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RESUMO

A intermediagdo de transagbes comerciais sempre se fez necessaria para a
viabilizagdo de negocios e trocas monetarias, e no contexto atual, do mercado
imobiliario, o corretor de imdveis figura como aquele que “navega”, incumbido a
intermediar os negdcios desse mercado e promover negdcios entre os construtores
e 0s compradores interessados. Este trabalho buscou identificar como é praticada
atualmente a gestdo do relacionamento das construtoras da regido da grande Jo&o
Pessoa com os corretores imobiliarios. A pesquisa de abordagem qualitativa foi
realizada por meio de entrevistas com responsaveis comerciais de nove construtoras
que atendem o mercado da grande Joao Pessoa durante o més de outubro de 2023,
com o apoio de um roteiro de perguntas semiestruturado. Apds levantamento e
analise das respostas, foi demonstrado que existe a consciéncia da importancia da
gestdo do relacionamento com os corretores por parte das construtoras, e o0s
resultados tendem a ser mais favoraveis para as construtoras que priorizam uma
maior participagcdo dos corretores nas intermediagbes de vendas. Os entrevistados
citaram beneficios de manter um bom relacionamento com os corretores, tais como:
Vendas recorrentes; Negociagdes rapidas; Engajamento de diversos corretores;
Relacionamento e confianga no mercado imobiliario; Potencializagao recorréncia e
da recompra; Fortalecimento de marca em massa e dos produtos; entre outros
beneficios alcangados pela atuagao do corretor imobiliario. A compreensao é de que
as construtoras que estdo satisfeitas com seus resultados de vendas, tém uma
posicao de respeito, valorizagao, proximidade e prioridade para com os servigos do
profissional intermediador do mercado imobiliario, os Corretores de Iméveis.
Entretanto, pode-se concluir pelos resultados das entrevistas, que aquelas
construtoras que ainda nao estdo satisfeitas com seus resultados de vendas,
caminham na linha oposta, apesar de nao chegarem a desrespeitar o profissional
intermediador, costumam nao ter o mesmo nivel de valorizacdo, proximidade e
prioridade para com os Corretores de Iméveis. Conclui-se que grande nesse cenario
analisado grande parte das construtoras prioriza a intermediacdo do corretor,
enquanto profissional chave desse mercado, que traz resultados comprovados. Ja
para as construtoras que nao tem foco na Gestdo do Relacionamento com os
Corretores, existem as perdas de todos os beneficios da atuagao do Corretor, e uma
baixa expressiva na satisfacdo com os seus numeros de vendas.

Palavras-chave: Gestdao do Relacionamento. Construtoras. Corretores de Imoéveis.
Mercado Imobiliario. Jodo Pessoa-PB.
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ABSTRACT

The intermediation of commercial transactions has always been necessary to make
business and monetary exchanges viable, and in the current context of the real
estate market, the real estate broker appears as the one who “navigates”,
responsible for intermediating business in this market and promoting business
between builders and specific buyers. This work sought to identify how relationship
management between construction companies in the Greater Jodo Pessoa region
and real estate brokers is currently practiced. A qualitative research approach was
carried out through interviews with commercial managers of nine construction
companies that serve the greater Jodo Pessoa market during the month of October
2023, with the support of a semi-structured question guide. After surveying and
analyzing the responses, it was demonstrated that there is an awareness of the
importance of managing relationships with brokers on the part of construction
companies, and the results tend to be more developed for construction companies
that prioritize greater broker participation in sales intermediation. Respondents cited
benefits of maintaining a good relationship with brokers, such as: Recurrent sales;
Fast negotiations; Engagement of several brokers; Relationship and trust in the real
estate market; Enhancement of recurrence and repurchase; Mass brand and product
strengthening; among other benefits for the real estate agent's work. The
understanding is that construction companies that are satisfied with their sales
results have a position of respect, appreciation, proximity and priority towards the
services of the professional intermediary in the real estate market, the Real Estate
Brokers. However, it can be concluded from the results of the interviews that those
builders who are still not satisfied with their sales results, walk the opposite line,
despite not disrespecting the intermediary professional, they usually do not have the
same level of appreciation, proximity and priority to Real Estate Brokers. It is
concluded that this scenario is analyzed by most construction companies that
prioritize broker intermediation, while professionals are key in this market, bringing
proven results. For construction companies that do not focus on Relationship
Management with Brokers, there is a loss of all the benefits of the Broker's activities,
and a significant drop in satisfaction with their sales figures.

Keywords: Relationship Management. Construction Companies. Real Estate
Brokers. Real Estate Market. Jodo Pessoa-PB.
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1. INTRODUGAO

A intermediacdo de transagdes comerciais sempre se fez necessaria para a
viabilizagdo de negécios e trocas monetarias. Como exemplo, na época das grandes
navegagdes maritimas, quando os exploradores se aventuravam além-mar,
mediando a compra de especiarias e as trocas de mercadorias, os intermediadores
tornavam as negociagdes possiveis.

No contexto do mercado imobiliario atual, também existem trocas comerciais
entre as partes interessadas, figurando de um lado, os vendedores (muitas vezes
representados pelas proprias construtoras), e de outro, os compradores, sendo o
corretor imobiliario aquele que intermedia e viabiliza os negdcios, satisfazendo os
interesses de ambas as partes.

O corretor imobiliario se torna esse “navegador”, um importante desbravador
e descobridor das variaveis que envolvem o0s negocios imobiliarios e viabiliza as
transagdes desse mercado, que por vezes costumam se extremamente dificeis e
desafiadoras, indo até concretizagao da venda ou locagado, sempre mantendo o foco
na promogao da satisfacdo das necessidades de todas as partes interessadas.

Atualmente, a necessidade da intermediacdo do corretor de imdveis néao sé
tem se mantido, como tém um acentuado aumento em sua procura, pois com o
avancgo das tecnologias da informagdo e comunicagao, a democratizagdo do acesso
a internet e de sites e aplicativos que possibilitam inumeras ofertas de iméveis
online, o excesso de possibilidades, paradoxalmente, dificulta o processo de tomada
de decisdo do consumidor/comprador, assim como dificulta para o proprietario
vendedor em saber em quem confiar, quais precaucdes tomar, ou até mesmo como
ou onde prospectar os possiveis compradores do seu imovel.

Os atores envolvidos neste mercado com diversas possibilidades de
transacdes imobiliarias necessitam de um intermediador para facilitar e trazer
seguranga ao processo da negociagdo imobiliaria, tirando duvidas de ambas as
partes interessadas, prestando consultoria e também auxiliando no processo
burocratico documental.

O papel do corretor de imoveis se estabelece como crucial, ja que, muitas

vezes, o proprietario (construtor, vendedor ou locador) do imoével ndo consegue estar
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presente e acompanhando todos os canais fisicos e digitais que possibilitam a
prospecgao dos clientes interessados, assim como pode nao ter capacidade nem
disponibilidade para acompanhar todas as visitas e atendimentos com diversos
interessados que precedem o fechamento da negociagcdo imobiliaria, necessitando
portanto dos corretores para obter essa capacidade de uma capilaridade efetiva de
oferta dos seus produtos, assim como a garantia de um atendimento com o suporte
devido e necessario para que se chegue até o fechamento de todo o processo com
a venda ou a locagao realizada de forma satisfatoria para todos os interessados.

Poro outro lado, o cliente (comprador ou locatario) se depara com incontaveis
opgdes, e acaba se confundindo entre o que quer, o que precisa, o que pode pagar,
0 que deve evitar, e € nesse momento que o corretor imobiliario entra como um
facilitador, consultor e intermediador que viabiliza a negociacdo entre as partes
interessadas, guiando o cliente para a opgdo que mais o atendera e satisfara sua
demanda.

O corretor tem tal postura resolutiva para ambos - proprietarios e clientes -
tanto captando clientes, como viabilizando e fechando os negdcios, atendendo a
ambas as necessidades de modo a equilibrar as expectativas.

Assim, para as construtoras de imoveis, o corretor imobiliario se torna um
agente indispensavel na obtencdo de seus resultados em vendas ou locagéo, pois
ele tera o papel comercial, como navegador que percorre o vasto mar de clientes e é
capaz de identificar qual tem potencial de fechar negécio.

Para tanto, as construtoras precisam se fazer presentes no dia a dia do
corretor, como reais parceiros comerciais, e para isso torna-se necessario que hajam
condigdes de parceria para que a intermediacdo dos negocios imobiliarios flua e, no
momento da chegada de um novo cliente, o corretor possa avaliar tanto o perfil do
comprador, como ter as construtoras parceiras como uma possivel opcao de solugao
para as demandas dos seus clientes.

Este processo de intermediacdo de negocios no segmento imobiliario s é
possivel com o desenvolvimento de um relacionamento e de uma parceria por parte
das construtoras com corretores imobiliarios do mercado que estejam habilitados a
facilitar as negociacdes, pois € por meio da gestdo desse relacionamento que as
construtoras podem ter mais possibilidades de resultados.

Como estudante de administragdo e também profissional especializado como

corretor de iméveis com atuagdo no mercado imobiliario ha 4 anos, justifica-se o
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interesse em desenvolver a presente pesquisa, pois em uma breve observagao do
mercado imobiliario de Jodo Pessoa, fica clara a existéncia de diversas tentativas
das construtoras em manter um relacionamento com seus corretores parceiros, mas
nao fica claro como isso € desenvolvido, nem quais os resultados obtidos.

Portanto, sabendo da importancia deste profissional que intermedia as
transagdes imobiliarias desse mercado, e partindo da premissa de que hajam
algumas lacunas no relacionamento entre as construtoras de Jodo Pessoa e seus
intermediarios parceiros, o que resta de duvida e embasa o problema desta
pesquisa € descobrir. Como acontece a Gestao do Relacionamento das
Construtoras da Grande Joao Pessoa com os Corretores Imobiliarios?

O presente trabalho pretende responder este questionamento por meio da
aplicacdo de uma pesquisa em forma de entrevista semiestruturada com os
responsaveis comerciais pelas principais construtoras da regido da Grande Joao
Pessoa. A regido da Grande Jodo Pessoa, no presente trabalho de concluséo de
curso, compreende as cidades de Joado Pessoa, Cabedelo, Conde, Jacuma, entre
outras que encontram-se proximas a capital paraibana e que tem suas regides
litordneas proximas da capital.

Apds a analise, pretende-se entender melhor o cenario, contribuindo para os
devidos fins de aprendizado e propondo sugestdes e ajustes no mercado de forma a

melhorar o relacionamento entre os corretores e as construtoras.
1.1. OBJETIVOS

Os objetivos do presente trabalho se dividem em Geral e Especificos, visando
compor um escopo que guiara tanto a pesquisa quanto as analises e possiveis
sugestoes.

1.1.1. Objetivo Geral

O objetivo geral é: Compreender como as construtoras da grande Joao

Pessoa desenvolvem a Gestao do Relacionamento com os corretores imobiliarios.
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1.1.2. Objetivos Especificos

Os trés os objetivos especificos elencados sao:

e Explicar a importancia dos corretores de iméveis;

e Avaliar como é feita a gestdo do relacionamento com os corretores de imoveis
na otica dos responsaveis comerciais de construtoras da grande Joao

Pessoa;

e Listar as oportunidades e propor melhorias a partir das lacunas observadas.
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2. FUNDAMENTAGAO TEORICA

Para que seja possivel navegar até o levantamento de dados, que tem como
norte entender como se da a atual gestdo do relacionamento das construtoras da
grande Jodo Pessoa com os corretores imobiliarios, € imprescindivel entender o
conceito do mercado imobiliario, seus atores e sua dinamica.

Também €& importante identificar os conceitos e compreender como é
idealmente feita a gestao de relacionamento, ou seja, como esta ferramenta mantém
esses atores em conexdo no cenario do mercado imobiliario, fazendo as

engrenagens fluirem.

2.1. MERCADO IMOBILIARIO

Para que possamos falar especificamente sobre o mercado imobiliario, é
importante se entender alguns conceitos centrais que embasam as relagdes
mercantis que acontecem no mercado de um modo geral.

Kotler e Keller (2012, p. 6) explicam que:

Antigamente, um “mercado” era um local fisico onde compradores e
vendedores se reuniam para comprar e vender seus produtos. Atualmente,
0s economistas descrevem um mercado como um conjunto de compradores
e vendedores que efetuam transacdes relativas a determinado produto ou
classe de produto (mercado imobiliario ou de graos, por exemplo).

Na Figura 1, Kotler e Keller (2012) ilustram um sistema simples de marketing,
indicando como ocorre o relacionamento entre os dois lados interessados nas trocas
comerciais, ou seja, entre setor produtivo (vendedores) e mercado (compradores).
Ainda segundo Kotler e Keller (2012, p. 6), vendedores e compradores “se conectam
por meio de quatro fluxos: os vendedores enviam bens, servicos e comunicagao ao
mercado e, em troca, recebem dinheiro e informacgao (opinides dos clientes, dados

de vendas)”.
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FIGURA 1: Sistema simples de marketing

Comunicagao
‘ Bens/servicos
Setor produtivo
(um conjunto de vendedores)
1‘ Dinheiro
Informagoes

Fonte: Kotler e Keller (2012, p. 7)

Na Figura 1, ainda pode-se ver que o fluxo interno mostra uma troca de
dinheiro por bens e servigos, enquanto o externo mostra uma troca de informagdes
(KOTLER, KELLER, 2012, p. 6).

O mercado imobiliario engloba diversos tipos de transagbes comerciais, que
sempre tem um bem imével como foco de todos os envolvidos. Nessas transacgoes,
os principais interessados sempre estdo nas suas pontas, sendo, de um lado, o
proprietario do imovel alvo da transagao imobiliaria inicial (que vende, permuta,
aluga...) e do outro lado, o cliente interessado na aquisigao (que compra, permuta

ou loca...).

FIGURA 2: Mercado imobiliario

o

Imével Transagao
Imobiliaria Comprador
- Casa
_ - Wenda Locador
- Lote [ Termreno
- Locagaa
- Apartamento Permutante
- Permuta

Fonte: elaboragéo propria, 2023.
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No meio deste processo, aparecem os agentes imobiliarios/econémicos, que
viabilizam as transacgdes, tendo como principal ator o Corretor Imobiliario (que pode

ser Autdbnomo ou vinculado as Imobiliarias), conforme ilustrado na Figura 2, acima.

Ainda pensando em conceitualizar o que seria um mercado, Matos e Bartkiw

(2011, p. 11) trazem o seguinte:

Podemos entender mercado como o local no qual agentes econdmicos
realizam trocas de bens de servigos por uma unidade monetaria ou por
outros bens. Sendo assim, o mercado pode ser caracterizado como um
conjunto de compradores e vendedores que atuam interagindo com a
finalidade de comprar e vender seus produtos ou servigos.

As autoras pdem o agente realizador das transagdes como central, mas
mantém o formato conceitual demonstrado na Figura 2, assim, é possivel inferir que
os elementos centrais necessarios para caracterizar o mercado e manté-lo em pleno
movimento séo as transag¢des imobiliarias, mediadas por seus agentes de mercado,
e caracterizadas por transagdes de bens imdveis em que seus proprietarios visam
algo em troca.

Para Kotler e Keller (2006, p. 5), a troca € o conceito central de marketing e
‘envolve a obtencdo de um produto desejado de alguém oferecendo algo em troca”
e a “efetivagcdo ou ndo da troca depende de as duas partes concordarem com 0s
termos que deixardo ambas em uma situacdo melhor do que antes”. Quando as
duas partes estdo engajadas em uma troca e estiverem negociando e chegam a um
acordo, ocorre a transacédo (KOTLER; KELLER, 2006).

No Brasil, até 1964, as transacdes que ocorriam no mercado imobiliario ndo
tinham nenhum tipo de regulagdo especifica, o que implicava em insegurancgas
juridicas que impediam o processo das transa¢gées com o minimo de garantias para
as partes envolvidas, principalmente no processo de compra e venda do imovel.

Portanto, com base em tal desorganizagdo do mercado imobiliario brasileiro
daquela época, em dezembro de 1964 foi promulgada a Lei N° 4.591 (BRASIL,
1964), que abordou as questdes de regulagdo necessarias naquele momento, e foi a
primeira de outras que vieram para regulamentar o mercado imobiliario e assegurar

as partes juridicamente.
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2.1.1. Corretor de Imoveis

No cenario do mercado imobiliario, o Corretor de Iméveis € o agente
intermediador que centraliza em sua funcdo a mediagao das partes, assim como a
gestdo das transagbes que lhe competem, tendo papel chave na viabilizagéo,
execucao e finalizacao de tais transagdes.

O Corretor de Imoéveis tem o Conselho Federal de Corretores de Imoéveis
(COFECI) que representa a profissdo nacionalmente e o Conselho Regional de
Corretores de Imoveis (CRECI), que o representa regionalmente, e ambos
conselhos, assim como a regulamentagdo que rege a profissdo no Brasil, foram
instituidos com a Lei n° 6.530/1978 (BRASIL, 1978).

De inicio, a referida Lei, que regulamenta a profissdo de Corretor de Imdveis,
expoe a necessidade da formacao do Corretor no curso Técnico em Transacgdes
Imobiliarias (TTI), o que evidencia sua natureza de agente transacional no mercado
imobiliario.

Ao conceituar esse agente e suas devidas fungdes, Sena (2012, p. 5), diz que:
“E competente ao Corretor de Iméveis exercer profissionalmente a intermediacéo na
compra, venda, permuta ou locacdo de imdveis e opinar quanto a comercializacéo
imobiliaria.”

Tendo assim o Corretor de Imdveis como agente intermediario que cumpre o
seu papel de gestor e intermediador transaccional no mercado imobiliario, sendo
responsavel e interessado pelas suas transacdes, assim como esta pela defesa da

seguranga dela e das suas partes envolvidas.

2.2. GESTAO DO RELACIONAMENTO

Tendo o corretor de imdveis como agente responsavel pelo sucesso das
transacgdes imobiliarias comerciais, para as construtoras, que constroem, edificam e
consequentemente sdo proprietarias interessadas na comercializagdo de diversas
unidades imobiliarias, que tem como interesse e funcdo principal dessas
organizagdes a comercializagado destas unidades, a manutencéo do relacionamento
com os agentes imobiliarios do mercado ao qual as construtoras fazem parte € um
movimento intrinseco ao funcionamento dessa organizagdo dentro do mercado

imobiliario.
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E sempre quando pensamos em relacionamentos, necessariamente pensamos
em algo que precisa ser conquistado e consequentemente mantido, gerido no curto,
meédio e longo prazo, sendo tomado para a gestdo e visando sua perpetuacéo ao
longo do tempo.

Assim, os relacionamentos determinam o valor futuro do negdcio, e conforme
Kotler (2003) qualquer deslize nesse relacionamento tende a prejudicar o
desempenho da empresa/organizagao. Do conceito de Gestdo do Relacionamento,
deriva também o de Marketing de Relacionamento, que para Madruga (2020, p. 88)
significa:

Marketing de relacionamento é atrair, realcar e intensificar o relacionamento
com clientes finais, clientes intermediarios, fornecedores, parceiros e demais
stakeholders, através de uma visdo de longo prazo na qual ha beneficios
mutuos.

2.2.1. Stakeholder

Para as construtoras que almejam intensificar os seus resultados de vendas ou
negociagoes intermediadas pelos corretores de imdveis, como sendo algo recorrente
em sua organizacdo, uma forma de caracterizar os corretores de imodveis € como
stakeholders (ou partes interessadas).

Neto (2019) define os stakeholders como sendo as pessoas ou grupos que sao
dependentes de uma organizagdo para alcangarem seus objetivos e metas, e de
quem, por sua vez, a organizagao depende.

Basta ler a definicao de stakeholders que ela parece até descrever a relacdo do
préprio Corretor com as construtoras, portanto, o Corretor de Imdveis tendo como
sua exceléncia de trabalho a mediacdo de transacdes imobiliarias, se encaixam
perfeitamente como stakeholders alvos das organizagées que pretendem manter a
gestdo de um relacionamento com essa parte integrante da organizagado e que é
importante para o colaborar com o seu éxito no resultado final.

E assim, em tal relacdo de interdependéncia, se traz o Corretor para “dentro”
da empresa, como pega chave a ser gerida, junto aos demais atores do mercado,
mas sempre de forma mais proxima, pois a manutencdo do seu relacionamento
tende a estar relacionada diretamente com o resultado das construtoras que os tém

como importantes parceiros.
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3. METODOLOGIA DA PESQUISA

Com a caracterizacdo da pesquisa, expondo detalhadamente o universo,
amostragem e amostra, assim como os instrumentos de coleta dos dados e as suas

perspectivas de analise, sera possivel expor a metodologia de pesquisa utilizada.

3.1. CARACTERIZAGAO DA PESQUISA

Visando o levantamento e identificacdo das atuais praticas das construtoras
da grande Jodo Pessoa, quanto a gestdo do relacionamento com seus corretores
imobiliarios parceiros, foi efetuada uma pesquisa qualitativa utilizando-se do método

indutivo de analise.

3.2. UNIVERSO, AMOSTRAGEM E AMOSTRA

Entende-se como universo o conjunto de todas as construtoras que atuam no
mercado da regido de Joao Pessoa.

Foram convidadas a participar da presente pesquisa os gestores de cerca de
120 construtoras da regiao foco do estudo, e cerca de 30 responderam prontamente
ao convite, as demais tiveram problemas de disponibilidade de agenda para
responder a pesquisa ainda no més de outubro, ou nao responderam ao convite até
a finalizacao das pesquisas (final de outubro).

Nesta pesquisa, considerou-se viavel a aplicacdo de 9 entrevistas com
gestores e/ou responsaveis comerciais de construtoras atuantes majoritariamente na
regido litoranea da grande Jo&o Pessoa. As entrevistas foram conduzidas durante o
més de outubro de 2023, através de ligagao telefénica, sendo aplicado o instrumento
de coleta de dados conforme as instru¢gdes contidas no Apéndice 1: Pesquisa
Qualitativa - Roteiro de Entrevista Semiestruturada.

Durante as quatro ultimas entrevistas foi identificada uma repeticdo padrao
em diversas respostas, o que deixou explicita a saturagao tedrica, de tal forma que

foi observado que o numero de entrevistados n&o interferia mais em novas ou
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diferentes respostas, portanto foi decidido pelo encerramento das entrevistas apds a

9° (nona) entrevista.

3.3. INSTRUMENTO DE COLETA DE DADOS

Como instrumento de coleta de dados foi utilizado um roteiro de perguntas
semi estruturadas e de carater exploratorio, contendo oito questdes principais,
listadas a seguir. Este roteiro € apresentado de forma mais completa no Apéndice
1, em que sdo também inseridas junto das perguntas, as respostas de cada
entrevistado na seguinte sequéncia: 3.1. Existem critérios de selegdo de corretores
parceiros?; 3.2. Existe um departamento e/ou pessoa que é responsavel pelo
Relacionamento com Corretores?; 3.2.1 Tal departamento e/ou pessoa que cuidam
do relacionamento com Corretores sempre existiu?; 3.4. A manutencdo do
Relacionamento com Corretores efetivamente gera resultados?; 3.5. As vendas
intermediadas por Corretores Parceiros representam em média quantos por cento
das suas vendas anuais?; 3.6. Existe um processo para a atual gestdo de
relacionamento com os corretores?; 3.7. O que diferencia a sua gestdo do
relacionamento com os corretores das demais construtoras do mercado?; 3.8. A

atual gestao do relacionamento é satisfatoria e gera os resultados esperados?.

3.4. PERSPECTIVA DE ANALISE DE DADOS

A analise e apresentacdo dos resultados foi feita sem identificagdo dos
participantes para a manutencéo do sigilo dos entrevistados, mas os entrevistados
foram enumerados conforme a sequéncia da aplicacdo dos questionarios de
pesquisa.

As entrevistas foram analisadas a 6tica de levantar e expor as atuais praticas
do mercado, visando responder os objetivos geral e especificos do atual trabalho, e
as respostas foram resumidas em seus trechos mais importantes, logo apos foram
distribuidas através de uma listagem de respostas, visando um resumo mais visual e

amplo do cenario atual.
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4. ANALISE DE DADOS

Através da anadlise das 9 entrevistas conduzidas em outubro de 2023 com
gestores de construtoras da grande Jodo Pessoa, foi possivel levantar e
compreender como estas organizagdes desenvolvem a Gestdo do Relacionamento
com os corretores imobiliarios, sendo os resultados apresentados a seguir.

Os dados obtidos através das entrevistas realizadas com os responsaveis
comerciais das nove construtoras da grande Joao Pessoa que aceitaram participar
desta pesquisa sao a seguir explicados de forma a responder aos objetivos desta

pesquisa:
e Explicar a importancia dos corretores de iméveis;
e Avaliar como é feita a gestao do relacionamento com os corretores de imoveis

na Otica dos responsaveis comerciais de construtoras da grande Joao

Pessoa;
e Listar as oportunidades e propor melhorias a partir das lacunas observadas.
4.1. CENARIO ATUAL DAS CONSTRUTORAS DA GRANDE JOAO PESSOA
Inicialmente € necessario que seja apresentada uma contextualizagdo acerca
das construtoras que participaram deste estudo. Em seguida as respostas dos
gestores estdo expostas e interpretadas de modo a se desenhar o atual cenario da
Gestao do Relacionamento com os Corretores da regiao de estudo.

4.1.1. Tempo de atuagao no mercado

A média de tempo de mercado das construtoras participantes, segundo seus
responsaveis comerciais, € de 10 anos, tendo a mais nova cerca de 4 anos de

atuagao, e a mais antiga cerca de 25 anos no mercado imobiliario.
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4.1.2. Cargos dos Entrevistados

Das 9 empresas entrevistadas, 0s seus responsaveis comerciais tém os

seguintes cargos:

e 5 Diretores Geral e Proprietarios/Sécios Administradores;

e 1 Gerente Administrativa e Comercial; e

e 3 Gerentes Comerciais.

Foi observado que nem o porte da empresa nem o seu tempo de mercado
influenciam em seus sdcios estarem ou ndo a frente da empresa e especificamente
do departamento comercial, tendo em vista que mais da metade dos responsaveis
comerciais também sao socios/proprietarios.

Nas entrevistas, os socios falaram com mais propriedade das suas empresas e
pareciam mais entusiasmados com o negdcio e seus resultados, deixando explicito
ser um fator de desejo do sécio estar a frente da empresa fazendo a gestdo do
relacionamento com os corretores estando em posse do setor comercial.

A seguir é feito um apanhado do cenario geral levantado nas entrevistas com
os gestores das construtoras da grande Jodo Pessoa, em que foram colhidas as
respostas individuais de cada responsavel, com o maximo de literalidade, buscando
repassar as respostas contextualizadas e também sem fugir do que realmente fora

respondido pelos respectivos respondentes de cada construtora.

4.1.3. Gestao do relacionamento com corretores na visao das construtoras

4.1.3.1. Critérios para selecao de corretores parceiros

A respeito dos critérios usados para selecionarem os corretores parceiros, 4
gestores responderam que sim, e listaram o0s seguintes aspectos que sao

determinantes na escolha:
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e Especialidade - Os corretores que farao parte da lista de corretores parceiros
devem ser especialistas no segmento de clientes da construtora e dos seus
produtos, isto €, o perfil dos corretores deve estar alinhado aos produtos da

construtora;

e Regidao de Atuacao - Também a regiao de atuagao do corretor foi elencada
como prioridade, ja que, se for a mesma dos produtos ofertados pelas
construtoras, fara mais sentido para algumas delas terem esses parceiros que

ja atuam ali por perto;

e Resultado - Resultados de vendas anteriores dos corretores na
concretizacdo de negdécios de produtos semelhantes com os da construtora,
sendo esses Corretores os que trazem um bom fluxo de possiveis clientes

(para apresentar os produtos, fazer visitas, enviar propostas de compra...);

e Reciprocidade - Parceiros que também buscam manter o relacionamento
diario com as construtoras, com reciprocidade e foco nos produtos da

construtora;

e Destaque - Corretores "vitrine", que estdo sempre ativos nas midias de
atengao (Instagram, Facebook, Youtube) e intencdo (Google, OLX, ZAP),

assim, demonstrando potencial de vendas e solidez no mercado.

Apos analisar esta lista de critérios expostos por 4 gestores de construtoras
para manter uma lista de corretores parceiros, percebe-se que ao afunilar e filtrar a
escolha de parceiros, apesar de contra intuitivo, demonstra ndo ser uma boa
decisdo. Isso se comprova ja que a maioria (0s outros 5 entrevistados) nao defina
esse filtro. Com base em dados coletados na pesquisa, ficou provado que aquelas
empresas que escolhem seus parceiros com base em mais critérios de selecao
também sdo as mais insatisfeitas com o seus préprios resultados de vendas,
conforme sera exposto com mais detalhes no tépico 4.3, a seguir.

Os outros 5 entrevistados responderam que nao existem critérios de selecao
de corretores parceiros, e agem dessa forma por acreditarem que a venda através

de intermediadores imobiliarios pode acontecer a qualquer instante e de formas e
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com pessoas até inesperadas, e explicaram que, portanto, procuram manter todos
0s que se interessam em trabalhar os seus produtos por perto, ao maximo possivel.
Conforme Madruga (2020) ensina, que o Marketing de Relacionamento
significa atrair, realgar e intensificar o relacionamento com todos os stakeholders,
incluindo os intermediarios, fornecedores, parceiros. Neste caso dos 5 entrevistados
que mencionaram nao ter critérios de selecdo dos corretores parceiros, percebe-se
gue usam estas estratégias de relacionamento a seu favor de modo, uma vez que
que nao se fecham apenas para parceiros que cumprarm critérios pré definidos (que
acabariam excluindo possibilidades), e deixam a cargo do mercado se moldar ao

redor da construtora para que vendas acontegam.

4.1.3.2. Departamento e/ou pessoa responsavel pelo Relacionamento com

Corretores

Todos os 9 entrevistados responderam que existe sim um responsavel por

manter este relacionamento com os corretores, e geralmente eles sao:

e Agéncia terceirizada ou interna de Marketing;

e Agéncia de terceirizagao de Recursos Humanos (RH), ou RH interno;

e O préprio responsavel pelo setor comercial (Gestor, Diretor,

Sacio-administrador).

Contudo, 4 dos 9 gestores mencionaram que ainda n&do tem um setor
especifico focado apenas na gestdo do relacionamento, apesar de existir a
pretensao de sua implementacgao futura.

Ter ciéncia dessa necessidade e demonstrar vontade em resolver esse aspecto
e evoluir nele, demonstra uma maturidade e entendimento do mercado e de suas
necessidades, indo de encontro com Madruga (2020, p. 88), que traz o Marketing de
relacionamento como ferramenta para atrair, realgar e intensificar o relacionamento
com clientes finais, clientes intermediarios, fornecedores, parceiros e demais

stakeholders, através de uma visdo de longo prazo na qual ha beneficios mutuos.
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4.1.3.3. Tempo de existéncia de tal departamento e/ou pessoa

Quando trata-se de entender sobre a existéncia de um departamento ou
pessoa que cuida do relacionamento com os corretores, 4 responderam que existe
sim, pois desde o inicio das construtoras ja foi pensado na gestao do relacionamento
com os corretores.

Em 1 das construtoras foi implementado um setor especifico ha cerca de 2
anos, por necessidade de atender a um numero maior de corretores aliado ao
acréscimo de produtos ofertados pela organizagao.

As 4 demais responderam que ndo, mas incubiram a responsabilidade da
Gestao do Relacionamento a departamentos que ja existiam, ajustando-se ao longo
do caminho, por aumento de demanda (aumento do volume de corretores parceiros)
e por expansao do leque de produtos da empresa (0 que aumentava ainda mais o
numero de corretores em contato com algumas construtoras).

Firmando assim, o interesse de todos os entrevistados em gerir o
relacionamento com os corretores da forma mais efetiva possivel, com as

ferramentas que tem disponiveis na organizagéo.

4.1.3.4. Resultados da manutencdo do Relacionamento com Corretores

Todos os 9 entrevistados confirmaram que a manutencdo do Relacionamento
com Corretores efetivamente gera resultados e alguns desses sao destacados pelos

entrevistados como:

e Vendas - Aumento na efetivacdo de vendas;

o Recorréncia - vendas por meio do relacionamento criado entre

cliente, corretor e construtora;

o Velocidade - nas tratativas de vendas, ou seja, por ja existir um ciclo
de confianga gerado pelo corretor, as vendas costumam ter um tempo
de negociagdo reduzido, pois o cliente geralmente chega na
construtora ja em seu momento de compra, pronto para fechar

negocio;
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e Engajamento - Ambos na dire¢cao dos resultados esperados por ambos;

e Relacionamento - Fortalecimento do relacionamento e da confianga entre

corretor e construtora;

e Fortalecimento das marcas - com a divulgagcdo em massa dos produtos das
construtoras através dos corretores, e pela sua capacidade de alcangar um

publico que a construtora dificilmente conseguiria.

Todos os resultados esperados pelas construtoras sédo possibilitados pelo
trabalho dos corretores, em diversos aspectos além da venda em si, pois um
trabalho bem feito do agente intermediario tem um efeito positivo a longo prazo, que
reverbera pelos anos e possibilita diversos negdcios futuros.

Pode-se inferir que, o aumento na efetivacdo de vendas, com recorréncia,
velocidade e engajamento na direcao dos resultados esperados, a melhor gestao do
relacionamento e da confianga e o fortalecimento das marcas e dos produtos sao
resultados que, sem a figura do corretor, seriam alcangados em niveis menores e
com esforgos e investimentos infinitamente maiores, e isso se comprova quando se
tem todas as construtoras entrevistadas chancelando o intermediador como a

melhor forma de alcancar tais resultados efetivamente.

4.1.3.5. Média de vendas intermediadas por Corretores Parceiros

Conforme as falas dos responsaveis comerciais entrevistados, pode-se concluir
que a média de quantidade de vendas intermediadas por Corretores Parceiros é de
cerca de 80% das vendas anuais nas construtoras que participaram deste estudo,
sendo as duas variando entre 98%, e a menor cerca de 60%.

Média de vendas intermediadas por corretores = 80%, sendo:

Maior = 98% (por a construtora priorizar a intermediagao do corretor);

Menor = 60% (sem influéncia nem prioridade das construtoras na intermediagao).
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A partir destes numeros, pode-se afirmar que uma média de mais de 80% das
vendas estarem associadas a intermediacdo de um corretor de imoveis € um dado
impressionante, pois demonstra ndo apenas o poder do corretor enquanto
intermediador viabilizados de negdcios, mas também expde o respeito do mercado,
que da abertura para o profissional, e permite que ele exerca seu potencial de
trabalho com incentivos e sem nenhum tipo de empecilhos, mostrando um alto nivel
de conhecimento do funcionamento do mercado por parte das construtoras.

Outro ponto a considerar € que as maiores médias de vendas (98%) vem das
construtoras que tém a postura de priorizar a atuacdo da intermediacdo dos
corretores de imoveis em suas negociag¢des. Na maioria das vezes, contudo estas
vendas poderiam até ser diretamente efetuadas pela construtora, mas s&o
direcionadas para corretores parceiros, com o intuito de oferecer um atendimento
mais efetivo ao cliente, e visando obter todos os beneficios que a mediacdo do
corretor pode trazer para a organizagao.

Algumas construtoras, inclusive, ja calculam a porcentagem da intermediacao
do corretor como custo da execugdo do produto (casa, edificio...), portanto,
priorizam direcionar as vendas para um profissional de confianca, pois isso nao
implicara em custos além dos ja planejados.

Outras, no entanto, preferem fazer vendas diretamente para os clientes,
preferencialmente sem intermediag¢des, portanto tem um percentual menor da
participacdo dos corretores em suas vendas anuais, ou seja, nao priorizam a
intermediagcao, nem o repasse de clientes interessados para corretores parceiros.
Em se tratando de gestao do relacionamento dos construtores e corretores parceiros
(em que presume-se que todos os interessados trabalham com o propdsito de ter
negociagbes do tipo ganha-ganha), considera-se que assa atitude, por diversas
vezes, tende a ser falha, pois os profissionais que fecham essas vendas
internamente no ambito da propria construtora, nem sempre tem o conhecimento
dos tramites de uma negociacgéo, além de terem um acumulo de fungdes dentro das
construtoras, o que ocasiona em atendimentos demorados, por vezes desatenciosos

e que nao geram vinculo algum com o cliente no relacionamento pos-venda.



32

4.1.3.6. Processo da atual gestdo de relacionamento com os corretores

Sobre a atual gestao do relacionamento com os corretores, 5 responderam que
existem sim, ou seja, existem processos estruturados, e alguns desses processos

envolvem:

e Apoio nos produtos, sempre disponibilizando materiais online e impressos;

e Calendario de ativacao, que possibilita a manutencao de um contato peridédico
com envio de materiais, tabelas e etc., geralmente semanal, por e-mail ou
WhatsApp;

e Construcdo coletiva, com estudos frequentes de mercado, sondando
diretamente com os corretores o que pode ser ajustado quanto ao

relacionamento;

e Proximidade, tendo um acompanhamento mais proximo, com algumas
construtoras disponibilizando contatos pessoais dos responsaveis comerciais

para agilizar negociagdes dentro e fora do horario comercial.
4 responderam que nao, e justificaram preferir manter um relacionamento mais
espontaneo e proximo dos corretores, sem processos formais estruturados, pois
acreditam que sem processos formais consigam alcangar as metas, atendendo cada

corretor de forma individual e conforme suas demandas individuais, 0 que deixa a

organizagéo mais flexivel e dindmica na gestédo do relacionamento.

4.1.3.7. Diferencial da sua gestao do relacionamento

Os diferenciais destacados por cada entrevistado na gestado do relacionamento

com os corretores foram:

e A transparéncia no relacionamento com o corretor;

e A atencao dedicada e especial aos corretores parceiros;
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e A credibilidade da construtora, o que facilita negociagoes;

e A Dbusca constante por melhorias no relacionamento e também

organizacional;

e Os produtos de qualidade; A cumplicidade e confianga, tendo o Corretor como

prioridade nas vendas;

e O relacionamento pessoal e direto dos corretores com 0s responsaveis

comerciais das construtoras;

e A consolidacdo no mercado traz a confiangca necessaria para o fechamento

de vendas de forma mais rapida;

e O contato mais proximo dos corretores diariamente, com a recente criagao de
um Coworking (ambiente gratuito para que os corretores possam trabalhar no
espaco mediante reserva), como forma de trazer os parceiros para mais perto

no dia a dia.

Portanto, o que se destaca na resposta dos gestores é a abertura das
construtoras para ouvir os corretores, e a sua capacidade e disponibilidade de
modelagem, visando sempre o melhor resultado para ambas as partes e a
manutencdo de um mercado competitivo, com a flexibilidade organizacional

necessaria para que os resultados se mantenham satisfatérios.

4.1.3.8. Satisfacao e resultados

As respostas individuais sobre a atual gestdo do relacionamento com os
corretores ser satisfatoria e se gera os resultados esperados, estdo apresentadas no
Quadro 1:
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QUADRO 1: Satisfagdo com a gestao do relacionamento praticada.

SIM NAO
A gestao do relacionamento é satisfatéria para as construtoras? 8 1
Gera os resultados esperados? 7 2

Fonte: elaboragéo propria, 2023.

Ao analisar os dados do Quadro 1, percebe-se que a maioria concorda que a
Gestdao do Relacionamento é satisfatéria e gera resultados esperados. Aquelas
construtoras que nao estdo satisfeitas com seus resultados admitem que falhas
internas impedem a chegada até maiores resultados. Assim, ao responder as
demais perguntas, 3 gestores concordam que ha sim oportunidades de melhorias
internas na Gestdo do Relacionamento e 2 afirmam que precisam de melhorias
urgentes nessa gestao.

Por isso, ao tocar no assunto, os gestores entrevistados foram levados a
repensar sobre esta relagdo com os corretores, ou seja, que € importante e
necessaria a manutengdo do relacionamento para atingir os resultados de vendas
esperados e o fato de 5 terem mencionado que ha oportunidades e/ou necessidade
de melhorar € uma informagéo relevante, demonstrando o desejo da constante

melhoria pela maioria.

4.2. A IMPORTANCIA DOS CORRETORES DE IMOVEIS

No cenario atual, com base nas respostas obtidas, fica evidente a importancia
do corretor de imdveis para essa amostra do mercado imobiliario da grande Joao
Pessoa, pois € um intermediario com resultados consolidados, e com uma média de
80% das vendas sendo intermediadas por corretores, o que certamente é uma

construcéo e adequagéo do mercado até o que se pratica hoje.
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Tal importancia do corretor consegue se ressaltar ainda mais quando
observa-se que mesmo naquelas construtoras onde nédo é dada a prioridade das
vendas para serem intermediadas por corretores, a porcentagem minima da
participacdo anual observada dos profissionais nas vendas das construtoras & de
60%, mais da metade, o que é extremamente expressivo quando se pensa que todo
o resultado da empresa depende majoritariamente desses parceiros, que apenas de
nao priorizados continuam figurando um resultado acima da média.

Ja as construtoras que costumam priorizar a intermediagdo dos corretores tem

diversos beneficios, tais como:

e Vendas - Conversao, Aumento e Efetivacao de vendas;

o Recorréncia nas vendas - As vendas se tornam mais recorrentes por
meio do relacionamento criado entre cliente, corretor e construtora, o
que acarreta em otimos numeros de vendas para novos produtos que

sao lancados pelas construtoras.

o Velocidade nas vendas - Por existir um ciclo de confianga gerado pelo
corretor, as vendas costumam ter um tempo de negociagao reduzido,
pois o cliente geralmente chega na construtora ja em seu momento de

compra, pronto para fechar negaocio.

e Relacionamento - Fortalecimento do relacionamento e da confianga entre

corretor e construtora;

o Engajamento - Ambos na dire¢ao do resultado de vendas.

e Fortalecimento de Marca - Divulgagdo em massa dos produtos das
construtoras através dos corretores, pela sua capacidade de alcancar um

publico que a construtora dificilmente conseguiria.

Essas construtoras que priorizam o trabalho do corretor chegam a ter a
participacdo desse profissional em cerca de 98% das suas vendas, conforme

descrito no tépico 4.1.3.5., trazendo para si todos os beneficios dessa parceria, e
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focado em entregar um melhor trabalho naquilo que é o foco da organizagao:
construir.

Tendo assim, o corretor imobiliario como uma forga comercial de extrema
importancia, que diariamente defende marcas, os produtos e trazem resultados
expressivos para as construtoras que dao tal abertura para um relacionamento mais

préoximo e gerido de forma efetiva e afetiva.

4.3. AVALIACAO DA GESTAO DO RELACIONAMENTO COM CORRETORES

Um dado importante a ser evidenciado a partir dos dados coletados na
pesquisa com 0s responsaveis comerciais deste estudo, € que a construtora que
demonstrou maior nivel de satisfagcdo na geragdo dos resultados de vendas geral,
também €& a que tem a sua gestdo do relacionamento com os corretores
desenvolvida de forma mais intensa e como mais proximidade, pois explicitamente
gera resultados considerados satisfatorios pela organizacgao.

Do outro lado, a construtora que esta insatisfeita com seu resultado em
vendas, diverge em diversos pontos da mais satisfeita, o que contrasta e firma a
posicao assertiva da primeira.

Alguns dos principais focos da empresa que é mais satisfeita com seus

resultados de vendas sao:

e Abertura ao mercado - O baixo critério de selecdo para corretores,
abrangendo o acesso aos seus produtos para aquele profissional que se
interessar ou tiver cliente em momento de compra, e apesar de ser contra
intuitivo, para a construtora que tem interesse na venda dos seus produtos, o
baixo clitéris na selecido dos seus parceiros possibilita a aproximacao de
diversos corretores, que sao uma forgca de venda a mais, que conta como

uma possibilidade a mais, de onde podem vir diversas oportunidades;

e Facil acesso - A inexisténcia de um departamento que distancia a gestdo do
relacionamento do gestor/proprietario os trazendo para mais proximo do dia a
dia com os corretores, aparenta ser algo positivo e que funciona, e o ponto

principal é a proximidade do responsavel pelo comercial com os corretores,
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onde um departamento que ajuda o corretor mas nao causa esse

distanciamento tende a ser mais efetivo;

e Corretor como prioridade - Focando em fazer com que boa parte dos seus
clientes e vendas sejam atendidos e intermediadas por corretores, até mesmo
clientes que chegam diretamente na construtora, ocasionando quase 100%
das vendas intermediadas pelos profissionais imobiliarios, pois essa atitude

refor¢ca a confiancga e fidelidade dos corretores parceiros.

Para enfatizar as diferencas entre os resultados de vendas e a importancia do
corretor de iméveis neste indicador de vendas, foi apresentado abaixo um quadro
com uma analise comparativa entre a construtora que demonstrou maior satisfagcéao
com seus resultados e a que demonstrou maior insatisfagdo com os seus resultados
em vendas.

O quadro 2 demonstra que as construtoras que se fecham em critérios de
escolhas de parceiros corretores, com estruturas organizacionais que distanciam
seus proprietarios ou socios do comercial e utilizam a descentralizacdo da
intermediacdo do corretor sem o priorizar como parceiro chave, tendem a se
distanciar dos resultados esperados. Certamente esse mal resultado se da por esse
traco de impessoalidade na gestao do relacionamento, onde o corretor ndo se sente
parte importante da organizagcdo, e provavelmente n&o trata os produtos da
empresa, que tem o menor resultado, como primeira opgao para os seus clientes,
pois ndo ha vinculos que possam o lavar a prioriza-la.

O comportamento da construtora mais satisfeita com seus resultados se
valida ainda mais quando comparamos e observamos que a empresa mais
insatisfeita com seus resultados tem o comportamento exatamente oposto em

diversos pontos, com € possivel se observar no quadro 2, a seguir.



38

QUADRO 2: Analise comparativa de satisfagcao com as vendas

Tempo de mercado

Cargo do entrevistado

Existem critérios de sele¢cido de corretores
parceiros?

Existe um departamento e/ou pessoa que
é responsavel pelo Relacionamento com
Corretores?

Tal departamento e/ou pessoa que cuida
do relacionamento com Corretores sempre
existiu?

A manutengdo do Relacionamento com
Corretores efetivamente gera resultados?

As vendas intermediadas por Corretores
Parceiros representam em média quantos
por cento das suas vendas anuais?

Existe um processo para a atual gestao de
relacionamento com os corretores?

O que diferencia a sua gestao do
relacionamento com os corretores das
demais construtoras do mercado?

A atual gestao do relacionamento é
satisfatoria e gera os resultados
esperados?

MERCADO E PRIORIZA O

EMPRESA EMPRESA
SATISFEITA INSATISFEITA
ABERTA PARA O FECHADA PARA O

MERCADO E NAO

CORRETOR PRIORIZA O CORRETOR

13 anos 12 anos

Diretor Comercial

Diretor Dono Administrativo

Nao Sim
Nao Sim
Nao Nao
Sim Sim
98% 60%
Sim Sim

Estreitamento do
relacionamento.
Busca por melhorias.

Acesso direto ao

proprietario.

Desempenho satisfatério Desempenho satisfatoria,
e gerando os resultados mas resultados abaixo do

esperados. esperado.

Fonte: elaboracao proépria, 2023.
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Fica claro, portanto, que um relacionamento mais préximo entre construtora e
corretor gera mais resultados na concretizagdo das vendas e também que todas as
construtoras tém ciéncia da importancia da gestdo do relacionamento com esse
Stakeholder chave para negocios com numeros expressivos.

Também é possivel perceber que algumas construtoras ainda preferem estar
diariamente abertas as dindmicas do mercado imobiliario e aos profissionais que
lhes contatam, sem fechar processos agressivos e com critérios limitadores para a
escolha dos corretores parceiros (que possam acarretar em um distanciamento
desses profissionais). Isso fica claro nas respostas dos gestores respondentes da
pesquisa quando evidenciam que diversos corretores tém seus contatos pessoais, €
constantemente os contatam em horarios que nem sempre s&o comerciais. Esse
contato direto e por vezes além do padrdo comercial € algo que é tratado pela
maioria dos gestores e responsaveis como algo necessario e até natural dessa
relacao.

Pelos bons resultados do mercado, ndo € possivel inferir que a falta de
processos seja um problema, pois ha resultados em vendas e vinculos sao
mantidos, portanto pode ser uma necessidade caracteristica desse mercado a
proximidade pessoal diaria, antes de processos.

Diante disso, 0 que mais se evidencia é a proximidade na gestdo desse
relacionamento, que independente de suas especificidades em cada organizagao, se
da de forma espontanea e pouco estruturada, porém quando necessario e conforme
as demandas que surgem se molda para se fazer eficiente, eficaz ou efetiva,
respectivamente quando se é necessario ser, assim, sendo um mercado flexivel, que
mantém os melhores por perto, mas também esta pronto para abragar aqueles que

se dispdéem a ser os proximos melhores.

4.4. OPORTUNIDADES E PROPOSTAS DE MELHORIAS

Existem claras oportunidades de ampliagdo dos negdcios para as construtoras
através do foco na gestdo do relacionamento com os corretores, pois apenas
focando em fazé-la e ter esse profissional como prioridade, algumas construtoras ja
tém otimos resultados para si, que sao desejo e oportunidades para as demais

construtoras do mercado, tais como:
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e Vendas recorrentes e com negociagdes rapidas;

e Engajamento de diversos profissionais na direcao do resultado de vendas;

e Relacionamento e confianca no mercado imobiliario, potencializando a

recompra;,

e Fortalecimento de marca em massa, tendo seus produtos divulgados pela sua
capacidade de alcance dos corretores a um publico que a construtora

dificilmente conseguiria impactar.

Para alcancar tais oportunidades que o corretor propicia as organizagdes
parceiras, basta gerir esse relacionamento como uma assisténcia ampliada, rapida,
personalizada e proxima, sem usar critérios de selegdo e processos rigidos, que
acabam excluindo potenciais corretores e limitando a concretizagcdo de vendas.

Assim, uma 6tima opgao para seguir no caminho de tais oportunidades seria a
contratagdo ou nomeagao de um responsavel que seja exclusivamente direcionado
para a gestdo do relacionamento com o0s corretores, pois a empresa conseguiria
focar no que realmente gera resultado a curto, médio e longo prazo (vendas,
confianga e estabelecimento da marca, respectivamente) trazendo uma gestao do
relacionamento satisfatéria e a cobrangca direta de resultados, com agdes e
avaliacbes mais precisas.

E o ponto crucial é que esse profissional focado na gestdo do relacionamento
possa se posicionar como um facilitador, jamais se pondo como um impeditivo entre
os corretores e o responsavel comercial.

Logo agindo desta forma, a construtora teria uma estrutura interna que
suportaria o volume de corretores que estariam diariamente em contato, e a nao
existéncia de barreiras possibilitaria que novos parceiros se aproximem, tenham
velocidade no atendimento, e construam uma relagdo préxima do departamento
comercial, como um todo, e principalmente com o responsavel comercial. Isso traria
mais confianga para o corretor levar seus clientes até a construtora tendo a certeza
que ele seria muito bem recebido por uma equipe confiavel e proxima, onde o cliente

até mesmo inconscientemente conseguiria se sentir mais seguro e confiante com o
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que é dito é oferecido, acarretando assim todos os beneficios ja listados dessa

relagao construtora x corretor, quando bem executada.
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5. CONSIDERAGOES FINAIS

Este trabalho de conclusédo de curso buscou identificar como atualmente é
praticada a gestao do relacionamento das construtoras da grande Joao Pessoa com
os corretores imobiliarios, através das 9 entrevistas realizadas com seus respectivos
responsaveis comerciais durante o més de outubro de 2023.

O conteudo levantado com as entrevistas demonstra que existe a consciéncia
da importancia da gestdo do relacionamentos com os corretores, assim como suas
formas diversas de lidar com tal necessidade, sendo que algumas construtoras
demonstraram ter formas de trabalho parecidas, mas os resultados tendem a ser
mais favoraveis para aquelas que priorizam uma maior participacdo dos corretores,
colhendo diversos beneficios, tais como: Vendas recorrentes; Negociag¢des rapidas;
Engajamento de diversos corretores na direcdo do resultado de vendas da
construtora; Relacionamento e confiangca no mercado imobiliario; Potencializagao
recorréncia e da recompra; Fortalecimento de marca em massa, tendo os produtos
da construtora divulgados pela capacidade de alcance dos corretores a um publico
que a construtora dificilmente conseguiria impactar; entre outros beneficios que s6
podem ser alcangcados através da atuacdo do corretor enquanto intermediador
comercial.

Os resultados desta pesquisa buscam somar ao crescente debate sobre a
evolucdo do mercado imobiliario, tanto de Jodo Pessoa quanto a nivel nacional,
expondo o que funciona nessa regiao, e propondo solugdes para os gargalos atuais,
conforme os dados observados e expostos aqui.

Em linhas gerais, a compreensao acerca de como as construtoras da grande
Jodo Pessoa desenvolvem a Gestdo do Relacionamento com os corretores
imobiliarios, € de que as construtoras que acertaram e estao satisfeitas com seus
resultados de vendas, assumem uma posig¢ao de respeito, valorizagado, proximidade
e prioridade para com os servicos do profissional intermediador do mercado
imobiliario, os Corretores de Imoéveis. Ja as construtoras que ainda nao estao
satisfeitas com seus resultados, caminham na linha oposta e, apesar de néo

chegarem a desrespeitar o profissional intermediado, costumam nao ter o mesmo
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nivel de valorizagdo, proximidade e prioridade para com os Corretores de Imoveis,
usando critérios de escolha excludentes.

A importancia dos corretores de imdveis vem majoritariamente pela sua
capacidade de geracdo de o6timos resultados de vendas a preco de custo, para as
construtoras que ja incluem a porcentagem do corretor em seus custos de obra.
Ficando claro, portanto, que o relacionamento entre construtora e corretor gera mais
resultados na concretizagdo das vendas e também que todas as construtoras tém
ciéncia da importancia da gestdo do relacionamento com esse Stakeholder chave
para negdcios com nUMeros expressivos.

Para pesquisas futuras fica a sugestdo da implementagdo de um setor de
Gestao de Relacionamento com corretores pelas construtoras, que traria inimeros
beneficios, entre os quais: resolugdo de questdes burocraticas, envio de
informagdes e maiores resultados em vendas. Bem como, aprofundar mais as
proposi¢cdes de agdes para a manutencao do relacionamento, junto a efetivagao da
proximidade do responsavel comercial da construtora, foco do estudo no dia a dia
dos corretores. Com tal observacao seria possivel validar as praticas atuais do
mercado, levantadas aqui, como um formato efetivo, que tende a trazer 6timos

resultados a curto, médio e longo prazo.
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APENDICES

Apéndice 1: Pesquisa Qualitativa - Roteiro de Entrevista Semiestruturada

INSTITUTO FEDERAL DE CIENCIA E TECNOLOGIA DA PARAIBA

(IFPB)

ALUNO: JURACY ALEXANDRE DANTAS JUNIOR, 20201460068
APRESENTACAO OBJETIVO DA PESQUISA: COMPREENDER COMO CONSTRUTORAS DA
GRANDE JOAO PESSOA DESENVOLVEM A GESTAO DO RELACIONAMENTO
COM OS CORRETORES IMOBILIARIOS.

DA PESQUISA

OBS.: TODOS OS DADOS COLETADOS QUANTO A EMPRESA E AO ENTREVISTADO
NAO SERAO EXPOSTOS E SERAO UTILIZADOS PARA FINS ACADEMICOS.

1. IDENTIFICAGAO DA CONSTRUTORA

2. IDENTIFICAGAO DO ENTREVISTADO

1.1. Construtora N°

1.2. Tempo de
mercado?

2.1. Entrevistado N°

2.2. Cargo do
entrevistado?

3. GESTAO DO RELACIONAMENTO COM CORRETORES

3.1. Existem critérios de selecado de corretores parceiros?
[ 1Nao? Qual o motivo?

[ 1Sim? Quais os critérios de selegao dos corretores parceiros?

3.2. Existe um departamento e/ou pessoa que é responsavel pelo Relacionamento com

Corretores?

[ 1Nao? Qual o motivo?
[ 1Sim (Seguir 3.3)

3.2.1 Tal departamento e/ou pessoa que cuidam do relacionamento com Corretores sempre
existiu?

[ 1Sim? (seguir 3.4)



46

[ 1Nao? Qual motivo levou a sua instituigdo?

Qual resultado apds sua instalagao/contratagéo?

3.3. A manutengao do Relacionamento com Corretores efetivamente gera resultados?
[ 1Nao? (Seguir 3.5)

[ 1Sim? Quais?

3.4. As vendas intermediadas por Corretores Parceiros representam em média quantos por
cento das suas vendas anuais?

[ 1Zero? (Ignorar e seguir 3.6)
[ 1+1%7?( %)

3.5. Existe um processo para a atual gestao de relacionamento com os corretores?

[ 1Nao? (Ignorar e ir para 3.7.)
[ 1Sim? Quais ferramentas?

Quais canais de comunicacado? Quais metodologias, livros, métodos...?

3.6. O que diferencia a sua gestido do relacionamento com os corretores das demais
construtoras do mercado?

3.7. A atual gestéo do relacionamento é satisfatoria e gera os resultados esperados?

Fonte: elaboracgao proépria, 2023.
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