte do processo de pesquisa, de forma a considerar a comunicacéo do
pesquisador em campo como uma parte explicita da producdo de conhecimento
(FLICK, 2009).

Quanto a pesquisa exploratéria, Godoy (1995) afirma ter o objetivo de
proporcionar uma visdo geral de um determinado fato, explorando um problema ou
situacdo para melhor compreensédo (MALHOTRA, 2001) objetivando proporcionar ao
pesquisar um maior conhecimento sobre um determinado fendémeno (TRIVINOS,
1987).

A pesquisa qualitativa genética € uma metodologia que possui como objetivo a
compreensao da experiéncia humana por meio da ado¢cédo de uma postura e métodos
gualitativos (KOSTERE; KOSTERE, 2021), ja abordagem qualitativa genérica €
utiizada quando, ao invés de tentar posicionar o estudo em um paradigma
epistemoldgico ou ontolégico especifico, os pesquisadores estdo simplesmente
interessados em resolver um determinado problema, efetuar uma mudanca ou
identificar temas relevantes (MIHAS, 2021).

A abordagem qualitativa genérica € considerada ideal quando as outras
abordagens nao sao apropriadas, sendo assim, a coleta de dados qualitativos
genéricos visa identificar informacfes de amostras representativas de pessoas sobre
eventos e processos ou experiéncias, optando por uma ampla gama de opinides,
idéias ou reflexdes ao invés de profundidade, além de permitir a inclusdo de elementos
qualitativos em um projeto misto (PERCY; KOSTERE; KOSTERE, 2015).

Segundo os autores Squires e Dorsen (2018), os estudos descritivos
gualitativos genéricos sédo a abordagem mais utilizada na literatura, oferecendo uma
maior flexibilidade para o estudo de questbes regulatdrias, além de permitirem que 0s
pesquisadores possam explorar questdes que nao se encaixam perfeitamente dentro
dos limites de uma Unica metodologia estabelecida, oportunizando a combinacéo de
ferramentas e técnicas de pesquisa e oferecendo aos pesquisadores um espaco para

desenvolver novas metodologias e/ou refazer as metodologias existentes (KAHLKE,
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2014). Desta maneira a etapa qualitativa envolve uma avaliacdo em profundidade do

framework proposto.

3.5.1 Critérios para Escolha das empresas imobiliarias pesquisadas com
objetivo de validacédo do framework

Para validacdo do novo framework proposto pela presente dissertacdo foram
escolhidas seis (6) imobiliarias da serra gaucha, prioritariamente de Caxias do Sul. O
critério da escolha da cidade de Caxias do Sul deve-se ao fato da mesma possuir a
maior parte das transacdes imobiliarias da serra gadcha, possuir também a maior
populacdo, com 463.338 habitantes (Mobi Caxias) e por também receber a maior
guantidade de pessoas oriundas de outras localidades do Brasil e do mundo.

Dentre essas empresas, foram escolhidas empresas tradicionais, com muitos
anos de atuacdo e também empresas novas, ainda buscando firmar-se no mercado.
O foco da presente pesquisa foi na compra e venda de imoveis, sendo assim, teve
foco prioritario nas empresas imobiliarias que trabalham com esse segmento. Cabe
mencionar também que ndo foram pesquisadas incorporadoras e construtoras de

imoveis, ja que o foco esteve nas empresas imobiliarias da serra gadcha.

3.5.2 Workshop de validacéao

Oficinas ou workshops sdo eventos que resultaram em participacdo que, do
ponto de vista qualitativo, é positiva, fazendo com que os participantes tragam
informacbes relevantes a serem consideradas na elaboragdo ou validagdo do
framework. Esse conhecimento, oriundo da populacdo, ndo necessariamente é
cientifico, e deve-se questionar o volume de participacéo, que pode ser ideal, pequeno
ou demasiadamente grande (GAUDERETO; OLIVEIRA; GALLARDO, 2017).

Workshop € o evento que combina conhecimentos tedricos e praticos. O
workshop é um modelo de treinamento que tem um tema especifico e pessoas
interessadas em aprender sobre ele e desenvolver habilidades relacionadas. Para que
ele seja posto em prética é preciso que haja um instrutor. Os objetivos de um workshop
sdo melhorar o conhecimento dos participantes sobre algum tema especifico e treinar
membros de uma equipe para o aperfeicoamento de uma nova ferramenta de trabalho

ou para adquirirem melhorias na mecanica de alguma atividade especifica. Como
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vantagens o workshop proporciona networking e também aprendizado facilitado por
meio de conhecimentos transmitidos de forma pratica e dinamica (CABRAL, 2017, p.
33-42).

Como abordagem do workshop foi utilizada a seguinte abordagem:

a) compreenséo da histéria da imobiliaria, €, no seu entendimento, quais foram
as principais inovacfes desenvolvidas pela mesma, na perspectiva dos
participantes.

b) apresentag&o do framework de referéncia pelo pesquisador.

C) questionamentos aos participantes do workshop:

a. Apoés observar este framework, vocés identificam novas
oportunidades de inovacgao para a imobiliaria?

b. Quais sdo os principais insights que emergem?

c. Ha algo em que é necesséario mudar nesse framework?

A partir deste feedback de avaliacdo, se configuraram insights para validacéo

do framework, orientando inovacdes no modelo de negdcio e processo de compras

em imobiliarias.
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4 ANALISE E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Os resultados aqui apresentados e discutidos foram obtidos através de duas
(2) etapas da pesquisa. Na primeira etapa, a etapa quantitativa, foi elaborado o
mapeamento de trinta (30) empresas startups do tipo proptechs, fintechs, legaltechs
e construtechs. Em um segundo momento, ainda dentro da etapa quantitativa,
construiu-se um novo framework de referéncia para inovagdo em imobilidrias. Na
segunda etapa da pesquisa, a etapa qualitativa, validou-se o novo framework de
referéncia para inovacdo em imobiliarias com seis (6) empresas tradicionais do ramo
de iméveis de Caxias do Sul. Utilizou-se abordagem de workshop e procederam-se
entrevistas semiestruturadas, a fim de obter-se feedback sobre a construcdo da

ferramenta e sua potencial utilizagdo no mercado imobiliério.

4.1 ETAPA QUANTITATIVA DA PESQUISA

Nesta etapa da pesquisa buscou-se atingir o objetivo geral da presente
dissertacdo, que €, desenvolver um framework de referéncia para a inovacdo em
modelos de negdcio para imobiliarias. Para que isso ocorre-se, foi necessario, através
da pesquisa quantitativa, o mapeamento de trinta (30) empresas startups do tipo
proptechs, fintechs, legaltechs e construtechs. Foram utilizadas trinta (30) empresas
startups pelo motivo de que as inovagdes propostas por essas empresas comegaram
a se repetir, ndo havendo mais a necessidade de mapear novas empresas. Outro fato
€ que foram mapeadas as maiores, mais conhecidas e mais bem-sucedidas empresas
do segmento, restando apenas empresas de menor porte e expressao, muitas delas
ainda em fase de bercario ou incubacdo. Nesta parte atingiu-se o objetivo especifico
“b”, que é identificar e classificar inovagdes para modelos de negdcio tradicionais por
meio de solucdes de startups. O objetivo especifico “c” também foi tratado nessa etapa
da pesquisa, identificar e classificar modelos de negdécio inovadores por meio de
startups. Por ultimo, atingiu-se o objetivo especifico “d”, que é relacionar os achados
com o framework de referéncia proposto. Para a segunda etapa, a etapa qualitativa,

ficou o objetivo especifico “e”, que é validar o framework com imobiliarias tradicionais.
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4.1.1 Mapeamento de Empresas Startups

Utilizando-se bases nacionais e internacionais de startups como a Crunchbase,
a AngelList, a Associacao Brasileira de startups (Abstartups) e a StartupBase foram
mapeadas trinta (30) startups do tipo fintechs, protechs, legaltechs e construtechs,
com o intuito de buscar-se solugbes inovadoras, objetivando-se a atualizacdo do
framework de compra de imdéveis do mercado imobilidrio brasileiro atual. Foram
obtidos dados basicos dessas empresas, como nome, data de fundacéo, pais sede,
capital e breve histérico de sua evolucdo. Foram obtidos também dados especificos,
como ramo de atividade (fintech, proptech, legaltech ou construtech), inovacgéo
proposta, relagcdo com o processo de compra, relagdo com os pilares do modelo de
negocio, possibilidades de adocdo dessa inovacdo pelas empresas imobiliarias

brasileiras, tempo e custo aproximado de sua implementacéo.

4.1.1.1 Loft — Fintech que agiliza aquisi¢cédo de crédito em plataforma multibancos

Quadro 2: Mapeamento de startup Loft
Startupn®1
Loft - https://loft.com.br/
2018 em S&o Paulo/SP
Brasil

Fundada em 2018 e hoje possui importantes investidores como: Fifth
Wall e QED Investors.

Dados basicos
Nome da startup
Data de fundacao

Pais sede

Historico de evolugao

Dados especificos:

Ramo de atividade (fintech
ou proptech)

Inovacao proposta
Possibilidade de adogao

Fintech

Facilidade na aquisicao de crédito através de plataforma multibancos.

das Possibilidade de aprovar o crédito habitacional do cliente de forma
inovacdes por empresas rapida e simplificada antes da procura por iméveis.
brasileiras

Tempo de implementacao
da inovacéo proposta

90 dias entre a implementacéo, treinamento e perfeito funcionamento
da plataforma.

Custo da implementacao
da inovacéo proposta

Implementacgéo gratuita e ainda rende comissionamento de 1% sobre
o valor financiado pelo cliente.

Fonte: Elaborado pelo autor

A Loft € uma startup do tipo fintech criada em 2018 em Sao Paulo/SP. A Loft &
uma empresa muito bem estabelecida e capitalizada, possuindo importantes
investidores como Fitfth Wall e QED investors. Possui opera¢gdes em todos os estados

do Brasil, incluindo todas as capitais estaduais e muitas cidades de porte médio a
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grande, como por exemplo Caxias do Sul/RS. Propde como inovacgao, a facilidade de
aquisicdo de crédito para consumidores finais, através de uma plataforma
multibancos. Trabalha com todos os bancos do Brasil, inclusive fintechs como Banco
Inter e Nubank. Proporciona a aprovacdo de crédtio bancario habitacional para
clientes, de forma rapida e simplificada, antes da procura por iméveis para compra. O
tempo de implementacéo é de noventa (90) dias, ndo possui custo para a imobiliaria,
e fornecido treinamento, possui suporte para davidas e paga comissionamento de 1%
sobre o crédito concedido ao cliente, para a imobiliaria parceira.

Inovacdes observadas na plataforma: Inovacdo na aprovacdo de crédito e

busca por financiamento habitacional.

4.1.1.2 Newcore - Fintech que atua em divulgacéo de iméveis em grandes portais

Quadro 3: Mapeamento de startup Newcore

— Startup n°®2
Dados basicos

Nome da startup Newcore - https://www.newcore.com.br/
Data de fundagéo 2017 em S&o Paulo/SP
Pais sede Brasil

Fundada em 2017 e atualmente esta investindo em distritos do Rio

Histérico de evolucao - o
¢ Grande do Sul e demais estados brasileiros.

Dados especificos:

Ramo de atividade (fintech
ou proptech)

Proptech

Auxilia corretores autbnomos e imobiliarias a fazer divulgagdo, sem

Inovacao proposta ; o
&ao prop custos. Fica com uma parte da comisséo da venda.

Possibilidade de adoc¢éo

das Possibilidade de anunciar os iméveis em todos os grandes portais,
inovacdes por empresas sem desembolso inicial. Paga-se somente se vender.
brasileiras
Tempo de implementagdo Em 1 semana é aprovado o cadastro, liberado o login de acesso e
da inovacao proposta feito o treinamento. Utilizacdo imediata.
Custo da implementacao da Implementacgéo gratuita, sem mensalidades e taxas. Paga-se em
inovacao proposta torno de 15% da comiss&o de venda para a Newcore.

Fonte: Elaborado pelo autor.

A Loft é uma startup do tipo proptech criada em 2017 em S&o Paulo/SP. E uma
empresa bem estabelecida e que passa atualmente pela fase de aceleracao,
buscando investidores. Possui operacdes nos estados da regido Sudeste do Brasil. A
Newcore esta atualmente investindo em ampliagc&o por todo o Brasil, ja tendo chegado
no Rio Grande do Sul e operando em Porto Alegre e Caxias do Sul. Prop6e como

inovacdo, o auxilio a pequenas imobiliarias e corretores autdnomos na divulgagéo de
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anuncios em grandes portais, como a OLX, ZAP iméveis e Viva Real. Essas
imobiliarias de pequeno porte e corretores autbnomos, conseguem divulgar seus
imoveis em grandes portais de forma gratuita, pagando somente em caso de venda,
através de percentual das comiss@es obtidas. O tempo de implementacéo € de sete
(7) dias, ndo possui custo, é fornecido plataforma e treinamento, possuindo suporte
para duvidas. A Newcore cobra dos parceiros, em média 15% da comissdo da venda
dos imoveis transacionados através dela, ndo cobrando esse percentual de imoveis
vendidos de forma independente pelas imobiliaria e corretores autbnomos.
Inovacdes observadas na plataforma: auxilio a pequenas imobiliarias e

corretores autbnomos na divulgacdo de andncios em grandes portais.

4.1.1.3 Santo Contrato - Lawtech que melhora a gestao de contratos imobiliarios

Quadro 4: Mapeamento de startup Santo Contrato

- Startup n°3
Dados basicos

Nome da startup

Santo Contrato - https://santocontrato.com.br/

Data de fundacao

2020 em Porto Alegre/RS

Pais sede

Brasil

Historico de evolucao

Fundada em 2020 e esta em fase de aceleracédo. Opera
basicamente em Porto Alegre e pretende expandir para serra.

Dados especificos:

Ramo de atividade (fintech
ou proptech)

Lawtech ou legaltech

Inovacéo proposta

Plataforma de gestao de contratos, envolvendo assinaturas digitais.

Possibilidade de adocéo
das

inovacdes por empresas
brasileiras

Faz gestdo de documentos, desde o armazenamento e fluxo de
informacdes seguras até a assinatura digital e validade juridica.

Tempo de implementagéo
da inovacao proposta

Possui teste gratuito, solicitado pelo site da startup. Garantem
implementacéo e curso de utilizacdo em até 15 dias.

Custo da implementacao da
inovacao proposta

Implementacéo, sofware e treinamento gratuito. Valores séo
negociados caso a caso, dependendo do valor do contrato.

Fonte: Elaborado pelo autor.

A Santo Contrato é uma startup do tipo legaltech, criada em 2020 em Porto
Alegre/RS. E uma empresa nova e que passa atualmente pela fase de aceleracgéo,
buscando investidores. Possui operacdes somente em Porto Alegre e espera expandir
para a serra gaucha em poucos meses. Propde como inovacdo, uma plataforma de
gestao e assinatura digital de contratos, fazendo a gestdo de documentos, desde o

armazenamento e fluxo de informagdes seguras até a assinatura digital e validacéo
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juridica. O tempo de implementacdo é de quinze (15) dias, ndo possui custo, é
fornecido plataforma e treinamento, possuindo suporte para duavidas. O
cadastramento é feito diretamente no site da startup, ndo existindo mensalidades. Os
valores sao negociados caso a caso, dependendo do tipo e valor do contrato.
Inovacgdes observadas na plataforma: gestéo de assinaturas e armazenamento

de contratos digitais.

4.1.1.4 Studio 360 — Proptech que une construtoras, incorporadoras, imobiliarias e

corretores autbnomos aos compradores

Quadro 5: Mapeamento de startup Studio 360

o Startup n°4
Dados basicos

Nome da startup Studio360 - https://studio360tour.com/
Data de fundagéo Ano 2017 - Caxias do Sul/RS
Pais sede Brasil
. ~ Fundada em 2017 e encontra-se em fase de aceleracdo na Inova -
Histérico de evolugéo UCS
Dados especificos:
Ramo de atividade (fintech Proptech

ou proptech)

Une incorporadoras, construtoras, imobiliarias e corretores de imdéveis

Inovacao proposta A A S g
&ao prop autbnomos através de uma plataforma muito simples e eficiente.

Possibilidade de adogdo Possui grande aderéncia entre as imobiliarias da serra gaucha.

. p das Atende 25 cidades, 250 incorporadoras e mais de 15 corretores de
inovagbes por empresas imoveis
brasileiras '

Possivel de se implementar em menos de 1 semana. Treinamento

Tempo de implementagao remoto muito facilitado. Depende de autoriza¢gdes muatuas entre os

da inovacéo proposta

players.
Custo da implementacéo Implementacéo gratuita e sem custo de manutencéo para corretores
da inovacao proposta de imoveis e imobiliarias.

Fonte: Elaborado pelo autor.

A Studio 360 é uma startup do tipo proptech, criada em 2017 em Caxias do
sul/RS. E uma empresa que passa atualmente pela fase de aceleracdo no Inova —
UCS, da Universidade de Caxias do Sul. Possui operagdes em 25 cidades da serra
gaucha, atendendo 250 incorporadoras/ construtoras e espera expandir para regiao
metropolitana em poucos meses. Propde como inovacdo, uma plataforma simples e
de facil utilizacdo, que une construtoras, incorporadoras, imobiliarias e corretores de
imoveis autbnomos, gerando negdcios imobilidrios. As incorporadoras publicam seus

imoveis na plataforma, facilitando o agenciamento por parte das imobilidrias. O tempo
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de implementacdo é de sete (7) dias, ndo possui custo, é fornecido plataforma,
aplicativo e treinamento, possuindo suporte para duavidas. O cadastramento é feito
diretamente no site da startup, ndo existindo mensalidades. O custo da operacéo é
mantido pelas incorporadoras e construtoras parceiras da Studio 360, n&do tendo
custos para imobiliarias, corretores autbnomos e clientes finais.

InovacGes observadas na plataforma: une construtoras, incorporadoras,

imobiliarias e corretores de imoveis autbnomos, gerando negdécios imobiliarios.

4.1.1.5 ltelport — Vrtech que permite visitas virtuais a imoveis através do metaverso

Quadro 6: Mapeamento de startup Itelport

Dados béasicos

Startup n°5

Nome da startup

Iteleport - https://www.iteleport.com.br/iteleport-lanca-o-primeiro-
metaverso-imobiliario/

Data de fundacao

Ano 2020 - Sao Paulo/SP

Pais sede

Brasil

Fundada em 2020 e encontra-se em fase de aceleracdo. Possui filiais em

Historico de evolugdo Porto Alegre, Itapema (SC), Brsilia, Fortaleza, Goiania e interior de SP.

Dados especificos:

Ramo de atividade
(fintech ou proptech)

Vrtech

Permite a visitagdo a iméveis através de realidade virtual e metaverso.
Assim, clientes conhecem iméveis sem necessitar de viagens e
deslocamentos.

Inovacao proposta

Possibilidade de
adocdo das
inovacdes por
empresas brasileiras
Tempo de
implementacéo da
inovacao proposta
Custo da
implementacéo da
inovacado proposta

Fonte: Elaborado pelo autor.

Muito grande j& que visitas a imdveis necessitam de muito tempo,
viagens, deslocamentos e geram desgastes desnecessarios a
negociagao.

A empresa promete implementacado e treinamento completos em 6 meses.

Implementacg&o gratuita. Paga-se mensalidade. O valor varia pelo porte da
imobiliaria e pela quantidade de equipamento necessério. Variavel.

A ltelport € uma startup do tipo vrtech (realidade virtual), criada em 2020 em
Sdo Paulo/SP. E uma empresa que passa atualmente pela fase de aceleraco,
possuindo operacdes em Porto Alegre/RS, Itapema/SC, Brasilia/DF, Fortaleza/CE,
Goiania/GO e interior de S&do Paulo. Propde como inovacdo, uma plataforma que
permite a visitacdo a imoveis de forma virtual com utilizacdo do metaverso. Assim,
clientes visitam imoOveis sem viagens e deslocamentos desnecessarios, dando

agilidade na negociacédo imobiliaria e evitando desgastes desnecessérios. O tempo



69

de implementacdo é de seis (6) meses e é gratuito, paga-se apenas mensalidade,
sendo fornecido plataforma, aplicativo e treinamento, além de possuir suporte para
duvidas. O cadastramento € feito diretamente no site da startup que tem muito
interesse em expandir a operacdo para a maior quantidade de cidades possiveis.
Inovacdes observadas na plataforma: permite a visitagdo a imoveis de forma

virtual com utilizacdo do metaverso.

4.1.1.6 CredPago — Creditech que substitui avalistas em aluguéis.

Quadro 7: Mapeamento de startup CredPAgo

— Startup n°6
Dados basicos

Nome da startup CredPago - https://www.credpago.com.br/
Data de fundagéo Ano 2016 - Joinville SC
Pais sede Brasil

Fundada em 2016 em Joinville SC, é uma startup do grupo LOFT. Ja

Historico de evolucéo N . ’ . :
¢ possui clientes em todo Brasil e estd muito bem integrada ao mercado.

Dados especificos:

Ramo de atividade
(fintech ou proptech)

Credtech

Permite locag&o e compra de iméveis com dispensa de avalista. E
uma espécie de seguro, onde a Credpago garante a operacéo.
Possibilidade de adocdo | E uma necessidade a todoas imobiliarias que oferecem locag6es, mas

Inovacao proposta

das € utilizado também na compra de iméveis. Resovle a dificuldade dos
inovagdes por empresas clientes em conseguir um avalista, que possua imoével proprio e sem
brasileiras restricbes na matricula e aceite os riscos das operac¢fes imobiliarias.
Tempo de implementacdo | Imediata. Toda contratagdo e treinamento se da pela plataforma online
da inovacéo proposta da Credpago

Implementacéo gratuita. Paga somente o cliente que contratar a
operacao, através de uma taxa de adeséo de R$ 230,00 e
mensalidade de 10% do valor mensal do aluguel.

Custo da implementacéao
da inovacéo proposta

Fonte: Elaborado pelo autor.

A CredPago é uma startup do tipo creditech (crédito), criada em 2016 em
Joinville/SC. E uma empresa do mesmo grupo da Loft, com muitos investidores e
muito bem estabelecida no mercado, possuindo operacbes em todo o territério
brasileiro. Propde como inovacédo, uma plataforma que permite a substituicdo de
avalistas através de uma espécie de seguro, vinculado com o cartdo de crédito do
usuario final. Assim, clientes conseguem locar ou até mesmo comprar iméveis sem a
necessidade e o constrangimento de pedir para alguém ser avalista, aumentando a
guantidade e a velocidade de negocios imobiliarios. O tempo de implementacéo € de
uma 1) semana e é gratuito, ndo se paga mensalidade, sendo fornecido plataforma,

aplicativo e treinamento, além de possuir suporte para davidas. O cadastramento é
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feito diretamente no site da startup que tem muito interesse em expandir a operagéo
para a maior quantidade de cidades possiveis, inclusive pagando comisséo para a
imobiliaria parceria. Os custos sao repassados integralmente para o cliente final, no
momento da transacao imobiliaria.

Inovacbes observadas na plataforma: permite a substituicAo de avalistas
locaticios através de uma espécie de seguro vinculado ao cartdo de crédito do usuario

final.

4.1.1.7 Kzas — Fintech que permite a obteng&o de financiamento imobiliarios de forma
simplificada

Quadro 8: Mapeamento de startup Kzas

- Startup n°7
Dados basicos

Nome da startup Kzas - https://kzas.ai/financiamento?origin=%2Ffinanciamento
Data de fundacao S&o Paulo/SP, data de fundacéo n&o informada.
Pais sede Brasil

Empresa paulista de crédito habitacional. Conecta imobiliarias,

Historico de evolugao ; R
incorporadoras e construtoras a rede de bancos.

Dados especificos:

Ramo de atividade
(fintech ou proptech)

Finchtec

Permite que imobiliarias e construtoras encaminhem financiamento
habitacional de forma rapida e menos burocratica, através de uma
plataforma multibancos. Trabalham com Caixa, Bradesco, Itad,
Santander e banco inter.

Inovacao proposta

Possibilidade de adocéo

das O crédito é a maior barreira na compra de um imovel no Brasil. A
inovacdes por empresas plataforma da Kzas trabalha nessa "dor" do cliente.
brasileiras
Tempo de implementacdo | Imediata. Toda contratagdo e treinamento se d& pela plataforma online
da inovacéo proposta da Kzas.
Custo da implementacdo | Gratuito. S&o 0s bancos que pagam pelo servigo da Kzas, através de
da inovacao proposta comissoes.

Fonte: Elaborado pelo autor.

A Kzas é uma startup do tipo fintech, com data de criacédo indefinida em Sao
Paulo/SP. E uma empresa muito bem estabelecida e com muitos investidores,
possuindo operagdo em todas as cidades do territorio brasileiro. Propde como
inovacado, uma plataforma que permite a obtencéo de crédito habitacional de forma
rapida e segura, através de uma plataforma mutlibancos online. O tempo de
implementacdo é de uma (1) semana e € gratuito, ndo possui mensalidades, sendo
fornecido plataforma, aplicativo e treinamento, além de possuir suporte para duvidas.

Quem paga pela operagéo é o banco contratado, fornecendo comissédo de 1% sobre
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o crédito contratado para a imobilidria parceira, que além de viabilizar o negdcio,
recebe por utilizar a Kzas.
InovacOes observadas na plataforma: permite a obtencdo de financiamento

imobiliario em diversos bancos através de um sistema de cadastro Unico.

4.1.1.8 Tecimob — proptech que fornece CRM adaptavel para imobiliarias

Quadro 9; Mapeamento de startup Tecimob

— Startup n®8
Dados basicos

Nome da startup Tecimob - https://tecimob.com.br/
Data de fundacéo Tubardo SC, 2012
Pais sede Brasil

Empresa existente desde 2012, especialista em sistema para gestao de

Historico de evolugéo imobiliarias (CRM)

Dados especificos:

Ramo de atividade
(fintech ou proptech)

Proptech

Sistema integrado que permite que a imobilidria faca a gestdo comercial
Inovagédo proposta de seus imoveis, clientes e corretores. Faz também a gestao de e-mails,
leads e estatisticas referentes ao funil de vendas.

Possibilidade de adogdo Sistema de facil adocao, pode ser contratado diretamente pelo site da

- ~ das empresa. O sistema pode ser adaptado para a necessidade de cada
inovagdes por empresas :
L cliente.
brasileiras
Tempo de
implementacédo da Imediata. Toda contratacdo e treinamento se da pela plataforma online.
inovacao proposta
Custo da N&o tem custo de implementagéo e nem de treinamento. Paga-se
implementacédo da mensalidade dependendo da quantidade de fun¢bes do sistema e da
inovacao proposta guantidade de pessoas que operam o CRM.

Fonte: Elaborado pelo autor.

A Tecimob é uma startup do tipo proptech, fundada em 2012 em Tubar&o/SC.
E uma empresa muito bem estabelecida e com investidores fortes, possuindo
operacdo em varias cidades do territorio brasileiro, principalmente na regido sul.
Propbe como inovacdo, um CRM (Customer relationship management) especifico
para empresas do setor imobiliario, com possibilidades de personalizacéo, controles
diversos e funil de vendas. O tempo de implementagéo é de uma (1) semana, paga-
se mensalidades, é fornecido plataforma, aplicativo e treinamento, além de possuir
suporte 24 horas para duvidas e problemas operacionais. Os valores de mensalidade
séo negociaveis, dependem do porte da imobiliaria, da personalizacdo da plataforma

e da quantidade de funcionérios que a utilizarao.
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InovacgOes observadas na plataforma: permite a obtengao e personalizagéo de

CRM, ajustado a necessidade de cada imobiliaria.

4.1.1.9 Quintoandar — proptech que atua como imobiliaria totalmente digital

Quadro 10: Mapeamento de startup Quintoandar

— Startup n®9
Dados basicos

Nome da startup Quintoandar - www.quintoandar.com.br
Data de fundagéo 2012 - Sé&o Paulo/SP
Pais sede Brasil
Empresa existente desde 2012, revolucionou a forma de alugar, comprar
Histérico de evolucao e financiar imoveis. Atualmente é considerada a maior imobiliaria do

Brasil, devido ao volume de negdcios.

Dados especificos:

Ramo de atividade
(fintech ou proptech)

Proptech

Permitiu que clientes alugassem ou comprassem imoéveis de forma
Inovacéo proposta rapida, pouco burocratica e totalmente digital. Facilita muito o lado dos
vendedores também.

Possibilidade de
adocao das
inovacgdes por
empresas brasileiras
Tempo de
implementacao da Imediata. Toda contratacéo e treinamento se da pela plataforma online.
inovacdo proposta
Custo da
implementacédo da
inovacao proposta

Fonte: Elaborado pelo autor.

Pode e dever ser copiada por outras imobiliarias. O perfil do cliente
mudou e a quintoandar talvez seja a Unica imobiliaria que entenda esse
novo perfil de cliente.

A implementagdo depende de esfor¢o proprio da imobiliaria interessada.
A quintoandar ndo vende ou compartilha sua inovacao.

A Quintoandar € uma startup do tipo proptech, fundada em 2012 em Sé&o
Paulo/SP. E uma empresa muito bem estabelecida e com investidores fortes,
possuindo operacdo em todas as cidades do territorio brasileiro, principalmente na
regido sudeste. Prop8e como inovacdo, uma plataforma que substitui as imobiliarias
e corretores de imoveis tradicionais. Os proprietarios cadastram de forma gratuita os
seus iméveis e a Quintoandar faz a avaliacdo e a venda dos mesmos, cobrando uma
comissao reduzida. A Quintoandar possui alguns corretores em seu quadro funcional,
com vinculo empregaticio através da CLT (Consolidacao das leis de trabalho), ndo
pagando comissdes e tendo custos reduzidos. Ndo possui agéncias e filiais, tudo é
feito de forma Online. Neste caso, trata-se de um forte rival para as imobiliarias e nédo
de um parceiro. Acredita-se ser uma tendéncia futura de mercado, agilizando

processos e substituindo pessoas por agdes intuitivas e de inteligéncia artificial.
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Inovacdes observadas na plataforma: imobilidria totalmente digital, ndo utiliza

corretores de imoveis e cobra menores percentuais de comissées aos usuarios.

4.1.1.10 Myside — proptech do tipo imobiliaria digital, com foco no comprador

Quadro 11: Mapeamento de startup Myside

— Startup n° 10
Dados basicos

Nome da startup Myside - www.myside.com.br
Data de fundacgéo 2019 - Camburit/SC
Pais sede Brasil

Empresa criada em 2019 em Canburit/SC, com filiais em Itapema e

Histérico de evolucao - . ~
& Goiania. Ainda em fase de aceleracéo.

Dados especificos:

Ramo de atividade
(fintech ou proptech)

Proptech

Imobiliaria digital com foco exclusivo no comprador, cobra menores
Inovacéo proposta percentuais de comissao por ndo repassar aos seus corretores parte
dessa comisséo. Possui contrato CLT com esses corretores.

Possibilidade de adogdo Existe uma barreira legal junto ao COFECI, mas pode ser negociado.

das ; X
- ~ Valores mais baratos atraem clientes, mas corretores CLT podem
inovacBes por empresas
L perder o foco.
brasileiras
Tempo de

Negociacao junto ao conselho e mudanc¢a nos contratos de trabalho dos

implementacédo da
corretores

inovacao proposta
Custo da
implementacéo da
inovacao proposta
Fonte: Elaborado pelo autor.

A implementagdo depende de esforgo proprio da imobiliaria interessada.
A Nyside ndo vende ou compartilha sua inovacao.

A Myside uma startup do tipo proptech, fundada em 2019 em Camborit/SC. E
uma empresa ainda em fase de aceleragdo, em busca de investidores e de
crescimento. Possui operacdes em Camborid/SC, Iltapema/SC e Goiania/GO. Assim
como a Quintoandar, propde como inovacdo, uma plataforma que substitui as
imobiliarias e corretores de imoveis tradicionais. Os proprietarios cadastram de forma
gratuita os seus imoveis e a Myside faz e a venda, cobrando uma comisséao reduzida.
A Myside possui alguns corretores em seu quadro funcional, com vinculo empregaticio
através da CLT (Consolidagéo das leis de trabalho), ndo pagando comissdes e tendo
custos reduzidos. N&o possui agéncias e filiais, tudo é feito de forma Online. E mais
um caso de rivalidade com as imobiliarias tradicionais. Acredita-se ser uma tendéncia
futura de mercado, agilizando processos e substituindo pessoas por acdes intuitivas
e de inteligéncia artificial. Empresas deste tipo necessitam de consumidores com

expertise e conhecimentos variados, atingindo inicialmente maiores centros urbanos.
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Inovacdes observadas na plataforma: imobiliaria totalmente digital, ndo utiliza

corretores de imoveis e cobra menores percentuais de comissées aos usuarios.

4.1.1.11 Harry — proptech que gerencia de forma inteligente os leads da imobiliaria

Quadro 12: Mapeamento de startup Harry

— Startup n° 11
Dados basicos

Nome da startup Harry - https://goharry.com.br/
Data de fundacao 2020 - Curitiba/PR
Pais sede Brasil

o ~ Empresa criada em 2020 em Curitiba/PR, sem filiais. Ainda em fase de

Historico de evolucéo x
aceleracao.

Dados especificos:

Ramo de atividade Proptech

(fintech ou proptech)

Inovac&o proposta ' Ceqtraljza, distribui e acompanha leads em tempo real. Permite. que a
imobiliaria controle o atendimento do corretor e também sua efetividade.
Possibilidade de
adocéo das
inovacdes por
empresas brasileiras
Tempo de
implementacao da
inovacao proposta
Custo da
implementacéo da
inovacao proposta
Fonte: Elaborado pelo autor.

Totalmente possivel. A Harry pode ser assinada em 2 planos. Um mais
simples para corretores autbnomos e outro mais completo para imobiliarias
e gestores comerciais imobilirios.

Instantaneo. Depois da assinatura é liberado em poucas horas e ja é
possivel sua utilizacao.

N&o possui custo de implementacdo, apenas a mensalidade. Empresa da
treinamento online para novos clientes, sem custo adicional.

A Harry é uma startup do tipo proptech, fundada em 2020 em Curitiba/PR. E
uma empresa nova e ainda em fase de crescimento e aceleragdo, sem filiais,
necessitando investidores e crescimento. Propde como inovagdo, um CRM (Customer
relationship management) especifico para empresas do setor imobiliario controlar o
fluxo de leads e o comportamento de seus corretores, do atendimento inicial ao
fechamento da venda. A plataforma possibilita a personalizag&o, controles diversos e
funil de vendas. Possui dois (2) planos, um plano mais completo para imobiliarias e
outro plano mais simples e barato para corretores de imoveis autbnomos. O tempo de
implementacéo é de uma (1) semana, paga-se mensalidades, é fornecido plataforma,
aplicativo e treinamento, além de possuir suporte 24 horas para duvidas e problemas
operacionais. Os valores de mensalidade sao negociaveis, dependem do porte da
imobiliaria, da personalizagdo da plataforma e da quantidade de funcionarios que a

utilizarao.
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InovacOes observadas na plataforma: possibilita a personalizagao, controles

diversos e funil de vendas, para melhor gestao dos leads da imobiliaria.

4.1.1.12 Ruadois — proptech que possibilita o andncio de iméveis nas maiores

plataformas de midia do Brasil

Quadro 13: Mapeamento de startup Ruadois

- Startup n°® 12
Dados basicos

Nome da startup Ruadois - https://www.ruadois.com.br/pt-br/home
Data de fundagéo 2018, Séo Paulo/SP
Pais sede Brasil

o ~ Empresa criada em 2018 em S&o Paulo/SP, sem filiais e em fase de

Historico de evolugéo ~
aceleracéo.
Dados especificos:
Ramo de atividade (fintech Proptech

ou proptech)

Plataforma de gestao de leads que possui interagdo com 0s maiores
Inovagéo proposta portais de anuncios de imdveis do Brasil. Faz toda a gestéo da
carteira de leads.

Possibilidade de adocéo

das Existe um cadastro via site que deve ser aprovado. Ndo tem
inovacdes por empresas restricdo legal na sua utilizagdo. Paga-se mensalidade.
brasileiras
Tempo de implementagéo Em menos de 1 semana. Depois do cadastro aprovado ja pode-se
da inovacéo proposta utilizar a plataforma.
Custo da implementacdo Sem custo de implementagéo. Paga-se mensalidade. Valores
da inovacao proposta negociaveis dependendo do porte da imobiliaria.

Fonte: Elaborado pelo autor.

A Ruadois é uma startup do tipo proptech, fundada em 2018 em Séo Paulo/SP.
E uma empresa nova, sem filiais, ainda em fase de aceleracdo, sem investidores e
buscando crescimento. Propde como inovacdo, uma plataforma para empresas do
setor imobiliario, que faz a integracao de anuncios feitos no site da imobiliaria com os
maiores portais de anuncios de iméveis do Brasil. O tempo de implementacdo é de
uma (1) semana, paga-se mensalidades, é fornecido plataforma, aplicativo e
treinamento, além de possuir suporte 24 horas para duvidas e problemas
operacionais. Os valores de mensalidade sdo negociaveis, dependem da quantidade
de anuncios e de quais portais a imobilidria quer anunciar. A Ruadois fornece um
tempo de experimentacéo gratuita da plataforma, a ser solicitado diretamente no site
da empresa.

InovacOes observadas na plataforma: integracdo de anuncios feitos no site da

imobiliaria com os maiores portais de antncios de iméveis do Brasil.
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4.1.1.13 Fix — proptech/construtech que faz orcamentos de reformas através de

inteligéncia artificial.

Quadro 14: Mapeamento de startup Fix

Dados basicos

Startup n° 13

Nome da startup

FIX - app store

Data de fundacao

2017 - Sao Paulo/SP

Pais sede Brasil
Histérico de Empresa criada em 2017 em S&p Paulo/SP. Empresa com valor de
evolugdo mercado de R$ 210 milhdes, muito bem estabelecida no mercado.

Dados especificos:

Ramo de atividade
(fintech ou proptech)

Proptech / Construtech

Inovacéo proposta

Empresa de tecnologia voltado ao ramo imobiliario. Utiliza IA para

mensurar o valor aproximado de reparos e reformas em imoveis.

Possibilidade de
adocéo das
inovacdes por
empresas brasileiras
Tempo de
implementacéo da
inovacao proposta
Custo da
implementacéo da
inovacao proposta

Fonte: Elaborado pelo autor.

N&o possui barreiras legais. Pode ser implementada sem restri¢cdes.

Instantanea. E feito o cadastro e ja se torna possivel sua utilizacéo

N&o possui custos de implementacdo nem de manutencdo. S&o os
profissionais ligados a FIX que pagam a plataforma através de um
percentual de seu faturamento.

A Fix é uma startup do tipo proptech/construtech, fundada em 2017 em Séao
Paulo/SP. E uma empresa muito bem estabelecida, com investidores fortes e valor de
mercado de R$ 210 milhdes. Propde como inovacdo, uma plataforma que utiliza IA
(inteligéncia artificial) para mensurar o valor aproximado de reparos e reformas em
imoveis. O tempo de implementacédo € de uma (1) semana, ndo possui mensalidades,
é fornecido plataforma, aplicativo e treinamento, além de possuir suporte para dividas
e problemas operacionais. Os valores sdo cobrados dos profissionais (pedreiros,
eletricistas, encanadores, gesseiros e instaladores de ar condicionado) vinculados a
Fix, que recebem clientes via plataforma. Esses profissionais cedem um percentual
dos ganhos com o servico para a plataforma. As imobiliarias parceiras ndo ganham
comisséo pela indicagédo, mas resolvem uma necessidade do cliente, sem custos
adicionais.

InovacGes observadas na plataforma: utiliza IA (inteligéncia artificial) para

mensurar o valor aproximado de reparos e reformas em imoveis.
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4.1.1.14 Emcasa - proptech do tipo imobiliaria digital, com foco no comprador

Quadro 15: Mapeamento de startup Emcasa

— Startup n°® 14
Dados basicos

Nome da startup Emcasa - https://femcasa.com/
Data de fundacéo 2018 - Séo Paulo/SP
Pais sede Brasil
Histdrico de Empresa criada por 3 sécios em 2018. Pretendem transformar o mercado
evolucdo imobiliario.

Dados especificos:

Ramo de atividade
(fintech ou proptech)

Proptech

Imobiliaria digital com foco exclusivo no comprador, cobra menores
Inovagéo proposta | percentuais de comissdo por ndo repassar aos seus corretores parte dessa
comissdo. Possui contrato CLT com esses corretores.

Possibilidade de
adocéo das
inovacgbes por
empresas brasileiras
Tempo de
implementacéo da

Existe uma barreira legal junto ao COFECI, mas pode ser negociado.
Valores mais baratos atraem clientes, mas corretores CLT podem perder o
foco.

Negociagéo junto ao conselho e mudanca nos contratos de trabalho dos

. ~ corretores
inovagdo proposta

Custo da A imobiliaria ou corretor autdnomo indica clientes para a Emcasa. Em caso
implementacao da de fechamento a plataforma promete avisar o parceiro e pagar 15% da
inovacéo proposta comisséo.

Fonte: Elaborado pelo autor.

A Emcasa é uma startup do tipo proptech, fundada em 2018 em Sao Paulo/SP.
E uma empresa nova, em fase de aceleracdo, possuindo 3 sécios. Propde como
inovacao, ser uma imobiliaria digital, com foco no cliente e prometendo revolucionar o
mercado imobiliario brasileiro. Cobra percentuais de comissdo menores por ndo ter
corretores e nem agéncias fisicas. A operacao € toda feita de forma digital, sem o
envolvimento direto de funcionarios da Emcasa. A startup paga 15% de comissao para
imobiliarias e corretores autbnomos que indicarem negdécios, sejam clientes finais ou
agenciamento de imoveis. Este tipo de empresa enfrenta barreiras legais no Brasil, ja
gue o CRECI (Conselho regional dos corretores imobiliarios) ndo permite este tipo de
negocio. A dispensa de corretores de imoOveis em transagdes imobiliarias vem se
tornando uma pratica comum nos Estados Unidos e Europa, e logo dominard o
mercado imobiliario brasileiro.

Inovacdes observadas na plataforma: negdcios imobiliarios digitais, com foco
no comprador. Dispensa corretores de imoOveis e cobra percentuais baixos de

comissao.
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4.1.1.15 APSA - proptech de administracdo de condominios totalmente digital

Quadro 16: Mapeamento de startup APSA

— Startup n° 15
Dados basicos

Nome da startup APSA - https://digital.apsa.com.br/
Data de fundacao 1983. Reestilizada em 2018. Rio de Janeiro/RJ.
Pais sede Brasil

Empresa cirada em 1983 como gestora de condominios.

Historico de evolugdo Recentemente adotou platafonrma para gestéo digital de condominios.

Dados especificos:

Ramo de atividade
(fintech ou proptech)

Proptech

Administradora de condominio digital. Baixo custo para clientes e

Inovacao proposta g
¢ao prop administradores.

Possibilidade de adogao

das Empresa 100% legal. Produto que pode ser vendido junto com o
inovacdes por empresas imovel.
brasileiras

Tempo de implementagéo
da inovacao proposta
Custo da implementacéao N&o possui custos. Nem de implementacdo, nem de manutencao.
da inovacéo proposta Serdo 0s usuarios que pagarao pelo sistema (condéminos).
Fonte: Elaborado pelo autor.

Instantaneo. E feito um cadastro e ja se pode usufruir da plataforma.

A APSA é uma startup do tipo proptech, fundada em 1983 e reestilizada em
2018 em Rio de Janeiro/RJ. E uma empresa muito bem estabelecida, com muitos
anos de mercado, com grandes investidores e buscando novos mercados dentro do
Brasil. E uma empresa tradicional no ramo de gestdo de condominios, adotando em
2018 uma plataforma digital que ampliou e melhorou o servigo prestado. O tempo de
implementacdo € de uma (1) semana, ndao paga-se mensalidades, é fornecido
plataforma, aplicativo e treinamento, além de possuir suporte 24 horas para duvidas e
problemas operacionais. A APSA paga comissado para as imobiliarias parceiras e seu
produto, a gestdo de condominios, pode ser vendida juntamente com novos
empreendimentos imobilidrios. S&o os condéminos que pagam pelo servico, atraves
de taxa condominial cobrada mensalmente.

Inovacbes observadas na plataforma: gestdo de condominios de forma

totalmente digital, oferecendo valores atrativos aos consumidores.
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4.1.1.16 Planet Smart City — smart city startup que conecta moradores com sua

cidade, bairro e condominio

Quadro 17: Mapeamento de startup Planet Smart City

— Startup n°® 16
Dados basicos

Nome da startup Planet Smart City - https://www.planetidea.it
Data de fundacgéo 2015 - Turim/Italia
Pais sede Italia
Histérico de evolugao Empresa criada na Itélia em 2015. Ja € muito bem estabelecida.

Dados especificos:

Ramo de atividade (fintech
ou proptech)

Smart city startup

Empresa de tecnologia que permite que moradores se conecterm de

Inovacao proposta : . o ,
&30 prop forma ativa com a cidade, condominio, bairro...

Possibilidade de adocgéo

das Barreiras culturais brasileiras. Integracdo da comunidade, pode gerar
inovacdes por empresas descontentamento por parte de alguns moradores.
brasileiras

Tempo de implementagéo
da inovacao proposta
Custo da implementacéo Alto custo de implementacg&o. Pode ser utilizado como venda casada
da inovacao proposta em condominios de alto padréo.
Fonte: Elaborado pelo autor.

Longo. Brasil ndo possui empresas desse tipo. Requer infraestrutura.

A Planet Smar City € uma startup do tipo smart city startup, fundada em 2015
em Turim, na Itdlia. E uma empresa muito bem estabelecida na Europa, com bons
investidores e buscando novos mercados, inclusive dentro do Brasil. Como inovacgao
propde o uso da tecnologia para permitir que moradores se conectem de forma ativa
com sua cidade, bairro, condominio e moradia. O custo de implementacao € alto e
requer muita infraestrutura. Ainda ndo existem empresas brasileiras nesse ramo. Este
tipo de empresa pode enfrentar barreiras culturais no Brasil, gerando
descontentamento por parte dos moradores. A tecnologia proposta pode ser
considerada como invasora da privacidade. A Planet Smart City esta selecionando
parceiros através de cadastramento online, diretamente no seu site.

InovacgOes observadas na plataforma: permite que moradores se conectem de

forma digital & sua cidade, bairro, rua e condominio.
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4.1.1.17 Yuca — proptech do tipo imobiliaria digital com foco em loca¢fes imobiliarias

Quadro 18: Mapeamento de startup Yuca

- Startup n° 17
Dados basicos

Nome da startup Yuca - https://www.yuca.live/
Data de fundacao 2019 - Séo Paulo/SP
Pais sede Brasil

Empresa criada em 2019 em séo Paulo/SP. Empresa com mais de 82

Historico de evolugdo milhdes de capital social, muito bem estabelecida.

Dados especificos:

Ramo de atividade
(fintech ou proptech)

Proptech

Imobiliaria digital com foco exclusivo no locatario. Possui plataforma
Inovagéo proposta que liga locadores com locatarios e agiliza o processo de locagédo de
imoveis, de forma simples e com pouca burocracia.

Possibilidade de adocéo

das Facil adogdo. Necessita-se apenas de um simples cadastro. A
inovacgdes por empresas plataforma é intuitiva.
brasileiras

Tempo de implementagéo
da inovacéo proposta
Custo da implementacao Nao possui custo. Quem paga € o proprietario do imovel locado,
da inovacao proposta através de comissao no alguel.
Fonte: Elaborado pelo autor.

Réapida. Menos de 1 semana.

A Yuca é uma startup do tipo proptech, fundada em 2019 em S&o Paulo/SP. E
uma empresa muito bem estabelecida, com bons investidores e buscando novos
mercados para ampliacdo. A empresa possui capital social de R$ 82 milhdes. Como
inovacao propde o uso da tecnologia para conectar locadores e locatarios, de forma
simples e agil. Pode-se locar iméveis de forma totalmente online, de forma intuitiva e
sem a utilizacao de fiadores. Pode-se utilizar a plataforma 1 (uma) semana depois do
credenciamento via site da Yuca. Nao possui mensalidades e nem taxa de adesao. O
usuario final que paga pelo servico e a Yuca repassa parte das comissdes para as
imobiliarias parceiras.

Inovacbes observadas na plataforma: uso da tecnologia para conectar

locadores e locatarios, de forma simples e agil. Possui foco no locatario.
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4.1.1.18 Urbit — proptech de precificagdo de terrenos e novos langamentos imobiliarios

Quadro 19: Mapeamento de startup Urbit

— Startup n° 18
Dados basicos

Nome da startup Urbit - https://urbit.com.br/
Data de fundacéo 2017 - S&o Paulo/SP
Pais sede Sao Paulo

Empresa de inteligéncia de mercado, criada em Sao Paulo no ano

Historico de evolugdo de 2017. Em aceleracéo.

Dados especificos:

Ramo de atividade (fintech
ou proptech)

Proptech

Plataforma de consultoria em informagdes de mercado imobiliario,
Inovacéo proposta como precificacdo de terrenos e de novos lancamentos, localiza
terrenos e proprietarios.

Possibilidade de adocéo das Existe a possibilidade de adoc¢édo dessa plataforma ou da criagcéo

inovacdes por empresas de uma similar, ja que essa opera exclusivamente em Séo
brasileiras Paulo/SP.
Tempo de implementagédo da | Longo. Empresa ainda em fase de aceleracdo e sem previsdo de
inovacéo proposta chegada no RS.
Custo da implementacdo da | Atualmente o custo é alto, ja que se necessita criar uma plataforma
inovacao proposta para operar no RS.

Fonte: Elaborado pelo autor.

A Urbit é uma startup do tipo proptech, fundada em 2017 em S&o Paulo/SP. E
uma empresa em fase de aceleragéo, sem investidores e buscando novos mercados
para ampliacdo. Como inovacdo propde o uso de uma plataforma tecnol6gica para
precificar terrenos e novos lancamentos imobiliarios. A plataforma localiza também
proprietarios e interessados na compra de imdveis anunciados no site da Urbit. Para
implementacédo da plataforma, necessita-se investir em infraestrutura, tornando o
custo elevado e demandando muito tempo. A Yuca ainda néo opera no Rio Grande
do Sul, mas tem interesse em formar parcerias com imobiliarias, incorporadoras e
construtoras locais.

InovacOes observadas na plataforma: precifica terrenos e novos lancamentos
imobiliarios, localiza proprietérios e interessados na compra de iméveis anunciados

no site da Urbit.
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4.1.1.19 Grupo RV — insurtech de securitizacéo de transac¢6es imobiliarias

Quadro 20: Mapeamento de startup Grupo RV

Dados basicos

Startup n°®19

Nome da startup

Grupo RV - https://www.somosgruporv.com.br/

Data de fundacéo

2011 - Florian6polis/SC

Pais sede

Brasil

Histérico de evolugéo

Empresa ja bem estabelecida, criada em SC no ano de 2011.

Dados especificos:

Ramo de atividade
(fintech ou proptech)

Insurtech

Inovacao proposta

Startup de seguros digitais voltados para securitizar transacfes
imobiliarias. Seguros convencionais e também vistorias prévias.

Possibilidade de adogao
das

inovacdes por empresas
brasileiras

Funciona de forma online. Pode ser rapidamente implementado.

Tempo de implementacéo
da inovacao proposta

Menos de 1 semana. Necessita-se apenas de aprovacéo de cadastro.

Custo da implementacéo
da inovacao proposta

Sem custos. Valores séo custeados pelo cliente final. Imobiliaria
parceria recebe comissao pela indicacdo de negdcios.

Fonte: Elaborado pelo autor.

A Urbit é uma startup do tipo insurtech, fundada em 2011 em Santa Catarina.

E uma empresa muito bem estabelecida, com diversos investidores e buscando novos

mercados para ampliacdo. Como inovacdo propde o uso de uma plataforma

tecnoldgica para securitizar transacdes imobiliarias, sejam convencionais ou de

vistoria prévia. A plataforma fornece laudos cautelares dos imdveis, auxiliando

investidores a tomar decisfes. A implementacdo da plataforma € gratuita, demora

menos de 1 (uma) semana e ndo tem custos para a imobilidria. Os valores sdo pagos

pelo cliente final, diretamente a Urbit e repassados, em parte, para a imobiliaria

parceira.

InovagBes observadas na plataforma: fornece laudos cautelares de imoveis,

facilitando a venda de iméveis a distancia.
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4.1.1.20 Elephant Skin — proptech especializada em animacdes e criagbes em 3D

Quadro 21: Mapeamento de startup Elephant Skin

Dados basicos

Startup n° 20

Nome da startup

Elephant Skin - https://www.elephant-skin.com/

Data de fundacéo

2016 - Miami/USA

Pais sede

USA, Canada e Brasil

Historico de evolugao

Empresa criada em Miami, em 2016. Possui sede e projetos em
Curitiba/PR

Dados especificos:

Ramo de atividade (fintech ou
proptech)

Proptech

Inovacéo proposta

Empresa especiliazada em renderiza¢fes 3D, animacéo de
filmes, tours interativos e realidade virtual. Para incorporadoras e
imobilidrias.

Possibilidade de adocéo das

inovacdes por empresas
brasileiras

Ja esta em funcionamento no Brasil (Curitiba). A empresa aceita
projetos em todo Brasil.

Tempo de implementagéo da
inovagéo proposta

Negociado junto a Elephant Skin. Depende do projeto.

Custo da implementacao da
inovacao proposta

O custo é elevado, sendo indicado para empreendimentos
grandes e de alto padrao.

Fonte: Elaborado pelo autor.

A Elephant Skin é uma startup do tipo proptech, fundada em 2016 em

Miami/Florida nos Estados Unidos e com projetos em Curitiba/PR. E uma empresa

muito bem estabelecida, com fortes investidores e buscando novos mercados para

ampliagcéo, incluindo o Brasil. Como inovacdo propde o uso de uma plataforma

tecnolégica para renderizagdo 3D, animacédo de filmes, tours interativos e realidade

virtual. Permite que os clientes conhecam os iméveis de forma virtual e interativa, ndo

necessitando longas viagens e evitando desgastes desnecessarios. A implementacao

da plataforma € cara, demorada e depende muito do projeto, sendo indicada para

empreendimentos grandes ou de alto padrdo. O contato pode ser feito diretamente

com o escritorio brasileiro, sediado em Curitiba/PR.

InovacOes observadas na plataforma: tecnologia para renderizacdo 3D,

animacao de filmes, tours interativos em imoveis e realidade virtual.
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4.1.1.21 Zillow — proptech especializada em banco de informag8es sobre imoveis

Quadro 22: Mapeamento de startup Zillow

P Startup n° 21
Dados basicos

Nome da startup Zillow (www.zillow.com)
Data de fundacéao 2006 - Seattle/USA
Pais sede us
Histdrico de

~ Empresa fundada em 2006, em Seattle, estado de Washington - USA
evolucao

Dados especificos:

Ramo de atividade
(fintech ou proptech)

Proptech

Fornece informacdes detalhadas sobre propriedades residenciais, fotos
Inovagédo proposta internas e externas, comparativo de valores, valores de hipoteca,
vizinhanca, hospitais, escolas e farméacias nas redondezas.

Possibilidade de
adocdo das Sem previsfes para o Brasil. O modelo pode ser copiado, respeitando as
inovagdes por politicas do sistema imobiliario brasileiro.
empresas brasileiras
Tempo de
implementacéo da Sem previsdo. Depende do desenvolvimento de plataforma.
inovacao proposta
Custo da
implementacao da
inovacao proposta
Fonte: Elaborado pelo autor.

O custo é elevado, sendo indicado para grandes imobiliarias e
incorporadoras.

A Zillow € uma startup do tipo proptech, fundada em 2006 em
Seatlle/Washington nos Estados Unidos. E uma empresa muito bem estabelecida,
com fortes investidores e buscando novos mercados, incluindo o Brasil. Como
inovagao propde uma plataforma parecida com a tabela FIPE (Fundagéo Instituto de
Pesquisas Econémicas), s6 que para imoéveis. Permite que imobiliarias e clientes finais
consultem o valor exato do m2 (metro quadrado) de iméveis, facilitando negocia¢fes
e antevendo valores de avaliagbes imobiliarias dos agentes financeiros. A
implementacéo da plataforma é cara, sendo indicada para imobiliarias grandes ou de
alto padréo. O contato pode ser feito pelo site da Zillow.

Inovacdes observadas na plataforma: espécie de tabela FIPE para imoveis,

fornecendo valores exatos do m2 de cada regiao.
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4.1.1.22 Redfin — proptech do tipo imobiliaria digital

Quadro 23: Mapeamento de startup Redfin

P Startup n° 22
Dados basicos

Nome da startup Redfin (www.redfin.com)
Data de fundacéo 2004 -
Pais sede Seattle - Washington/USA
Histérico de evolugao Empresa ja bem consolidada no mercado. Atua desde 2004.

Dados especificos:

Ramo de atividade
(fintech ou proptech)

Proptech

Liga corretores de imdveis locais a clientes em potencial. Possui uma
Inovacéo proposta plataforma intuitiva, com fotos e videos dos imoveis. Funciona parecido
com a OLX e Zap Imdveis.

Possibilidade de
adocdo das
inovagdes por
empresas brasileiras
Tempo de
implementacédo da

Funciona como um misto de Quintoandar, loft cred e OLX. O cliente
encontra o ima@vel, o corretor, o crédito e todas as informagdes em um
local sé.

Um novo portal desse porte demora meses para ser implementado e

) ~ testado.
inovacao proposta
Custo da
implementacédo da O custo é elevado, sendo indicado para imobilidrias de grande porte.

inovacao proposta
Fonte: Elaborado pelo autor.

A Redfin é uma startup do tipo proptech, fundada em 2004 em
Seatlle/Washington nos Estados Unidos. E uma empresa muito bem estabelecida,
com fortes investidores e buscando novos mercados. Como inovacao propde uma
plataforma parecida com a ZAP, OLX e Vivareal, porém muito mais moderna, intuitiva,
rapida e assertiva. Permite que clientes encontrem imoveis e crédito habitacional e
gue imobiliarias encontrem clientes que queiram vender ou comprar iméveis. A
implementacédo da plataforma é demorada, necessitando da parceria de empresas de
T.1. Outro fator relevante é a concorréncia com as empresas brasileiras citadas acima,
gue estdo muito bem estabelecidas no mercado brasileiro e praticam uma espécie de
monopolio. A OLX, a Zap imoveis e a Vivareal sdo do mesmo grupo empresarial e
detém praticamente todo o mercado de anuncios imobiliarios do Brasil.

Inovacdes observadas na plataforma: permite que clientes encontrem imoveis
e crédito habitacional e que imobilidrias encontrem clientes que queiram vender ou

comprar iméveis, tudo de forma totalmente digital.
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4.1.1.23 Trulia — proptech de referéncia em avaliacdo imobiliaria nos Estados Unidos

Quadro 24: Mapeamento de startup Trulia

- Startup n° 23
Dados basicos

Nome da startup Trulia (www.trulia.com)
Data de fundacéo 2005 - Séo Francisco/USA
Pais sede USA
Historico de Empresa muito bem estabelecida. Conhecida por ser referéncia na
evolucao avaliacdo de iméveis nos Estados Unidos.

Dados especificos:

Ramo de atividade
(fintech ou proptech)

Proptech

Empresa referéncia em avaliagdo de imoveis nos USA. Seu valor de
Inovagéo proposta avaliagéo bate com o valor de avaliagdo dos bancos, facilitando e
agilizando o processo. Sua inovacdo chama-se Trulia Estimates.

Possibilidade de

adocéo das E a tabela Fipe dos imo6veis dos USA. Facilita na negociacédo com clientes e
inovagdes por bancos.
empresas brasileiras
Tempo de

E algo que pode ser implementado. A Quinto Andar tem uma ferramenta

implementacédo da . ~ . L
parecida, mas que ndo avalia de forma correta os imoveis.

inovacao proposta
Custo da
implementacao da
inovacao proposta
Fonte: Elaborado pelo autor.

E muito interessante de se desenvolver e seria utilizado por muitas
empresas e bancos. E a tabela FIPE dos imoveis.

A Trulia é uma startup do tipo proptech, fundada em 2005 em Sé&o
Francisco/Califérnia nos Estados Unidos. E uma empresa muito bem estabelecida,
com fortes investidores e buscando novos mercados. Assim como a Zillow, tem como
inovagao proposta uma plataforma parecida com a tabela FIPE (Fundacao Instituto de
Pesquisas Econémicas), s6 que para imoéveis. Permite que imobiliarias e clientes finais
consultem o valor exato do m2 (metro quadrado) de iméveis, facilitando negocia¢fes
e antevendo valores de avaliagbes imobiliarias dos agentes financeiros. A
implementacéo da plataforma é cara, sendo indicada para imobiliarias grandes ou de
alto padréo. O contato pode ser feito pelo site da Trulia, através do preenchimento de
um formulario.

InovacOes observadas na plataforma: espécie de tabela FIPE para imoveis,

fornecendo valores exatos do m?2 de cada regiéo.
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4.1.1.24 Compass — proptech de tour virtual e decorag&o imobiliaria

Quadro 25: Mapeamento de startup Compass

- Startup n° 24
Dados basicos

Nome da startup Compass (www.compass.com)
Data de fundacéo 2012 - Nova York/USA
Pais sede USA
Histérico de evolugao Empresa criada em Nova York em 2012.

Dados especificos:

Ramo de atividade
(fintech ou proptech)

Proptech

Utiliza inteligéncia artificial para fornecer solu¢des para imobiliarias e
clientes. Ex: Tour virtual, redecora o ambiente com |A. Fornece também
dados de mercado, modelos de contratos, materiais publicitarios e apoio

de marketing.

Inovacgédo proposta

Possibilidade de adogao
das Pode ser desenvolvido por incorporadoras, imobilidrias ou até por
inovacgdes por empresas desenvolvedores de TI.
brasileiras
Tempo de
implementacéo da De 6 meses a 1 ano, dependendo do orgamento.
inovacao proposta
Custo da
implementacao da
inovacéo proposta
Fonte: Elaborado pelo autor.

O custo é elevado. Essa inovacdo deve ser implementada por empresas
do bom padréo financeiro.

A Compass € uma startup do tipo proptech, fundada em 2012 em Nova York
nos Estados Unidos. E uma empresa muito bem estabelecida, com fortes investidores
e buscando novos mercados dentro e fora dos Estados Unidos. Como inovagao
proposta a Compass fornece um sistema de tour virtual, com utilizacdo de metaverso
e |IA (Inteligéncia artificial). Com a Compass pode-se visitar imoveis virtualmente,
redecora-los de forma simulada e realizar diversas outras fungdes, inclusive na area
de engenharia civil e arquitetura. A implementacao da plataforma € demorada e néo
se possui valores exatos sobre sua utilizacdo. Indica-se para imobiliarias grandes ou
para fornecimento de servi¢o adicional para portais imobiliarios. O contato pode ser
feito pelo site da empresa, através do preenchimento de um formulario.

InovacBes observadas na plataforma: visita a imoveis de forma virtual,
redecoracao de forma simulada e realizacdo de diversas outras fungdes, inclusive na

area de engenharia civil e arquitetura.
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4.1.1.25 OpenDoor — proptech do tipo imobiliaria digital

Quadro 26: Mapeamento de startup OpenDoor

- Startup n° 25
Dados basicos

Nome da startup OpenDoor (www.opendoor.com)
Data de fundagéo 2014 - S&o Francisco
Pais sede USA
Historico de evolucéo Em fase de aceleracéo.

Dados especificos:

Ramo de atividade
(fintech ou proptech)

Proptech

~ Plataforma que promete simplificar e baratear o processo de compra de
Inovagédo proposta L X ek ~
imoveis. Dispensa corretores e com isso diminui o custo de transacéo.
Possibilidade de
adocéo das Possui empresas similares no Brasil. E proibido por nossa legislag&o
inovacdes por dispensar corretores, mas € uma realidade.
empresas brasileiras
Tempo de
implementacédo da Rapida. Necessita apenas de uma plataforma operacional.
inovacao proposta
Custo da
implementacéo da
inovacao proposta
Fonte: Elaborado pelo autor.

Custo nao é tao elevado, mas encontrara barreiras na legislacdo
brasileira. Resolve possuindo um responsavel com registro no conselho.

7z

A OpenDoor € uma startup do tipo proptech, fundada em 2014 em S&o
Francisco/Califérnia nos Estados Unidos. E uma empresa em fase de aceleracéo,
buscando investidores e também novos mercados. Como inovacdo proposta sugere
uma plataforma que dispensa a utilizacdo de corretores imobilidrios, barateando o
custo da operacdo. Assim como diversas outras proptechs mapeadas anteriormente,
tenta direcionar o mercado imobiliario para a eliminagdo dos profissionais do ramo
imobiliario e enfrenta barreiras legais com a legislacéo brasileira. A implementacéo da
plataforma € rapida e barata, possuindo empresas similares no Brasil, como por
exemplo, a Quintoandar. A OpenDoor € uma concorrente para as imobiliarias
tradicionais e ndo uma parceira.

Inovacdes observadas na plataforma: transac¢des imobiliarias que dispensam a

utilizacao de corretores imobiliarios, barateando o custo da operacao.
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4.1.1.26 Cadre — proptech focada em investidores, dispensando imobiliarias

Quadro 27: Mapeamento de startup OpenDoor

- Startup n° 26
Dados basicos

Nome da startup Cadre (www.cadre.com)
Data de fundacéo 2014 - Nova York
Pais sede USA
Historico de evolugao Empresa ainda em fase de aceleracéo

Dados especificos:

Ramo de atividade (fintech ou
proptech)

Proptech

Plataforma focada em investidores. O investidor procura e

Inovagéo proposta L S
&40 prop compra seu imovel sem a utilizacdo de corretores.

Possibilidade de adogdo das Assim como a Opendoor é de facil implementacao, dependendo

Inovagoes por empresas apenas de plataforma especializada.
brasileiras
Tempo de implementacdo da Rapido. Pode incluir na plataforma uma érea para investidores e
inovacao proposta outra para consumidores finais.
Custo da implementacéo da O custo nao é elevado, mas como a OpenDoor, esbarra na
inovacao proposta legislacdo brasileira. Resolve tendo um responsavel com CRECI.

Fonte: Elaborado pelo autor.

A Cadre € uma startup do tipo proptech, fundada em 2014 em Nova York nos
Estados Unidos. E uma empresa em fase de aceleracdo, buscando investidores e
também novos mercados de atuacdo. Como inovacdo proposta sugere uma
plataforma para investidores comprarem imoéveis com a dispensa da utilizacdo de
corretores imobiliarios, barateando o custo da operagdo. Assim como diversas outras
proptechs mapeadas anteriormente, tenta direcionar o mercado imobiliario para a
eliminacdo dos profissionais do ramo imobiliario e se instalada no Brasil, enfrentara
barreiras legais com a legislacéo brasileira. Este tipo de startup ja existe no Brasil,
como por exemplo, a Quintoandar. A Cadre € mais uma concorrente para as
imobiliarias tradicionais e ndo uma parceira.

InovacGes observadas na plataforma: facilita que investidores comprem
imoveis com a dispensa da utilizacdo de corretores imobiliarios, barateando o custo

da operacéo.



90

4.1.1.27 Roofstock — proptech do tipo imobiliaria digital

Quadro 28: Mapeamento de startup Roofstock

- Startup n° 27
Dados basicos

Nome da startup Roofstock (www.roofstock.com)
Data de fundacao 2015 - Oakland - Califérnia - USA
Pais sede USA
Histérico de evolucio Empresa criada em Oakland, em 2016. Possui sede e projetos em
Curitiba/PR
Dados especificos:
Ramo de atividade Proptech

(fintech ou proptech)

Assim como as empresas 25 e 26 oferecem solu¢des imobiliarias
Inovagéo proposta descartando corretores imobiliarios e baixando o preco da transacéo.
Plataforma une investidores a iméveis comerciais ja locados.

Possibilidade de adocéo

das Pode ser implementado com a mesma plataforma das empresas 25 e
inovacgdes por empresas 26. Problemas com a legislacéo brasileira.
brasileiras

Tempo de implementagéo

. ~ Pode ser implementado em poucos meses.
da inovacao proposta

Baixo custo, depende apenas de plataforma especializada. Restricdes
legais que podem ser dribladas com um corretor de imoéveis
credenciado no quadro societario da empresa.

Custo da implementacao
da inovacéo proposta

Fonte: Elaborado pelo autor.

A Roofstock € uma startup do tipo proptech, fundada em 2015 em
Oakland/Califérnia nos Estados Unidos. E uma empresa bem estabelecida, com fortes
investidores e buscando novos mercados de atuacdo. Como inovagao proposta,
também sugere uma plataforma para clientes comprarem iméveis com a dispensa da
utilizacdo de corretores imobiliarios, barateando o custo da operagdo. Assim como
diversas outras proptechs mapeadas anteriormente, tenta direcionar o mercado
imobiliario para a eliminagéo dos profissionais do ramo imobilidrio e se instalada no
Brasil, enfrentara barreiras legais com a legislacao brasileira. Este tipo de startup esta
se tornando comum no Brasil também, temos como maior exemplo, a Quintoandar. A
Roofstock € mais uma empresa que concorre com as imobilidrias tradicionais.

Inovacdes observadas na plataforma: transac¢des imobiliarias que dispensam a

utilizacao de corretores imobiliarios, barateando o custo da operacao.



91

4.1.1.28 Roofr — proptech que liga imobiliarias e incorporadoras a profissionais de

reformas.

Quadro 29: Mapeamento de startup Roofr

— Startup n° 28
Dados basicos

Nome da startup Roofr (www.roofr.com)
Data de fundagédo 2016 - Toronto Canada
Pais sede Canada
Historico de evolugao Empresa de Toronto, no Canada. Em fase de aceleracao.

Dados especificos:

Ramo de atividade (fintech
ou proptech)

Proptech

Empresa especializada em reformas. Faz parceria com imobilidrias
Inovacao proposta e incorporadoras, para reformas de qualquer natureza. Paga
comisséo para o parceiro.

Possibilidade de adocéo das

_ - Algumas empresas do Brasil t¢m inovacfes similares, com a
inovacGes por empresas

Getninjas. Porém a Roofr € mais completa e abrangente.

brasileiras
Tempo de implementacéo da Starturp brasileira deve ser desenvolvida em parceria com
inovacao proposta imobiliarias e incorporadoras no Brasil.
Custo da implementacdo da | Custo ndo muito elevado. Necessita-se parceria entre mao de obra
inovacao proposta e plataforma.

Fonte: Elaborado pelo autor.

A Roofr é uma startup do tipo proptech, fundada em 2016 em Toronto no
Canada. E uma empresa em fase de aceleragéo, que dispde de investidores e busca
novos mercados de atuagcdo. Como inovagéo proposta, sugere uma plataforma para
imobiliarias e incorporadoras encontrarem profissionais de reformas, de forma rapida,

7

segura e intuitiva. Este tipo de startup € muito Uutil para as imobiliarias, viabiliza

[N

negoécios e ainda paga comissdo por indicacbes. A implementacdo no Canada
rapida, mas esta proptech ainda ndo opera no Brasil. Sugere-se a criagdo ou a
utilizacao de startups do género que ja existem no Brasil.

InovacOes observadas na plataforma: liga imobiliarias e incorporadoras a

profissionais de reformas, de forma rapida, segura e intuitiva.
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4.1.1.29 Homie — proptech do tipo imobiliaria digital

Quadro 30: Mapeamento de startup Homie

- Startup n° 29
Dados basicos

Nome da startup Homie (www.homie.com)
Data de fundacao 2015
Pais sede Salt Lake City - Utah - USA
Histérico de evolugao Empresa ja bem consolidada.

Dados especificos:

Ramo de atividade
(fintech ou proptech)

Proptech

Plataforma capaz de unir compradores, vendedores, locacdes, etc.
Inovacéo proposta Garante agilidade e custo baixo para usuarios, ja que descarta
corretores de imoéveis.

Possibilidade de adocédo
das
inovagdes por empresas
brasileiras
Tempo de implementagéo
da inovacéo proposta
Custo da implementacao Baixo custo e velocidade de implementacdo. Problemas com
da inovacao proposta legislacdo brasileira.
Fonte: Elaborado pelo autor.

Esbarra unicamente na legislacdo, podendo ser adaptado.

Rapido, depende apenas da criacdo de plataforma.

A Homie é uma startup do tipo proptech, fundada em 2015 em Salt Lake
City/Utah nos Estados Unidos. E uma empresa muito bem estabelecida, que dispbe
de fortes investidores e atua principalmente no estado de Utah. Como inovagéo
proposta, também sugere uma plataforma para clientes comprarem iméveis com a
dispensa da utilizacdo de corretores imobiliarios, barateando o custo da operacéo.
Assim como diversas outras proptechs mapeadas anteriormente, tenta direcionar o
mercado imobiliario para a eliminacdo dos profissionais do ramo imobiliario e se
instalada no Brasil, enfrentard barreiras legais com a legislacdo brasileira. Este tipo
de startup esta se tornando comum no Brasil também, temos como maior exemplo, a
Quintoandar. A Homie € mais uma empresa que concorre com as imobiliarias
tradicionais.

Inovacdes observadas na plataforma: transac¢des imobiliarias que dispensam a

utilizac&o de corretores imobilidrios, barateando o custo da operacao.
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4.1.1.30 Knock — proptech que compra imoveis abaixo do valor de mercado

Quadro 31: Mapeamento de startup Knock

- Startup n° 30
Dados basicos

Nome da startup Knock (www.knock.com)
Data de fundacao 2015 - Atlanta/ Georgia
Pais sede USA
Histérico de evolucio Empresa criada em Miami, em _2016. Possui sede e projetos em
Curitiba/PR
Dados especificos:
Ramo de atividade Proptech

(fintech ou proptech)

A Knock compra o imével do cliente a preco abaixo do mercado,
Inovacao proposta vender o imovel e fica com o lucro. Trabalha como um "investidor".
Escolhe os iméveis que gostaria de comprar.

Possibilidade de adocéo

das No Brasil desconhe¢o empresa similar. Seria inovador e muito
inovacgdes por empresas lucrativo.
brasileiras

Tempo de implementagéo

da i x Réapido. Depende somente de plataforma.
a inovagao proposta

O custo da plataforma nédo é elevado e nem demora muito. O maior
desafio é o capital necessério para comprar iméveis. Necessitaria de
investidores fortes.

Custo da implementacao
da inovacéo proposta

Fonte: Elaborado pelo autor.

A Knock € uma startup do tipo proptech, fundada em 2015 em Atlanta/Georgia
nos Estados Unidos. E uma empresa muito bem estabelecida, que dispbe de fortes
investidores e atua em todo territorio Estado Unidense. A inovacao trazida pela Knock
é diferente de todas as demais startups mapeadas anteriormente. A Knock compra
imoveis de clientes por valores abaixo do mercado, de forma rapida e sem burocracia.
Posteriormente ela anuncia esses imoveis em diversas plataformas e os vende pelo
valor de mercado. Esse tipo de proptech nao existe no Brasil, tendo elevado custo de
implementacao, principalmente na obtencado de investidores que aportem grande valor
de capital. Encontraria algumas barreiras legais no Brasil, mas seria de extrema
lucratividade, se bem administrada. Pode atuar como parceira de imobiliarias,
incorporadoras, urbanizadoras e construtoras.

Inovacdes observadas na plataforma: compra iméveis de clientes, por valores

abaixo do mercado, de forma rapida e sem burocracia.
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4.1.2 Dados estatisticos das startups mapeadas

Para fins de melhor entendimento das startups mapeadas pela pesquisa,
agrupou-se as informagcdes nos seguintes dados estatisticos: tipo de startup, por

inovacao proposta, paises de origem e ano de fundacéo.

4.1.2.1 Tipos de startup

Quanto ao tipo de startup, verificou-se que das 30 empresas mapeadas, vinte
e uma (21) delas, sdo do tipo proptech, resultando em um percentual de 70% da
amostra. Das startups do tipo fintech e construtech obteve-se duas (2) ocorréncias,
seguido das startups do tipo lawtech, vrtech, credtech, insurtech e smart cities

startups, com uma (1) ocorréncia cada.

Figura 8: Tipos de startups
TIPOS DE STARTUP

B fintech Mproptech Mlowtec Mvrtech Mcredtech Mconstrutech Binsurtech B smart city startup

Fonte: elaborado pelo autor

4.1.2.2 Inovagao proposta

Quanto ao tipo de inovacdo proposta, verificou-se que das 30 empresas
mapeadas, oito (8) delas, sdo do tipo imobiliaria digital, resultando em um percentual
de 26,67% da amostra. Das inovacdes em midia e visitagcdo de imoveis, foram trés (3)

ocorréncias cada, um percentual de 10%. Das inovagdes em obtencdo de crédito,
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construcéo/reforma e investidores, foram duas (2) ocorréncias cada, um percentual
de 6,67%. As inovacdes em contratos, seguros, CRM, obtencdo de crédito,
administracdo de condominios, cidades inteligentes, precificacdo de iméveis e

avaliacdo imobilidria apareceram uma (1) vez cada, um percentual de 3,33%.

Figura 9: Inovacao proposta

INOVACAO PROPOSTA
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Fonte: Elaborado pelo autor.

4.1.2.3 Paises de origem das startups mapeadas

A grande maioria das startups mapeadas foram brasileiras, com um total de
dezoito (18), performando 60%. Seguiu-se por Estados Unidos, com dez (10) startups
e um percentual de 34%. Italia e Canada apareceram com uma (1) ocorréncia cada,

com um percentual de 3%.
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Figura 10: Paises das statups

PAISES DAS STARTUPS

M Brasil MItdlia ™ Estados Unidos ™ Canada

Fonte: Elaborado pelo autor

4.1.2.4 Anos de fundacéo das startups

A grande maioria das startups foram fundadas do ano de 2012 em diante. Nos
anos de 2015, 2017 e 2018, houve o surgimento de quatro (4) startups cada ano, um
percentual de 13,33%. Nos anos de 2012, 2016 e 2020, surgiram trés (3) startups
cada ano, totalizando um percentual de 10%. Nos anos de 2014 e 2019, surgiram
duas (2) startups por ano, totalizando um percentual de 6,67%. Nos anos de 2004,
2005, 2006 e 2011 surgiram uma (1) startup cada ano, percentual de 3,33%. Como
dado curioso temos o0 surgimento de uma (1) startup em 1983, com uma ideia
inovadora e que passou por reformulagdes recentemente, totalizando 3,33%.
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Figura 11: Anos de fundacédo das statups

ANOS DE FUNDACAO DAS STARTUPS
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Fonte: Elaborado pelo autor
4.1.3 Construcado do novo framework de referéncia para imobiliarias

Com base no mapeamento das empresas startups, criou-se um novo modelo
de framework de referéncia para empresas imobiliarias. Agrupou-se as 30 (trinta)
empresas estudadas nas diferentes fases do processo de compra de bens iméveis,
buscando-se solugfes inovadoras para cada fase da jornada de compras. Sugeriu-se
que a fase de “procura por iméveis para compra” fosse posicionada depois da fase de
“procurar financiamento bancério”. Sendo assim, o processo de busca por imoveis
torna-se mais rapido e assertivo, além de ndo gerar frustracdes ao cliente. Nos demais
processos sugeriu-se startups que melhorem e agilizem a mecéanica e aumentem

efetividade das negociacdes.
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Figura 12: Novo framework de referéncia para imobiliarias
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Fonte: Elaborado pelo autor

4.1.3.1 Decisao de comprar um imovel

A primeira fase do processo de compra de um bem imovel € o desejo do
consumidor de adquiri-lo. Essa decisédo é indiferente quanto a finalidade da compra,
seja ela moradia, investimento, lazer ou até mesmo necessidade. Para essa fase do
processo de compra de imoveis, sete (7) startups forneceram sugestdes de inovacao.
Sao elas a ltelport (vrtech), a Planet Smart City (smart city startup), a Urbit (proptech),
a Elephant Skin (proptech), a Zillow (proptech), a Redfin (proptech) e a Compass
(proptech).

Cada uma dessas startups oferece mecanismos para auxiliar o consumidor a
adquirir um imovel, escolher a localizacdo que mais se adeque com suas
necessidades, escolha o melhor prédio ou condominio, obtenha informacdes sobre a
vizinhanga, infraestrutura e grau de satisfacdo dos moradores. As startups Itelporp e
Urbit sdo nacionais e oferecem um servi¢co de qualidade e bastante detalhado, sendo
parceiras das imobiliarias tradicionais e ajudando no processo decisorio do
consumidor. Ambas as empresas pagam comissionamento para imobiliarias e

corretores de imoveis parceiros.
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4.1.3.2 Procurar financiamento bancério

A viabilidade financeira é o fator mais importante na decisdo de compra de bens
imoveis. Na Europa e nos Estados Unidos, essa etapa tem muita relevancia para os
consumidores. No Brasil, boa parte dos clientes ndo dao a devida relevancia a essa
etapa, gerando transtornos, frustracbes e prejuizos com rescisbes ou até mesmo
inadimpléncia.

As startups Loft, Credpago e Kzas, todas fintechs, realizam um trabalho muito
completo, que auxilia muito as imobilidrias tradicionais e também os corretores
autbnomos. Através da inovacdo proposta por essas empresas, 0 consumidor
consegue simular e aprovar seu crédito habitacional, seja na Caixa Econdmica
Federal ou em qualquer outro banco que possua essa modalidade de empréstimo.
Com a carta de aprovacao na mao, somados aos valores que o consumidor possui de
reserva, ele estara apto a passar para a proxima etapa, que é procura de imoveis para
a compra. As empresas Loft, Credpago e Kzas pagam comissdo para imobiliarias e

corretores de imoveis parceiros, fortalecendo a parceria.

4.1.3.3 Procurar imoveis para a compra

A etapa de procurar iméveis para a compra é a etapa favorita dos
consumidores. No Brasil € muito comum que as pessoas procurem o imével ideal
antes de preocupar-se com a viabilidade financeira dessa compra. Nao sao incomuns
0s casos de clientes que compram o imével, mudam-se para ele e depois néo
conseguem o financiamento habitacional, necessitando reincidir e gerando uma série
de transtornos e prejuizos.

Aprovado o crédito e garantida a viabilidade financeira, chega 0 momento da
procura pelo imoével ideal. As startups Newcore, Studio360, Tecimob, Quintoandar,
Myside, Yuca, Urbit, Opendoor, Cadre, Roofstock e Homie, todas do tipo proptech,
oferecem ao consumidor inovacdo nessa etapa da compra do bem imoével. Essas
empresas possuem plataforma prépria, intuitiva e assertiva, auxiliando na escolha do
imovel ideal. Das empresas citadas, apenas a Studio360, a Tecimob e a Newcore séao
parceiras das imobiliarias tradicionais e corretores de iméveis autbnomos, fazendo
parte do processo e nao usurpando a venda como fazem a Quintoandar, Myside, Yuca
e Urbit.
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4.1.3.4 Fazer uma oferta

A etapa de fazer uma oferta compreende para o consumidor, a decisao de
comprar o imovel e de conseguir a melhor negociagéo possivel. Conforme o poder de
compra desse consumidor, podera ele conseguir desconto, prazo estendido e diversas
outras vantagens negociais, tornando o negocio atrativo.

As startups Trulia e Knock, ambas proptechs dos Estados Unidos fornecem
uma plataforma inovadora que se assemelha a tabela FIPE dos veiculos brasileiros.
Através dessas plataformas, o consumidor consegue avaliar o imével que ele esteja
disposto a fazer uma oferta, comparando com o preco de venda anunciado. Apesar
de ndo possuirem empresas similares no Brasil, esse servico pode ser facilmente
implementado, j& que as imobiliarias tém acesso aos laudos dos avaliadores da rede

bancéria.

4.1.3.5 Fechar a venda

Com a proposta aceita pelas partes envolvidas na negociacao, chega a fase do
fechamento do negécio imobiliario. Nessa fase elabora-se o contrato e encaminha-se
0 pagamento da entrada, a liberacdo do crédito habitacional e posteriormente as
escrituras publicas, com o pagamento dos impostos municipais e posterior averbacao
no registro de imoveis.

As startups Harry e Ruadois, ambas proptechs brasileiras, fornecem inovagao
nessa fase do processo de compra de bens imoveis. Através de suas plataformas é
feita a gestao dos leads, aproximacao das partes, elaboracéo de contratos e liberacéo
dos valores de entrada e de financiamento habitacional. Essas duas empresas pagam

comissionamento para as imobiliarias parceiras, além de auxiliar e viabilizar vendas.

4.1.3.6 Assinar o contrato

A fase de assinatura do contrato é relativamente simples, mas exige agilidade
e cuidados especiais. Ainda € muito comum nessa fase que corretores de imoveis se
desloguem muitos quildmetros para obter a assinatura das partes, atrasando o

processo e gerando desperdicio de tempo e dinheiro.
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As startups Santo Contrato (legaltech) e a Grupo Rv (Insurteh) fornecem
inovacdo nessa fase da transacdo imobilidria. A Santo Contrato fornece uma
plataforma de gestédo de contratos, com assinaturas digitais e seguranca juridica para
as operacoes. O Grupo Rv é uma seguradora que fornece laudo preliminar para
consumidores que pretendam comprar determinado imével, dando agilidade e suporte

para a efetivacdo no negdcio e os gerando tranquilidade quanto a decisdo de compra.

4.1.3.7 Reforma e mudanca para o imével

Na ultima fase do processo de compra de bem imovel, o consumidor reforma
(se necesséario) e muda-se para o novo imével. Legalmente ndo € obrigacdo da
imobiliaria ou do corretor de iméveis autbnomo fornecer suporte a essa etapa, porém,
€ um grande diferencial e uma possibilidade de aumento de ganhos financeiros.

A startus Fix (construtech) oferece uma plataforma inovadora que mensura 0s
custos de reforma, oferecendo inteligéncia artificial para simular o design do novo
ambiente. A ASPA (proptech) inova ao oferecer administracdo de condominios de
forma digital, oferecendo agilidade e baixo custo. A Roofr (proptech) é uma empresa
Canadense que oferece inovacéao atraves de uma plataforma que contém profissionais
especializados em reformas das mais diversas naturezas, de reforma estrutural a
encanadores e eletricistas. Assemelha-se a Getninjas, porém voltado unicamente
para o mercado imobiliario. As trés empresas pagam comissionamento para seus

parceiros e administram a totalidade de demandas nessa fase do processo.

4.2 ETAPA QUALITATIVA DA PESQUISA

Nesta etapa da pesquisa buscou-se atingir o objetivo especifico “d”, que é
validar o framework com imobiliarias tradicionais da cidade de Caxias do Sul, estado
do Rio Grande do Sul. Para que isso pudesse ocorrer, foi necessério, através da
pesquisa qualitativa, a realizagdo de workshop de validacdo com seis (6) empresas
imobiliarias tradicionais da cidade de Caxias do Sul, escolhidas conforme descrito no
capitulo trés (3), do método, item 3.5.2. Ambas serdo denominadas para fins de

anonimizacdocomo 1, 2, 3,4,5e 6.
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4.2.1 Imobiliaria 1

A imobiliaria 1 € uma das empresas mais tradicionais de Caxias do Sul. Possui
guarenta e cinco (45) anos de existéncia, sendo fundada em 1978 e recentemente
ampliando suas instalacdes para um novo endereco. A empresa € a maior empresa
da serra gaucha no segmento de aluguéis e possui nUmeros expressivos também no
segmento de vendas. A operacgdo é dividida em dois (2) dois andares, sendo o andar
inferior para atendimento ao publico e aluguéis. O andar superior é reservado para o
atendimento aos clientes e o segmento de vendas. Ao todo séo quarenta e cinco (45)

funcionérios.

4.2.1.1 Workshop de validacéo da Imobiliaria 1

O workshop de validacao foi realizado no dia 01 de setembro de 2023, através
de entrevista semiestruturada com a diretora comercial. Na primeira parte do
workshop, a diretora falou da histéria e evolugcdo da imobiliaria 1, das inovacdes
propostas para a nova fase, p0s mudanca de endereco e reestruturagcdo. Mencionou
gue participard pela primeira vez do evento anual do ramo imobiliario chamado
Conecta Imobi, que acontecera em S&o Paulo, dos dias 20 a 21 de setembro de 2023.
Trata-se de um crescente interesse da diretoria da imobiliaria 1 pela inovacao e
tecnologia.

Na sequéncia foi apresentado a diretora o novo framework de referéncia para
as imobilidrias, que prontamente identificou possibilidades de inovag¢do, como a
aprovacao do crédito antes da procura por iméveis e as startups de visitacdo de
imoveis. Localizou uma startup que utiliza como parceira, a CredPago, que securitiza
e dispensa a utilizacéo de avalistas no processo de aluguel de iméveis.

Segundo a entrevistada, os principais insights que emergiram da apresentacao
do novo framework de referéncia para imobilidrias sdo o fato do mercado estar
caminhando para a dispensa de imobiliarias e corretores de iméveis tradicionais e a
alteracéo da posicdo da etapa de aprovacéao de financiamento. A entrada e crescente
participacdo de imobiliarias digitais, que funcionam de forma online, preocupa a
entrevistada, que acredita que em alguns anos substituira em definitivo as empresas
convencionais, exigindo que as mesmas se reinventem sob o risco de desaparecerem.
Quanto a alteracdo da posicdo da etapa de aprovacao do financiamento, a diretora

comercial considerou excelente, diminuindo trabalhos desnecessarios e riscos do
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negécio. Apontou que existe uma barreira cultural em Caxias do Sul e regido, que
dificulta o entendimento dos clientes quanto a importancia de iniciar o processo de
compra do imovel pela parte financeira. A entrevistada elogiou a iniciativa da pesquisa
e nado apontou mudangas para o novo framework proposto para inovagdo nas

imobiliarias.

4.2.2 2 Negobcios Imobiliarios

A 2 Negécios Imobiliarios € uma das imobiliarias mais tradicionais de Caxias
do Sul, sendo fundada em 1980 e estando em sua sede atual, no centro da cidade,
desde 2010. Possui uma equipe enxuta, porém com profissionais experientes e
oferece uma gama de servigos imobiliarios como: assessoria administrativa e juridica,
avaliacdo de imdveis, compra, venda, aluguéis e administracéo imobiliaria. A empresa
€ arepresentante responsavel pela aquisicdo e construg¢do de farmécias para grandes
redes como Panvel, Sdo Jodo e outras. Administra também o aluguel dessas

empresas, tendo o aluguel corporativo como sua maior fonte de faturamento.

4.2.2.1 Workshop de validacéo da 2 Negocios Imobiliarios.

O workshop de validacao foi realizado no dia 08 de setembro de 2023, através
de entrevista semiestruturada com o gerente corporativo. Na primeira parte do
workshop, o gerente falou da histéria e evolugédo da imobilidria 2, da mudanca para o
endereco atual e do nicho de mercado que estéo inseridos, o de ampliacdo de redes
de farmacias. Quanto as inovac¢des propostas, mencionou que utilizam algumas
startups para agilizar demandas da imobiliaria, como a CredPago e a Velo, que
securitizam e dispensam a utilizacdo de avalistas no processo de aluguel de iméveis
e a DocusSign que permite a assinatura de contratos de forma digital.

Na sequéncia, foi apresentado ao entrevistado, o novo framework de referéncia
para as imobilidrias, que identificou algumas possibilidades de inovacdo, como
startups de midia e de metaverso, principalmente para visitacdo a distancia de
imoveis. O entrevistado localizou startups conhecidas e comentou sobre sua atuacao
e modernizacdo do mercado imobiliario. A startup QuintoAndar foi bastante debatida,
pelo seu grau de inovacéo.

Segundo o0 gerente corporativo, 0s principais insights que emergiram da

apresentacdo do novo framework de referéncia para imobiliarias sdo o fato do
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mercado estar caminhando para a dispensa de imobiliarias e corretores de imoéveis
tradicionais, de forma mais lenta em Caxias do Sul, devido a barreiras culturais. A
alteracéo da posicao da etapa de aprovacao de financiamento também gerou bastante
debate e foi aprovado pelo entrevistado. A entrada e crescente participacdo de
imobiliarias digitais, que funcionam de forma online, ndo preocupa o entrevistado, que
entende que seu nicho de negdcio, de investidores e redes de farmacia, necessita de
atendimento presencial e ndo pode ser substituido, nesse momento, pela forma digital.
Ele acredita que outros tipos de negdécios imobilidrios, mais convencionais, deverao
ser substituidos em definitivo por empresas digitais, que utilizam tecnologia e que se
conectam melhor com o publico jovem. Quanto a alteracdo da posicdo da etapa de
aprovacao do financiamento, o gerente considerou excelente, diminuindo trabalhos
desnecessarios e riscos do negdcio. Lembrou novamente que existe uma barreira
cultural em Caxias do Sul e regido, que dificulta o entendimento dos clientes quanto a
importancia de iniciar o processo de compra do imével pela parte financeira. O
entrevistado elogiou a iniciativa da pesquisa e ndo apontou mudancgas para 0 novo
framework proposto para inovacéo nas imobiliarias, colocando-se a disposi¢cao para
novos questionamentos e para uma maior integracdo entre a imobiliaria e a

Universidade de Caxias do Sul.

4.2.3 Imobveis 3

A Imoéveis 3 € uma imobiliaria relativamente nova em Caxias do Sul, sendo
fundada em 2013. Inicialmente era uma franquia de uma grande imobiliaria de Porto
Alegre/RS e somente em 2015 tornou-se a Imoéveis 3. A sede da empresa €, desde
sua fundacéo, em uma das principais ruas de Caxias do Sul, no bairro centro. Possui
uma equipe enxuta, porém com profissionais experientes e conceituados na profissao,
oferecendo uma gama de servigcos imobiliarios como: consultoria imobiliaria,
assessoria administrativa e juridica, avaliagdo de imdveis, compra e venda e
administracdo imobiliaria. A empresa destaca-se pela comercializacdo de iméveis de
alto padrdo e pelo atendimento personalizado, dando orientacbes aos clientes, da
procura pelo imével a confeccdo da escritura publica e declaracdo do Imposto de

Renda.



105

4.2.3.1 Workshop de validacéo da Imoveis 3

O workshop de validacao foi realizado no dia 22 de setembro de 2023, através
de entrevista semiestruturada com o sécio diretor. No comec¢o do workshop, ele falou
da histéria e evolucdo da Imdveis 3, do inicio através da franquia de uma grande
imobiliaria de Porto Alegre/RS e da mudanca para a estrutura atual da empresa. O
diretor falou ainda dos nichos de mercado que estéo inseridos, o de iméveis de alto
padrdo de acabamento. Quanto as inovagdes propostas, mencionou que utilizam
algumas plataformas, como: Zap Imédveis, OLX, Vivareal. Utilizam também, os
servicos da startup Caxiense Studio 360.

Na sequéncia foi apresentado ao diretor, o novo framework de referéncia para
as imobiliarias, que identificou algumas possibilidades de inovacao, principalmente
nas areas de assinatura e gestdo de contratos de forma online. O entrevistado
localizou startups conhecidas e comentou sobre sua atuacdo e modernizacdo do
mercado imobiliario. A startup QuintoAndar foi bastante debatida, pelo seu grau de
inovacao, riscos que oferece ao mercado imobiliario tradicional e leis que infringe em
cobrar valores menores de comissao e dispensar o uso de corretores imobiliarios.

Segundo o diretor entrevistado, os principais insights que emergiram da
apresentacdo do novo framework de referéncia para imobiliarias sdo o fato do
mercado estar caminhando para a dispensa de imobiliarias e corretores de imoéveis
tradicionais, de forma mais lenta em Caxias do Sul, devido as fortes barreiras culturais
da serra gaucha. Mencionou como principal ameaca o risco de muitas imobilidrias
ficarem no meio do processo de modernizacéo, ndo migrando para o digital e nem se
posicionando de forma tradicional. A entrada e crescente participacdo de imobiliarias
digitais, que funcionam de forma online, preocupam o representante da imobiliaria,
gue entende que é o futuro natural do mercado de imobiliarias. Ele acredita que varios
tipos de negdcios imobiliarios deverdo ser substituidos em definitivo por empresas
digitais, que utilizam tecnologia e que se conectam melhor com o publico jovem.
Lembrou novamente que existe uma barreira cultural na regido, fato esse que se da
pelo perfil de idade mais avancado dos adquirentes de iméveis, que preferem negociar
com imobiliarias e corretores de imoveis conhecidos e bem avaliados. O entrevistado
elogiou a iniciativa da pesquisa e ndo apontou mudancas para o novo framework

proposto para inovacao nas imobiliarias, colocando-se a disposicdo para novos
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guestionamentos e demonstrando interesse nos resultados obtidos pela presente

pesquisa.

4.2.4 Imobiliaria 4

Localizada em ponto comercial movimentado, no centro de Caxias do Sul, a
Imobiliaria 4 é uma das empresas do ramo mais antiga e tradicional de Caxias do Sul,
com quarenta e seis (46) anos de existéncias. Possui uma estrutura ampla, com uma
equipe de porte médio e atua nas areas de locacdo comercial e residencial e na area
de vendas, comercial, residencial e industrial. A imobiliaria 4 trabalha com todos os
perfis de clientes, tendo a credibilidade como alicerce fundamental. Outro diferencial
da imobiliaria € a rigorosa analise do perfil de iméveis e clientes, antes da
comercializacao, evitando problemas futuros e estando integralmente de acordo com

as normativas do conselho regional de corretores de iméveis, o CRECI-RS.

4.2.4.1 Workshop de validacao da Imobiliaria 4

O workshop de validacao foi realizado no dia 28 de setembro de 2023, através
de entrevista semiestruturada com o corretor de imoveis responsavel pelo setor
comercial. Na primeira parte do workshop, o corretor de iméveis falou da historia e
evolucao da imobiliaria 4, dos quarenta em seis (46) anos de mercado, dos bons e
maus momentos, da atividade e incertezas geradas pela pandemia do Covid-19, da
relacdo com a inovacgao e expectativas para o futuro. Quanto as inovagdes propostas,
mencionou que utilizam algumas startups, como a CredPago. Utilizam bastante redes
sociais e portais imobiliarios tradicionais, como a OLX, Viva Real e ZAP iméveis, além
de utilizarem o GOV.br para assinaturas de contratos de forma digital.

Na sequéncia foi apresentado ao entrevistado o novo framework de referéncia
para as imobiliarias, que identificou algumas possibilidades de inovacédo, a mudanca
de posicéo entre os itens 2 e 3, antecipando a fase da aprovacao de crédito a fase da
procura por iméveis. Mencionou as dificuldades dessa mudanga, dado a cultura do
povo da serra gaucha, mas considerou muito boa a iniciativa. A startup QuintoAndar
foi bastante debatida, pelo seu grau de inovacdo e pelos riscos que oferece as
empresas imobiliarias tradicionais, que nao utilizam muita inovacdo em seus

processos.
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Segundo o corretor de iméveis responsavel pela area comercial, 0s principais
insights que emergiram da apresentacdo do novo framework de referéncia para
imobiliarias séo o fato do mercado estar caminhando cada vez mais em direcéo ao
digital, mas segundo ele, de forma mais lenta em Caxias do Sul e regido, devido a
barreiras culturais. A entrada e crescente participacdo de imobilidrias digitais, que
funcionam de forma online, preocupa um pouco ele, mas ele acredita nos bons
trabalhos prestados por imobiliarias e corretores de imoveis tradicionais. O
entrevistado considera a ruptura do modelo tradicional lenta, ndo oferecendo uma
preocupac¢do nesse momento. O entrevistado acredita também que a inovacao venha
para melhorar os negécios imobiliarios convencionais, muito mais do que para
substitui-los. Quanto a alteracéo da posi¢ao da etapa de aprovacao do financiamento,
ele considerou excelente, diminuindo trabalhos desnecessérios e riscos do negdcio,
mas relembrou que existe uma barreira cultural dificil de transpor, em Caxias do Sul e
regido, que dificulta o entendimento dos clientes quanto a importancia de iniciar o
processo de compra do imoével pela parte financeira. O entrevistado gostou de
participar da pesquisa e ndo apontou mudancgas para o novo framework proposto para

inovacao nas imobiliarias.

4.2.5 Imobiliaria 5

A Imobilidria 5 foi fundada em 1969, em Caxias do Sul e desde entdo
especializou-se no mercado imobiliario da serra gaucha. Possui sede propria com
mais de 500m2 de &rea, na primeira rua de Caxias do Sul, na regido central da cidade.
Atende atualmente mais de 10.000 (dez mil) clientes e é considerada a imobiliaria
mais lembrada pelos Caxienses. A imobiliaria 5 trabalha com vendas, locacbes e
administrac@o de condominios, possuindo setor contabil e juridico proprios, agilizando
e dando seguranca para clientes e para a sociedade.

Em 1982, a imobilidria 5 torna-se a primeira imobiliaria do interior do estado a
implementar sistema de processamento eletrénico de dados. Em 1984 a imobiliaria
muda-se para o endereco atual e recebe da Associacdo galucha de empresas do
mercado imobilidrio reconhecimento e homenagem. Em 2007 a imobiliaria 5 torna-se
uma das pioneiras a intermediar negdcios imobiliarios via website, fato esse, que
posteriormente torna-se tendéncia nas demais imobiliarias de Caxias do Sul e também

da serra gaucha.
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4.2.5.1 Workshop de validacéo da Imobiliaria 5

O workshop de validagao foi realizado no dia 4 de outubro de 2023, através de
entrevista semiestruturada com o corretor de imoéveis e responsavel pelo setor
comercial. Na primeira parte do workshop, o corretor de imoveis falou da histoéria e
evolucdo da imobiliaria 5, do pioneirismo proposto pela empresa, da evolucdo do
mercado imobiliario Caxiense, da tradicdo e cultura dos imigrantes italianos e como
esse fato interfere nas negocia¢cdes. Mencionou que a imobilidria sempre investiu e
teve apreco pela inovacao e tecnologia e que ele pessoalmente viajou para Europa,
afim de estudar o mercado imobiliario de Ia.

Na sequéncia, foi apresentado ao entrevistado, o novo framework de referéncia
para as imobiliarias, que identificou possibilidades de inovacéo, principalmente na
area de construcao e reforma. O corretor de iméveis, responsavel pelo setor comercial
da imobiliaria 5, identificou uma startup que utiliza como parceira, a Studio360, que
une construtoras, incorporadoras, imobiliarias e clientes através de um aplicativo.
Segundo o entrevistado, utiliza-se muito na imobilidria aplicativos de assinatura
remota, em especial, o enatoriado, que é um sistema de assinaturas em cartorios com
a utilizacao de video conferéncias.

O entrevistado falou também dos principais insights que emergiram da
apresentacdo do novo framework de referéncia para imobiliarias. Segundo ele as
inovacdes ndo substituirdo as imobilidrias e corretores tradicionais, somente auxiliardo
na expansdo e profissionalizacdo do mercado imobiliario. Como preocupacéo, o
responsavel pela imobiliaria, falou da mudanca de perfil dos jovens, que preferem
alugar do que comprar iméveis. Esse fato pode modificar drasticamente o mercado
imobiliario da serra galcha. Quanto a alteracéo da posicao da etapa de aprovacéo do
financiamento, o entrevistado considerou excelente, diminuindo trabalhos
desnecessarios e riscos do negocio. Assim como 0s demais entrevistados, mencionou
a barreira cultural que existe em Caxias do Sul e regido, que dificulta a substituicdo
de imobiliarias e corretores de imdveis tradicionais por imobiliarias online. O corretor,
falou também que néo acredita que os clientes da serra galcha passardao a comprar
imoOveis através de visitas virtuais e plataformas online. No final da entrevista o
entrevistado elogiou a iniciativa e demonstrou admiracdo pelo trabalho prestado a

sociedade pela Universidade de Caxias do Sul.
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4.2.6 Imobiliaria 6

A 6 Imdveis possui mais de trinta (30) anos de mercado e foi fundada com o
objetivo de ser referéncia em qualidade de atendimento e buscar crescimento de
forma sustentavel. Trabalha nos segmentos de vendas, aluguéis de imdveis e também
no segmento de seguros, com operacdes tanto em Caxias do Sul quanto em
Bellatorres, no estado de Santa Catarina. A 6 Iméveis possui alguns diferenciais como
a agilidade no atendimento, presenca dos gerentes nos fechamentos de negécios,
assessoria juridica na analise de documentos e emissao de contratos.

No segmento de locacdes a 6 Imoveis oferece como diferenciais a possibilidade
de locacbes sem avalistas, sistema on-line de visitas e assisténcia técnica de
consertos e reparos, com profissionais especializados. A unidade do litoral sul de
Santa Catarina segue 0os mesmos procedimentos da matriz de Caxias do Sul e

trabalha com venda de lotes urbanizados com financiamento préprio em até 60 vezes.
4.2.6.1 Workshop de validagéo da Imobiliaria 6

O workshop de validacao foi realizado no dia 06 de outubro de 2023, através
de entrevista semiestruturada com o gerente comercial. Na primeira parte do
workshop, ele falou da histéria e evolug¢éo da imobilidria 6, dos mais de trinta (30) anos
de mercado, do momento atual do mercado imobiliario e também da nova filial em
Bellatorres/SC. O gerente comercial, mencionou que a 6 Iméveis aprova o0 uso de
tecnologias, utilizando bastante redes sociais e portais imobiliarios, como a OLX, Viva
Real e ZAP iméveis, além de utilizar o as startups Velo, que faz seguros locaticios e
a Studio360, que conecta imobiliarias, construtoras, incorporadoras e consumidores.

Na sequéncia, foi apresentado ao entrevistado, o novo framework de referéncia
para as imobiliarias, que aprovou algumas inovacdes, principalmente no que tange
midias, visitacdes virtuais a imoveis e aplicativos de aprovacéao online de crédito. Mais
uma vez, a startup QuintoAndar foi bastante debatida, pelo seu grau de inovagao,
pelos riscos que oferece as empresas imobiliarias tradicionais e pela forma como
dribla as normas do COFECI (Conselho federal dos corretores imobiliarios) sem ser
autuada.

Segundo o gerente comercial, os principais insights que emergiram da
apresentacdo do novo framework de referéncia para imobilidrias sdo, o fato do
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mercado imobiliario estar evoluindo, assim como fizeram outros setores da economia,
como o metalurgico e de servicos financeiros. A entrada e crescente participacdo de
imobiliarias digitais, que funcionam de forma online, ndo preocupa o entrevistado, que
acredita que a inovacgao venha para melhorar os negdcios imobilirios convencionais
e ndo para substitui-los. Quanto a alteracdo da posicao da etapa de aprovacdo do
financiamento, o gerente comercial considerou muito atil, por diminuir trabalhos
desnecessarios e dispendiosos de tempo, mitigar os riscos do negécio e conduzir
negociacdes mais assertivas. O entrevistado elogiou a iniciativa da pesquisa e nao
apontou a necessidade de modificagdes.

4.2.7 Sintese do workshop de validacédo

A fim de sintetizar e facilitar a visualizacdo das informacdes, construiu-se uma
tabela sintese, englobando as seis (6) imobilidrias que participaram do workshop de
validagdo no novo framework desenvolvido para imobiliarias através do mapeamento
de trinta (30) empresas startups. Foram ressaltadas as informacdes referentes ao
porte da imobiliaria, diferenciais e inova¢des ja adotadas, startups que ja utilizam no
processo imobiliario, a percepcdo sobre o novo framework de referéncia para
imobiliarias, o novo processo de compra imobilidrio apresentado, novas oportunidades

de inovacdo e ameacas percebidas pela modernizacdo do setor imobiliario.
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Imobiliaria |2 Imoéveis Imobiliaria | Imobiliaria Imobiliaria
Negécios
Atributo 1 Imobiliario 3 4 5 6
S
De médio | Médi De De médio | De médio a L
Porte/ Médio
a grande 0 pequeno a| agrande grande
estrutura médio
Diferenciais | Aluguel : ASS' Assmatyra Aluguel Pioneria da Empresa
. digital de | e gestéo sem bem
/ sem fiador . serra em N
contratos de avalista aberta a
inovacdes ;Aé?/zgvde Aluguel contratos | Assinatura | informatizac | inovaca
ja adotadas P cred sem fiador online s digitais | &o do sist. o]
Startups | Credpag Credpago .OLX’ Crgdpago, Enatoriado, Vivareal,
ue ja o e Velo Vlva_real, Vivareal, Studio 360 OITX, Zap
q Zap imov. OLX, imov.
DocusSign Zap imov Velo
adota | Studio 360 | e Studio | Studio 360 | <P 'MOV: 10,
360 Gov. br Studio 360
Percepcéao Boa Boa Boa Boa Boa Boa
sobre o percepcéo | percepgéo | percepcgdo | percepcdo | percepcao | percepgéo
novo
framework
Considera | Considera | Considera | Considera . .
Novo - . . - Considera | Considera
ideal, ideal, ideal, ideal, . , ; .,
processo de X X X X ideal, porém | ideal e ja
porém porém porém porém
ressalta o | ressaltao | trabalha | ressaltao tentam
. ressalta o
compra fator fator muito com fator fazem na
X fator cultural .
cultural cultural inves. cultural imob.
Novas - ~ Visitas | Aprovacao ..~ | Midias,
. Visitas | Aprovacao o P Securitizaga .
oportunidad : . L3 virtuais, | de crédito visitas
virtuais e | de crédito o de alugue. L
es metaverso de virtuais,
. ~ | negocios | de forma aprovagao fqrr_na aprovagao | aprovacao
de inovacéo diaitai s previa de | préviae prévia de prévia de
igitais prévia -
cred. visita on. cred. cred.
Imobiliaria | Imobiliaria | Imobiliaria | Imobiliaria Imobiliaria Imobiliaria
Ameacas | Quintoand | Quintoand | Quintoand | Quintoand Quintoandar Quintoand
ar ar ar ar ar
percebidas | e similares | e similares | e similares | e similares | e similares | e similares

Fonte: Elaborado pelo autor.
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4.3 BUSINESS MODEL CANVA (BMC)

O Business Model Canvas € uma ferramenta popular e eficaz para descrever e
analisar o modelo de negdécios de uma empresa. No contexto de estratégias
inovadoras para o crescimento dos negocios, o BMC pode ser uma base sélida para
formular e implementar etapas apropriadas. (Naim, 2023; Rifani & Sadikin, 2020).
Nesta sec¢do da pesquisa foi demonstrado o BMC das imobiliarias tradicionais e
emergiu um novo BMC para empresas imobiliarias, com as inovac¢fes propostas pelo
mapeamento das trinta (30) empresas startups e posterior validagdo pelas seis (6)

imobiliarias tradicionais de Caxias do Sul.
4.3.1 Business Model Canvas (BMC) de uma imobiliaria tradicional

As empresas imobiliarias possuem como atividade principal a venda e locacao
de imbveis e em alguns casos, a administracdo de condominios. A maior parte das
receitas provém dos honorarios/ comissdes geradas por essas atividades. Como
parceiros-chave possuem construtoras, incorporadoras, investidores, agentes
bancérios, empresas de midia, agéncias de marketing e portais imobiliarios. Essas
empresas investem recursos em atrair clientes, através de anuncios em jornais,
revistas, radios, televisdo e internet. A comunicacdo com esses clientes é pela
necessidade de vender algum imovel ou quando o cliente demanda a imobiliaria.
Como proposta de valor, as empresas imobiliarias tradicionais disputam clientes pelo

preco, j& que o produto, o servico e o0 atendimento sdo muito parecidos.
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Quadro 33: Business Model Canvas de uma imobiliaria tradicional

Parcerias chave

* investidores
* incorporadoras

* construtoras

* agentes
bancarios

* empresas de
midia

* agéncias de

marketing

* portais
imobiliarios

Atividades
principais

* venda de
imoveis

* locacdo de
imoveis

* administracdo
de

condominios

Principais
recursos
utilizados

* investimento
em

anuncios em
jornais,
revistas, radios,
tve
principalmente
em

redes socias.

Proposta de
valor

* venda de
imoveis
com valor
abaixo do
valor de
mercado

* locacdo
facilitada

e com valor
abaixo

de mercado

* administracdo
de

condominio
simples

e com valor
abaixo

do mercado

Relacionamento

com clientes

* contato com

clientes quando

necessario ou
quando

o cliente chama.

* oferecimento
de

produtos para os

clientes
investidores

Canais de
distribuicao
* site

* redes sociais

* portais
imobiliarios

Segmentos de

mercado

* venda de imodveis
residenciais e
comerciais

* locagdo de imdveis
residenciais e
comerciais

* administracdo de
condominios

residenciais e

comerciais

Estrutura de
custos

CLT

* m3o de obra dos funcionarios com

* aluguel da estrutura
* anuncios, placas e midias

* custos varidveis com as vendas e locagdes

Fontes de renda

* Comissoes de venda de imodveis

* Comissdes do aluguel de iméveis
* taxas cobradas pela administracdo de
condominios

Fonte: businessmodelgeneration.com, adaptado pelo autor.
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4.3.2 Business Model Canvas (BMC) com inovag¢des propostas

As empresas imobiliarias podem utilizar da inovacao para melhorar varios dos
processos do BMC. Na atividade principal, pode-se incluir, além das atividades
convencionais, consultoria especializada e estudos e gestdo de novos langcamentos
imobiliarios. Quanto as receitas, pode-se incluir comissfes oriundas das parcerias e
de servicos financeiros. Pode-se cobrar pela consultoria imobiliaria também. Como
parceiros-chave, além de construtoras, incorporadoras, investidores, agentes
bancarios, empresas de midia, agéncias de marketing e portais imobiliarios, pode-se
incluir empresas de assinatura e gestdo online de contratos e empresas de visitacao
virtual de imoveis, com a utilizacdo do metaverso. Quanto ao investimento dos
recursos, deve-se incluir investimentos em inovagéo e em inteligéncia artificial (1A),
além dos investimentos em atrair e manter clientes, andncios e redes sociais. A
comunicacdo com esses clientes deve ser por parceria, de forma peridédica e nao
somente por interesse. Como proposta de valor, as empresas imobiliarias néo
precisam disputar clientes apenas pelo preco, podem agregar valor pela inovagéao,
tecnologia, bom atendimento, com a inclusao de servicos online de qualidade, como
plataforma de construgdes, reformas, obtencdo de crédito, securitizagdo e diversos

outros servigos.
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Quadro 34: Business Model Canva de uma imobiliaria, com as inovagfes propostas

Atividades Proposta de
Parcerias chave |principais valor Relacionamento |Segmentos de
com clientes mercado
*venda de *venda de
* investidores imoveis imoveis
* locacgao de com valor
* incorporadoras |iméveis abaixo do * contato periédico |* venda de imoOveis
*
administracdo |valor de com os clientes,
* construtoras de mercado nao residenciais e
* agentes * locagéo somente por
bancarios condominios | facilitada interesse comerciais
* empresas de * consultoria e comvalor |*relacionamento |*locacgéo de
midia especializada | abaixo por imoéveis
* agéncias de de mercado |parceria residenciais e
*
* estudo e administracdo | * consultoria
marketing gestao de especializada comerciais
* portais de condominio
imobiliarios langamentos | simples * administragéo de
* empresas de e com valor
visita imobiliarios. abaixo condominios
virtual e Principais
metaverso recursos do mercado |Canais de residenciais e
* empresas de * agregar
assinaturas utilizados valor distribuicao comerciais
e gestdo online através da
de tecnologia
* investimento |e bom
contratos em atendimento | * site
* empresas de andncios em | * proporcionar
pré jornais, mais * redes sociais
aprovacgdao de revistas, servigos * portais
crédito radios, tv e online imobiliarios
principalmente |* proporcionar
* empresas de IA |em eguipamentos | * metaverso
de reformas e
para obtencdo de | redes socias. | constr. * aplicativos
leads e para * parcerias * divulgacéo de
midia. diversas conteudo
Estrutura de
custos Fontes de renda
* mao de obra dos funcionérios * ComissOes de venda de
com CLT imoveis
* ComissOes do aluguel de
* aluguel da estrutura imoveis
* anuncios, placas e * taxas cobradas pela administracéo de
midias condominios
* custos variaveis com as vendas e * consultoria e parcerias
locagbes em geral.
* investimento com inovacao e IA. * servigos financeiros

Fonte: businessmodelgeneration.com, adaptado pelo autor.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Este capitulo tem o intuito de apresentar as consideracdes finais da pesquisa,
considerando o objetivo geral, que é desenvolver um framework de referéncia para os
tipos de inovacdo em modelos de negdcio para imobiliarias, e ao fazé-lo, responder
conjuntamente aos objetivos especificos. Desta forma, sdo apresentadas as
contribuicdes tedricas e gerencias do estudo, passando para as discussfes sobre as

limitagbGes do trabalho e finalizando com as sugestfes para estudos futuros.

5.1 CONTRIBUICOES TEORICAS

O objetivo geral da pesquisa, que € o desenvolvimento de um framework de
referéncia para os tipos de inovacéo, foi atingindo apo6s a etapa de mapeamento de
trinta (30) empresas startups, no item 4.1.1. O objetivo especifico a) demonstrar o
framework de referéncia como artefato inicial da pesquisa, orientado ao processo de
compra do usuario foi atingido no inicio da pesquisa, no item 3.2. J& os objetivos
especificos b) identificar e classificar tipos de inovagdes para modelos de negocio
tradicionais por meio de solucdes de startups e c) identificar e classificar modelos de
negdécio inovadores por meio de startups, foram atingidos no item 4.1, durante a etapa
guantitativa da pesquisa, no momento do mapeamento das trinta (30) empresas
startups. O objetivo especifico d) relacionar os achados com o framework de
referéncia proposto, foi atingindo nos itens 4.1.3.1 até 4.1.3.7, também durante a
etapa quantitativa, posterior o mapeamento das trinta (30) startups, construcdo do
novo framework de referéncia para imobiliarias e da elaboracdo dos dados estatisticos
da etapa quantitativa da pesquisa. O ultimo objetivo especifico, o e) validar o
framework com imobiliarias tradicionais, foi atingido no item 4.2 da pesquisa, na etapa
guantitativa, através de workshop realizado com seis (6) imobiliarias tradicionais da
cidade de Caxias do Sul e posteriormente sintetizado através do Quadro 2, no item
4.2.7.

Como contribui¢des tedricas do estudo cita-se a criagdo de um novo framework
de referéncia para imobiliarias, no item 4.1.3, validado através de workshop, pelos
gestores de seis (6) imobiliarias de Caxias do Sul, aqui tratadas pelos nimeros um
(1), dois (2), trés (3), quatro (4), cinco (5) e seis (6), nos itens 4.2.1 até 4.2.6. Da
criacao desse novo framework de referéncia para imobiliarias, surge o consenso entre

as imobiliarias entrevistadas, da troca de posicdo do item 4.1.3.2 com o item 4.1.3.3,
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ou seja, a etapa de busca por financiamento bancério antecipou-se a etapa da procura
de iméveis para a compra. Esse fato valida a alteracdo na mecanica de compra de
bens iméveis. Ainda como contribuicdo tedrica, pode-se citar a revisdo do Business
Model Canva (BMC) de imobiliarias tradicionais, no item 4.3.1 e a adaptacao dessa
ferramenta para um Business Model Canva (BMC) com a inser¢ao de inovagdes, no

item 4.3.2. O quadro a seguir relata a ordem de atingimento dos objetivos da presente

pesquisa.
Figura 13: Ordem de atingimento dos objetivos da presente pesquisa
Objetivo especifico a)
demonstrar o
framework de
referéncia como
artefato inicial da
pesquisa,
Item 3.2 orientado ao
processo de
compra do usudrio
foi atingido no
inicio da pesquisa
Objetivo especifico b) Objetivo especifico c)
identificar e
cli'asmﬁcirtlpos de identificar e
inevagoes para classificar modelos
Iltem 4.1 modelos de d .. ltem 4.1
P e negocm
negocio .
tradicionais por mlfwadores por
meio de solugdes meio de startups
de startups
OBJETIVO GERAL
g N\
desenvolvimento
de um framework
Item 4.1.1 ..
de referéncia para
. . os tipos de
Objetivo especifico d) . ~
Inovacao
) \ J . -
relacionar os Objetivo especifico e)
achados com o
Item 4.1.3.1a4.1.3.4 framework de
referéncia validar o
proposto framework com
imobiliarias Item 4.2
tradicionais

Fonte: Elaborado pelo autor.
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5.1.1 Framework de referéncia para imobilidrias com inovac¢fes propostas

Dentro das contribuicbes gerenciais, apresenta-se aqui o framework de
referéncia para imobilidrias, com inovacdes propostas em cada etapa do processo de
compras, a fim de sintetizar de forma grafica a contribuicdo da pesquisa para o setor.
Nota-se que em cada uma das sete (7) etapas, emergiram inova¢cdes muito Uteis e

tecnoldgicas.

Figura 14: Framework de referéncia para imobiliarias com inovacdes propostas em cada etapa do

processo

Decisdo de comprar um imével.
Lumqﬁes_qu_e_em_ﬂgi,ﬁm; Mecanismos para auxiliar o
" consumidor a adquirir um imoéwvel, escolha da localizagdo gue
mais se adeque com swas necessidades, escolha do melhor
. prédioc ou condominio, obtengioc de informagdes sobre a
Refomaleimisdans s paraieimorel vizinhanga, infraestrutura e grau de satisfagdo dos moradores.
plataforma que mensura os
custos de reforma, utilizagdo de

intF-"i_EEﬂCiEl artificial para simular .B. £ Procurar financiamento bancario,
DUE?E" do nove =o ...JI.... Inovagdes que emergiram: Simular e
ambiente. Processo de aprovar crédito habitacional, antes do

inicio do processe de busca por imoéveis.

Compra de

Imoveis & 1 Procurar imdveis para compra.

& Inovagies que emergiram: plataformas
intuitivas e assertivas auxiliam na
escolha do imdvel ideal.

Assinar o contrato. = |

Inovagies que emergiram: plataforma
de gestdo de contratos, com assinaturas

digitais e seguranga juridica para @ Ijﬂ

as operagdes.,
Fazer uma oferta.

Fechar a venda. Inovacdes que emergiram: plataformas que
Inovagies que emergiram: plataformas que permitem que o consumidor consiga avaliar o
fazem a gestdo de leads, aproximacio das imavel gue ele esteja interessado, comparando

partes, elaboragdo de contratos e liberag3o com o pre¢o de venda de outros imdveis
devalores de entrada e de financiamento similares. Tabela “FIPE" de imaveis
habitacional.

Fonte: Elaborado pelo autor.

Na etapa 1, na decisdo de comprar um (1) imovel, emergiram inovacdes nos
mecanismos de auxilio para o consumidor adquirir um imovel, escolha da localizagcéao
gue mais se adeque com suas necessidades, escolha do melhor prédio ou
condominio, obtencdo de informacfes sobre a vizinhanga, infraestrutura e grau de
satisfacdo dos moradores. Na etapa 2, na procura por financiamento bancério,
emergiram inovag¢des na simulacdo e aprovacao de crédito, antecedendo de forma
equilibrada a etapa de procura de imoOveis para a compra. Nessa etapa, a 3,
emergiram inovagdes com plataformas intuitivas e assertivas que auxiliam a procura

do imovel ideal para o consumidor.
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Na etapa 4, na realizacdo de uma oferta, emergiram inovagbes com
plataformas que permitam que o consumidor avalie o imoével que ele esteja
interessado, comparando-o com outros imoveis similares. Uma espécie de tabela
“‘FIPE” do imovel. Na etapa 5, do fechamento de venda, emergiram inovagdes com
plataformas que fazem a gestéo de leads, aproximacéo das partes, elaboracéo de
contratos e liberacdo de valores de entrada e de financiamento habitacional. Na etapa
6, de assinatura de contrato, emergiram inovacdes em plataformas de gestdo de
contratos e assinaturas digitais com seguranca juridica. Por Udltimo, a etapa 7, de
reforma e mudancga para o novo imovel, emergiram inovac¢des com plataformas que
mensuram custos de reformas e utilizam inteligéncia artificial para simular o design do

novo ambiente.

5.1.2 Tipos de inovacdes emergentes

Ainda dentro das contribuicBes gerenciais, destaca-se 0s tipos de inovacdes

gue emergiram com a pesquisa:

Inovacdo de servico: Emergiram novos servicos que podem ser adicionados ao
servigo principal das imobiliarias, que € vender e alugar imoveis. Servicos como visitas
online em imodveis, com utilizagcdo de metaverso, assinatura digital de contratos,
consultoria documental especializada, aprovacéao de crédito habitacional, assessoria

em reformas, assessoria em construcdo de novos empreendimentos.

Inovacdo de marketing: As imobilidrias digitais, como a QuintoAndar, demonstram
como deve ser o marketing imobiliario atual, com sites reformulados, visitagcéo online,
com utilizacdo de metaverso, maior utilizacdo de redes sociais e Google Ads. As
empresas imobiliarias devem também investir em marketing institucional, fortalecendo

a marca.

Inovacao de processo: Emerge aqui a necessidade de aprovacédo de crédito antes da

fase de procura de bens imdveis para compra.

Inovacédo de tecnologia: A pesquisa demonstra que mercados imobilidrios de primeiro
mundo fazem uso de mais tecnologia que o mercado imobiliario brasileiro. O perfil do
cliente atual € da maior utilizagdo de meios online, cabendo as imobiliarias a

melhoraria de sites, aprovacdes de crédito e visitagbes de imoéveis através de
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plataformas virtuais. Assinaturas de contratos e assessorias em documentos,
reformas e mudancas, além gestdo de condominios, também devem ser oferecidas

de forma online ao cliente.

5.1.3 Business Model Canva (BMC) para imobiliarias com inovacdes propostas

Dentro das contribuicbes gerenciais, apresenta-se aqui a reformulacdo do
Business Model Canva (BMC). Na atividade principal, adiciona-se além das atividades
convencionais, consultoria especializada e estudos e gestdo de novos langcamentos
imobiliarios. Nas receitas, inclui-se comissdes oriundas das parcerias e de servigcos
financeiros. Nas parcerias-chave, inclui-se empresas de assinatura e gestao online de
contratos e empresas de visitacdo virtual de imoveis, com a utilizacdo do metaverso.
Quanto ao investimento dos recursos, deve-se incluir investimentos em inovacgéo e
em inteligéncia artificial (IA), além dos investimentos em atrair e manter clientes,
anuncios e redes sociais. A comunicacdo com esses clientes deve ser por parceria,
de forma periddica e ndo somente por interesse. Como proposta de valor, as
empresas imobilidrias ndo devem disputar clientes entre si apenas pelo preco, devem
agregar valor pela inovacao, tecnologia, bom atendimento, inclusao de servicos online
de qualidade, plataformas diversas, de construcbes, de reformas, de obtencéo de
crédito, de securitizac&o de operacdes e diversos outros servicos que possam emergir
da atividade. Na figura a seguir, ttm-se o resumo das adaptacdes propostas no
Business Model Canva (BMC), oriundas das inovacdes estudadas.
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Figura 15: Adaptacdes propostas pelas inova¢ges no Business Model Canva (BMC)

Parcerias-chave |Atividades-chave | Oferta de valor | Relacionamento Segmentos
Consultoria Relacionamen de clientes
Empresas de: | especializada Agregarvalor | 44 por
- assinaturae | e estudos de P'Ela . parceira e ndo
gestdo online | novos langam. :;xzf:ﬂ.'a interesse
de contratos; bom gl
- metaverso .
Recursos-chave TR E T Canais
Atrair e manter
clientes, redes
sociais.
Estrutura de custos Fontes de receita
Comissoes de
parcerias e servicos
financeiros

Fonte: Elaborado pelo autor.
5.1.4 Atualizacdo do Business Model Canva (BMC) para imobiliarias

A pesquisa sugere para as empresas imobiliarias a atualizagdo do BMC,
objetivando a melhoria de diversos processos. A primeira sugestdo, refere-se a
atividade principal, incluindo consultoria especializada e estudos e gestdo de novos
lancamentos imobiliarios. A segunda sugestdo, € no que tange as receitas, incluindo
comiss@es oriundas das parcerias e de servigos financeiros. As imobiliarias podem
cobrar por consultoria imobiliaria, aumentando a fonte de receitas. A terceira sugestao
refere-se aos parceiros-chave. Inclui-se empresas de assinatura e gestdo online de
contratos e empresas de visitacao virtual de imoveis, com a utilizacdo de metaverso,
além de construtoras, incorporadoras, investidores, agentes bancéarios, empresas de
midia, agéncias de marketing e portais imobiliarios. A quarta sugestdo fala de
investimento dos recursos, devendo-se incluir investimentos em inovacdo e em
inteligéncia artificial (1A), além dos investimentos em atrair e manter clientes, andncios
e redes sociais. A quinta sugestdo € na comunica¢ao com esses clientes deve ser por
parceria, de forma periddica e ndo somente por interesse. A sexta e Ultima sugestao
€ sobre proposta de valor. As empresas imobiliarias ndo precisam disputar clientes

apenas pelo preco, podem agregar valor pela inovagao, tecnologia, bom atendimento.
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Figura 16: Atualizacdo do Business Model Canva (BMC) para imobiliarias

Atividades Proposta de
Parcerias chave |principais valor Relacionamento |Segmentos de
com clientes mercado
*venda de *venda de
* investidores imoveis imoveis
* locagéo de com valor
* incorporadoras |imoveis abaixo do * contato periodico |* venda de imoveis
*
administracdo |valor de com os clientes,
* construtoras de mercado nao residenciais e
* agentes * locacao somente por
bancérios condominios | facilitada interesse comerciais
* empresas de * consultoria e comvalor |*relacionamento |*locacéo de
midia especializada | abaixo por imoéveis
* agéncias de de mercado | parceria residenciais e
*
* estudo e administracdo | * consultoria
marketing gestao de especializada comerciais
* portais de condominio
imobiliarios lancamentos | simples * administracdo de
* empresas de e com valor
visita imobiliarios. abaixo condominios
virtual e Principais
metaverso recursos do mercado |Canais de residenciais e
* empresas de * agregar
assinaturas utilizados valor distribuicéo comerciais
e gestdo online através da
de tecnologia
* investimento | e bom
contratos em atendimento | * site
* empresas de anuncios em | * proporcionar
pré jornais, mais * redes sociais
aprovacgao de revistas, servicos * portais
crédito radios, tv e online imobiliarios
principalmente | * proporcionar
* empresas de IA | em equipamentos | * metaverso
de reformas e
para obtencao de | redes socias. | constr. * aplicativos
leads e para * parcerias * divulgacéo de
midia. diversas contetdo
Estrutura de
custos Fontes de renda
* mao de obra dos funcionarios * Comissoes de venda de
com CLT imoveis
* ComissoOes do aluguel de
* aluguel da estrutura imoveis
* anuncios, placas e * taxas cobradas pela administracdo de
midias condominios
* custos variaveis com as vendas e * consultoria e parcerias
locagbes em geral.
* investimento com inovacao e IA. * servi¢os financeiros

Fonte: businessmodelgeneration.com, adaptado pelo autor
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5.2 CONTRIBUICOES GERENCIAIS

Como contribuigbes gerenciais para imobilidrias tradicionais, pode-se citar
tanto oportunidades quanto ameacas. Algumas startups, como a Loft, que oferece
facilidade na aquisicdo de crédito, a Newcore, que oferece solucbes em midia e
divulgagéo e a Harry, que capta e gerencia de forma inteligente os leads da imobiliaria,
sdo exemplos de oportunidades. Essas startups podem melhorar muito a mecanica
de negdcios de imobiliarias tradicionais. Ja startups como a QuintoAndar, a Emcasa,
a Yuca, a Redfin e a OpenDoor sdo imobiliarias digitais, que rivalizam com as
imobiliarias tradicionais e acabam por se tornar concorrentes e ameacas. Essas
empresas tem baixo custo de operagédo, cobram comissdes mais baixas e ganham no
volume de negdcios, tornando-se mais atrativas para os consumidores.

O novo framework de referéncia para imobilidrias, apresentado no item 4.3.1
pode servir de guia para imobiliarias convencionais iniciarem o processo de inovacgao.
O mapeamento de startups, realizado na parte quantitativa da presente pesquisa,
informa detalhes sobre as inovagdes propostas, oportunidades e ameacas
apresentadas e também dados de contato. As imobiliarias convencionais podem
acessar o site, entrar em contato e iniciarem um processo de teste com essas startups,
medindo de forma técnica a eficiéncia de cada inovagao proposta.

As entrevistas realizadas nas seis (6) imobiliarias tradicionais de Caxias do Sul
levantaram aspectos interessantes sobre o mercado imobiliario da regido. Todas as
imobiliarias, utilizam de alguma forma, inovac¢des trazidas por startups. Todas as
empresas mencionaram a utilizacdo da Studio360 e a maioria delas mencionou a
utilizacdo da CredPago e de alguma startup de confeccdo e assinatura de contratos
online. As imobiliarias, através de seus representantes, mencionaram a imobiliaria
digital QuintoAndar como uma ameaca e resguardaram o mercado imobiliario da serra
gaucha ao fato cultura dos imigrantes italianos. Segundo essas empresas, O
descendente italiano ndo € muito adepto a inovacgdes radicais e feitas de forma muito
rapida. Ainda nas entrevistas, os representantes das imobiliarias mencionaram a
importancia da iniciativa da presente pesquisa, validaram o novo framework de
referéncia para imobiliarias e perceberam a importancia e a necessidade de inovacgao

do setor imobiliario da regiao.
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5.3 LIMITACOES DO ESTUDO E SUGESTOES PARA PESQUISAS FUTURAS

Nesta secdo final sédo apresentadas algumas limitacbes deste estudo e,
paralelamente, sdo apontadas algumas possibilidades para a realizacdo de estudos
futuros. Dentro das limitacbes da presente pesquisa, no que tange a etapa
guantitativa, cita-se a quantidade de trinta (30) startups mapeadas, podendo-se
ampliar essa quantidade em estudos futuros. Uma maior quantidade de empresas
estudadas, pode propor uma maior quantidade de inovagdes, enriquecendo uma
pesquisa futura.

Na etapa qualitativa, optou-se pela escolha de seis (6) empresas imobiliarias,
para através de workshop, validar o novo framework de referéncia para imobiliarias.
Sugere-se-em estudos futuros ampliar essa quantidade e abranger mais municipios
da serra gaucha, dando maior validade e abrangéncia a pesquisa. Maior quantidade
de empresas entrevistadas pode gerar novos e valiosos insighs, ja que a realidade de
cada municipio da serra gaucha é diferente dos demais.

Outra limitacdo, ainda dentro das entrevistas, € o sigilo de informacdes e o
receio de ser entrevistado por um pesquisador, que também é um concorrente. Deve-
se também considerar que as entrevistas foram conduzidas durante a rotina de
trabalho dos entrevistados, que constantemente necessitaram interromper a
entrevista, a fim de resolver demandas internas da empresa.

Finalizando, acredita-se que novos estudos que envolvam o mapeamento de
startups, que tragam tecnologia e inovagao, possam auxiliar a ado¢ao de uma melhor
forma de funcionamento das imobiliarias da serra gaucha, modernizando-as e
aproximando-as de empresas imobiliarias de mercados maiores, mais modernos e

também mais desenvolvidos.
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