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RESUMO

O presente Trabalho de Conclusdo de Curso (TCC) tem a finalidade de analisar as possiveis causas de
sobrecarga de atividades no ambito da Dire¢ao Geral no contexto de uma imobiliaria. Para isso realizou-
se uma pesquisa bibliografica e descritiva sobre o processo de trabalho de uma imobiliaria, as fungdes
administrativas empregadas, sobretudo a funcdo de organizacdo, que aborda sobre a distribuicdo do
trabalho. Como instrumento de coleta de dados foi aplicado um questionario com 13 questdes aos
gestores imobiliarios com a finalidade de filtrar informagdes referentes a sua formagéo, qual o estilo de
trabalho adotado em sua préatica, além da postura do gestor frente a direcdo geral da imobiliaria, a
natureza dos dados coletados ¢ de pesquisa quantitativa. Onde foram comparados os dados coletados da
pesquisa de campo com os modelos teéricos descrito no trabalho académico, a partir de uma investigagao
bibliografica sobre o tema em questdo. A experiéncia direta do estagiario na empresa colaborou com a

compreensao das analises feitas sobre o problema estudado chegando, portanto, aos resultados obtidos.

PALAVRAS-CHAVE: Gestdao imobiliaria, Organizagdo — processos, Atividade de gestdo, Perfil do

gestor, Distribui¢do de tarefas — satisfacdo no trabalho
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1 INTRODUCAO

O presente trabalho analisa o processo de trabalho de uma imobiliaria, tratando das
funcdes da administragdo, sobretudo da fun¢do de organizacdo, que abordam sobre a
distribuicdo do trabalho, identificando as possiveis causas que influenciam a sobrecarga de
atividades no ambito da Dire¢ao Geral.

O processo de trabalho de uma imobilidria, em linhas gerais, da-se de modo parecido
com outros tipos de organizagdes empresariais, divergindo quanto a sua atividade-fim. Pois,
segundo Oliveira (2011), tal processo ¢ sistematizado por uma divisdo entre atividades-fim e
atividades-meio. As atividades-fim correspondem a parte externa da organizacdo, que sdo, em
suma, os servicos de prestacao de intermediagdo imobiliaria. Enquanto as atividades-meio,
por sua vez, corresponde a parte interna, que sdo atividades atreladas a administracdo da
propria imobilidria.

Todo o processo de trabalho de uma imobiliaria, sejam as atividades de parte interna
ou atividades de parte externa, estd ligado as funcdes da administragdo. Conforme diz Cury
(2007), trata-se de um processo administrativo ciclico, permanente, flexivel e corretivo que
tem como uma sucessdo as fungdes de planejar, organizar, dirigir e controlar. A fung¢ado
precipua a ser trabalhada ¢ a da organizagdo. Esta, por sinal, tem a fun¢do de distribuir o
trabalho, os recursos e a autoridade dentro de uma empresa.

A distribui¢cdo do trabalho, segundo Oliveira (2011), da-se de acordo com o cargo,
com a func¢do e com o conjunto de atividades. E ainda nos conta que essa distribuigdo esta
ligada a uma departamentalizacdo ou estruturacdo organizacional, muito visivel nos
organograma das empresas. Nessa estruturacdo necessita-se de uma divisdo em niveis
hierarquicos que sdo: o nivel estratégico, o nivel tatico e o nivel operacional.

O nivel estratégico, conforme Araujo (2010) est4 posicionado em relagdo aos niveis
tatico e operacional, como o mais alto dentre os trés, e € responsavel pelo planejamento
estratégico. E Cury (2007) diz que a estruturacdo do nivel estratégico, geralmente, ¢ exercida
pelo nivel institucional ou pela Direcdo Geral.

Comumente, a atividade da dire¢dao deve ter somente a de planejamento estratégico,
propondo objetivos a serem alcangados através das metas e dos planos. Porém, é comum, no
dia-a-dia, na pratica das imobiliarias, principalmente nas pequenas, um acimulo de atividades

e fungdes com outras atividades de outros niveis hierarquicos, como o tatico e o operacional.
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A escolha do tema ¢ decorrente da sobrecarga de atividades, apontadas por seus
representantes legais como um fator-problema muito comum nas imobiliarias. E quando se
trata de empresas jovens, ou recém-abertas, e principalmente de pequeno porte, a acumulacao
¢ ainda maior, e geralmente € no setor dirigente da organizagao.

Assim, tem-se uma sobrecarga de atividades no ambito da Direcdo Geral. Tal
acumulagdo ¢ provocada pela falta de distribuicao de tarefas que acarreta o acimulo no nivel
estratégico da imobiliaria, fazendo com que comprometa o seu planejamento, controle
gerencial e operacional.

O objetivo deste trabalho ¢ analisar a sobrecarga de atividades (direcdo geral) no
contexto da gestdo imobiliaria, destacando as fun¢des administrativas empregadas, sobretudo
a fun¢do de organizagdo, que aborda sobre a distribuicdo do trabalho.

A importancia do mesmo se da pela problematica enfrentada pelas imobiliarias por
parte dos seus representantes legais, soOcios, diretores, presidentes, que acabam se
sobrecarregando com o acimulo de atividades em varios setores, comprometendo o tempo
para se dedicar ao planejamento estratégico das mesmas. Em vista dessa problemadtica, a
proposta desse trabalho também se estendeu a uma pesquisa de campo, realizada em dez

imobiliarias na cidade de Joao Pessoa.



2 ASPECTOS METODOLOGICOS
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2.1 CARACTERIZACAO DA PESQUISA

Baseando nos aspectos metodologicos dispostos na obra de Barbosa et al. (2012), a
presente pesquisa classifica-se como sendo uma pesquisa de campo porque utiliza
informacdes e/ou conhecimentos a partir de um levantamento de dados em uma determinada
realidade, neste caso, no contexto da direcdo geral em imobiliarias de pequeno porte,
localizadas na cidade de Jodo Pessoa/PB.

O conceito de pesquisa de campo tem como caracteristica 0 “compromisso com as
informagdes empiricamente verificadas ou colhidas dentro de uma amostragem determinada,
sendo um trabalho exaustivamente descritivo dos fendmenos que sdo objeto da investigagdo”
(MEZZAROBA, 2014 p.141).

Com base na classificagdo, a pesquisa tem como forma de abordagem a pesquisa
quantitativa, pois de acordo com Rodrigues (2007), a pesquisa quantitativa traduz em
numeros os resultados, utilizando técnicas estatisticas. Desse modo, a pesquisa qualitativa
possibilitou a coleta e o tratamento dos dados, embasando o trabalho na formulagdo de
gréficos, facilitando o entendimento por parte do leitor.

Em razdo disso, quanto ao tipo de pesquisa, o trabalho partiu de um estudo
bibliografico, mapeando fontes, como livros, revistas e periddicos. “Qualquer espécie de
pesquisa, em qualquer area, supde e exige uma pesquisa bibliografica prévia, quer para o
levantamento da situagdo em questdo, quer para fundamentagao teorica” (RAMPAZZO, 2002
p-49).

Também em relacdo a tipologia, a pesquisa ¢ descritiva, pois observa e analisa as
caracteristicas de determinadas populagdes ou fendmenos, neste caso, procuramos especificar
as atividades de atuacdo da dire¢dao geral, em imobilidrias do mercado de Jodao Pessoa — PB.
Segundo Rampazzo (2002, p. 53), “a pesquisa descritiva observa, registra, analisa e
correlaciona fatos ou fenomenos (variaveis), sem manipuld-los; e ainda, estuda os fatos e
fenomenos do mundo fisico e, especialmente, do mundo humano, sem interferéncia do

pesquisador”.

2.2 OBJETIVOS

2.2.1 Objetivo Geral

Analisar a sobrecarga de atividades no contexto da gestao imobilidria, em Jodao Pessoa/ PB.



16

2.2.2 Objetivos Especificos

e Construir o perfil dos gestores.
e Mapear as atividades desenvolvidas no ambito da Dire¢cao Geral.

e Discutir a satisfacdo relacionada ao trabalho impactada pela sobrecarga de

atividades

2.3 UNIVERSO E AMOSTRA

Sabe-se que toda pesquisa surge através da analise de um determinado universo ou
populagdo com a inten¢do de detectar algum fendmeno ou problema, Segundo Gil (2008,
p-89), “universo ou populagdo é um conjunto definido de elementos que possuem
determinadas caracteristicas”. Dentro desta perspectiva e retirado uma amostra de
determinada populacdo ou universo, neste sentido “a amostra ¢ um subconjunto do universo
ou populagdo, por meio do qual se estabelecem ou se estimam as caracteristicas desse
universo ou populagdo” (GIL, 2008, p.90).

Dessa forma, o universo desta pesquisa foi especificado a partir de imobilidrias da
cidade de Jodo Pessoa-PB, especificamente dos bairros de Manaira, Tambal e Bessa,
perfazendo um total aproximado de 50 empresas. J& a amostra, como subconjunto do
universo, contabilizou 10 (dez) imobilidrias localizadas, especificamente nos bairros supra, a
partir das quais a pesquisa foi aplicada. Da amostra de 10 imobilidrias, foram selecionados 12
gestores, os quais foram definidos como sujeitos da pesquisa (s6cios-proprietarios, diretores e
gestores imobiliarios), tendo como enfoque relatar a sobrecarga de atividades no ambito da
direcao geral. Desse modo, a partir da amostra de imobilidrias e gestores, foram analisadas as
seguintes variaveis:

a) O perfil dos gestores quanto ao género; faixa etaria; formagao académica; tempo
de atuacdo no mercado imobiliario;

b) As atividades desenvolvidas;

¢) O nivel de sobrecarga de atividades exercidas;

d) O indice de satisfacao dos gestores imobilidrios.

Para cada variavel analisada corresponde um grafico, o qual expde a distribui¢do de
porcentagem de respostas referentes a cada nota atribuida pelos gestores imobiliarios,

verificando o nivel de concordancia/discordancia para as questdes lancadas.
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2.4 INSTRUMENTO DE COLETA DE DADOS

Como instrumento de coleta de dados, foi utilizado o questionario fechado, que
segundo Gil (2008, p.123) “pede-se aos respondentes para que escolham uma alternativa
dentre as que sdo apresentadas numa lista”. Esta situacdo foi aplicada aos gestores
imobiliarios, assinalando uma das alternativas, ja anteriormente fixadas no questionario, com
a finalidade de filtrar informagdes referentes a sua formagao, qual o estilo de trabalho adotado
em sua pratica, além da postura do gestor frente a dire¢do geral da imobiliaria.

O objetivo do questiondrio ¢ coletar dados para que possam ser analisados e, assim,
formular hipoteses em relagdo a pesquisa. “O questionario ¢ um conjunto de questdes pré-
elaboradas, sistematicas e sequencialmente dispostas em itens que constituem o tema de
pesquisa” (LAMY, 2011, p.48).

Este instrumento foi de fundamental importancia para que pudessem ser analisadas
todas as questdes relacionadas ao processo de trabalho em uma imobiliaria, assim como a

hipotese de se haver ou ndo uma sobrecarga de atividades no ambito da Dire¢do Geral.



3 A ORGANIZACAO
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3.1 IDENTIFICACAO DO GRUPO DE TRABALHO E DA ORGANIZACAO

Monica Laiane Morais Felipe, inscrita no Curso Superior de Tecnologia em
Negocios Imobiliarios, sob matricula n° 20121600062 no Instituto Federal de Educagao,
Ciéncia e Tecnologia da Paraiba - IFPB, Campus Jodo Pessoa-PB, desenvolveu atividades de
praticas de pesquisa em Gestao de Negodcios Imobilidrios na organizagdo Atenas Imoveis e
Consultoria Ltda., inscrita no CNPJ sob o nimero 15.194.240/0001-41, com sede no endereco
Av. Almirante Barroso, 637, sala 106, Empresarial Colonial Center, CEP: 58013-120 Jodo
Pessoa-PB. A sua atividade fim ¢ intermedia¢dao imobilidria e a atuagcdo como correspondente
bancéario para a Caixa Econdmica Federal, tendo como responsaveis &s socias representantes

Maria Aparecida Souza Queiroz Gregodrio e Sonia de Fatima de Oliveira Almeida.

3.2 HISTORICO DA EMPRESA

No primeiro semestre de 2012, S6nia de Fatima de Oliveira Almeida e Maria
Aparecida Souza Queiroz Gregorio, gerentes da Caixa Econdmica federal aposentaram-se e
decidiram permanecer ativas no mercado de trabalho. Juntaram-se com o empresario Anibal
de Sé e abriram um correspondente bancario, chamado de Atenas-Imdveis Ltda., atuando no
tramite de servigos financeiros ligados ao credito imobilidrio para a Caixa Economica Federal.
No segundo semestre de 2012, a atuacao do correspondente bancario junto ao mercado
imobiliario fez com que os sdcios, através da observacao, pudessem atuar também na
corretagem de imdveis. Visto a oportunidade de ampliar o mercado, a Atenas-Imodveis Ltda.
Muda a sua razio social para Atenas imobilidria e Consultoria Ltda., com o nome fantasia,
agora, de Atenas Imoveis, com a finalidade de abarca o mercado da corretagem.

Estando, portanto, registrado na junta comercial de Jodo Pessoa, sob o CNPJ de
n°15.194.240/0001-41 e, no Conselho Regional de Corretores de Imoveis — 21° Regido da
Paraiba, sob o numero de registro 0552J.

No ano seguinte, logo ap6s o surgimento da Atenas Imoveis como imobiliaria, houve
mudancas na empresa, o socio Anibal de Sa resolve deixar a sociedade, restando as socias-
proprietarias: Fatima de Oliveira Almeida e Maria Aparecida Souza Queiroz Gregorio.

Apesar do pouco tempo de existéncia como imobiliaria, as sdcias-proprietarias vém
agregando experiéncia e valor aos seus servicos. A maturidade das gestoras, juntamente com a

dedicag@o e empenho, surgiram boas parcerias, transformando desafios em realizagao.
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Hoje, contam com parcerias em diversas construtoras, na regido metropolitana de
Jodo Pessoa, assim como, com os corretores de imdveis. Capturando um acentuado niumero de
imdveis para venda, locacdo e permuta, o que possibilita o atendimento a uma demanda de
clientes crescente e diversificada.

Durante esse periodo de surgimento da Atenas Imoéveis, até os dias de hoje, a
imobiliaria vem desenvolvendo, paulatinamente, a sua estrutura administrativa, conforme o

item posterior que tratard do organograma da empresa.

3.3 ORGANOGRAMA GERAL DA ORGANIZACAO

Sabe-se que toda empresa deveria ter um organograma de trabalho, para que cada
funcdo seja desempenhada de acordo com suas especificidades e para que ndo haja
interferéncia em fungdes e setores dentro de uma organizacdo, comprometendo o
desenvolvimento do trabalho final. “A maioria das estruturas organizacionais ¢ muito
complexa para ser transmitida verbalmente, por este motivo os administradores costumam
desenhar organograma” (STONER; FREEMAN, 2012, p. 231).

No mesmo sentido, o “organograma ¢ a representacdo grafica de determinados
aspectos da estrutura organizacional” (OLIVEIRA, 2006, p. 90) e deve conter “um diagrama
da estrutura de uma organizagdo, mostrando as fungdes, os departamentos ou as posi¢des na
organizagdo, € como estes elementos se relacionam” (STONER; FREEMAN, 2012, p.231).

Em suma, organograma representara o aspecto visual que demonstra uma série de
informacdes ligadas a hierarquia, fungdes, departamentos, dentro de uma empresa. A divisdao
em departamentos pressupOe a facilidade de identificar cada desenvolvimento de trabalho.
“Os departamentos de uma organizacdo podem ser estruturados formalmente de trés modos
principais: por fungdo, por produto/mercado e matricial” (STONER; FREEMAN, 2012, p.
232).

Para que uma empresa funcione bem, hd uma estrutura organizacional bem
delineada, por exemplo, a linha de frente de producdo; a geréncia e a direcdo, assim como
outras formas de divisdo possiveis dentro de uma organizagdo. “A estrutura funcional retine
num departamento todas as pessoas envolvidas em uma atividade ou em vdrias atividades
relacionadas” (STONER; FREEMAN, 2012, p. 232).

Além disso, a organizagao delimita o escoamento de sua linha de producao, através

de pesquisa de campo aliada ao marketing, dados que serdo utilizados para atender a um
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publico especifico, diminuindo gastos para produzir determinado produto e potencializando os

lucros.

A organizagdo por produto ou mercado, frequentemente chamada de
estrutura divisional, reine numa unidade de trabalho todas as pessoas
envolvidas na producdo e marketing de um produto ou de um grupo de
produtos relacionados, todas as que estdo numa certa area geografica, ou
todas que lidam com certo tipo de consumidor (STONER; FREEMAN,
2012, p.232).

Numa estrutura matricial, espera-se duas formas gerenciais: uma voltada para ao
funcionamento real da organizacdo e outra voltada a prospecgdes de crescimento e
solidificagdo da empresa no mercado, definindo a “estrutura organizacional onde cada
empregado ¢ subordinado ao mesmo tempo h4d um gerente funcional ou de divisdo e a um
gerente de projeto ou de grupo” (STONER; FREEMAN, 2012, p. 235).

O organograma da Atenas Imoveis, segundo Stoner e Freeman (2012, p.232) a
classificacdo dos tipos de estrutura organizacional tem um pouco de cada tipo apresentado,
porém detém maior aproximagdo ao tipo de estrutura organizacional por funcdo, conforme

mostra a figura 1.

FIGURA 1: Organograma da Atenas Imoveis

DIRECAO GERAL
SETOR CONTABIL
DEPARTAMENTO
DE
DEPARTAMENTO CORRESPONDENTE
IMOBILIARIO BANCARIO
SETOR DE

SETOR DE SETOR DE SETOR DE PROCESSAMENTO
LOCACAO VENDA ATENDIMENTO DE

DOCUMENTACAO

FONTE: pesquisa direta (2015).



22

A figura ilustra o organograma da Atenas Imoveis, com a seguinte divisdo:

Na Direcao Geral encontra-se o nivel mais alto dentro da imobiliaria. Representado o
nivel institucional, também chamado de nivel estratégico, cuja fun¢do ¢ de desempenhar as
atividades de dire¢do (planejar, organizar, direcionar e controlar). Encontram-se locados na
Direcdo Geral as soOcias-proprietarias, Maria Aparecida e Sonia Almeida, ambas
desempenhando a funcao de dire¢ao geral.

O setor contabil € externo a empresa, € tem a fun¢do de obter a prestacdao de servigos
contabeis, fazendo com que a Atenas Imoveis opere diante da legalidade, pagando os seus
tributos no valor devido e no tempo acertado, assim como, fazer o levantando de
demonstrativos de exercicio financeiro e contabil, auxiliando o subsistema financeiro, dentre
outros servigos desse setor.

O Departamento Imobiliario e o Departamento de correspondente bancario onde
intitula a nomenclatura de Departamento e que desenvolve atividades gerenciais sdo chefiados
por Maria Aparecida e Sonia Almeida, ambas com compartilhamento de fungdes. O
departamento de correspondente bancario € o departamento imobiliario representa o nivel
tatico (gerencial) da imobilidria, fazendo um elo entre a direcdo geral e os setores
operacionais da empresa, que sdo: setor de venda, de locagdo, de atendimento e de
processamento de documentagao.

Dentro do departamento de correspondente bancario encontra-se o cargo de gerente
que tem a fun¢ao de gerir os servicos prestados pelos funciondrios dos setores de atendimento
e de processamento, conforme o que ¢ repassado pela direcdo geral. Outra funcdo ¢ de agente
intermediario entre a imobiliaria e Caixa Economica Federal.

No setor de atendimento conta com participagdo de quatro funcionarios que realizam
o trabalho técnico-operacional, fazendo: a recepcdao, o encaminhamento de propostas de
abertura de contas, pedidos de empréstimos, financiamentos, propostas de emissdo de cartdes
de credito, recebimentos, pagamentos relativos a contas de depdsitos.

No setor de processamento conta com as mesmas pessoas do setor de atendimento
que da prosseguimento aos dados colhidos aos pedidos no atendimento, dando processamento
junto a Caixa Econdmica Federal, analisando e finalizando o processo e, logo apos, dando
retorno aos clientes.

No departamento imobiliario, a responsabilidade do gerente ¢ de gerir os servigos
prestados pelos funcionarios dos setores de venda e de locacdo, assim como servir de

consultor e finalizador de vendas e locagdes dos corretores de imoveis.
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No setor de vendas, sdo prestados os servicos de corretagem de imoéveis, sendo
realizada a intermediacao da compra, venda, permuta de imoéveis. O setor conta com um
corretor de imoveis e um estagiario. Neste setor desenvolvem-se as atividades técnico-
operacionais de acompanhamento a clientes no escritorio ¢ em domicilio; desenvolver
planilhas, relatorios; organizar e providenciar divulgacao em sites, jornais; preparar e-mail e
correspondéncias em geral; captacdo, autorizacdo para venda e permuta; colocar placas de
venda; preparar e organizar pastas da imobilidria; entrar em contato com clientes por e-mail
ou telefone, dentre outras atividades relativas a esse setor.

No setor de locagdo sdo prestados os servigos de corretagem de imoéveis, sendo
realizada a intermediagdo da locagdo do imovel. O setor conta com um corretor de imoveis e
um estagiario, os mesmos do setor de vendas. Neste setor desenvolvem-se as atividades
técnico-operacionais de acompanhamento a clientes no escritorio ¢ a domicilio; desenvolver
planilhas, relatdrios; organizar e providenciar divulgacdo em sites, jornais; preparar e-mail e
correspondéncias em geral; captacdo e autorizagdo para locagdo; colocar placas de locagao;
preparar e organizar pastas da imobilidria; entrar em contato com clientes por e-mail ou

telefone; dentre outras atividades relativas a esse setor.

3.4 SETOR ECONOMICO DE ATUACAO E SEGMENTO DE MERCADO

Os setores da economia sdo divididos em trés — primario, secundario e terciario:

O setor primario da economia caracteriza-se pelas atividades de extragdo e
produgio a partir da matéria-prima. E neste setor que fornece produtos que
da base de sustentagdo ao segundo e terceiro setor. S3o atividades do
primario: a agricultura, a pecudria, o extrativismo vegetal, a caga, a pesca € a
mineragdo. O setor secundario da economia caracteriza-se por transformar
matéria-prima de extracdo e produgdo advinda do setor primario em
produtos manufaturados para o consumo. Sdo algumas atividades do setor
secundario: as fabricas automobilisticas, industria alimenticia, induastria
quimica, industria de energia, como petrdleo, gas e energia elétrica. O setor
terciario denota um conjunto de organizagdes e iniciativas privadas que
visam a producdo de bens e servico de mutua ajuda. Sdo algumas atividades
do setor terciario: o comércio e reparacdo de veiculos automotores,
atividades de intermediacdo financeira, seguros e previdéncia complementar,

atividades imobiliarias dentre outras. (FERNANDES, 1994, p.21)

A 1imobiliaria Atenas Imdveis estd inserida no terceiro setor da economia por
desenvolver atividades que se enquadram na prestacdo de servigos. Os servigos de

correspondente bancario encaixam em atividades de intermediacdo financeira e os servigos de



24

corretagem de imoveis em atividades imobilidrias, segundo a Classificacdo Nacional de
Atividades Econdmicas — CNAE, da Receita Federal, vinculado ao Ministério da Justiga.

A finalidade da imobilidria Atenas Imoveis € atender as necessidades e desejos de
mercado da regido metropolitana de Jodo Pessoa-PB, com os servigos de intermediagdo
imobiliaria e financeira, buscando sempre junto ao publico, a qualidade do atendimento ¢ da
satisfacao do cliente. Essa mesma imobilidria atende, em geral, um publico de classe social B
e C, por estar situada no centro da cidade e pelo contato direto com a clientela interessada em
financiamentos e empréstimos, sendo sua grande maioria servidores publicos, pensionista e
aposentados, o que justifica sua segmentacdo de mercado.

Apo6s identificar o seu publico alvo, a Atenas Imdveis tem buscado focar sua
publicidade em meios digitais, como a internet, visto que seu publico-alvo possuem grande
acesso a eles; firmando parcerias com construtoras de pequeno porte; contratando campanhas

panfletarias, etc., todas essas agdes visando atender ao seu publico.

Com a segmentagdo de mercado, a empresa procura obter uma série de
vantagens sinérgicas. Tais vantagens como o dominio de tecnologia capaz de
produzir bens preferidos por certas classes de compradores, existéncia de
veiculos de publicidade que se dirija direta e exclusivamente aos
seguimentos visados (RICHERS, 1991, p.17).

A Atenas Imoveis Imobilidria pode, a partir do diagnostico com seu publico-alvo,
tracar metas que suprem as necessidades de valores, localizacdo, etc., requeridas por tal
publico. “A identificacdo do segmento de mercado consiste na observacao dos clientes como:
as suas preferéncias, o poder de compra, a sua localizacdo geografica, as suas atitudes de
compra e héabitos de compra similares” (KOTLER, 1988, p. 278).

A 1imobiliaria Atenas Imoveis tem como segmento de mercado atender as
necessidades da populagdo da regido metropolitana de Jodo Pessoa-PB, que pretende comprar,
vender ou alugar iméveis nessa regido. Segundo os dados cadastrais solicitados por ela, é
possivel identificar o perfil dos clientes, colhendo algumas informagdes tais como: nome,
profissdo, idade, renda familiar. Com fim de segmentar e identificar o publico-alvo. E
possivel identificar através das fichas cadastrais da Atenas Imoveis os seguintes dados:

Os clientes sdo das classes sociais B, C e D, com renda que variam entre trés
salarios-minimos 4 quinze salarios-minimos, com faixa etaria dos 25 aos 60 anos de idade e
com perfil de pequena familia e estilo de vida moderna, na sua grande maioria pequenos

empresarios e funcionarios publicos em busca do primeiro imovel.
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Com esses dados ¢ possivel especificar a necessidade dos perfis dos clientes,
facilitando a triagem dos imoveis direcionados as suas necessidades e dinamizando o trabalho

por parte do corretor de imoveis.

3.5 DESCRICAO DA CONCORRENCIA

Entendendo por concorréncia, tomando por base o que diz Caliendo (2009 apud
Silva, 2013, p. 17), a disputa direta pelo mesmo publico, pode-se dizer que “Os concorrentes
mais diretos de uma empresa sdo aqueles que perseguem os mesmos mercados-alvo e adotam
estratégias semelhantes” (KOTLER, 1998, p. 212). Desta forma, busca-se satisfazer o cliente
em detrimento da qualidade do produto e do custo-beneficio do mesmo.

Os tipos de concorréncia de mercado estao descriminados no quadro abaixo:

QUADRO 1: Tipos de Concorréncia

Tipos de concorréncia Descricao

E o tipo de mercado em que hd um grande numero de
vendedores, tal forma que uma empresa, isoladamente, por ser
insignificante a participacdo em seu mercado, ndo consegue
afetar o mercado.
E o tipo de estrutura normalmente caracterizado por um
pequeno numero de firmas que dominam a oferta de mercado.
Caracteriza-se por apresentar tracos opostos aos da
Mercado monopolista | concorréncia perfeita. Nessa estrutura, de um lado existe uma
ou monopdlio unica firma dominando a oferta e do outro, todos os
consumidores desse mercado.
Trata-se de uma estrutura de mercado hibrida, intermediaria
entre as estruturas de concorréncia perfeita, monopolio e
Monopolista oligopdlio, porém ocorre a presencga de algumas caracteristicas
especificas como produtos diferenciados ou prestacao de
servicos complementares, tais como servicos de pos-venda.
FONTE: Farias (2009, p. 62-64).

Perfeita (ou pura)

Oligopdlio

O tipo mais comum de concorréncia no mercado da regido metropolitana de Jodo
Pessoa ¢ da concorréncia perfeita, isso porque hd um grande numero de imobilidrias e
corretores de imdveis fazendo com o que ndo haja uma imobiliaria ou corretor de imoéveis
que, isoladamente, domine o mercado ao ponto de controlé-lo.

A Atenas Imodveis enquadra-se no tipo de concorréncia pura ou perfeita, por
desempenhar uma atividade de prestacdo de servigos na area imobiliaria e de correspondente

bancario, em que muitas outras imobilidrias também assim os fazem.
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Os principais concorrentes que prestam servigos semelhantes de correspondente
bancario sdo: Hilton Figueiredo Corretor de Imoveis, Habitar, Bemorar, RR Imobilidria,
dentre outras. J4 os principais concorrentes que prestam servigos semelhantes de corretagem
de imoveis sdo: Mariano Consultoria Ltda., Cobras Imdveis, Teixeira de Carvalho, Execute,

Zona Sul Imobiliaria, Invista Imoveis, Lucre Imdveis, Shopping Imoéveis, dentre outras.

3.6 ORGANIZACAO E PRINCIPAIS FORNECEDORES

A organizagdo precisa de fornecedores para suprir suas necessidades, a fim de manter
o funcionamento da empresa. Segundo Dias (2010, p. 267): “fornecedor é toda empresa
interessada em suprir as necessidades de outra empresa, em termos de: matérias-primas;
servigos; mao-de-obra”. Dentro da organizacdo se delimitam dois tipos de fornecedores: os
que sao estaveis, pois fornecem matéria-prima indispensavel para o funcionamento da
empresa e aqueles que sdo rotativos, ja que oscilam seu fornecimento de acordo com a saude
financeira da empresa e a necessidade efetiva de determinado produto para a ela. Dessa
forma, a rotatividade possibilita a organizagdo uma pesquisa de mercado, onde ird buscar
parceiros com melhores precos e qualidade equivalente aos concorrentes. Em outras palavras,

para dar embasamento a isso, diz Gongalves (2010, p. 267).

Os fornecedores ativos sdo aqueles que gradativamente passam a suprir a
empresa de bens e servigos; enquanto os fornecedores potenciais sdo fontes
alternativas de suprimentos que poderdo ser utilizadas em um futuro mais
préximo e, entdo, passar a fazer parte do cadastro dos fornecedores ativas.

Segundo Dias (1993 apud OLIVEIRA, 2009, p. 31-32), os tipos de fornecedores no
mercado sdo:

Fornecedor monopolista — monopolistas sdo os fabricantes de produtos exclusivos
dentro do mercado, normalmente o volume de compra ¢ que determina o grau de atendimento
e relacionamento.

Fornecedores habituais — sdo normalmente os fornecedores tradicionais que sempre
sdo consultados numa coleta de pregos; eles possuem uma linha de produto padronizado e
bastante comercial.

Fornecedores especiais — sao os que ocasionalmente poderdo prestar servigos, mao-
de-obra e até mesmo a fabricagdo de produtos, que requerem equipamentos especiais ou

processos especificos e que normalmente nao sao encontrados nos fornecedores habituais.
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O tipo mais comum de fornecedores no mercado da regido metropolitana de Jodo
Pessoa-PB para o setor de corretagem de imdveis sao os fornecedores especiais, isso porque
ha um grande nimero de construtores de imdveis que ndo intermédia as vendas, ficando a
cargo das imobilidrias e corretores de imoveis. Estes tém também produtos da captacdao de
imoveis para a venda e a locagao.

Portanto, além de uma enorme variedade de produtos oferecidos por um amplo
numero de construtores (fornecedores de lancamentos), também ha outro grande nimero de
clientes-vendedores, que pdem numa imobilidria para intermediar a venda dos imodveis
(fornecedores de imoveis prontos).

A Atenas Imodveis tem como tipo de fornecedores os especiais, com alguns
construtores ¢ alguns clientes-vendedores (particulares). De modo bem amplo, o processo de
contratacdo com os fornecedores da Atenas Imoveis se da da seguinte forma: os corretores da
Atenas Imoveis vao a procura de fornecedores — construtoras e particulares — que queriam a
intermediagdo dos seus imdveis, como também, os que chegam a Atenas Imoveis na intencao
de contrata-la para fazer a intermediacao de seus imoveis.

Diante de um fornecedor-cliente, € feito uma ficha cadastral do imével com todos os
dados, como também e feito um contrato de prestacio de servigos de intermediacdo
imobiliaria, versando sobre clausulas entre a Atenas Imodveis e o cliente, identificando o
objeto e o percentual do servigo prestado, que gira em 5% no valor venal do imével, preco
praticado no mercado de regido metropolitana de Jodo Pessoa. A relagdo com o fornecedor-
cliente € finalizada com a assinatura do contrato, este, muitas vezes, assinado sem clausula de
exclusividade para a intermediagdo imobiliéria.

Além desses, ha os fornecedores operacionais, que sao aqueles que disponibilizam os
materiais operacionais do dia-a-dia da empresa. Os fornecedores operacionais habituais que
disponibilizam todo o material necessdrio para o escritério da imobilidria sdo lojas que
trabalham com material de escritério onde ¢ feita uma pesquisa de mercado, detectando o
melhor preco e benéfico. A forma de pagamento e feita através de cheque para um melhor
controle das financias da imobiliaria ou por ordem de pagamento, onde o fornecedor fatura
todas as entregas e emite uma nota de pagamento, para ser entregue a imobilidria e assim

liquidar suas dividas.
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3.7 RELACIONAMENTO ORGANIZACAO-CLIENTES

Dentro da Atenas Imoéveis, hd um regimento que prioriza o cliente, em vista de
satisfazer todas as suas necessidades, pois, segundo Marques (2006 apud SILVA, 2013, p.
45), “Cliente ¢ a pessoa que compra produtos da empresa, para consumo proprio, ou para
distribui-los para consumidores finais”. Assim, a empresa tem se expandido dentro do
mercado imobilidrio na cidade de Jodo Pessoa-PB.

A organizag¢do em questdo tem um diferencial em relacdo a maioria das demais, pois
filtra todas as informagdes importantes para melhor atender ao seu cliente, atendendo aos em
seus anseios. Para isso, “E preciso descobrir quais sio as necessidades e desejos de cada
cliente, para saber o que oferecer para satisfazé-lo, seja por meio de produto ou de servigo”
(COBRA, 2009, p.23).

A Atenas ImoOveis ¢ uma empresa que busca a total satisfacdo de seus clientes,
proporcionando um atendimento especializado e direcionado, pois a prestacdo de servigo
acontece de forma organizada através de fichas de atendimento colhendo todas as
informagdes de importancia para assim facilitar as aquisi¢cdes de credito bancario ou mesmo a
busca por iméveis, dinamizando a triagem de imodveis e agilizando o retorno ao cliente. “A
satisfacdo do cliente ¢ construida por meio da qualidade e valor de um bem ou servigo,
portanto no conceito de qualidade existem particularidades fisicas como durabilidade,
desempenho e confiabilidade” (COBRA, 2009, p.24).

Apos as informagdes coletadas do cliente, ¢ feita uma busca no banco de dados de
imoveis de acordo com o perfil apresentado. Encontrando-o imovel ¢ agendada uma visita,
onde logo em seguida ¢ apresentada a proposta e a concretizagao do negocio. De acordo com
Cobra (2009), ¢ essencial ouvir o cliente, para que o servico seja bem-sucedido.

A imobiliaria se utiliza de diversos meios de comunicagdo junto a seus clientes,

desde a comunicagdo presencial, a publicitaria, de marketing e telefonia.

3.8 PROCEDIMENTOS ADMINISTRATIVOS E SUAS DIVISOES

A Atenas Imoveis possui uma administra¢do diferenciada, pois funciona tanto como
correspondente imobilidrio, quanto imobiliaria. Por conta dessa dualidade de servigos, os
setores administrativos também sdo divididos: ha a direcao geral, que ¢ compartilhada pelas
duas socias e hd a divisdo departamentos imobilidrio e correspondente bancério, onde cada

socia fica responsavel por um departamento especifico. Além dessa divisdo, existe o setor
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operacional da empresa, que ¢ sua base funcional. Segundo Stoner e Freeman (2012, p. 8),
“Em todos os niveis, os administradores planejam, organizam, lideram e controlam. Diferem,
contudo, na quantidade de tempo que cada um devota a cada uma dessas atividades”.

A estrutura da Atenas Imdveis adaptou sua forma de trabalho de maneira a dinamizar
melhor o tempo, pois sua equipe trabalha de forma reduzida. Assim, as socias € os demais
funcionarios acabam por ficar com atividades sobrecarregadas, logo, buscam dividir as tarefas
por suas habilidades técnicas, humanas e conceituais. O conceito dessas habilidades ¢

destacado por Stoner e Freeman (2012, p. 9), conforme a descri¢do abaixo:

A habilidade técnica ¢ a capacidade de usar os procedimentos, técnicas e
conhecimentos de um campo de especializagdo. A habilidade humana ¢ a
capacidade de trabalhar com pessoas, de entendé-las e motiva-las como
individuos e como membros de grupos. A habilidade conceitual é a
capacidade de coordenar e integrar todos os interesses e atividades de uma
organizacao.

A imobilidria Atenas Imoéveis tem os seguintes niveis na sua estrutura administrativa,

conforme a figura 2:

FIGURA 2: Estrutura Organizacional da Atenas Imdveis

Nivel Estratégico
Dire¢ao Geral

Nivel Tatico
Departamentos de correspondente
bancério e de imobiliario

Nivel Operacional
Setores de venda, de locacao, de atendimento, de
processamento

FONTE: Pesquisa direta (2015).

A Direcdo Geral da imobilidria corresponde ao nivel estratégico da empresa Atenas

Imoveis. Nesse nivel organizacional evocam as responsabilidades de desempenhar as
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habilidades conceituais dentro da administracao, tais como o planejamento, a organizagao,
coordenagdo e o controle. Atualmente, quem desempenha essas habilidades sdo as socias-
proprietarias da imobiliaria.

Alguns processos desenvolvidos no nivel estratégico sao:

. Administragdo de marketing — cuidando da imagem da empresa, publicidade e
propagando dos lancamentos imobilidrios e noticias do correspondente bancario;

. Administragdao dos Recursos Humanos — com regulamento de pessoal, fixagao
de horarios dos funcionarios, contratagdo de funcionarios e estagiarios;

o Administragdo financeira — como o planejamento estratégico das financas,
investimentos;

o Administragdo da produg¢ao e do servigo — como o planejamento da qualidade
do servigo, atendimento, vestuario, fluxograma no atendimento.

Os Departamentos de Correspondente Bancario e de Imobiliario da empresa
correspondem ao nivel tatico da empresa. Nesse nivel organizacional, evocam as
responsabilidades de desempenhar as habilidades humanas, fazendo a comunicagdo entre o
nivel estratégico e o operacional, ditando todas as diretrizes conforme ¢ transmitido pela
Diregao Geral.

Alguns processos desenvolvidos no nivel tatico sao:

. Gerenciar tudo o que ¢ planejado na direcao, conforme planejado;

. Direcionar as orientagdes aos setores do nivel operacional, de forma a conduzir
na dire¢ao planejada;

. Supervisionar as tarefas e atividades dos funcionarios dos setores técnicos do
nivel operacional,

. Fiscalizar o atendimento, a qualidade e desempenho como ¢ feita a atividade
nos setores.

Os setores de venda, de locacao, de atendimento e de processamento da imobilidria
corresponde ao nivel operacional da empresa Atenas Imodveis. Nesse nivel organizacional
evocam as responsabilidades de desempenhar as habilidades técnicas, que sdo todas as
atividades operacionais fins da imobiliaria e do correspondente bancario.

Alguns processos desenvolvidos neste nivel operacional sdo:

J Captagdo de imdveis para a venda, ou para a locagdo, conforme o setor de
venda e locagao;

. Atendimento ao cliente para abertura de uma conta no setor de atendimento;
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. Coleta de dados e analise de documentacao junto a Caixa Econdmica Federal,
para crédito imobiliario.

Essas foram as divisdes dos niveis estruturais da empresa Atenas Imoéveis. Porém,
ndo bastam para estudar a imobiliaria por completo. Serd preciso ver as areas funcionais da
empresa, as afins e as de meios.

A empresa ¢ um “sistema de informagdes que ¢é representado pelo conjunto de
subsistemas, visualizados de forma integrada, e capazes de gerar informagdes necessarias ao
processo decisorio dos executivos nas empresas” (OLIVEIRA, 2006, p. 36).

Segundo Oliveira (2006, p.37), conforme pode ser verificado a seguir, 0 esquema
basico do Sistema de Informacdes Gerenciais (SIG) pode identificar, em um exemplo
genérico, as seguintes areas funcionais:

o Administragdo de marketing;

° Administragdo da produgao;

° Administragdo financeira;

. Administragdo de recursos humanos;

. Administragdo de servigos;

o Gestao empresarial.

A imobilidria Atenas Imoveis esta dividida em areas funcionais, que sdo areas que
concentram atividades afins e de meios, denominadas de subsistemas, tais como: recursos

humanos, marketing, finangas, producao, materiais e patrimonio e sistemas de informagao.

3.8.1 Subsistema 1: Recursos Humanos

Como o préprio nome j4 incita, recursos humanos de uma empresa ¢ o proprio fator
humano existente dentro dela, tendo primordial importancia e também sendo definido como
patriménio da empresa, pois funciona como peca-chave para a engrenagem dela. “A
administracao de recursos humanos € a funcao relativa ao atendimento dos recursos humanos
da empresa, planejamento e gestdo desses recursos, de seus desenvolvimentos, beneficios,
obrigagdes sociais, etc.” (OLIVEIRA, 2006, p.38).

Para uma melhor gestdo da drea humana existente na empresa, ¢ preciso desenvolver
um departamento proprio desse recurso. De acordo com Pontelo e Cruz, (2010 apud SILVA,

2013, p. 20), “A area de recursos humanos, chamada de RH, é um departamento dentro de
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uma empresa que ¢ responsavel pela selecao e contratagao de funciondrios propondo-lhes
melhores finalidades de gerar mudanga na organizacao”.

Segundo Oliveira (2006, p. 46-47), nesse setor de recursos humanos a empresa pode
ter varias tarefas funcionais, tais como: a fun¢do de planejamento, de suprimento do quadro
de pessoal, de gestdo de recursos humanos, de desenvolvimento de recursos humanos, de
pagamento e recolhimento, dentre outras.

E importante destacar a diferenciagdo entre area de recursos humanos, gestio de

pessoas e gestio de talentos. Para isso, diz Oliveira (20006, p. 48):

A area de recursos humanos ¢ mais amplo que destes os outros dois: gestao
de pessoa e gestdo de talentos. Sendo, portando, que a area de RH um
departamento dentro da empresa que é responsavel pelo pessoal da empresa.
A gestao de pessoas esta ligada a direcionar os cargos e empregos, saldrios, o
controle do pessoal, transferéncia do pessoal da empresa, lotagdo de pessoal,
movimentacdo de pessoal, ou seja, toda a parte de gestdo do RH. A gestao de
talentos esta ligada a suprimento do quadro de pessoal, como o
recrutamento, selecdo, cadastro de candidatos a emprego, ou seja, esta na
gestdo de contratagdo de pessoal para a empresa.

Dentro do setor de recursos humanos, segundo Oliveira (2006, p. 48) espera-se
que sejam desenvolvidas algumas atividades, como contratagdes, admissdes, distribui¢do de
efetivos, avaliagdo de desempenho, controle de produtividade, folha de pagamento, etc.

A imobiliaria Atenas Imdveis ainda ndo conta com um departamento especifico
que desempenham as fung¢des de recursos humanos, sendo, portanto, de responsabilidade da
Dire¢ao Geral com o auxilio dos departamentos de correspondéncia bancaria e imobilidria.
Futuramente, tende a criar um departamento de RH para atender a todas as necessidades da
empresa como um todo.

Portanto, na Direcdo Geral da Atenas Imoveis sdo realizadas nas subareas de
recursos humanos as atividades:

e Controle dos funcionérios — através de ficha dos funcionarios, que contém

copias de documentos dos funcionarios, via de pagamento de saldrios e
encargos trabalhistas e previdenciarios;

e Portaria e estatuto social da imobilidria — contendo sobre a empresa, as
atividades dos funcionarios, tempo de servigo, promogao, adicional, horas-
extras, participagao nos lucros, planos de férias;

e Regulamento diario: com descrigdes de horario e ponto de chegada e saida;

permuta de funcionarios; diaria e deslocamento;
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e Normas éticas e normas profissionais dos funcionarios.

Atualmente, esta empresa conta com sete funcionarios, sendo dividida da seguinte
forma:

Na Direcdo Geral: Maria Aparecida e Sonia de Fatima, socias-proprietarias da
imobiliaria.

No Departamento de Correspondente Bancario ndo possui funciondrio no cargo de
gerente-supervisor. Porém, para suprir essa lacuna, a socia-proprietaria Sonia de Fatima
exerce a fun¢do até que seja preenchida a vaga.

No Departamento de Imobilidrio ndo possui funciondrio no cargo de gerente-
supervisor. Porém, para suprir essa lacuna, a socia-proprietaria Maria Aparecida exerce a
funcado até que seja preenchida a vaga.

No setor de atendimento contam com quatro funciondrios no cargo de atendente
bancario.

Ja no setor de processamento contam os mesmo quatro funcionarios no cardo de
atendente bancério, neste caso, o cargo ¢ de processador bancario. Atualmente, os
funciondrios desse departamento acumulam fungdes de atendente e de processamento.

Os setores de venda e de locacdo ndo possui funcionario no cargo de corretor de
imoveis. A socia-proprietaria Maria Aparecida exerce a fungdo de corretor de imdveis até que
seja preenchida a vaga desses setores.

A subarea de recursos humanos pretende contratar corretores de imoveis, assim como
pessoas para os setores de correspondente bancdrio. Promover funcionarios a cargos
superiores, de acordo com o tempo, desempenho e fungao.

A relagao do setor de recursos humanos dentro da imobiliaria ainda é bastante obscura
e confusa, uma vez que todas as areas estdo sento realizadas pela Dire¢ao Geral, fazendo com
que haja uma mistura em todos os setores de atividades fins e meios. A medida que for
crescendo a imobilidria, a pretensdo ¢ que todas as subareas tenham seu departamento proprio,

com funcionario especializado.

3.8.2 Subsistema 2: Comercial/Marketing

Como forma de propagar sua marca e os anuncios de seus imoveis, a Atenas Imoveis
vem utilizando o marketing, com a finalidade de facilitar suas transagdes imobilidrias.
“Marketing ¢ uma expressdo anglo-saxonica derivada da palavra mercari, do latim, que

significa comércio, ou ato de mercar, comercializar ou transacionar” (COBRA, 1994, p. 36).
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Uma das bonificacdes do marketing ¢ a facilidade de identificar as vontades do cliente e,
assim, poder direcionar os investimentos da empresa a cada marketing especifico, atendendo a
um publico-alvo, como diz Oliveira (2006, p. 38).

Segundo Andrade (2010, p. 58-63), os tipos de marketing sdo:

O marketing direto — centrado no didlogo (interativo) que se utiliza de banco
de dados para interagir e conquistar o potencial cliente e/ou para a
preservacao dos clientes ja conquistados. O marketing de rede — é quando o
consumidor passa a patrocinar de outro consumidor que, por sua vez, passara
a funcdo de patrocinar dos consumidores que estdo na sequéncia. Nesta teia,
sdo grandes a influencia das chamadas redes sociais. O marketing de
relacionamento — este tem por base a premissa de que os clientes importantes
precisam receber atengdo continua.

O subsistema de marketing ¢ a drea da empresa responsavel pela funcao e atividades
dos “4P” (quatro “P’s”), que consistem, por sua vez, na fun¢do de produto, praga
(distribuicdo), promogdo e preco dos produtos ou servicos. Este subsistema tem a area
funcional de atividades fins da empresa.

Importante se faz diferenciar marketing de venda e publicidade de propaganda.
Primeiramente, o marketing difere-se de vendas, pois esta ¢ uma parte do marketing, sendo a
venda o fim do marketing, ou seja, a venda direta do produto. J& aquele, ¢ todo o estudo das
necessidades, vendo o produto, a promogdo e o prego, para depois chegar a venda em si,
segundo Oliveira (2006, p. 38).

Ja a diferenca de publicidade de propaganda, segundo Cobra (2010, p. 292) € que a
propaganda ¢ a vinculagdo paga de uma campanha de um anunciante que visa persuadir as
pessoas a comprarem seus produtos e/ou servigos. Enquanto publicidade sdo os canais que
cuidam em dar visualidade as propagandas.

Segundo Oliveira (2006, p. 38), as atividades que sdo realizadas no setor de

marketing sdo:

Quanto a func¢do do produto — desenvolvimento dos produtos atuais, langamento de
novos produtos; estudos de mercado; forma de apresentacdo dos produtos; e
embalagem. Quanto a fungdo de distribuicao — expedi¢do, venda direta, e venda por
atacado. Quanto a funcdo de promogdo — material promocional, promocio,
publicidade, propaganda, e amostra gratis. Quanto a fun¢do de prego — estudos e
analises; e estrutura de precos, descontos e prazos.

A imobiliaria Atenas Imoéveis desenvolve os trés tipos de marketing, no caso, o

marketing direto ¢ feito pelo atendimento diferenciado, sempre mantendo o contato com



35

mensagens de novidades de empreendimentos, de feliz festa, etc. O marketing de rede se faz
através a redes sdcias, tais como: Facebook, Instagram, WhatsApp, e-mail e o proprio site da
imobilidria Atenas Imoveis ¢ o marketing de relacionamento juntamente com os clientes
principais da imobiliaria.

O subsistema de marketing da Atenas Imodveis ainda ndo conta com uma area
exclusiva para esse setor. E gerenciada pela Diregdo Geral da empresa, que o faz por meio de
contrato com uma empresa de marketing, que mantém o site e as redes s6cias da imobiliaria
na internet e desenvolvem banners, placas de venda e de locacao, outdoors, etc.

Os procedimentos basicos de marketing desenvolvidos pela Atenas Imoéveis sdo:
publicidade e propaganda da imobilidria Atenas Imdveis; publicidade e propaganda de
iméveis a venda, a locacdo e a permuta; divulgacdo de promogdo; estudo de mercado;
colocacdo de imdveis a venda, a locagdo em sites, OLX, Fan Page no Facebook, jornais
impressos e eletronicos; distribui¢do do servigo de atendimento.

A subarea de marketing pretende contratar administrador especialista em
marketing para este setor imobilidrio, assim como pessoas para o setor de correspondente
bancario. Futuramente, desenvolver um departamento dentre da Atenas Imodveis para
melhorar o relacionamento do servigo em si com outros subsistemas dentro da empresa.

A relacao do setor de marketing dentro da imobilidria ainda € bastante obscura
e confusa, uma vez que todas as dreas estdo sento realizadas pela direcdo geral, fazendo com
que haja uma mistura em todos os setores de atividades fins e meios. A medida que for
crescendo a imobilidria, a pretensdo ¢ que todas as subareas tenham seu departamento proprio,

com funcionario especializado.

3.8.3 Subsistema 3: Financ¢as/Contabilidade

Nao muito diferente de outras organizagdes a Atenas imdveis se preocupa com a
administracdo de seus recursos financeiros. Pois, segundo Oliveira (2006, p. 38), “A
administragdo financeira ¢ a funcdo relativa ao planejamento, captagdo, orgamento e gestao
dos recursos financeiros, envolvendo também os registros contabeis das operacdes realizadas
nas empresas’.

As Organizagdes contam com o apoio de servigos contdbeis no caso da imobilidria
Atenas Imoéveis, a qual terceirizou este servico, firmando contrato com outra empresa
responsavel pela contabilidade da mesma (Setor Contabil), que faz todos os pagamentos das

contas e tributos, orgamento da empresa, levantamento do patrimonio da empresa e analisa as
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finangas e investimentos. Conforme Machado (2004 apud Silva, 2013, p. 21), “E importante
identificar que ha diferenga entre contabilidade e as finangas, pois “a contabilidade ¢
responsavel pela area patrimonial, financeira e econdmica da empresa, enquanto as finangas
cuidam do planejamento, investimento e financiamento dos recursos financeiros da empresa”.
Pois, de acordo com Farias (2013, p. 288) “A area financeira compete a gestdo operacional
dos recursos financeiros da empresa, nela objetiva um melhor e mais eficiente processo de
captagdo e alocacdo de recursos de capital pelas organizagdes”.

O subsistema de financas ¢ contabil da Atenas Imoéveis ainda ndo conta com uma
area exclusiva para esse setor, sendo gerenciada pela Direcdo Geral da empresa, responsaveis
pelo processo de decisdo de onde melhor investir e a locar os recursos da empresa. Segundo

Oliveira (2006, p. 43), as atividades realizadas no setor de finangas sdo:

Func¢do de planejamento de recursos financeiros — orcamento, programacao
das necessidades de recursos financeiras; fun¢do de captagdo de recursos
financeiros — titulos, empréstimos e financiamentos; fungdo de gestdo dos
recursos disponiveis — pagamentos, recebimentos, operacdes bancarias;
funcdo de seguros — analise de mercados; liquidagdo de sinistros; fungio
contabil — contabilidade patrimonial.

Os procedimentos basicos de finangas desenvolvidos pela Atenas Imoéveis sdo:
orcamentos; projetos financeiros; empréstimos e financiamentos; pagamentos, fundo fixo de
caixa, controle de vencimentos, borderds, reajustes dos pregos; recebimentos, controle de
recebimentos e registros; contabilidade patrimonial, analise de registro patrimonial,
depreciacdo e amortizagdo do ativo fixo.

A subarea de finangas pretende contratar contadores para o setor imobiliario, assim
como pessoas para o setor de correspondente bancario. Futuramente, desenvolver um
departamento dentro da Atenas Imoveis para melhorar o relacionamento do servigo em si com
outros subsistemas dentro da empresa.

A relacdo do setor do financeiro-contabil dentro da imobiliaria Atenas Imodveis
acontece de forma terceirizada, havendo um acompanhamento por parte da direcdo geral da

empresa, fato que a sobrecarrega ainda mais.

3.8.4 Subsistema 4: Producao/Servicos

A Atenas Imoveis oferece um produto que nao pode ser visto nem tocado, porém nao

deixa de ser um produto se expandindo cada vez mais com o mundo globalizado, a prestagao
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de servigo. Pois, segundo Cobra (1994, p. 37), “Produto ¢ algo que pode ser oferecido a um
mercado para atencdo, aquisicdo, uso ou consumo que possa satisfazer um desejo ou
necessidade”.

Visando atender a um publico cada vez mais crescente e exigente, a Atenas vem
observando algumas de suas necessidades em especial ao mercado imobiliario da cidade de
Jodo Pessoa-PB. Esta tem sido uma de suas ferramentas para a busca de €xitos, pois prioriza o
atendimento personalizado, aliando a tecnologia, qualificando tudo em prol da satisfagdo de
seus clientes.

Vemos, pois, que na operagdo em servigos € necessario o encontro entre o fornecedor
e o cliente. O local no qual se d4 este encontro é denominado de Front Office. “E o lugar onde
o cliente recebe o servico, o fornecedor fica frente-a-frente com ele e todo tipo de
variabilidade e novas situagdes podem ocorrer, enfim, onde o controle ¢ muito dificil”
(MARTINS, 2005, p.435),

A prestacdo de servigos imobilidrios ¢ um dos produtos que vém aumentando com a
necessidade de atender um publico possivelmente desprovido de tempo e experiéncia em
pesquisar iméveis. Sabendo-se disso, a Atenas Imoveis busca se qualificar cada vez mais para
atender a esse publico, capacitando seus profissionais e priorizando aten¢ao aos seus clientes.

Os servigos apresentam basicamente as seguintes caracteristicas: alto contato com o
cliente, participagdo do cliente no processo, pericibilidade, ndo estocavel, mao-de-obra
intensiva, curtos lead times, output variavel e ndo padronizavel, intangibilidade, dificuldade
de se medir produtividade, dificuldade em se medir qualidade (MARTINS, 2005, p.435).

A imobilidria Atenas Imoéveis faz um paralelo entre a relagao de qualidade do servigo
e a produtividade a finalizacdo de contratos. Dando certa prioridade na qualidade do
atendimento frente a recepc¢ao da imobilidria.

E no setor da recepcio imobilidria onde acontece o primeiro contato com o cliente,
fazendo uma triagem do tipo de servico solicitado e direcionando para o departamento
responsavel, neste primeiro contato sao solicitadas dos clientes algumas informagdes, como:
nome, telefone, e qual tipo de servigo estariam buscando.

Logo em seguida acontece outra triagem, desta vez com um corretor no caso de
interesse por imoveis, ou técnicos administrativos, caso o interesse seja em relacdo ao
correspondente bancario, sempre contando com a participacdo do cliente, onde tende a
descrever que tipo de servico almeja. Depois de sanados todos os questionamentos, da-se
inicio a parte produtiva, buscando pelo imével desejado ou mesmo tramitando toda a

documentacdo necessaria a parte de correspondente bancario.
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3.8.5 Subsistema 5: Materiais e Patrimonio

Toda e qualquer empresa precisa de materiais para o desenvolvimento de seu
trabalho ou patrimdnios, seja a sede da organizacdo de propriedade ou ndo, assim como o
papel utilizado para a confec¢ao de oficios. Todos esses artificios sdo chamados de materiais
de patrimdénio de uma organizacao e precisam ser administrados. Pois, segundo Gongalves
(2010, p. 2) “Administrar materiais ¢ uma atividade que vem sendo realizada nas empresas
desde os primordios da administra¢dao”. Entendendo, entdo, que “a administragdo de materiais
e patrimonio ¢ a fun¢do ao suprimento de matérias, servicos e equipamentos, bem como a
normatiza¢ao, armazenamento ¢ movimentacao de materiais e equipamentos das empresas”
(OLIVEIRA, 2006, p. 38).

O subsistema de materiais e patrimonial da Atenas Imoveis ainda ndo conta com uma
area exclusiva para esse setor, sendo gerenciado pela direcdo geral da empresa, feito por meio
de seus funciondrios, que fazem o planejamento, recebimento e gestdo dos materiais
operacionais da empresa, assim com o estoque. J& o patrimonio € feito através do setor
contabil. Em rela¢do aos materiais e patrimonio, Razzolini (2012, p. 23) diz que “O material
sdo bens utilizados na etapa de producdo da empresa, e o patrimonio € o conjunto de bens,
direitos e obrigagdes numa organizagao”.

Para Oliveira (2006, p. 43), as atividades que sdo realizadas no setor de materiais e
patrimonio sao:

o Funcdo de planejamento de materiais e equipamentos — programacao das
necessidades de materiais e equipamentos;

. Funcdo de aquisi¢des — selecdo e cadastramento de fornecedores;

. Funcao de gestao de materiais e equipamentos — inspe¢ao e recebimento,
movimentagdo de materiais, analise e controle de estoques.

Os procedimentos basicos de materiais e patrimonio desenvolvidos pela Atenas
Imoveis sao:

. Orgamentos de compras de materiais de escritorio, limpeza e manutengdo de
outros servigos;

J Inspecdo e recebimento de material;

. Movimentagao e uso dos materiais;

° Andlise e controle de estoque — localizacao fisica, controle das entradas,

requisi¢des, quantidades nos estoques.
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A subarea de materiais e patrimonio pretende contratar almoxarifes para o setor
imobiliario, assim como para o setor de correspondente bancario. Futuramente, desenvolver
um departamento dentre da Atenas Imdveis para melhorar o relacionamento do servigo em si
com outros subsistemas dentro da empresa.

A relagao do setor de material e patrimonio dentro da imobiliaria ainda ¢ bastante
obscura e confusa, uma vez que todas as areas estdo sento realizadas pela dire¢dao geral,
fazendo com que haja uma mistura em todos os setores de atividades fins e meios. A medida
que for crescendo a imobiliaria, a pretensdo ¢ que todas as subareas tenham seu departamento

proprio, com funcionario especializado.

3.8.6 Subsistema 6: Sistemas de Informacao

Diante da globalizagdo e das transformacdes ocorridas na era da tecnologia, as
informagdes tendem a ser muito mais precisas e de facil acesso, isso vem despertando
interesse nos diversos tipos de organizagdes, sendo também de grande importancia no setor
imobiliario. Sabendo disso, o sistema informatizado tende a dinamizar o trabalho,
convertendo a burocracia de papeis em dados facilmente trafegaveis. Portanto, “o sistema de
informacdo ¢ a transformagdo de dados em informagdao e conhecimento” (RAINER JR;
CEGIELSKI; 2012 apud SILVA, 2013, p. 23).

E importante diferenciar dados de informagdo, pois “os dados é um elemento
identificado em sua forma bruta que, por si s6, ndo conduz a compreensdo de determinado
fato ou situagdo, enquanto a informac¢ao ¢ o dado trabalhado que permite ao executivo tomar
uma decisao” (OLIVEIRA, 2006, p. 24).

Na Atenas Imoveis o sistema de informatizagdo conta com um software imobiliario
onde constam todos os dados pertencentes a imdveis, clientes, proprietarios, construtoras,
confec¢do de contratos, dados bancarios, fornecedores etc. Todas estas informagdes auxiliam
a geréncia da empresa de forma mais dindmica e segura, sendo, portanto, um sistema
gerencial. Pois, de acordo com, Oliveira (2006, p. 25) “Quando esse processo estd voltado
para a geracdo de informagdes que sdo necessarias e utilizadas no processo decisorio da
empresa, diz-se que ¢ um sistema de informagdes gerenciais”. Além disso, ainda em

concordancia com o autor:

E importante salientar que essas informagdes devem propiciar a identificagido
dos problemas ¢ das necessidades organizacionais nos varios niveis da
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empresa — estratégicos taticos e operacionais —, bem como fornecer subsidios
para avaliar o impacto das diversas decisdes a serem tomadas pelos
executivos das empresas (OLIVEIRA, 2006, p. 23).

Todos estes niveis citados sao abordados pelo o software da empresa, facilitando seu
processo administrativo, tatico e operacional. No caso operacional, o software imobilidrio
possui um sistema de cruzamento de dados com o site da imobilidria, facilitando o cadastro de
informacdes e, desta forma, evitando o desperdicio de tempo por parte de seus cooperados. Da
mesma maneira, a parte administrativa da empresa tem a capacidade de acompanhar essas
informacgdes, visando facilitar a tomada de decisdes. Sendo assim, “Os sistemas de
informagdes ¢é representado pelo conjunto de subsistemas, visualizando de forma integrada, e
capazes de gerar informagdes necessarias ao processo decisorio dos executivos nas empresas”
(OLIVEIRA, 2006, p. 36).

Portanto, ainda segundo Oliveira (2006, p. 37), as atividades que sdo realizadas no
setor de sistemas de informagdes sdo: “Administragdo de marketing, Administracdo da
producao, Administragdo financeira, Administracdo de recursos humanos, Administragao de
servicos, Gestdo empresarial”.

O subsistema de informagdes da Atenas Imoéveis ainda ndo conta com uma area
exclusiva para esse setor. E gerenciada pela direcdo geral da empresa, e pela parte operacional
funcionando este apenas como alimentador do sistema que o faz por meio de obtencdo de
dados e informagdes de funcionarios, clientes, fornecedores, etc.

Os procedimentos basicos de sistema de informacdes desenvolvidos pela Atenas
Imoveis sdo: tomar nota de dados dos quatros setores — setor de venda, de locagdo, de
atendimento e de processamento —; registrar os dados e cruzar informacdes dos setores para os
departamentos de imobiliario e de correspondente bancario. A pretensao da empresa ¢ que
futuramente possa repassar essas funcdes a um departamento proprio, com funcionarios

especializados.



4 A AREA DE REALIZACAO DO ESTAGIO
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A presente pesquisa foi realizada na imobiliaria Atenas Imoveis, no departamento
imobiliario. Nele desempenham-se as atividades de nivel tatico, contando com as habilidades
humanas para o gerenciamento dos setores de venda e de locagdo de imoveis.

A estrutura fisica do departamento imobilidrio conta com uma ampla sala dividida
em dois ambientes, logo na entrada hd uma mesa para a recepgao e atendimento dos clientes,
depois da entrada ha a mesa do gerente de Departamento Imobiliério.

Atualmente, os setores de venda e de locagdo estdo locados junto ao Departamento
Imobiliario. Nao ha divisdo em paredes, isso facilita a comunicagdo, porém inviabiliza a

privacidades dos setores e do departamento.

4.1 ASPECTOS ESTRATEGICOS DA ORGANIZACAO

Um dos meios estratégicos utilizados pela Atenas Imodveis foi a grande experiéncia
por parte de suas soécias no setor de financiamento imobilidrio, haja vista que trabalharam
anteriormente na CEF e o contato direto com construtores e corretores de imoveis adquiridos
também nesta mesma época isso facilitou sua inser¢do ao mercado imobilidrio de Jodo
pessoa/PB enquanto empresa. Segundo Maximiano (2010, p. 329), “estratégia ¢ a selegdo dos
meios para realizar objetivos”.

A administragdo estratégica compreende o planejamento, a implementagao da
estratégia, conforme diz Maximiano (2010, p. 329): “O planejamento estratégico € o processo
de elaborar a estratégia — a relacdo pretendida da organizagdo com seu ambiente. A
implementacdo ¢ o processo de colocar em pratica, acompanhar, controlar e avaliar a
estratégia”.

A imobilidria Atenas Imdveis tem com planejamento estratégico:

. Andlise da situagdo estratégico presente:

- Atenas Imoveis encontra-se atualmente com dois anos de existéncia, com alguns
problemas na area de administragdo: como financeiro, recursos humanos, logistica, dentre
outros.

o Andlise externa:

- As ameagas da Atenas Imoveis sao os concorrentes imobilidrios e corretores de
imoveis;

- As oportunidades da Atenas Imodveis localizagdo, no centro da cidade de Joao
Pessoa; parcerias com construtoras exclusivas.

° Analise interna:
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- Pontos fracos da Atenas Imoéveis: ma administragdo do pessoal no processo de
fluxograma de atividades; falta de mao-de-obra especializada; gestdo acumulada de tarefas;

- Pontos fortes da Atenas Imdveis: conta com um correspondente bancario proprio,
ambiente adequado para se trabalhar.

- Plano estratégico da Atenas Imoveis: a missao da Atenas Imoveis € trabalhar com
vendas e financiamentos habitacionais. Para isto, vém considerando a demanda local, o
atendimento, a satisfacdo, tudo aliado a tecnologia, & qualificagdo e a personalizagdo do
atendimento, bem como integrar literatura e pratica ao cotidiano.

A visdo da Atenas Imodveis € estar entre as principais imobilidrias e correspondentes
bancarios da regido metropolitana de Jodo Pessoa e ser referéncia na prestagdo de servicos a
clientes desses segmentos.

Os valores da Atenas Imoveis € atuar prioritariamente como correspondente bancario
exclusivo da caixa econdmica federal e no atendimento de clientes voltados na aquisi¢ao de
imoéveis, na satisfacdo do cliente, valorizando as pessoas, criando um ambiente de confianga,
cooperacdo, respeito mutuos, integridade ética, comprometimento, qualidade e zelo nas

atividades diarias.

42 PRINCIPAIS ATIVIDADES DESEMPENHADAS NA AREA DE NEGOCIOS
IMOBILIARIOS

Dentre as principais atividades desenvolvidas pela Atenas Imoveis na area de
negdcios imobilidrios estd a intermediagdo de venda; captagdo de imodveis com destinagdo
para venda e locagdo; vistoria de imovel; avaliagdo de imdveis e o marketing de produtos
imobiliarios.

Antes mesmo da intermediagdo imobilidria, a Atenas imdveis precisou abastecer seu
banco de dados com a aquisi¢do de captagcdes de imdveis, estes com destinagdo tanto para
venda quanto locagdo, pois seriam alguns dos produtos ofertados por ela. Conforme defini¢ao
de Lindenberg (2012, p. 151), “A captagdo de imodveis, também denominada de
agenciamento, ¢ o trabalho de pesquisa, identificacdo, negociacdo, levantamento de
informagdes e documentos do imoével e obtencdo da autorizacdo para a venda, com o
proprietario”.

Este processo requer a autorizagdo por parte dos proprietarios destes imoveis, que
preenchem as fichas de captagdes com seus dados pessoais, caracteristicas principais do

imovel e a documentagao existente do mesmo como registro e escritura, este processo € visto
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como um tipo de contrato pela prestacdo do servigo, pois a imobiliaria fica obrigada a
divulgar e intermediar sua venda ou locagao, assim como o proprietario fica obrigado a pagar
a intermediacdo estipulada em contrato.
Durante a intermediacao de venda de imdveis, o corretor precisa conferir toda a
documentagao necessaria para que ocorra o tramite da intermediacao de venda e em
consequéncia mostrar credibilidade e confianca para assim atender as necessidades do cliente.
A Atenas Imoveis busca manter seu estoque de imoveis sempre atualizado e bem
diversificado, para assim proporcionar a sua clientela uma maior quantidade de opgdes. Pois
de acordo com Travassos (2009, p. 239), “O processo de vendas tem seu inicio na obtenc¢ao de
um estoque bem qualificado para atender a demanda”.

Com o banco de dados diversificado, tem-se a ampliacdo da possibilidade de novos
negocios, facilitando o trabalho do corretor de imodveis no que diz respeitos as opcdes
ofertadas ao cliente. Confirmando isso, Travassos (2009, p. 239) diz que “O corretor vendera
mais se possuir o estoque adequado em prego, em condicdes de pagamento, em
especificagdes, com os documentos juridicos e fiscais em ordem, além de dar aos clientes um
atendimento de boa qualidade e uma excelente prestacao de servicos auxiliares”.

Por isso, a importancia das captacdes de imdveis buscard atender ao banco de dados
da imobiliaria, aumentando o leque de oferta de produtos a disposi¢do do cliente, e auxiliando
no tramite documental em relacdo ao imoével captado, checando todos os documentos e
pendéncias referentes ao imovel captado.

Apds todas essas informagdes serem colhidas, o imdvel estard apto a
intermediagdo/mediacao imobilidria, a qual consiste no acompanhamento do inicio ao fim da

transagao imobiliaria.

O trabalho de mediagdo a ser executado pelo corretor de imoveis é uma
prestacdo de servigo ligado a um produto tangivel, o imével. A performance
do profissional sera mais percebida e valorizada pelo cliente se ele inspirar
confianga e credibilidade antes de tentar persuadir o cliente
(LINDENBERG, 2012, p. 152).

Durante esse processo, segue-se a vistoria do imovel que nada mais ¢ do que uma
ficha técnica onde serdo descritas todas as caracteristicas do imdvel como metragem, posicao,
quantidade de comodos, juntamente com os arquivos de fotos e video, além da analise
documental e estrutural do imdvel isso facilitard a rotina de trabalho no dia-a-dia. Segundo

Travassos (2009, p. 191) “tais visitas de vistorias, obedecem a um roteiro, quase que um
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ritual, quase um cerimonial detalhando para a andlise descritiva de todos os pontos positivos e
negativos do imével”.

Depois de compreendido todo esse processo e feita avaliagdo do imével pelo corretor
da Atenas Imoveis, buscando como referéncias iméveis similares na mesma regido e
calculando o metro quadrado do imovel desejado, para s6 entdo poder chegar a um valor de
mercado, visando ao ponto liquidez. Assim, diz Travassos (2009, p. 209): “Uma vez
compreendido o ritual de vistoria, vamos nos preparar para saber como podemos analisar o
mercado a fim de chegar ao prego de um determinado imével visando o ponto de liquidez”.

Ainda em consonancia com esse mesmo autor, esses sdo os dados a serem levantados

no mercado com a finalidade de fornecer subsidios a analise:

Pesquisar pregos nos anuncios da concorréncia, veiculados nos principais
classificados do bairro onde esta situada a unidade a avaliar. Pesquisar no
mercado os imoveis similares vendidos, que tenham sido negociados nos
ultimos meses naquele determinado bairro.Consultar em seu proprio estoque
para ver se tém imdveis similares ou semelhantes 4 venda e as razdes porque
ainda ndo conseguiram ser vendidos.Consultar trés ou quatro colegas,
corretores naquele bairro, que possam cooperar no fornecimento de
elementos outros que serdo levados ao comité de analise de mercado
(TRAVASSOS, 2009, p. 210).

Depois de feita avaliagdo do imdvel pelo corretor da Atenas Imdveis, acontece a
divulgacao e marketing imobiliario onde a empresa se utiliza das midias de jornais, panfletos,
e campanhas publicitarias destinadas a promocdo de produtos oferecidos por seus parceiros,
assim como a divulgacdo da marca da imobilidria, sempre buscando a prospeccdo de novos

negocios.

4.3 ATIVIDADES DESEMPENHADAS: FLUXOGRAMA DE ATIVIDADES

Toda empresa possui um fluxograma onde se descreve todo o processo de trabalho, a
Atenas Imodveis também possui essa ferramenta em diversos procedimentos, os quais

(14 1

exploraremos com mais afinco no setor imobilidrio. O fluxograma “¢ importante para o
planejamento e para o aperfeicoamento dos processos dentro de uma empresa” segundo César
(2011apud SILVA, 2013, p. 27).

A Atenas Imodveis conta com atividades que podem ser desenhadas da seguinte
maneira: capta¢do de imoveis destinada a venda e atendimento ao cliente com destinagdo

para venda.
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4.3.1 Atividade A: Captacio de imdveis passiva

A atividade de captacdo de imdveis pode ocorrer de forma ativa ou passiva. Na
forma ativa, o corretor/captador se destina a angariar imoveis em construtoras, em tabelas de
avulsos, disponibilizados em sites de software imobilidrios ou na busca por proprietarios que
pretendem vender ou alugar seus imoveis. Na forma passiva, a captagdo ocorre quando o
proprietario ou o interessado se propdem a procurar a imobilidria para que a mesma possa
agenciar seu imovel, tudo firmado em contrato. Em algumas regides do pais, a prospecgdo ¢
conhecida pela denominacdo de “agenciamento de imdveis”, em outras de “angariacdo” e em
outras, ainda, de “opcional” e até de “pegar op¢do”, segundo Travassos (2008, p. 49). Isso
tudo sdo termos utilizados por diversas regides do Brasil para referir-se a Captacdo de
Imoveis.

A venda de um imovel comega com uma boa captacdo, entdo inicia-se a tarefa do
corretor de imoveis. A Captagdo de imoéveis é a atividade que se “inicia pela tarefa de
convencer o proprietario a assinar uma carta de op¢do (autorizagdo para a venda) por um
determinado prazo, autorizando o corretor a vender o seu imovel, de preferéncia com
exclusividade no trabalho”, (TRAVASSOS, 2008, p. 49).

A captagdo de imoéveis € uma das atividades desempenhada pelos estagiarios e por
uma das sOcias-proprietarias, que também tem a titulagdo legal de corretora de imdveis. O

fluxograma da atividade ¢ ilustrado na figura a seguir:
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FIGURA 3: Fluxograma da atividade de captag¢do de imdveis passivas
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FONTE: pesquisa direta (2015).

O inicio do procedimento de captagdo de imoveis € a entrevista feita ao cliente, para
filtrar mais informagdes a respeito das caracteristicas do imdvel que procura. O corretor de
imoveis vai a procura de imoveis para por a venda, entrando em contato com proprietario. Ele
procura saber sobre a disponibilidade do imdvel; se ndo tiver interesse em deixar o imovel
para divulgacdo, encerra o contato com o proprietario, agradecendo a disponibilidade de
tempo ofertado. Se tiver interesse em fazer a divulgacdo continua o processo de captagdao. O
corretor de imoveis vai até o imdvel e colhe a assinatura de autorizacdo para a venda ou
recebe a autorizagdo por e-mail. Depois, o corretor de imdveis vai ao imovel fazer a vistoria,
colhendo maiores informagdes referente ao imovel, coloca placa e tira fotos. Com os arquivos
de foto e com a ficha devidamente preenchida ¢ feito o cadastro do imovel no sistema da
imobiliaria, assim € dado o procedimento de captacao de imdveis.

Um dos principais problemas encontrados quanto ao fluxograma de captagdao de
iméveis da empresa foi em relacdo a ndo destinagdo de um encarregado especifico para
desenvolver tal fungdo, ficando o corretor de imdveis subordinado a desenvolver também a

funcao de captador e de gerenciamento do sistema mostrando estar sobrecarregado de tarefas.
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A atividade de captacao de venda de imdveis € importante para alimentar o banco de
dados de produtos ofertados pela imobiliaria, como, também, proporcionar o aumento no
volume de clientes que procura pdr estes imodveis; aumentando a possibilidade de
concretizagdo de negdcios € uma maior divulgacdo da marca Atenas Imoéveis na regido

metropolitana de Jodao Pessoa-PB.
4.3.2 Atividade B: Atendimento ao cliente com destinacido para venda

O atendimento ao cliente com destinagdo para venda ¢ importante por uma serie de
motivos, como a obtencdo de receitas pelas vendas de imoveis, manutengdo do setor, captagdo

de clientes, divulgacdo da qualidade e do atendimento ao cliente, dentre outros.

FIGURA 4: Fluxograma da atividade de atendimento ao cliente com destinag¢@o para venda
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FONTE: pesquisa direta(2015).
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O inicio do atendimento ao cliente com destinacao para venda comeca com a recepgao
que direciona o cliente para o corretor de imoveis de plantdo no setor de vendas, dentro do
Departamento Imobilidrio. Logo em seguida, o corretor de iméveis colhe informacdes do
cliente, analisa o seu perfil e sonda informag¢des no banco de dados da imobiliaria.
Encontrando o apartamento ou casa no perfil e desejo do cliente, marca a visita ao imdvel. O
cliente gostando, ¢ feita a proposta ao proprietario para a compra do imoével. Nao gostando, o
corretor de imoveis mostrard outros iméveis dentro do perfil do cliente até que um o agrade.
Mesmo assim, dentro dos imoveis mostrados, se o cliente ndo encontrar um imével que o
agrade, o corretor de imoveis deve agradece a preferéncia pela Atenas Imdveis e mantém o
contato. Assim, chega ao fim o atendimento ao cliente com destinag¢do para venda.

Um dos pontos positivos do fluxograma de atendimento da Atenas Imoéveis ¢ a
questdo da imobiliaria sempre d4 um retorno para o cliente, buscando outros imoéveis nao
captados pela imobiliaria, ou até firmando parcerias com outras imobiliarias e/ou corretores,
em prol do cliente.

Um dos pontos negativos do fluxograma de atendimento ¢ o fato da imobilidria em
questdo, até o presente momento, contar somente com um corretor de imoveis, ndo suprindo a
demanda de clientes que vem aumentando.

Um bom atendimento ¢ importante para fidelizar o cliente, para que ele possa

propagar nome da imobilidria, ajudando na prospeccao de novos clientes.



5 FUNDAMENTACAO TEORICA
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5.1 0 PROCESSO DE TRABALHO DE UMA IMOBILIARIA

A historia da humanidade sempre esteve interligada aos negocios ligados com a terra,
muito antes de surgir a propriedade privada. Os povos nomades nao tinham a preocupagdo de
ocupar um espago territorial, pois viviam da coletas de frutas, da pesca e da caga, e quando
esgotavam esses recursos naturais, deslocavam-se para outras regides que tivessem mais
alimentos como nos ensina Gianpaolo e Dorigo (2002, p. 24).

Os mesmo tedricos nos contam que, posteriormente a isso, num outro dado periodo
historico, tudo se transformou com as mudancas das revolucdes agropecudrias da época do
periodo neolitico, passando a terra a ter ocupagdo de forma coletiva até que, posteriormente,
se efetiva a propriedade privada em si.

Dentre as civilizagdes que mais contribuiram para legitimar o dominio e propriedade
referentes a terras, foram os romanos, criando institutos que legitimam e asseguram até hoje a
posse de terra. Hoje, esse processo se configura de forma documental, através do registro de
imoveis, 0 que assegura ao proprietario a posse de seus bens. Existem empresas
especializadas no mercado de imoéveis, sdo as chamadas imobiliarias que desenvolvem todo o
processo de trabalho de venda, de compra, de permuta, de locacdo, de administragcdo. E
decorrente desse mercado e das atividades-fim, surgiu a profissdo de corretor de imoveis.

O processo de trabalho de uma imobilidria requer uma série de func¢des e atividades
de forma a organizd-los em duas areas: fim e meio. Para isso, a empresa deve ater a um
sistema de planejamento e controle na sua estrutura organizacional, como preceitua
Ballestero-Alvarez (2010, p. 11), que descreve sobre o planejamento estratégico, o controle
gerencial e operacional. Sendo assim, empresa divide-se em niveis hierarquicos, que sao os
niveis estratégicos, tdticos € operacionais, que correspondem, respectivamente, a direcao
geral, aos departamentos ou geréncias, € ao setor de trabalho técnico de produgdo e servigo da

organizagao.

Os processos de trabalho arrumam de um conjunto de funcdes e atividades
que se agrupam em dois tipos de areas funcionais: fim e meio. As areas de
meio sdo aquelas que transformam os recursos em produtos, j& as areas de
fim, sdo aquelas diretamente ligadas ao ciclo de transformagdo de recursos
em produtos e servigos e na sua colocacdao no mercado (OLIVEIRA, 2011, p.
38).

Nao obstante, o processo de trabalho seria um método de um conjunto de atividades

realizadas ou uma maneira de agir com o objetivo de atingir uma meta. Dentro de uma
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imobiliaria seria ndo s6 o processo realizado na area de fim, que resumidamente seria a
intermediag¢do da venda, compra, permuta, locagdo e administracdo de imdveis, mas também
englobaria as areas de meio, assim como a administracdo financeira, de materiais, de recursos
humanos, de servicos e de gestdo empresarial, incluindo os setores contabil e juridico.

O processo de trabalho de uma imobiliaria, em linhas gerais, da-se de modo parecido
como todos os outros tipos de organizacdes empresariais, divergindo quando a sua atividade
fim, que ¢ intermediagdo de imdveis. Tal processo passa por uma divisdo, qual seja: uma parte
interna, € a outra parte externa. A parte interna esta atrelada as atividades de meio, aquelas
ligadas & administracdo da propria imobilidria; enquanto a parte externa esta atrelada as
atividades de fim, que seriam os servigos de prestagdo e intermediagdo imobilidria.

Envolve-se em uma acao administrativa, segundo Moraes (2004, p. 3) “a interpretagdo
de objetivos a fim de transforma-los em acdo organizacional por meio do planejamento, a
organizagdo, a direcdo e o controle”. Isso possibilita dizer que todo o processo de trabalho de

uma imobilidria, seja em qual for a area, devera passar pelo processo administrativo.

5.2 FUNCOES DA ADMINISTRACAO

O processo de trabalho de uma imobilidaria envolve-se com o processo
administrativo, isto €, com as fungdes da administragcdo, que gerencia os imoveis destinados a
locacdo, principalmente, e a venda. Vale lembrar que “a administragdo ¢ o processo de
planejar, organizar, dirigir e controlar os esforcos realizados pelos membros da organizagao
utilizando todos os outros recursos organizacionais para alcancar objetivos estabelecidos”
(MORAES, 2004, p. 12).

Em relagdo a locagdo, o ato de administrar pressupde verificar condominio, agua,
luz, estado de conservagcdo do imdvel, andlise de ficha cadastral do inquilino, etc. Ja4 no
processo de venda, a administragdo implica na conferéncia da documentagdo do imével, de
documentos pessoais do comprador e vendedor, verificagdo de débitos municipais e outras

taxas que possa incidir em relacdo aos imoveis.

Como processo, a administragdo pressupde um modo sistematico € continuo
de realizar algo e compreende uma sequéncia de fungdes que se relacionam
de maneira interdependente, interativa e atuante. A realizagdo dessas fungdes
caracteriza o trabalho do administrador, independentemente do nivel
hierarquico em que se situe e o tipo de organizag¢do em que atue, com ou sem
finalidade lucrativa, ptblica ou privada, de maneira ou prestagao de servigos
(MORAES, 2004, p. 12).



53

Isso ajuda a entender melhor que o processo de trabalho de uma imobilidria requer
um modo sistematico e continuo de realizar algo e compreender uma sequéncia de fungdes, no
caso, seriam as atividades feitas na area de fim ou de meio (parte externa ou interna,
respectivamente) de uma imobiliaria. Todos dentro dela deveriam saber, em tese, de forma
sistémica a fungdo de cada setor da empresa a fim de melhor compreende-la.

Vejamos o Quadro 1 que especifica melhor cada fungdo da administragao:

QUADRO?2: Fungodes da Administragao

Funcdes da Descricao

Administracio

Planejar Planejar significa que os administradores pensam antecipadamente em seus
objetivos e acdes, e que seus atos sdo baseados em um método, plano ou logica, e

nao em palpites.

Organizar Organizar € o processo de arrumar e alocar o trabalho, a autoridade e os recursos
entre os membros de uma organizacao, de modo que eles possam alcangar

eficientemente os objetivos da mesma.

Dirigir Dirigir, também chamado de liderar, significa influenciar e motivar os

empregados a realizar tarefas essenciais.

Controlar Finalmente, o administrador deve se certificar de que os atos dos membros da
organizacdo levam-se de fato em direcdo aos objetivos estabelecidos.

FONTE: (STONER; FREEMAN, 2012, p.5).

Diante do que foi visto anteriormente, todo o processo de trabalho de uma
imobilidria, esta ligado as fungdes da administracdo. Trata-se de um processo administrativo
ciclico, permanente, que tem como sucessdo as funcdes de planejar, organizar, dirigir e
controlar. A funcao precipua a ser trabalhada ¢ a da organizagdo. Esta por sinal tem a fungdo

de distribuir o trabalho, os recursos e a autoridade dentro de uma empresa.

5.3 DISTRIBUICAO DO TRABALHO

O modo de distribui¢dao de trabalho se da de maneira a dinamizar o trabalho dentro
de uma organizagdo, definindo a real funcao de cada cooperado. No caso da Atenas Imoéveis
esta distribuicdo de trabalho acontece por parte da direcdo geral que entende de que maneira

podera potencializar suas atividades, evitando o desperdicio de tempo e motivando cada setor.
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Sabendo que a distribui¢do do trabalho encontra-se dentro do setor organizacional,
Stoner e Fifreeman (2012, p. 5), afirmam que “organizar ¢ o processo de arrumar e alocar o
trabalho, a autoridade e os recursos entre os membros de uma organizacao, de modo que eles
possam alcancar eficientemente os objetivos da mesma” e que a estrutura organizacional

compde-se em cinco etapas, conforme exposto no quadro 2:

QUADRO3: Etapas do processo de Organizagao

Organizacio Descricao

1* Etapa Listar o trabalho que precisa ser feito para alcangar os objetivos da organizagdo.

2* Etapa Dividir a carga total de trabalho em tarefas que possam ser realizadas logica e
confortavelmente por individuos ou grupos. A isto se chama de divisao de

trabalho.

3* Etapa Combinar as tarefas de modo légico e eficiente. O agrupamento de empregados e

tarefas ¢ geralmente chamado de departamentalizagdo.

4* Etapa Criar mecanismos de coordenacdo. Esta integracao dos esfor¢os de individuos,

grupos e departamentos facilita o alcance dos objetivos.

5* Etapa Monitorar a eficacia da estrutura organizacional e fazer os ajustes necessarios.

FONTE:(STONER; FIFREEMAN 2012, p.230).

A distribuicdo do trabalho se d4 de acordo com o cargo, com a fung¢do e com o
conjunto de atividades conforme a empresa. Essa distribuicio esta ligada a uma
departamentalizagdo ou estruturacdo organizacional, muito visivel nos organograma das
empresas. Nessa estruturagdo necessita-se de uma divisdo em niveis hierarquicos, os quais
sdo: o nivel estratégico, o nivel tatico e o nivel operacional.

De modo geral, o nivel operacional da empresa esta ligada a produgdo de produtos ou
prestagdo de servigos, sdo aqueles que se utilizam das habilidades técnicas dos trabalhadores,
no caso das imobilidrias, seriam os corretores de imodveis que intermediariam as venda,
locagdes, etc. J& o nivel tatico da empresa esta ligada a gestdo das pessoas, por contar com as
habilidades humanas, no caso das imobiliarias. Em outas palavras, seria o papel dos gerentes
de venda, de locacdo, de marketing, etc., que estariam supervisionando o nivel operacional a
fim de que este possa atingir os seus objetivos setoriais, € aqueles os objetivos departamentais
ou gerenciais.

Como visto anteriormente, o nivel estratégico esta locada em relacdo aos demais

niveis, como o mais alto dentro das empresas, sendo responsavel pelo planejamento
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estratégico dela. A estruturacdo do nivel estratégico, geralmente, ¢ exercida pela direcao
geral, também chamada de nivel institucional, a qual assume o papel de dirigir a empresa.
Comumente, a atividade da direcdo deve-se a ter somente a de planejamento estratégico,
propondo objetivos a serem alcangados através das metas e dos planos. Porém, ¢ comum no
dia-a-dia, na pratica das imobiliarias, principalmente nas pequenas, o acimulo de fungdes
com outras fungdes dos niveis tatico e operacional, fazendo com que haja um aglomerado de

atividades de meio e fim neste setor dirigente.

5.4 SOBRECARGA DE ATIVIDADES NO AMBITO DA DIRECAO GERAL

As atividades ligadas a Direcdo Geral, ou seja, ao nivel institucional das empresas
sdo: planejamento, estratégias e tomadas de decisdes, onde o planejamento teria como
definicdo, segundo Moraes (2004, p. 152), “o processo consciente e sistematico de tomada de
decisdes sobre objetivos e atividades que uma pessoa, um grupo, uma unidade de trabalho ou
uma organizagao buscardo no futuro”.

A importancia do planejamento seria clarear o foco e estimular a flexibilidade,
facilitando a coordenacdo e o controle, melhorando a administracdo do tempo do aspecto
processual e da racionalizacdo na tomada de decisdes em uma visdo sistémica.

Quanto as estratégias empresariais, “devem estar subordinadas aos objetivos. Isto &,
elas so sdo relevantes na medida em que ajudam a alcangar os objetivos” (MORAES apud
ARMSTRONG, 2004, p. 153). E, ainda, segundo Oliveira (2007, p. 4), ela esta
“correlacionada a arte de utilizar adequadamente os recursos tecnoldgicos, fisicos, financeiros
e humanos, tendo em vista a minimizacao dos problemas empresariais € a maximizacao do
uso das oportunidades identificadas no ambiente da empresa”.

Os elementos que compdem a determinacdo de estratégias sdo os objetivos, as
politicas mais significativas que orientardo ou limitardo a agdo organizacional e os programas
sequenciais de atividades.

Como visto, infelizmente, grande nimero de empresas nao t€ém ou nao sabem quais
sdo suas estratégias, isso esta intimamente ligada a questdo da sobrecarga de atividades no
ambito da direcdo geral, que se atém a obrigacdes nem sempre relacionadas com suas fungdes
estratégicas e sim de outros niveis organizacionais, como o tatico ¢ o operacional.

Dentro da fung¢do destinada pela direcdo geral, ¢ esperado que o gestor “trabalhe com
dados fornecidos pelos subordinados ou terceiros, principalmente sob a forma de relatérios —

escritos e verbais — que permitem a verificacdo de servigos e tarefas em execucao e tarefas
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determinadas” (OLIVEIRA, 2007, p. 30). Com estes dados em relagdo a situacao da empresa

¢ que a Direcdo Geral podera tomar decisdes, e determinar planos € metas a serem alcangadas.



6 ANALISANDO A SOBRECARGA DE ATIVIDADES NO CONTEXTO DA GESTAO
IMOBILIARIA EM JOAO PESSOA/PB
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6.1 O PERFIL DOS GESTORES

Este topico descreve quem sdo estes gestores imobilidrios quanto ao género, faixa
etaria, a formagao académica, o tempo de atuacdo no mercado imobilidrio todos estes dados

serdo analisados conforme mostra os graficos abaixo relacionados.

GRAFICOL1: Quanto ao género
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60% -
50% -
40% -
30%- 21,57%
20% -
10% -

0% .
Masculino Feminino

FONTE: Dados da pesquisa (2015)

Conforme mostra o graficol a maioria dos gestores imobilidrios sdo homens
perfazendo um percentual de (78,43% dos pesquisados) estando a uma minoria no cargo as
mulheres onde contabilizam um percentual de (21,57% dos pesquisados). Estes dados
concretizam a realidade do mercado de trabalho atual onde, os homens ainda sdo maioria em
detrimento do sexo feminino, porém esta realidade esta se modificando, se tornando mais

comuns cargos de maiores responsabilidades serem ocupados por mulheres.
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GRAFICO 2: Quanto 4 faixa etaria
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FONTE: Dados da pesquisa (2015)

Como pode ser verificado no grafico 2 a maioria dos gestores pesquisados estdo na
faixa de idade entre 31 a 49 anos representado um percentual de (52,10% dos pesquisados) a
minoria esta numa faixa entre 20 e 30 anos sendo representado por (12,56% dos pesquisados)
e a outra parcela dos gestores estariam a um percentual de (35,34% dos pesquisados) estando

a uma faixa acima dos 50 anos.

GRAFICO 3: Formacio académica
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FONTE: Dados da pesquisa (2015)
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Diante dos dados coletados e conforme o grafico 3 onde faz referéncia a formagao
académica dos gestores imobiliarios onde na sua grande maioria representados por (62,34%
dos pesquisados) possuem o curso técnico em Transagcdes Imobilidrias e sua minoria
possuem o curso superior em Negocios Imobiliario sendo representado por (13,54% dos
pesquisados) e um percentual de (24,12% dos pesquisados) possuem outra graduagao.

Esta realidade se faz por Jodo Pessoa/PB ter poucas instituicdes de nivel superior
oferecendo o curso em negodcios imobilidrios dificultando desta forma o acesso, estando
disponivel com maior abrangéncia e sendo ofertado por diversas institui¢des o curso técnico

em transac¢des imobiliarias.

GRAFICO 4: Tempo de atuagio no mercado imobiliario
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FONTE: Dados da pesquisa (2015)

Este grafico retrata o tempo de atuagdao dos gestores dentro do mercado imobiliario na
cidade de Jodo Pessoa/PB onde em sua maioria estariam entre 4 a 9 anos perfazendo a um
percentual de (60,27% dos pesquisados) onde foi relatado que este tempo estaria atrelado ao
crescimento imobiliario na cidade.

Os outros (23,68% dos pesquisados) com mais de 10 anos se descrevem como sendo
os pioneiros a atuarem neste setor dentro da cidade de Jodo Pessoa/PB, a outra parcela dos
(16,05% dos pesquisados) se configuram em sua maioria como sendo pessoas que de alguma
forma ja tinham contato com o mercado imobiliario indiretamente e viram como mais uma

oportunidade de negocio.
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GRAFICO 5: Estaria a frente do nivel estratégico
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FONTE: Dados da pesquisa (2015)

Este topico identifica quem sdo os responsaveis pela direcdo geral das imobilidrias e
como se intitulam dentro da organizacdo empresarial, como pode ser verificado conforme o
grafico 5 onde a maioria seriam socios — proprietarios sendo representado por (63,24% dos
pesquisados) e a outra parcela seriam administradores representados por (36,76% dos
pesquisados)

Na maioria dos casos pesquisados, estariam na direcdo geral os sdcios — proprietarios,
justificando o fato de serem fundadores das imobilidrias e possuirem o curso técnico em
transagoes imobilidrias. Somente uma minoria estaria ocupando o cargo na Dire¢do Geral com
alguma graduagdo especifica.

Através da caracterizacao desse profissional € possivel estabelecer um paralelo entre
a qualificagdo deste profissional frente as possiveis solugdes e a forma de gestdo implantada
em suas empresas, 0S quais, em sua maioria, relatam nao ter conhecimento suficiente para
desenvolver determinadas atividades. Por estarem em situagdo estratégica na empresa, os
gestores acabam desenvolvendo diversas fungdes, ou por falta de capital suficiente para
contratar alguém especifico para desenvolver determinada funcdo, ou por falta de estruturagdo
organizacional da empresa na distribuicao do trabalho.

Segundo Chiavenato (2008), conhecimento ¢ a informagao estruturada que tem valor
para uma organizacao. O conhecimento conduz novas formas de trabalho e de comunicagao a
novas estruturas e tecnologias e a novas formas de interagdo humana. Diante dessa afirmacao

e dos dados apresentados, verifica-se que a direcdo geral das imobilidrias estd sendo
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gerenciada por gestores apenas com formagao técnica, sem se ater a necessidade de expandir

sua formacao profissional.

6.2 MAPEANDO AS ATIVIDADES DESENVOLVIDAS NO AMBITO DA DIRECAO
GERAL

Este topico retrata a percep¢do em relacao as atividades desempenhadas pelos
Gestores Imobilidrios na dire¢do geral, onde responderam assinalando como atividades
desempenhadas o planejamento; gestdo de pessoas e o controle financeiro dentre outras
atividades que poderiam estar exercendo. Entre as atividades descritas no questiondrio
fechado, apontaram algumas atividades que ndo fazem jus ao nivel estratégico.

Como pode ser verificado, conforme o grafico 5, apenas (15,42% dos pesquisados)
gestores imobilidrios estariam dedicados exclusivamente ao planejamento estratégico das
imobilidrias, (30,32% dos pesquisados) estariam atentos a atividades que ndo correspondem
ao nivel estratégico e sim ao nivel tatico os outros (54,26% dos pesquisados) estariam

sobrecarregados desempenhando funcdes tanto do nivel estratégico quanto tatico.

GRAFICO 6: Atividades desempenhadas em fungdo do cargo
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FONTE: Dados da pesquisa (2015)

Através dos dados coletados verifica-se que ha uma distor¢do das fungdes atribuidas

ao cargo, observando um déficit organizacional por parte das imobilidrias. Pois, segundo
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Maximiano (2008), as fungdes organizacionais sdo tarefas especializadas que as pessoas € 0s
grupos executam, para que a organizacao consiga realizar seus objetivos.

Assim, através dos dados coletados, constata-se que hd uma sobrecarga, de atividades
realizadas pela direcdo geral, impossibilitando a dedicagdo exclusiva que deveria ser dada a
execuc¢ao das fungdes do nivel estratégico.

Este fato conduz a constatagdo de que a divisao organizacional ¢ fator determinante
para a realizacdo dos objetivos a serem alcangados pelas imobilidrias, pois cada setor precisa
ter discriminado suas fungdes, garantindo a execucdo de suas tarefas, de forma a ndo

sobrecarregar nenhum dos niveis da empresa.

6.3 SOBRECARGA DE ATIVIDADES NO AMBITO DA DIRECAO GERAL

Este topico identifica a percep¢ao dos gestores quanto a sobrecarga de atividades em
sua fun¢do, observando no grafico 7 que (71,23% dos pesquisados) gestores imobiliarios
admitem estar sobrecarregados em suas fungdes por atividades que julgam ndo serem de sua
competéncia, e sim de outros niveis da organizacdo. Os outros (28,77% dos pesquisados)

admitem ndo estarem sobrecarregados, exercendo funcdes especificas do nivel estratégico.

GRAFICO 7: Enquanto Gestor imobiliario estaria sobrecarregado em sua fungio
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Na maioria dos dados coletados observou-se uma sobrecarga de atividades no ambito

da Direcao Geral, onde estariam desempenhando funcdes dos niveis taticos e operacionais e
perdendo o desempenho em relagdo ao nivel estratégico, que seria de sua competéncia.

Observa-se o quanto as imobiliarias estdo distorcendo a finalidade da direg¢do geral, se

atendo a assuntos que ndo sao da area administrativa, absorvendo atividades de outros setores

A consequéncia disso € a geragao de uma ma distribui¢do do tempo em relagao ao enfoque de

trabalho, provocando estresse e reduzindo a produg@o de novos planos estratégicos.

6.4 ATIVIDADES DESEMPENHADAS NA DIRECAO GERAL

Dentro do questionario aplicado aos gestores, onde puderam elencar algumas das
atividades que julgaram ser de sua competéncia foram citadas, a administra¢do financeira, a
administracdo de recursos humanos, administracdo de gestdo empresarial, dentre outras
opgoes que foram elencadas no questionario, onde foi constatada uma distor¢ao em relagao ao
que de fato estaria a cargo da direcdo Geral.

A diregdo geral, esta inserida dentro do nivel estratégico da organizagdo, assumindo o
papel de dirigir, organizar e controlar a empresa, estando as atividades intimamente ligada ao
planejamento estratégico, propondo objetivos a serem alcangados através das metas e dos

planos.
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6.5 A SATISFACAO NO TRABALHO RELACIONADO AS ATIVIDADES
DESENVOLVIDAS

GRAFICO 8: Nivel de satisfagio relacionado as atividades desenvolvida pela Diregdo geral

80% 1 74,65%
70% -
60% -
50% -
40% -
30% - 25,35%
20% -
10% -

0% u
Estariam satisfeitos com as Estariam insatisfeitos
Atividades que desempenham com as atividades que

desempenham

FONTE: Dados da pesquisa (2015)

Este topico faz referéncia a satisfacdo dos gestores quanto as atividades que
desempenham e de acordo com o gréfico 8 (74,65% dos pesquisados) estdo satisfeito com as
atividades referente a Direcdo Geral das imobilidrias apenas uma minoria sendo representado
por um percentual de (25,35% dos pesquisados) estariam insatisfeitos com as atividades

desempenhadas.
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7 CONCLUSOES

E muito comum encontrar nas microempresas, por parte de seus representantes
legais, a acumulacdo de atividade em um dos seus setores organizacionais. E quando se trata
de empresas jovens, ou recém-abertas, a acumulacdo ¢, geralmente, no setor dirigente da
organizagdo. Assim, tem-se uma sobrecarga de atividades no ambito da direcao geral, sendo
esta o nivel estratégico das organizagdes.

Geralmente, a direcdo geral ndo distribui as atividades das areas de meio e areas de
fins conforme versam as literaturas administrativas que tratam sobre assunto (Organizacao,
Sistemas ¢ Métodos de Informacgdes Gerenciais — SIG). A falta dessa distribuicao acarreta o
acumulo de tarefas no nivel estratégico da imobiliaria, fazendo com que comprometa o seu
planejamento estratégico, controle gerencial e operacional.

Uma das possiveis causas para o acumulo de atividades por parte da dire¢dao geral,
estd na falta de recursos financeiros para contratar pessoas com qualificagdo profissionais e
experiéncia para desenvolver tarefas nas areas gerenciais de meio e fim. Isso se da por serem,
em sua grande maioria, empresas recém-abertas e que ainda ndo dispde de recursos
suficientes para suprir essas necessidades de mao-de-obra qualificada.

Para essa problematica, uma saida possivel pode ser a realizacio de uma
especializacao ou graduacao, a fim de buscar novos conhecimentos e tendéncias do que esta
em voga no mercado imobilidrio. Com isso, os gestores estariam mais embasados
tecnicamente, atendo-se ao nivel estratégico e percebendo que demais fungdes, que
possivelmente estariam sobrecarregando o setor, deveriam ser dispersas a outros cooperados.
Esse processo de delegar funcgdes e atividades em de cada setor, tende a agilizar os processos
internos, dando celeridade a produgdo e aos servicos ofertados aos clientes, aumentando a
competitividade e qualificando ainda mais cada setor pelo acumulo de conhecimentos, de
dados e de informagdes especializadas.

No que diz respeito ao mesmo assunto acima versado, Ballestero-Alvarez (2010, p.
16) diz que “o ideal ¢ que os profissionais envolvidos no projeto combinem a experiéncia
pratica na elaboracdo de tarefas em linha com os conhecimentos especializados e técnicos,
[...]”, entendendo-se projeto como empresa em si. Sabe-se que ¢ preciso priorizar a
especializacao e técnicas de cada cooperado em uma empresa, tendo seus representantes
legais de buscar conhecimentos dentro de toda a sistematica do processo de trabalho de uma

imobiliaria.
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Diante do que ja foi exposto, fica claro identificar que as imobiliarias devem fazer a
distribuicao de tarefas, delegando funcdes gerenciais da area de meio e de fim, como as areas
administrativas de finangas, de materiais, de recursos humanos, de servicos e de gestdo
empresarial para os departamentos ou gerencias e setores técnico-operacionais, conforme a
estrutura organizacional da imobiliéria.

Sabe-se que manter a liquidez financeira de uma empresa ndo ¢ uma tarefa facil,
visto que os recursos financeiros sdo escassos para contratar pessoas com qualificagdo
profissionais com experiéncia para desenvolver tarefas nas areas gerenciais de meio e de fim.
Contudo, faz-se necessario um planejamento estratégico de longo prazo, o qual deva criar
fundos financeiros para investimentos exigidos por uma imobiliaria. Além dos fundos
financeiros, ¢ preciso que a imobiliaria faca parcerias com institui¢des educacionais, visando

a qualificacdo profissional de seus profissionais.
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QUESTIONARIO

Este instrumento de coleta de dados refere-se a pesquisa que objetiva “é identificar quais as
possiveis causas de sobrecargas de atividades no ambito da Direcdo Geral que afetam as
imobiliarias”. As informacdes sdo estritamente académicas, e os resultados poderdo ser
apresentados em outras atividades e publicagdes cientificas, sempre sem fins lucrativos e
resguardando a identidade dos sujeitos respondentes. Agradecemos sua contribuigao!

1) Sexo: 7) Dentre as atividades exercidas na
imobilidria, qual exerceu ou exerce?
() Masculino. () Feminino.
() Administragdo Financeira;
2) Qual sua faixa etaria? () Administracao de Materiais;
() Administragdo de Recursos Humanos;
() Entre 20 e 30 anos. () Administracdo de Servicos;
( ) Entre 31 e 49 anos. () Administragao de Gestdo Empresarial;
() Acima de 50 anos. () Setor Contabil;
() Setor Juridico;
3) Formagdo Académica: () Administragdo de Marketing;
() Administragdo de Produtos;
() Técnico de Transacdes Imobiliaria () Administragdo de Prestacao de
() Superior em Negdcios Imobiliarios Servicos;

() Outra Graduagao.
8) Enquanto Gestor Imobilidrio estaria

4) Tempo de atuagdo no mercado sobrecarregado de atividades em sua

imobiliario: fun¢ao?

() 1a3anos. OO0 4
( )4a9 anos. o 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

() Mais de 10 anos.
9) Enquanto Gestor Imobiliario estaria

5) Qual ¢é o cargo que vocé exerce na desempenhando outras atividades de
imobiliaria? fungodes de outros cargos?

HiENE ..
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6) Quais as atividades desempenhadas em
fung@o do seu cargo:

() Planejamento; 10) Quais as atividades que vocé
() Gestio de pessoas e controle classificaria como mais importantes dentre
financeiro; as que vocé desempenha?

() Planejamento, Gestao de pessoas e

Controle financeiro; g

3)
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11) Vocé esta satisfeito com as atividades
que realiza?
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