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RESUMO

Este trabalho apresenta o processo de comercializacdo das unidades de um empreendimento
residencial através das relacdes entre os principais atores desse mercado, da legislacéo aplicada
ao tema, da oferta de crédito e dos mecanismos de financiamento, da evolucdo do Mercado
Imobiliario e de variaveis econémicas como inflacdo, emprego e crescimento de renda, na
tentativa de identificar alertas sobre situacbes que poderiam facilitar, potencializar ou
eventualmente decretar o desfazimento de um contrato de compra e venda de um imdvel
residencial — o chamado Distrato. A partir de uma pesquisa inicial sobre a situacdo de distratos
no mercado imobiliario da cidade de S&o Paulo e de entrevistas em profundidade com
representantes de segmentos do mercado, foi possivel identificar diferentes angulos e visdes
prevalentes sobre as principais razfes para o crescente volume de Distratos e estabelecer as
hipoGteses que foram testadas no Estudo de Caso conduzido em Incorporadoras que atuam no
mercado de empreendimentos imobiliarios residenciais na cidade de S&o Paulo. A discussao
proposta se baseia nos alertas levantados inicialmente e sinalizados pelo Estudo de Caso sobre
as principais consideracdes a serem feitas pelas Incorporadoras em busca da diminuigdo do

numero de distratos.

Palavras-Chave: (Distratos; Imovel Residencial; Mercado Imobiliario; Comercializacdo de

Imdveis; Financiamento Imobiliario; Crédito Imobiliario)



ABSTRACT

This paper presents the Commercialization Process of a Real Estate Residential Development
through the relationship between major players in this market, the legislation that supports this
matter, the credit supply and financing mechanisms, the evolution of the Real Estate Market and
economic variables such as inflation , employment and income growth, in an attempt to identify
warnings about situations that could facilitate, enhance or possibly enact the unmaking of a
Residential Contract for Sale and Purchase - the so-called Termination. From an initial survey
about the dissolution situation in the Sao Paulo Real Estate market and interviews with market
players, it was possible to identify different angles and prevalent views about the main reasons
for the increasing volume of Cancellations and establish the assumptions to be tested in the Case
Study conducted with developers. The discussion is based on the inittially raised alerts and the
flagged matters appointed by the Case Study about the main considerations to be made by the

Developers in pursuit of reducing the number of dissolutions.

Keywords: (Contract Termination; Residential Unit; Real Estate Market; Real Estate

Commercialization; Mortgage)
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1. INTRODUCAO

1.1. Justificativa

Nos ultimos anos, tem sido noticia recorrente nos meios de comunicacdo especializados no
Mercado de Incorporacdo Imobilidrial um aumento significativo do nimero de distratos de
contratos de Promessa de Compra e Venda de imdveis residenciais. As publicagdes apresentam
principalmente os impactos causados pelos Distratos as empresas Incoporadoras e o crescimento
dos casos de Distratos devido a protecdo conferida ao Comprador por meio do Cadigo de Defesa

do Consumidor.
De acordo com o Dicionario Houaiss, entende-se por DISTRATO?:

“(s.m.) 1. Ato ou efeito de distratar; anulacéo, distrate, rescisao
2. JUR acordo entre as partes contratantes para extinguir o
vinculo criado pelo contrato m d. social JUR ato de anular ou

rescindir um contrato de sociedade civil ou comercial.”

O aumento crescente do nimero de casos de Distratos evidencia a necessidade de se olhar
atentamente o processo de comercializacdo de imoveis residenciais, considerando a relacéo entre
0s principais atores , a regulamentacao, a situacdo do mercado e o contexto econdmico, para que
se entenda as principais causas desse aumento de casos e se proponha uma discussao em relacéo

a esta situacao.

Uma breve analise do comportamento de varidveis como nimero de lancamentos de unidades
residenciais, unidades vendidas, unidades ofertadas e velocidade de vendas para o Estado de S&do
Paulo permite algumas indicac¢Ges sobre as mudancas evidenciadas por este mercado. De acordo
com publicacdo da CBIC (2015)%, o nimero de unidades langadas em S3o Paulo vem

apresentando uma queda significativa nos ultimos anos, regredindo de 37.555 unidades no ano

1 Lei n° 4.591, de 16 de dezembro de 1964. Dispde sobre o condominio em edificagdes e as incorporagdes: “(...)
considera-se incorporacdo imobiliaria a atividade exercida com o intuito de promover e realizar a construcéo, para
alienagdo total ou parcial, de edificagdes ou conjunto de edificagdes compostas de unidades autdénomas”. Diario
Oficial da Unido, Brasilia, DF, 21 dez.1964.

2 In HOUAISS, Antonio; VILLAR, Mauro de Salles Dicionario Houaiss da lingua portuguesa. 1. ed. Rio de Janeiro:
Obijetiva, 2009. p. 699.

3 Disponivel em: http://www.cbicdados.com.br/menu/mercado-imobiliario/mercado-imobiliario. Acesso em
16/04/2015.
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de 2010 para 21.445 unidades em 2015. No mesmo periodo, o nimero de unidades vendidas
decresceu de 35.869 em 2010 para 20.148 no ano de 2015.

O Gréfico 1 mostra o comportamento do mercado imobiliario na ultima década, quando houve
um crescimento dos langamentos e das vendas - apoiado na manutencao de premissas da politica
econdmica que mantiveram os niveis de inflagdo controlados e taxas de juros reduzidas, na
consolidacdo da alienacdo fiduciaria e na mudanca no regime do patrimonio de afetacdo, na
situacdo de demanda reprimida aliada a oferta de crédito imobiliario e nos diversos IPOs de
construtoras e Incorporadoras, que possibilitaram uma injecéo de recursos neste mercado — até a

situacdo atual.

Gréfico 1: Unidades Vendidas x Unidades Lancadas - Sdo Paulo — 2010 a 2015

Langamentos x Vendas de Imdveis Residenciais
Sdo Paulo
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Fonte: SECOVI-SP/EMBRAESP

Do ponto de vista das Incorporadoras, o crescimento dos distratos tem gerado ndo apenas perda
de receitas, e eventualmente prejuizos, mas uma mudanca na estratégia de langamentos e vendas
(como direcionar sua forga de vendas para a comercializagdo de seus estoques), em busca de

acelerar o processo de geracdo de caixa e recuperacao de receitas.

O aumento significativo de cancelamentos de contratos de vendas de imoveis residenciais nos

altimos anos, responsavel por encolhimento nas receitas liquidas das empresas e
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consequentemente, redugdo nas margens, esta relacionado diretamente a retracdo da demanda,
que pode ser explicada, entre outras coisas, por perda do poder de compra das familias e

incertezas com relacdo ao seu comprometimento com dividas de longo prazo.

A analise do processo de comercializacdo de uma unidade residencial do ponto de vista da
demanda mostra que um dos fatores mais relevantes para a aquisi¢do de um imdvel é a forma
com que o inividuo se relaciona com o preco do bem que estd sendo adquirido. Este bem
representa um dos maiores investimentos da vida do individuo, cujo preco, na maioria dos casos,

precisa ser diferido a longo prazo.

E pratica comum as familias imobilizarem o valor total da sua poupanca, construida por longo
periodo, no pagamento da entrada do imével, quando ocorre a assinatura da Promessa de Compra
e Venda. Nesse sentido, o individuo em busca de adquirir um imoével deve se sentir confortavel
com sua situacdo financeira de forma que acredite ndo precisar desse valor, ja que o periodo de

recuperacdo dessa poupanca € extremamente longo.

Durante o periodo de obras, enquanto o empreendimento estd sendo construido, o aporte pode
chegar a 30% do valor total da unidade (incluindo o valor da entrada) no segmento de média
renda, o que impede, na maioria dos casos, a acumulacdo de poupancga necessaria para cumprir
com o pagamento dos 70% restantes no momento da entrega da unidade (chaves). Desta forma,
a concessao de crédito imobiliario se apresenta como a principal ferramenta para as familias em

busca da quitacdo da divida com a Incorporadora.

Considerando que o periodo médio para construcdo de um edificio residencial seja de 3 anos,
entende-se que esse intervalo seja um prazo muito longo para se projetar 0 comportamento
financeiro de um individuo ou de uma familia (questiona-se ainda a forma como familias e
individuos reconhecem suas obrigagdes, e principalmente como irdo lidar com as dividas de
longo prazo). Durante esse periodo, condi¢cdes de emprego e comprometimento de renda familiar
podem se alterar com facilidade, e desta forma, impactar o pagamento de parcelas de preco de

um imovel que foram aceitas com base em uma condigdo financeira inicial.

Do ponto de vista da oferta, deve-se avaliar a condicéo elevada do estoque, que resulta, junto a
situacdo econdmica fragilizada do pais, em queda dos pregos das unidades. Nesse sentido, o
mercado encontra um obstaculo importante na medida que o crédito & produgdo se torna mais

escasso, obrigando as Incorporadoras a buscar outras fontes de investimento ou aumentar a
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injecdo de capital nos empreendimentos, e consequentemente buscar um novo equilibrio para a

equacéo de funding, sem existir espago para um aumento do preco.

A oferta durante todo o ano de 2015, conforme o Grafico 2, esteve acima do patamar de 25.000
unidades, superando os cinco anos anteriores, ficando bastante acima da média historica de
17.000 unidades.

Gréafico 2: N° de Unidades em Oferta* em S&o Paulo — 2010 a 2015

Oferta de Unidades Residenciais, 2010 a 2015
Sao Paulo
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Fonte: SECOVI-SP/EMBRAESP

Um outro aspecto a ser observado relativo ao aumento de cancelamento desses contratos € o fato
de haver um impasse juridico entre a Lei de Incorporacdo Imobiliaria n® 4.591 de 16/12/1962 e
0 Cddigo de Defesa do Consumidor. Os casos julgados com base no Cédigo de Defesa do
Consumidor tem frequentemente sustentado a devolugdo, por parte da Incorporadora ao
comprador da unidade, de um percentual bastante elevado (entre 75% e 90%) relativo ao valor

pago, facilitando a desisténcia do imdvel.

Além dos fatores citados acima, considerando que o principal objetivo da Incorporacédo
Imobiliaria é a producdo de Empreendimentos para obter resultados através da venda de
unidades, deve-se analisar o fato de que o mercado esta atrelado a variaveis que ndo sdo possiveis
de serem controladas pelo Incoporador e que podem influenciar determinantemente a

comercializacdo de imoveis residenciais.

4 Unidades em oferta: total de unidades disponiveis para compra
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Com relagdo as variaveis ndo controladas pelo Incorporador, como taxa de juros, taxa de
desemprego e indices de inflagdo - é imprescindivel que se entenda “se”, e “de que forma” elas

podem interferir no nimero de ocorréncias de distratos no mercado imobiliario residencial.

Desta forma, esse trabalho se propde a identificar as situacfes que favorecem a interrupgéo de
contratos de compra e venda de unidades residenciais por meio da analise do processo de
comercializacdo das unidades, do papel dos principais envolvidos, das condi¢Ges econémicas e
financeiras que influenciam direta ou indiretamente o mercado imobiliario e os instrumentos
juridicos que ddo suporte a essa relacdo comercial, de forma que seja possivel encaminhar uma
discussdo sobre as principais consideracGes a ser feitas pelas Incorporadoras em busca da

diminuicdo do nimero de distratos.

1.2. Metodologia da Pesquisa

De acordo com trabalho publicado por YIN (2005), a geréncia de um Estudo de Caso deve seguir
um conjunto de etapas de forma a promover confiabilidade aos resultados e evitar vieses durante
a coleta de dados e dificuldade de generalizacdo do resultado em funcdo do nimero de casos
apresentados. Yin destaca que deve haver a definicdo da unidade de analise e do nimero de casos,

uma elaboracdo de protocolo e analise de multiplas fontes de evidéncia.

De acordo com Braga e Gouvéa (2003), o processo de definicdo da metodologia de pesquisa

pode ser representado por meio de quatro etapas principais:

(a) a unidade de analise,

(b) o esquema logico da pesquisa,

(c) a definicdo da coleta de dados e

(d) o quadro de referéncia para a leitura de resultados.

A figura 1 demonstra o Esquema LAgico da Pesquisa - Avaliacdo das situacdes que favorecem

0s casos de distratos e a recorréncia entre as etapas, em modelo adaptado a este estudo:
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Figura 1: Processo de definicdo da Metodologia

I Suposigdes da Pesquisa I

Quadro de leitura dos Esquema légico da Pesquisa Unidade de anilise

resultados - Apresentagdo da forma de avaliagdo - Delimitagdo e escopo
Definigdo de como se das situagdes de distratos - Populagdo e amostra
interpretara os resultados - Pesquisa qualitativa

|

Defini¢do da Coleta de Dados

- Fonte: primaria / secundaria

- Documental / Entrevista /
Questionario

- Origem dos documentos, perguntas
das entrevistas e/ou questionarios

- Forma de registrar os dados e
avaliagdo da confiabilidade

Fonte: Elaborado pela Autora
O objetivo principal do trabalho:

“Propor uma discussdo sobre as situagdes que favorecem a interrupgao de contratos de
compra e venda de unidades residenciais através da analise do processo de comercializacao
das unidades, do papel dos principais envolvidos, das condi¢bes econémicas e financeiras
gue influenciam direta ou indiretamente o mercado imobiliario e os instrumentos juridicos
gue dao suporte a essa relacdo comercial, de forma que seja possivel encaminhar uma
discussao sobre as principais consideracdes a ser feitas pelas Incorporadoras em busca da

diminuicdo do numero de distratos.”
Para alcancar o objetivo principal, foram tracados os seguintes objetivos intermediarios:

= Caracterizar 0 bem e sua relacdo com o mercado;

= apresentar 0 processo de comercializacdo de unidades residenciais e o papel dos
principais agentes envolvidos neste processo;

= apresentar e discutir a legislagdo que d& suporte a comercializagdo das unidades
residenciais;

= apresentar e discutir os mecanismos de financiamento habitacional e a concessdo de

crédito ao comprador;
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= apresentar e discutir a situacdo econdémica e do mercado imobiliario nos ultimos 5 anos
com o objetivo de identificar quais as variaveis e de que forma interferem no aumento
dos casos de Distratos de imdveis residenciais na cidade de Sdo Paulo;

= coletar informacdes por meio de entrevistas com os principais agentes do mercado para
identificar as situacdes que favorecem os distratos;

= elaborar um questionério a ser aplicado a empresas Incorporadoras com a intencéo de
corroborar as informacdes identificadas nas entrevistas, procurando esclarecer as
seguintes suposicoes:

o a existéncia de associacdo entre a venda intermediada por Imobiliarias e os
imdveis distratos;

o a existéncia de relacdo entre o perfil do comprador que distrata (com relagédo a
educacdo financeira do comprador), o segmento com maior incidéncia de
distratos;

o aexisténcia de relagdo entre o distrato e alguma etapa especifica do processo de
comercializacdo do imdvel;

o a existéncia de diferenca de rigor aplicado na analise de crédito do comprador

pela Incorporadora e pela Instituigdo Financeira.
O Projeto da Pesquisa e seu Plano de Execugéo ocorreram de acordo com a figura abaixo:

Figura 2: Projeto da Pesquisa e Plano de Execuc¢ao

[ projeto >
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Fonte: Elaborado pela Autora
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A partir da Fundamentacéo Teodrica por meio de Pesquisa Bibliografica Conceitual sobre os

seguintes temas:

= (Caracterizagdo do bem “imodvel residencial” oferecido pelo mercado imobilidrio -
objeto da relacdo de consumo que serd discutida com o objetivo de dar suporte ao
entendimento das razfes que levam um individuo a interromper um contrato de
compra e venda de um imdvel residencial;

= Demanda por imovel residencial - dando énfase na justificativa adotada para a escolha
por um imovel pelo comprador;

= Oferta de imovel residencial - o processo de Formatacdo de um Empreendimento

Imobiliario, sob a dtica do Empreendedor.

Desenhou-se o processo de comercializacdo de unidades residenciais e apresentou-se o papel dos
principais stakeholders envolvidos neste processo. A construcdo do Processo de
Comercializacdo também se baseou na exploracdo das praticas de comercializacdo verificadas
por meio de Pesquisa Exploratdria de abordagem qualitativa.

Para que fosse possivel identificar os aspectos que podem gerar situacdes de quebra de contrato
e propor discussdes sobre o elevado nimero de casos de distratos de imoveis residenciais, foi
feito um levantamento das praticas de mercado através de entrevistas em profundidade com
representantes de agentes do mercado imobiliario (instituicdo bancaria, empresa imobiliaria,
escritorio de advocacia especializado em mercado imobiliério, corretores de imoveis). Esse tipo
de entrevista foi escolhido porque apresenta flexibilidade, permitindo ao entrevistado construir
suas respostas sem ficar preso a um nivel mais rigoroso de orientacdo e mediagdo por parte da
pessoa que conduz a entrevista, como acontece no caso do uso de questionario ou de uma

entrevista totalmente estruturada®.

Como o processo de comercializacdo de uma unidade residencial é regido por uma legislacdo
que controla e da suporte as acbes que permeiam essa atividade, imprimindo regras que devem

ser cumpridas por todas as partes envolvidas neste processo, um levantamento sobre a Legislacéo

5 0 uso da entrevista como método de coleta de dados na pesquisa qualitativa se refere, principalmente, a exploracao
dos pontos de vistas dos entrevistados, ja que fazem parte do contexto de investigacdo, e oferecem elementos
importantes ao conhecimento e a compreensédo do assunto abordado. Por outro lado, apesar das criticas em torno do
fato desse tipo de entrevista poder influenciar os entrevistados, Flick (2009) justifica que o aumento no interesse
pelo uso da entrevista aberta como método de coleta de dados na pesquisa qualitativa esta associado a expectativa
de que é mais provavel que os pontos de vistas dos sujeitos entrevistados sejam expressos em uma situagdo de
entrevista com um planejamento aberto do que em uma entrevista padronizada ou em um questionario.
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aplicada ao tema foi feito com o suporte de um escritorio de advocacia que atua diretamente com
empresas Incorporadoras (Anexo 1).

Da mesma forma, como a comercializacdo de um imovel pode envolver a concessdo de crédito
imobilidrio ao comprador, foi feita uma pesquisa sobre Financiamento Imobiliario, com o
objetivo de apresentar e discutir o funcionamento deste processo no Brasil e 0s seus principais

gargalos.

No intuito de contextualizar a situacdo econémica do pais e do mercado imobiliario no periodo
definido pelo recorte temporal, foram consultadas publicacdes econdmicas e artigos publicados
em diversos meios de comunicacdo (jornais, revistas, internet), ou seja, a construgcdo do Cenario
esta baseada em pesquisa sobre dados macroecondmicos e sobre o Mercado Imobiliario efetuadas
em publicacdes técnicas, com o objetivo de avaliar as condi¢bGes oferecidas pelo cenario

econémico aos consumidores que buscam financiamento para aquisicao de imdveis residenciais.

Unidade de Analise:

O estudo esté voltado a esclarecer as razfes do distrato para 0s casos onde o comprador desiste
do imovel adquirido durante o periodo de lancamento até a entrega das chaves, pois leva em
consideracdo 0 momento em que o individuo inicia sua relacdo de comprador e assume a divida
relativa a compra do imoével até 0 momento da quitacdo da Gltima parcela do saldo devedor da

unidade que esta adquirindo e comumente busca um financiamento bancario com essa finalidade.

A definicdo do segmento de mercado e a delimitacdo do recorte temporal estdo apoiadas nas
informacdes obtidas por meio de consultas a artigos publicados em meios de comunicacao
especializados na internet, que indicam, a partir de 2012, uma preocupa¢do com o0 aumento dos
casos de distratos de iméveis residenciais. A cidade de S&o Paulo foi escolhida devido ao seu
tamanho e suas caracteristicas (as maiores Incorporadoras atuantes no Brasil possuem

empreendimentos em S&o Paulo, com representa¢do em todos os segmentos de renda).

Sendo assim, a pesquisa sera feita com empresas Incorporadoras com atividades na cidade de
S&o Paulo, que possuam casos de interrup¢do de contratos de compra e venda de imdveis
residenciais assinados desde o langcamento até 0 momento da entrega das chaves. Os dados
analisados devem representar 0s casos de distratos na cidade de Sdo Paulo, no periodo de 2012,
2013, 2014 e 2015.
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Definicdo da Coleta de Dados:

Com o objetivo de oferecer alicerce para o desenvolvimento deste trabalho, desenvolveu-se
inicialmente uma investigacdo sobre publicacfes técnicas relativas ao Mercado Imobiliario. A
busca pelo material teérico, apesar de revelar diversas publicacfes nas areas de Real Estate,
Direito Imobiliario, Crédito e Financiamento Imobiliario, ndo apresentou publicacdes técnicas
especificas sobre Distratos no Mercado Imobiliario.

Foram encontrados artigos sobre distratos de contratos de imdveis residenciais em diversos meios
de comunicacao (fisicos e virtuais) como jornais, revistas e boletins. Esses artigos serviram de
base para as primeiras suposic¢oes sobre as causas que levam o comprador a distratar um contrato

de compra de unidade residencial.

A partir da coleta de informacGes acerca das praticas de mercado sobre a comercializacdo de
imoveis residenciais e do desenho do processo de comercializacdo, definiu-se que o questionario

deveria ser construido de forma a fornecer quatro tipos de informagdes diferentes:

= Como acontece a comercializacdo dos imoveis residenciais,
= Qual aincidéncia dos distratos, 0s segmentos e a etapa do processo em que ocorrem;
= Quais as causas identificadas pelas Incorporadoras que levam os compradores a distratar;

= Quais as estratégias adotadas para minimizar/prevenir os casos de distratos.

Desta forma, o desenvolvimento das questdes busca estabelecer as principais relagdes entre o
momento do distrato, a razdo pela qual o comprador desiste do imdvel e o processo de

comercializacdo do imdvel, esclarecendo as seguintes suposicoes:

= Se existe alguma relacdo entre a forma de comercializar o imovel e o distrato;

= Se existe relagéo entre o perfil do consumidor que distrata e 0 segmento de mercado mais
afetado pelos distratos;

= Se existe diferenca de rigor entre a analise de credito do comprador feita pelas
Incorporadoras e a feita pelos Bancos;

= Se 0 gap entre a analise de crédito feita pela Incorporadora e a anélise feita pelo Banco
que fornecera o crédito favorece o distrato.

A coleta de informagOes devera seguir o seguinte procedimento:
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= Serdo contatadas sete empresas Incorporadoras que atuam no mercado de edificios
residenciais na cidade de Sado Paulo em segmentos de baixa. média e alta renda,
indiscriminadamente.

= O contato inicial sera feito atraves de e-mail ou telefone, quando serdo apresentados 0s
objetivos gerais do trabalho e seré solicitada a colaboragdo e posteriormente a autorizacao
para o Estudo de Caso.

= Os dados serdo coletados através de questionarios a serem respondidos por pessoas
ligadas as areas Financeira, de Vendas, Cobranca ou Gestdo de Carteira das empresas
participantes.

= Qutras fontes de evidéncia (que ndo os questionarios aplicados) serdo consideradas caso
apresentem informacdes que respaldem ou ratifiquem as informacdes levantadas através
dos questionarios.

= O entrevistador deverd preservar a identidade dos entrevistados e das empresas
participantes, assegurando sigilo através da assinatura de um contrato de

confidencialidade.

Quadro de Referéncia para leitura de resultados:

A parametrizacdo das informacdes obtidas através dos questionarios proporciona uma reflexdo
sobre como o mercado imobiliario interpreta as principais questdes que envolvem os casos de
distratos. Nesse sentido, o cruzamento de dados obtidos pelo levantamento inicial de situagdes
que facilitam os distratos com as informacdes obtidas por meio dos questionarios permitird uma

argumentacao inicial para as questdes levantadas.

As respostas obtidas para 0s questionarios serdo tabuladas de acordo com os quatro tipos de
informacgdes mencionadas acima que o questionario pretende investigar. As informacfes serdo
comparadas as suposic¢des iniciais e permitirdo o confronto dos dados obtidos com as outras

fontes de evidéncia apresentadas.

A partir do confronto dos dados sera possivel identificar as situacfes que favorecem a interrupcéo
de contratos de compra e venda de unidades residenciais de forma que seja possivel encaminhar
uma discussédo sobre as principais consideracdes a serem feitas pelas Incorporadoras em busca

da diminuicdo do numero de distratos.
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2. O IMOVEL RESIDENCIAL

2.1. Caracterizacdo do bem: imdvel residencial
De acordo com o Cadigo Civil®, do ponto de vista juridico, bens iméveis sdo:

“Art. 79. S&o bens imdveis o solo e tudo quanto se lhe incorporar natural ou

artificialmente.

Art. 80. Consideram-se imdveis para os efeitos legais:

| - os direitos reais sobre imdveis e as agdes que 0s asseguram;
Il - o direito a sucessdo aberta.

Art. 81. N&o perdem o carater de imdveis:

| - as edificacGes que, separadas do solo, mas conservando a sua unidade,

forem removidas para outro local;

Il - os materiais provisoriamente separados de um prédio, para nele se

reempregarem”.

Ou seja, nesta classe inclui-se tudo o que o0 homem incorporar ao solo em carater permanente e

gue ndo se pode retirar sem que ocorra destruicdo ou causar dano.

Do ponto de vista econdémico, objetos que possuem alguma utilidade séo considerados bens. Os
bens livres sdo aqueles que ndo sdo analisados pela Teoria Econdmica por existirem em
quantidades superiores as necessidades humanas, porém o0s bens escassos, que estdo
disponibilizados para consumo em quantidades limitadas sdo considerados bens econdmicos.
Sob esse ponto de vista, um imovel residencial pode ser considerado um bem econémico, uma
vez que nao esta disponivel em quantidades superiores as necessidades humanas, estando sujeito

a situacdes de equilibrio econdmico entre oferta e demanda.

6 LIVRO Il - DOS BENS. DAS DIFERENTES CLASSES DE BENS. CAPITULO | - DOS BENS
CONSIDERADOS EM SI MESMOS. Secdo | - Dos Bens Imdveis. Disponivel em:
http://www.jucepa.pa.gov.br/downloads/docs/pdf/Novo _codigo civil.pdf Acesso em 10/10/2015.
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Um imdvel residencial € um bem econémico cuja funcéo principal € a de oferecer abrigo a

um individuo ou uma familia, ou seja, possui a funcao de moradia, vivenda, habitacao.

2.2. A oferta do imovel residencial

A atividade de Incorporagdo Imobiliaria é definida como uma atividade exercida com o intuito
de promover e realizar a construcdo de edificagdes ou conjunto de edificacbes compostas de
unidades autdbnomas, sob o regime de condominio. O agente Incorporador vende fracfes ideais
do terreno, vinculadas as unidades autbnomas (apartamentos, salas, conjuntos etc.), em
construcdo ou a serem construidas, obtendo, assim, 0s recursos necessarios para a edificagdo’.
Para que uma empresa oferega no mercado um empreendimento imobiliario, varios aspectos

sobre o possivel negdcio sdo inicialmente analisados, conforme ilustra a Figura 3:

Figura 3: Relagdo Empresa x Mercado Comprador x Oferta Competitiva

Qemp > Qcom

Qemp > Qofcompet Qcom - anseios quanto
aos atributos do produto
Pemp ~ Pcom Pcom - capacidade de

Pemp > Pofcompet 7 pagamento

Zl= MERCADO
5_ ==% COMPRADOR

EMPRESA

Qofcompet e
OFERTA COMPETITIVA Pofcompet

dos produtos
jalangados

Qemp - qualidade oferecida pela empresa

Qcom - qualidade desejada pelo mercado comprador
Qofcompet - qualidade oferedida pela oferta competitiva
Pemp - preco do produto da empresa

Pcom - capacidade de pagamento do comprador
Pofcompet - prego dos produtos ja langados

FONTE: Adaptado pela Autora de slide apresentado na disciplina GEE 009

= O mercado comprador, com seus anseios quanto aos atributos do produto (Qcom —

qualidade pretendida pelo consumidor) e suas condi¢des de pagamento do preco (Pcom);

7 Regulamento do Imposto de Renda, 1999. Art. 151
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= A oferta competitiva, que estabeleceu um determinado bindmio preco x qualidade para
os produtos oferecidos (Qofcompet — qualidade do produto oferecido pela oferta

competitiva e Pofcompet — preco cobrado pelo produto ja oferecido no mercado);

= Sua capacidade de oferecer ao consumidor um novo produto que atenda e exceda suas
expectativas (Qemp>Qcom) e a0 mesmo tempo supere o padrdo de qualidade ja oferecido
pela oferta competitiva (Qemp>Qofcompet), a um preco que sustente os padrdes
operacionais, econdmicos e de risco pretendidos (Pemp ~Pofcompet) e a0 mesmo tempo
seja equivalente a capacidade de pagamento do mercado comprador (Pemp ~ Pcom).

A andlise das caracteristicas relativas a demanda permite a empresa reconhecer 0 segmento para
o0 qual ira desenvolver o produto. Além disso, permite caracterizar o padrdo de consumo do seu
publico alvo e sua capacidade de poupanga, possibilitando o célculo da renda média familiar que

permite 0 pagamento do preco estipulado para o produto.

Pelo lado da oferta competitiva, deve-se avaliar o estogue e a possibilidade de novos langcamentos
(produtos concorrentes) para o nicho de mercado que se pretende trabalhar e onde se situa o

bindmio preco x qualidade dos produtos disponiveis no mercado.

De acordo com Rocha Lima Jr. (1999), na hierarquia do planejamento estratégico, o mercado é
0 vetor mais importante, jA que a formatacdo de um produto e a sua insercdo no mercado
determinardo o bindmio [preco X qualidade] que resultard em uma vantagem competitiva ao

investidor.

A partir da existéncia de um equilibrio possivel entre oferta e demanda, segue-se a formatacédo
de um novo empreendimento, com base em informacdes sobre: a) prospec¢do de terrenos para
desenvolvimento de um novo produto; b) analise das condi¢Ges desse terreno (topografia,
condicdo ambiental, diretrizes urbanisticas, documentacdo do imdvel, leis de uso e ocupagéo do
solo) — para que seja possivel desenvolver um produto e estabelecer seu tamanho; c) analise das
condicdes do entorno (o que a regido oferece, como se da o acesso a area, perfil demogréafico dos

habitantes da regido) com o objetivo de adequar o produto a regido.

Uma vez definida a tipologia do novo empreendimento e configuragéo inicial de um produto
modelo, analisa-se a qualidade desse empreendimento quanto ao retorno que a operagdo pode

trazer aos seus investidores, de acordo com 0s riscos que aceitam assumir e suas expectativas de
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sucesso no negdcio. Este passo pressupde a validagdo, através da analise da qualidade do

empreendimento, dos seguintes critérios:

i.  atender ao publico alvo superando a qualidade da oferta competitiva;
ii.  executar o projeto de acordo com o preco inicialmente estipulado;

iii.  gerar resultados ao empreendedor, de acordo com suas expectativas pré-estabelecidas.
Com relagdo ao estabelecimento do preco, Rocha Lima Jr. (2011) explica:

“O preg¢o adequado para a oferta serda o atrativo para o
empreendedor. Na sua formulacéo, leva em conta os custos e as margens para
a cobertura de riscos (custos, inflacédo, atrasos, velocidade de absorc¢éo do
produto...). Concebe o sistema de funding para desenvolver o empreendimento
e mede os investimentos exigidos, sob risco. Impde, comparando essa
oportunidade com outras alternativas disponiveis, qual sera a renda atrativa

para esse empreendimento e define o preco desejado .

A partir dessa andlise, tendo o empreendedor aceitado as condi¢des de retorno e optado pelo
desenvolvimento do empreendimento, tecnicamente as acgdes subsequentes sdo O
aprofundamento dos diversos projetos (arquitetdnicos, ambientais e construtivos, entre outros)
em acordo com as Diretrizes Municipais, Estaduais e Federais, para que se obtenha a aprovagéo
dessas esferas para 0 empreendimento, obtencéo de licencas e alvaras e a elaboracao de contratos
necessarios para que o empreendimento seja registrado no Cartério de Imdveis. Paralelamente
desenvolve-se a estratégia de marketing e vendas do Empreendimento, que apds o registro em

Cartdrio de Imoveis pode ser langado para comercializacdo no mercado.

2.3. A demanda por imovel residencial

A relacdo de consumo desse bem que chamamos de imovel residencial pressupde a interacao

entre diversas partes: Individuo, Incorporadora, Imobiliaria, Agente Financeiro, Cartérios.

Sob a perspectiva de um individuo, a busca por um imovel residencial esta relacionada a suprir
uma necessidade fisiologica, a necessidade por abrigo. De acordo com os estudos de Abraham
Maslow sobre a Teoria das Necessidades, a nogdo de necessidade é definida como a privacao de

certas satisfacOes. A teoria de Maslow propGe que os fatores de satisfagdo do ser humano
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dividem-se em cinco niveis dispostos em forma de piramide®. A base da pirdmide compreende
as necessidades de nivel baixo, que sdo as necessidades fisiologicas e de seguranca; o topo da
piramide é constituido pelas necessidades de nivel alto, representantes da busca pela

individualizacdo do ser, sdo as necessidades sociais, de estima e de auto realizacéo.

= Fisioldgicas: fome, sede, abrigo e outras necessidades corporais.

= Seguranca: seguranca e protecdo contra danos fisicos e emocionais.

= Sociais: sensacdo de pertencer a um grupo, aceitacdo, amizade.

= Estima: respeito proprio, realizacdo e autonomia (fatores internos), e status,
reconhecimento e atencéo (fatores externos).

= Auto realizagdo: a intencdo de tornar-se tudo aquilo que a pessoa é capaz de ser;

inclui crescimento, autodesenvolvimento e alcance do préoprio potencial.

Figura 4: Adaptacdo da Piramide de Maslow

(GOMterth  Realizagdo Pessoal

Solugao de

Problemas

Conquista, Autoestima
° Respeito, Confianca \

Amor / Relacionamento

Seguranca da familia, do corpo, \ Seguranga
/ Fisiologia

Fonte: Adaptado de Theory of Human Motivation, Maslow.

Por outro lado, um consumidor quando se interessa por um bem, busca algo que ndo apenas
possua uma utilidade, como também lhe proporcione uma satisfacdo. Nesse sentido, a utilidade

e a satisfacdo de consumir esse determinado produto representam um prazer subjetivo. E uma

8 MASLOW, A. H. A Theory of Human Motivation. 1943. Disponivel http://psychclassics.yorku.ca/Maslow/motivation.htm. Acesso em

18/09/2009.
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escolha feita por um individuo que neste momento aceita trocar parte de seus rendimentos

limitados em troca da satisfagéo de possuir determinado bem.
Douglas e Isherwood, em “O mundo dos bens” explicam que:

“Uma fronteira pode ser tragada por uma ideia essencial a teoria econémica:
isto €, a de que o consumo ndo é imposto; a escolha do consumidor é sua
escolha livre. Ele pode ser irracional, supersticioso, tradicionalista ou
experimental: a esséncia do conceito de consumidor individual do economista

é que ele exerce uma escolha soberana.®”

Os consumidores em geral avaliam os produtos disponiveis para consumo no mercado atribuindo
a eles um valor de utilidade de acordo com a percepc¢édo de satisfacdo que sentem ao consumir
esse determinado bem, seja por este bem atender a uma necessidade basica fisioldgica ou de
seguranca, ou simplesmente por satisfazer um desejo de consumo relacionado a necessidade de

status, estima ou de auto realizagdes.

A escolha de um imdvel residencial pressupde uma série de escolhas anteriores feitas pelo
individuo consumidor que determinam por ordem de importancia os atributos principais do
produto em questdo: localizacdo, metragem, opcdes de lazer oferecidas, diferenciais em relacédo

a concorréncia e principalmente o prego.

O binémio [prego x qualidade] orienta o consumidor na sua decisdo final sobre o
empreendimento. O preco esta relacionado a seguranca financeira do individuo, que deve se
sentir confortdvel com a forma de pagamento em vista de seus rendimentos. A partir do
entendimento de que a) sua poupanca permite o pagamento da parcela do preco a ser paga com
recursos proprios e b) seu orcamento mensal comporta as parcelas do valor a ser financiado,
entdo o individuo ultrapassa a questdo da seguranca e procura satisfazer seu desejo de consumo

julgando a “experience percebida”.

9 Soberano - adj (lat vulg superanu) 1 Que esta revestido da autoridade suprema. 2 Que governa com absoluto
poderio. 3 Dominador, poderoso, influente. 4 Que exerce um poder supremo Sem restricdo nem
neutralizacdo. 5 Poderoso ou potente nos seus atos e efeitos. 6 Excelso, magnifico, notavel. 7 Excelente no seu
género; que atinge 0 mais alto grau; supremo. Disponivel em:
http://michaelis.uol.com.br/moderno/portugues/index.php?lingua=portugues-portugues&palavra=soberano. Acesso
em 06/04/2016. Escolha Soberana: aqui entende-se que o Consumidor possui autonomia para escolher o que
consumir e quando consumir.
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Levando-se em consideragdo 0 exposto, entende-se, pelo menos em primeira instancia, que a
compra de um imdvel residencial é uma atitude que procura suprir uma necessidade bésica, uma
vez que esta relacionada ao abrigo e a seguranca de um individuo. Neste sentido, o imovel
representa um bem de consumo colocado no topo da escala de prioridades de um individuo. Em
segunda instancia, a busca por um imdvel como a satisfacdo de um desejo de consumo
relacionado a necessidade de status, estima ou auto realizagdo pessoal pode promover situaces

de desequilibrio entre o desejo e o poder de compra do individuo.
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3. PROCESSO DE COMERCIALIZACAO DE IMOVEIS

A descricdo detalhada de cada etapa da venda de uma unidade residencial, na medida que levanta
questionamentos sobre possiveis suscetibilidades e gargalos do processo, facilita a identificacao
de situacbes que podem comprometer o sucesso da venda. Sendo assim, as relacdes entre
Incorporadora, Imobilidria e Comprador, a legislacdo que da suporte ao processo de
comercializagdo, o mecanismo de financiamento e a oferta de crédito imobiliario serdo discutidos

aqui com a intencdo de evidenciar situacdes que podem favorecer o Distrato.
3.1. A relacdo entre Incorporadora, Imobiliaria e Comprador

A comercializacdo de um empreendimento s6 pode ser iniciada ap6s o registro do Memorial de
Incorporacéo no Cartdrio de Imoveis®®. A partir da obtengio do Registro, a Incorporadora faz o
lancamento do seu produto e inicia a comercializacdo das unidades através de aces de marketing
como exposicdo do produto em diversas midias, utilizacdo de material promocional, e
apresentacao de maquetes e plantas baixas em stand de vendas e apartamentos decorados, com 0

intuito de instigar no cliente o anseio pelo imével e pelo que ele representa.

Figura 5: Lancamento do Empreendimento
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A conducdo do processo de venda das unidades de um empreendimento pode acontecer por

intermédio de diversos meios ou agentes. Quando a Incorporadora trabalha com equipe de vendas

10 Nesta etapa inicial, € permitido ao incorporador fixar um prazo de caréncia dentro do qual € permitido desistir do
empreendimento, caso as vendas iniciais ndo sejam satisfatorias.
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prépria, seus agentes de venda possuem uma motivacdo especial por serem funcionarios da
empresa que desenvolveu o produto. Além do treinamento especifico em negociacdo, financas,
economia, conhecem particularidades do imével que estdo comercializando e da Incorporadora
responsavel pelo empreendimento, o que pode promover maior seguranca aos clientes durante o

processo de assinatura do contrato de compra e venda.

A Incorporadora pode, de outra forma, contratar os servigcos de uma Imobiliéria, que contribuira
com um panorama do setor (na medida que comercializam empreendimentos de diversas
Incorporadoras) sobre o que € oferecido pela concorréncia com relacdo a preco e aceitacdo de
produtos, e oferecera capilaridade no mercado, ou seja, conseguira atingir um grande nimero de

clientes.

Os servicos prestados pelas Imobiliarias e pelos Corretores de Imdveis Autdbnomos estdo
regulados pela Lei n® 6.530/78 sobre a atividade “corretagem de Imoveis” (ver Anexo 1 —
Questdes sobre a Corretagem). Comumente se refere a corretagem como um servico de mediagédo

entre as partes.

Com relacdo ao entendimento juridico sobre essa prestacdo de servicos, MARCELO
RODRIGUES DA SILVA (2015)! apresenta uma discussdo sobre a diferenca entre servico de
corretagem e servico de mediacdo. De acordo com o artigo, se por um lado muitos autores —

assim como o Cédigo Civil - consideram corretagem e media¢do como sendo sinénimos:

“(...) o proprio Codigo Civil trata corretagem como sendo sindnimo de mediacdo, como se pode
observar nos seguintes artigos: a) 723, que reza: “o corretor ¢ obrigado a executar a mediagdo
[...]”; b) 725: “A remuneracdo ¢ devida ao corretor uma vez que tenha conseguido o resultado
previsto no contrato de mediagdo [...]”; ¢) 726: “[...] ainda que realizado o negdcio sem a sua

mediacéo [...]; d) 727: [...] como fruto da sua mediagao [...]”.

Por outro lado, PONTES DE MIRANDA (1961)'? entende “que o mediador tem a Unica
incumbéncia de aproximar as partes, e ap6s isto devera deixar que os interessados concluam o
negdcio juridico, por si, ou por procuradores, ao passo que “0 corretor exerce uma profisséo nao
restrita somente a aproximacéo, mas de encaminhamento total das questdes relativas ao negocio”.

Ainda de acordo com Pontes de Miranda, “a funcdo de corretor ¢ mais intensa do que a de

11 Disponivel em : http://marcelorodriguesdasilva56.jusbrasil.com.br/artigos/145442097/existe-diferenca-entre-
contrato-de-corretagem-e-contrato-de-mediacao Acesso em 02/02/2016.
12 Disponivel em : http://marcelorodriguesdasilva56.jusbrasil.com.br/artigos/145442097/existe-diferenca-entre-
contrato-de-corretagem-e-contrato-de-mediacao Acesso em 02/02/2016.
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mediador. O corretor faz comunicagdes de conhecimento aos clientes, quanto a conclusdo do
negdcio juridico. N&o representa, nem presenta, nem s6 medeia”. E arremata 0 mesmo autor: o

corretor “aproxima, estimula, convence, afasta duvidas e dificuldades”.

O que se vé na pratica é a confirmacéo da visdo de Pontes de Miranda. A Imobilidria comumente
utiliza Corretores de Imdveis associados®®, que serdo os responsaveis efetivos nio apenas pela
intermediacgdo dos negdcios de compra e venda de imdveis, mas exercendo o papel de estimular,
convencer, afastar duvidas e dificuldades relativas ao processo. Tanto que para exercer essa
funcéo, esses profissionais devem possuir diploma de Ensino Técnico em TransacOes
Imobiliarias - curso que oferece disciplinas como Técnica Comercial, Direito e Legislacéo,
Operagdes Imobiliarias, Matematica Financeira, Marketing Imobiliario e Economia e Mercado.

De forma geral, o servico de intermediacdo prestado pelas Imobiliarias, através de seus
Corretores, propfe-se a auxiliar o consumidor na escolha do imdvel que mais atenda as suas
necessidades e anseios. A partir de informacdes iniciais providas pelo cliente (localizacéo,
metragem, preco, entre outras), o corretor de imdveis faz uma selecdo prévia dos imdveis
disponiveis em seu banco de dados que julga atenderem aos requisitos apresentados pelo
comprador. S&o feitas visitas aos imdveis para que, entre os produtos similares oferecidos pelo

mercado, o comprador avalie os diferenciais que mais completam seu sentimento de bem-estar.

No caso de um imdével vendido na planta, por preferéncia das incorporadoras, a imobiliaria
escolhida para intermediar a venda estd posicionada dentro do stand de vendas do
empreendimento, ja que busca-se reduzir o risco de penetracdo do empreendimento no mercado,
mesmo que incorporando os riscos associados aos custos de producdo. Os corretores tém o papel
de identificar as necessidades e anseios do possivel comprador e promover 0 encontro com 0
conjunto de atributos oferecidos pelo empreendimento. Quando esse match € positivo, o corretor
tem a responsabilidade de apresentar ao futuro comprador as condi¢cdes de pagamento propostas
pela Incorporadora em sua Planilha de VVendas — preco, possiveis formas de pagamento, cobranca

de juros e correcdo monetaria.

Adicionalmente, os Corretores também auxiliam com a parte técnica do processo de
comercializa¢do, ou seja, com as providéncias referentes a documentacdo e tratativas com

cartorios e instituices financeiras. Esse tipo de servico consiste em solicitar e recolher a lista de

13 Lei 6.530/78 - Lei que regulamenta tal atividade “Corretagem de Iméveis™ e disciplina o funcionamento de seus
orgdos de fiscalizagdo, assim como a relagéo entre o corretor associado a imobiliarias, sua autonomia profissional e
relacdo de trabalho.
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documentos necessarios para a aprovacdo da venda pela Incorporadora, e no caso da venda
aprovada, indicar os tramites cartoriais e a instituicdo financeira responsavel pelo financiamento
a producdo para solicitacdo de financiamento da parcela das chaves. Ou seja, € um servico que
tem o intuito de promover um diferencial no atendimento e uma experiéncia menos complicada

e mais satisfatoria ao cliente.

Figura 6: Comercializacdo de um Imovel
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Fonte: Elaborado pela Autora

A prestacdo de servico de corretagem entre Incorporadora e Imobiliaria exige um contrato tipico
nominado, com natureza juridica prevista no Codigo Civil, pelo qual “uma pessoa, nao ligada a
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outra em virtude de mandato, de prestacdo de servicos ou por qualquer relacdo de dependéncia,

obriga-se a obter para a segunda um ou mais negécios, conforme instrucdes recebidas”.

As Imobiliarias recebem como contrapartida financeira pela prestacdo de servico de corretagem
entre vendedor e comprador, um percentual sobre a venda, acordado no momento da assinatura

do contrato de prestacdo de servigos com a Incorporadora.

O corretor, por sua vez, recebe uma parcela do que foi recebido pela Imobiliaria, podendo
eventualmente receber prémios de acordo com o volume de vendas da equipe em que esta
alocado. O percentual sobre a venda também é acertado em contrato entre a Imobiliaria e o

Corretor de Imoveis associado a ela (Anexo 2 — Contrato de Atividade de Corretor Autdnomo).

Neste sentido, € importante ressaltar dois pontos criticos desta etapa do processo de

comercializacdo, que indicam os primeiros alertas para a discussdo dos distratos:

a) A motivagdo para a venda das unidades ndo esta vinculada de forma alguma ao “sucesso
da venda” pretendido pelo Incorporador — j& que o contrato de prestagdo de servi¢os ndo
explicita essa condigdo de sucesso;

b) Nem o Corretor de Imoveis (responsavel pela relacdo direta com o comprador), nem a
Imobiliaria tem responsabilidade efetiva sobre a venda, tampouco sobre o pagamento do
imével, uma vez que apds a assinatura da Promessa de Compra e Venda o servico de

corretagem é considerado executado.

3.2. A questdo juridica

O processo de comercializacdo de um imovel é respaldado por uma extensa legislacao, a citar:
Cadigo Civil, Codigo de Defesa do Consumidor, Lei das Incorporagdes Imobiliarias e Lei de
Registros Publicos, entre outras. Esta secdo pretende discutir as situacdes mais controversas
relativas a comercializagdo de unidades residenciais e especificamente aos casos de distrato, e a

forma como sdo mediadas por esta legislagéo.

A atividade de Incorporacdo Imobiliaria foi regulamentada pela primeira vez pela Lei n°® 4.591,
promulgada em 16 de dezembro de 1964. Desde entdo, foi alterada pelas seguintes Leis e

Decretos:
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- Lei 4.863/65: sobre estimulos a construcéo civil;

- Decreto n° 11 de 18/01/91: sobre a regulamentacao dos Registros de Imoveis em relagéo a Lei

4.591/64.

- Lei 10.931/2004: sobre a criacdo do Patrimonio de Afetacéo;

Juridicamente, a atividade de Incorporagdo Imobiliéria é definida pela Lei 4.591.:

Art. 28. As incorporagdes imobiliarias, em todo o territdrio nacional, reger-se-d0

pela presente Lei.

Paragrafo Unico. Para efeito desta Lei, considera-se incorporacdo imobiliaria a
atividade exercida com o intuito de promover e realizar a construcdo, para
alienacdo total ou parcial, de edificacGes ou conjunto de edificacbes compostas de
unidades auténomas, (VETADO).

Pode-se dizer que essa atividade “é uma verdadeira cadeia produtiva, (...) a soma de esforcos

coordenados e continuados com escopo de construir, ou fazer construir, alienar unidades

imobiliarias autdbnomas e entregéa-las averbadas e devidamente individualizadas, seguindo os

preceitos da lei de incorporagdo”*#, ou seja, € uma atividade definida por uma relagdo de consumo

entre duas partes: o incorporador e 0 comprador.

De acordo com o art. 29 da Lei das Incorporagdes:

Art. 29. Considera-se incorporador a pessoa fisica ou juridica, comerciante ou néo,
que embora ndo efetuando a construcdo, compromisse ou efetive a venda de
fracdes ideais de terreno objetivando a vinculacdo de tais fracGes a unidades
auténomas, (VETADO) em edificacBes a serem construidas ou em construcao sob
regime condominial, ou que meramente aceite propostas para efetivacdo de tais
transacgdes, coordenando e levando a termo a incorporacdo e responsabilizando-
se, conforme o caso, pela entrega, a certo prazo, precgo e determinadas condicdes,

das obras concluidas.

14 Disponivel em: https://jus.com.br/artigos/28219/comentarios-sobre-incorporacao-imobiliaria-a-luz-do-codigo-
de-defesa-do-consumidor/1. Acesso em 02/01/2016.
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Apesar de ndo haver definicdo legal especifica para o comprador de uma unidade residencial, o
Caodigo de Defesa do Consumidor (Anexo 3 — CDC, artigos relacionados) delibera como partes

integrantes e objetos da relagdo de consumo:
a) O Consumidor

Art. 2° - Consumidor € toda pessoa fisica ou juridica que adquire ou utiliza produto

ou servigo como destinatario final.

Paragrafo Unico — Equipara-se a consumidor a coletividade de pessoas, ainda que

indeterminaveis, que haja intervindo nas relacdes de consumo.
b) O Fornecedor

Art. 3° — Fornecedor é toda pessoa fisica ou juridica, publica ou privada, nacional
ou estrangeira, bem como o0s entes despersonalizados, que desenvolvem
atividades de producdo, montagem, criacdo, construcdo, transformacéo,
importagéo, exportacdo, distribuicdo ou comercializacdo de produtos ou prestacéo
de servigos.

c) O Produto / Servico
810 — Produto é qualquer bem, movel ou imével, material ou imaterial.

820 — Servico é qualquer atividade fornecida no mercado de consumo, mediante
remuneracgdo, inclusive as de natureza bancéria, financeira, de crédito e

securitaria, salvo as decorrentes das relagBes de carater trabalhista.

O contrato firmado entre as partes € um instrumento juridico que estabelece os direitos e
obrigac@es relativos a atividade imobilidria. Para o Incorporador, sdo obrigacfes construir (ou
fazer construir) e entregar o imovel conforme especificagdes do Memorial de Incorporacao; em
contrapartida, o comprador tem a obrigacao de pagar o preco acertado (Anexo 4 — Consideragdes

sobre os Contratos de Compra e Venda de Unidades Residenciais).

Usualmente séo adotados os Contratos de Promessa de Compra e Venda de Unidade, podendo
ser firmado também um Contrato de Promessa de Compra e Venda com Pacto Adjeto de
Alienacdo Fiduciaria (Anexo 5 — Consideracgdes sobre as Promessas de Compra e Venda).
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A Promessa ou Compromisso de Compra e Venda é um contrato prévio, comum de ser
encontrado em operacGes de compra e venda de imdveis com o objetivo de propiciar maior
seguranca as partes em relacdo ao preco e a forma de pagamento acordados. Através dele, o
Incorporador transmite ao Comprador os direitos aquisitivos de uso do imovel, conservando a
posse, que SO serd transmitida na quitacdo da divida, na assinatura do Contrato de Compra e
Venda.

Ja a Compra e Venda tem natureza juridica no Cédigo Civil Brasileiro'®, e conceitua-se pelo
contrato onde um dos contratantes se obriga a transferir o dominio de certa coisa — 0 imdvel, e 0
outro, a pagar-lhe o preco. Os contratos de compra e venda relativos a imdveis sdo feitos por
meio de uma Escritura Publica de Compra e Venda para que o negdécio juridico seja validado.
Embora as partes assinem o0 instrumento “contrato de compra e venda”, é obrigatério que o
registro deste instrumento seja feito no Cartdrio de Registro de Imdveis para que a transferéncia

da propriedade do bem seja efetivada®®.

Na prética, o Compromisso de Compra e Venda ocorre devido a impossibilidade de celebrar por
escritura publica o contrato definitivo, ja que o imdvel ndo é considerado um bem até o momento
que seja formalmente entregue. A Promessa pode ser registrada no Cartério de Registro de
Imdveis, desde que preenchidos 0s mesmos requisitos que o de uma escritura publica de compra

e venda.l’

Frequentemente este documento apresenta uma clausula referente a possibilidade de distrato,
comumente conhecida por clausula de arrependimento — clausula essa responsavel por inUmeras
acOes na justica em situacGes de Distratos. Por ela, fica determinado o valor a ser restituido ao

comprador (e a forma de restituicdo) no caso dele optar pelo Distrato do Contrato.
Considere-se o seguinte:

A compra de imoOvel na planta constitui um nego6cio de consumo regido pelo Direito do

Consumidor, caso em que se utiliza o Cadigo de Defesa do Consumidor (Lei 8.078/90), uma vez

A fundamentagdo juridica pode ser encontrada em: Lei 10.406/2002 - Cédigo Civil (art. 108, art. 1227, 1245-
1247) e Lei 6.015/73 - Lei de Registros Publicos (art. 168), conforme Anexo

18 Embora haja existéncia do instrumento “Contrato de Compra e Venda”, obrigatoriamente € necessario o registro
deste instrumento no cartério de registro de imoveis competente para consolidacdo de transferéncia da propriedade
do bem, oportunidade em que também é recolhido imposto ITBI (Imposto sobre Transmissdo de Bens Iméveis)
incidente sobre o fato gerador de transferéncia do imével.

17 A fundamentagéo juridica pode ser encontrada em: Lei 10.406/2002 - Cédigo Civil (art. 1417 e art. 1418) e Lei

6.015/73 - Lei de Registros Publicos (art. 168).
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que a Constituicdo Brasileira prevé que o Estado devera promover, na forma da lei, a defesa do
consumidor (art. 5°, XXXII) e que este serd objeto de especial protecdo no contexto da ordem
econémica, elevando a defesa do consumidor ao patamar de principio norteador da atividade

econémica no pais (art. 170, V).

Deve-se salientar, entdo, a natureza das normas de Defesa do Consumidor, uma vez que suas
disposic¢des gerais determinam os principios fundamentais das relages de consumo, conferindo
protecdo especial aos consumidores, considerados pela legislacdo como a parte mais fragil da
relacdo de consumo, e, portanto, mais sujeita a praticas abusivas por parte de fornecedores. Isso
representa, entdo, que durante o periodo de construgdo do imdvel, enquanto ocorre o pagamento
das parcelas anteriores a entrega do imével, o comprador pode desistir do negécio, e a desisténcia,
mesmo que motivada pela sua incapacidade financeira em cumprir o contrato até sua conclusao,
permite a ele o direito de reaver as quantias pagas, de uma so vez. Desse valor a ser restituido,

tem o vendedor o direito de abater os gastos administrativos e operacionais da venda.'®

Por outro lado, deve-se atentar ao fato de que, apesar de o Codigo de Defesa do Consumidor
perseguir os principios constitucionais de dignidade, igualdade e vulnerabilidade do individuo,
para que seja considerado como “Consumidor”, a pessoa fisica que comprar um “imével na
planta” deve fazé-lo como destinatério final. Destaca-se o0 caso de um investidor com interesse
especulativo, buscando obter lucro através da revenda do imdvel — caso em que pode ser
questionado tanto o principio da vulnerabilidade quanto o fato de ndo ser o destinatario final do

produto.

A partir de uma avaliacdo paralela sobre o que dispde a Lei das Incorporacfes, na alteragédo
efetivada pela Lei n°® 10.931/2004 sobre o Patriménio de Afetacdo, alguns pontos relativos a
discussédo da Clausula de Retencéo (Anexo 6 — Consideragdes sobre a Clausula de Retencéo) nos

contratos ficam evidentes.

18 < http://marcelandre.jusbrasil.com.br/artigos/1244276 30/0-compromisso-de-compra-e-venda-de-imovel-e-seus-efeitos-registrais > Acesso em
17/08/2015. Existe atualmente larga jurisprudéncia admitindo ao vendedor de 10 a 25 por cento do valor pago pelo
promitente comprador a titulo de compensagéo.
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Primeiro ponto: a Lei dispde em favor da prote¢do do comprador, uma vez que institui a criagéo
do Patrimonio de Afetacdo.

Art. 31A.

A critério do incorporador, a incorporacdo podera ser submetida ao regime da
afetacdo, pelo qual o terreno e as acessdes objeto de incorporacdo imobiliaria, bem
como o0s demais bens e direitos a ela vinculados, manter-se-&o apartados do
patrimoénio do incorporador e constituirdo patrimoénio de afetacdo, destinado a
consecucdo da incorporacdo correspondente e a entrega das unidades imobiliarias

aos respectivos adquirentes. (Incluido pela Lei n°® 10.931, de 2004)

8 10 O patrimodnio de afetagdo ndo se comunica com os demais bens, direitos e
obrigacGes do patriménio geral do incorporador ou de outros patriménios de
afetacdo por ele constituidos e sé responde por dividas e obrigac@es vinculadas a

incorporacdo respectiva. (Incluido pela Lei n® 10.931, de 2004)
Segundo ponto: autoexplicativo, refere-se ao carater irretratavel dos contratos:

8 20 Os contratos de compra e venda, promessa de venda, cessdo ou promessa de
cessdo de unidades autbnomas sao irretrataveis e, uma vez registrados, conferem
direito real oponivel a terceiros, atribuindo direito a adjudicacdo compulsoria
perante o incorporador ou a quem o suceder, inclusive na hipotese de insolvéncia

posterior ao término da obra. (Redacao dada pela Lei n°® 10.931, de 2004)

Terceiro ponto: refere-se as Incumbéncias do Incorporador previstas por esta Lei. De acordo com

0 Art. 31-D, o Incorporador deve:

| — promover todos 0s atos necessarios a boa administracdo e a preservacdo do
patrimonio de afetacédo, inclusive mediante adogdo de medidas judiciais; (Incluido
pela Lei n°®10.931/2004).

(..)

Il — diligenciar a captagdo dos recursos necessarios a Incorporacédo e aplica-los
na forma prevista nesta Lei, cuidando de preservar 0S recursos necessarios a
conclusdo da obra; (Incluido pela Lei n® 10.931/2004).
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Se por um lado evidencia-se o carater protetivo do Patriménio de Afetagdo, por outro ressalta-se
a justificativa por parte dos Incorporadores de impedir 0 exaurimento do patrimonio a partir de
repetitivas solicitacdes de Distratos (0 que seria considerado uma ameaca ao patrimonio de
afetacdo na medida que 0s recursos que entram no caixa do empreendimento se destinam a
construcdo, podendo atravancar o desenvolvimento do Empreendimento). Desta forma o

Incorporador estaria consequentemente protegendo o interesse coletivo dos demais compradores.

Nesse sentido, os julgados baseados no Codigo de Defesa do Consumidor véao de encontro a Lei
das Incorporacdes (Lei 4.591/64), configurando-se entdo, o impasse juridico que envolve 0s
casos de Distratos nos dias de hoje. Ou seja, isto significa que o impasse juridico promove 0s
seguintes alertas no que se refere a questdo dos distratos:

a) apesar de a Lei de Incorporacdo apresentar um carater IRRETRATAVEL com referéncia aos
Contratos de Compra e Venda, o CDC confere prote¢do especial ao consumidor, ja que este é

considerado como parte fragil da relacdo de consumo;

b) As Incorporadoras ndo tem sido capazes de proteger o PatrimOnio de Afetacdo, e
consequentemente os compradores das Unidades que desejam dar continuidade ao contrato, uma
vez que os julgados recentes tém sido utilizados apenas em protecdo ao distratante, em detrimento

de outra parte fragilizada na relagcdo de consumo devido ao exaurimento do patrimonio.

3.3. A questdo do pagamento do preco

A compra de um imdvel residencial é uma das mais dificeis decisbes de consumo que um
individuo faz ao longo da sua vida, ndo apenas devido ao valor monetario da transacdo, mas
principalmente por representar uma escolha que envolve sua segurancga, seu lugar de moradia,
sua residéncia. A partir da escolha das caracteristicas que irdo atender a necessidade de moradia
e seguranca e satisfazer os desejos de consumo do individuo, busca-se alternativas que possam
preencher esses requisitos e ao mesmo tempo atender a expectativa de preco e condicbes de

pagamento que este individuo julga possivel para o seu orgamento.

A formatacéo do preco do imdvel, conforme apresentado no capitulo anterior, se da a partir dos
custos e das margens para a cobertura de riscos (custos, inflagéo, atrasos, velocidade de absor¢éo
do produto), considerando-se o retorno que a operagdo podera trazer aos investidores. Em

contrapartida, o empreendimento é desenvolvido (e seu custo calculado) voltado aos anseios e
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atributos estipulados por um determinado segmento de mercado, que se supds inicialmente capaz

de pagar o preco estipulado para o produto.

Nesse sentido, qualquer descolamento de preco que ocorra no intervalo entre a analise da
qualidade do investimento / concepc¢édo do produto e a venda efetiva acaba proporcionando um
desequilibrio na relagdo estabelecida anteriormente entre as caracteristicas do produto e o
segmento de mercado para o qual ele foi desenhado.

A forma como a condicdo de pagamento do imovel é apresentada ao cliente é importante para
que ele assimile o conhecimento pleno da divida que estard adquirindo. Assim, a Incorporadora
faz uma avaliacdo baseada na percepgdo de que ele possui conhecimento da sua situacédo

financeira atual e é capaz de planejar seu futuro, ou seja:

a) se o individuo entende a forma de pagamento apresentada e o0 comprometimento futuro de sua

renda familiar; e

b) se o individuo possui pleno entendimento ndo apenas dos seus compromissos futuros, como

também da sua disposi¢do e/ou necessidade de adquirir novas dividas.

No intuito de avaliar o comportamento financeiro de um individuo, é possivel analisar
informacdes disponiveis no mercado sobre seu endividamento, registros de inadimpléncia (falta
de pagamento de contas, cartGes de crédito, cheques sem fundos), scores de crédito (ferramenta
que utiliza dados cadastrais, registros de inadimpléncia e informacGes fornecidas pelo
consumidor para, através de célculos estatisticos, determinar a probabilidade de ocorréncia de
inadimpléncia de determinados grupos de pessoas) ou utilizar outras ferramentas mais especificas

como programas de andlise de crédito.

Desta forma, a documentacéo solicitada pela Incorporadora para aprovagédo da venda tem como
objetivo avaliar se o individuo ou os individuos em conjunto (no caso de composicao de renda)

serdo capazes de suportar o pagamento da divida que estdo adquirindo.

Durante o processo de comercializagdo, as imobilidrias fazem um levantamento inicial das
informagdes disponiveis sobre o historico de inadimpléncia do comprador e enviam as

Incorporadoras para que a deciséo final sobre a aprovacao da venda seja tomada.

Sobre os registros de Inadimpléncia, é importante ressaltar que as informacg6es oferecidas pelos

Bancos de Dados estdo protegidas pela a Lei n°® 9.492, de 10 de setembro de 1997, que diz:
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Art. 29. Os cartorios fornecerdo as entidades representativas da industria e do comércio ou
aquelas vinculadas a prote¢do do crédito, quando solicitada, certiddo diaria, em forma de relagéo,
dos protestos tirados e dos cancelamentos efetuados, com a nota de se cuidar de informacéo
reservada, da qual ndo se poderad dar publicidade pela imprensa, nem mesmo parcialmente.
(Redacdo dada pela Lei n®9.841, de 5.10.1999)

8§ 10 O fornecimento da certiddo sera suspenso caso se desatenda ao disposto no caput ou se

fornecam informacdes de protestos cancelados. (Redacao dada pela Lei n® 9.841, de 5.10.1999)

§ 2° Dos cadastros ou bancos de dados das entidades referidas no caput somente seréo prestadas
informac0es restritivas de crédito oriundas de titulos ou documentos de dividas regularmente
protestados cujos registros ndo foram cancelados. (Redacdo dada pela Lei n® 9.841, de
5.10.1999)

Art. 30. As certidBes, informacOes e relacdes serdo elaboradas pelo nome dos devedores,
conforme previstos no 8§ 4° do art. 21 desta Lei, devidamente identificados, e abrangeréo os
protestos lavrados e registrados por falta de pagamento, de aceite ou de devolucdo, vedada a

exclusdo ou omissdo de nomes e de protestos, ainda que provisoria ou parcial.

Art. 31. Poderdo ser fornecidas certidfes de protestos, ndo cancelados, a quaisquer interessados,

desde que requeridas por escrito. (Redacao dada pela Lei n® 9.841, de 5.10.1999)

As Incorporadoras, munidas desta documentacao, utilizam ferramentas de analise de crédito para
avaliar o comportamento financeiro do cliente na tentativa de entender a probabilidade deste
cliente se manter em dia com suas obrigacdes financeiras, aproximando sua decisao ao perfil de
score definido pelas Institui¢cbes Financeiras para concederem o crédito no momento da entrega
das chaves. Neste caso, dois pontos chamam a atencdo por apresentarem possiveis alertas as
situacOes de distratos:

a) Os documentos solicitados oferecem todas as informagdes necessarias para dar suporte a
decisdo da Incorporadora?

b) A avaliagéo feita pela Incorporadora sobre a probabilidade deste cliente se manter em dia
com suas obrigagdes financeiras leva em consideragdo os mesmos critérios adotados pelas

Instituicdes Financeiras para aprovacgdo de crédito imobiliério?

Verifica-se no processo de comercializagdo que o timing das avaliagdes dos compradores

propicia situacfes que podem favorecer a ocorréncia de distrato. Os documentos apresentados
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pelo comprador & Incorporadora fornecem informagdes sobre um determinado ciclo — como no
caso do Imposto de Renda -, ou de um determinado momento — como no caso da comprovagéo
de renda através de holerites ou contracheques. Como avaliar o comprometimento da renda de
um individuo quando este assume uma divida informal, ou quando a divida ainda ndo esta
aparente no ciclo cujo Imposto de Renda é apresentado (como por exemplo um empréstimo feito

entre parentes que ndo apare¢a em nenhum registro formal)?

Mesmo que os documentos demonstrem o comprometimento da renda de forma acurada e que
Incorporadora e Bancos utilizem os mesmos critérios para avaliar o comprador, isto ndo significa
que a situacao financeira do comprador continue a mesma, pois dependendo do momento em que
o comprador assina a “Promessa de Compra e Venda”!®, a analise feita pela Incorporadora e a

feita pela Instituicdo Financeira podem ocorrer com um intervalo de até 3 anos.

Da mesma forma que a compra de um imovel residencial € uma das mais dificeis decisGes de
consumo que um individuo faz ao longo da sua vida, um dos aspectos de maior relevancia no
processo de comercializacdo de um imdvel residencial € a necessidade de financiamento por
parte do comprador. De acordo com MONETT]I (2011), a limita¢&o da capacidade do comprador
em pagar o preco do produto imobiliario deriva em grande parte da incapacidade de acumulacgéo

prévia de poupanca em volume necessario para fazer frente ao preco da unidade.

Sendo assim, o comprador de uma unidade residencial que ndo pode optar pelo pagamento a vista
na compra de um imdvel residencial, tem a possibilidade de adquirir o imdvel através do
pagamento em parcelas, o que significa 0 pagamento de uma entrada, no momento da assinatura
de um contrato de Promessa de Compra e Venda, um determinado nimero de parcelas ao longo
do periodo de construcdo (atrelado ao nimero de meses de construcao) e uma parcela restante a

ser paga na entrega das chaves, geralmente financiada por uma instituicdo financeira.

19 A venda de imével na planta pressupde a assinatura de um pré-contrato denominado, pelo qual as partes se
comprometem a efetuar um Contrato de Compra e Venda posterior. Este pré-contrato apresenta todas as
caracteristicas do imével que esta sendo construido e estabelece as condi¢des de pagamento do prego (o contrato
definitivo é firmado no momento que o empreendimento recebe o “Habite-se” atestando sua conclusdo de acordo
com as exigéncias estabelecidas pela prefeitura para a aprovacdo de projetos) — sinal, parcelas durante as obras e
chaves.
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O Agente Financeiro responsavel por alavancar a produgdo do empreendimento é normalmente
responsavel por proporcionar crédito aos individuos e/ou familias que pretendem adquirir um
imovel residencial. No modelo denominado Plano Empresario, comumente utilizado no mercado
imobilidrio residencial, no qual o banco financia a construcdo do empreendimento, a
Incorporadora repassa, ao final da obra, a divida dos compradores das unidades ao Banco, como
forma de quitar o valor devido pela construgédo. O Repasse do pagamento do saldo devedor dos
clientes para pagamento da divida em funcéo da producdo determina muitas vezes o sucesso da

operagéo.

Figura 7: Exemplo de Repasse

FINANCIMENTO
INSTITUICAO
COMPRADOR [+
FINANCEIRA |«
> ALIENAGAC DO IMOVEL
INCORPORADORA
PAGTO SALDO DEVEDOR PAGTO CHAVES
DA OBRA A % DO PRECO
FINANCIAMENTO ENTREGA DO IMOVEL —
HABITE-SE

Fonte: Elaborado pela Autora

Como o papel da Instituicdo Financeira no processo de comercializagdo é o de financiar, através
da concessdo de crédito imobiliario, os individuos interessados em adquirir moradia que nédo
conseguiram formar poupanca suficiente para assumir o pagamento total do preco do imovel, na
medida que possui funding para financiar a aquisi¢cdo das unidades por parte dos individuos, ela
pode exercer essa funcdo e determinar, com base nas praticas do mercado e no risco identificado,

a cobranca de juros que considerar eficiente para a operagéo.

A Instituicdo Financeira apresenta ao comprador uma proposta com as condicdes estipuladas
para o financiamento, como valor do crédito a ser aprovado, nimero de parcelas, condi¢fes de
corregd0 monetaria e juros, sistema de amortizacdo, além das garantias necessarias. Em
contrapartida, exige do comprador do imdvel a apresentacdo de documentagdo que comprove sua

capacidade financeira.



48

Nesta etapa do processo, a concessdo do crédito (através da determinacdo da taxa de juros e do
montante a ser financiado) pode ser um fator limitante ao sucesso da operacéo de venda.

A determinacdo da taxa de juros pela Instituicdo Financeira (que varia de acordo com o valor do
imovel, a forma de amortizacdo determinada pelo contrato e principalmente o risco de
inadimpléncia calculado para o tomador de crédito) é um fator limitante & tomada de crédito
imobiliario pelo comprador, j& que uma taxa elevada desestimula o comprometimento da renda

no longo prazo.

Da mesma forma, o estabelecimento do percentual maximo do valor do imdvel para o
financiamento a ser concedido (o individuo que busca um financiamento ndo pode comprometer
mais do que 30% da sua renda - ou da composic¢do de renda liquida familiar, caso a aquisi¢ao do
imovel seja feita em conjunto com outro membro da familia) também se torna fator limitante ao

acesso ao crédito.

Na medida que as condic¢bes de financiamento sdo apresentadas, o individuo deve avaliar as
questdes financeiras, identificando ndo apenas o montante a ser financiado, o prazo para
pagamento e 0s juros cobrados, mas também as condicdes de se amortizar a divida contraida, ou
seja, como evoluem as parcelas, para que seja possivel entender o comprometimento da sua renda

durante todo o periodo do financiamento.
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Figura 8: Processo de Financiamento de Unidade Residencial

Inicio das vendas

INCORPORADORA INCORPORADORA CONTRATA CORRETOR APRESENTAO

LANGA O => | IMOBILIARIA PARA = | IMOVEL E AS CONDICOES DE 4 a 6 meses
- EMPREENDIMENTO INTERMEDIAR A VENDA. PAGAMENTO AO CLIENTE
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CLIENTE: CLIENTE: CLIENTE: CLIENTE:
QUALIDADE - SIM QUALIDADE - SIM QUALIDADE - NAQ QUALIDADE - NAO
CONDIGAO DE PAGTO - OK | | CONDIGAO DE PAGTO- NAO | | CONDIGAO DE PAGTO- OK | | CONDIGAO DE PAGTO - NAO

3
CORRETOR PROCURA CRIAR

UMA CONDIGAO DE CLIENTE BUSCA OUTRA
PAGAMENTO ATRATIVA OPCAQ NO MERCADO

CLIENTE ACEITAA | | CLIENTE DESISTE i 3 anos
‘ CONDIGAO DE DO IMOVEL

PAGAMENTO
.
CLIENTE ENVIA -| INCORPORADORA NAO APROVAA VENDA \
DOCUMENTOS PARA
APROVACAO DA VENDA -|INCORPORADORAAPROVAAUENDAJ + | CLIENTE ASSINA PROMESSA DE
COMPRAE VENDA
PAGA A ENTRADAE A COMISSAO
CLIENTE PAGA AS PARCELAS (] CLIENTE NAO CONSEGUE PAGAR AS PARCELAS) o
[ CUENTE PAGA SALDO DEVEDOR | | CLIENTESOLICITA FINANCIAENTO |
|
. X
CLIENTE POSSUI CLIENTE NAO POSSUI
RENDIMENTO SUFICIENTE RENDIMENTO SUFICIENTE
DISPONIVEL PARA APROVAR DISPONIVEL PARA APROVAR
O FINANCIAMENTO O FINANCIAMENTO
- 1a2meses

[ e
BANCOAPROVAO | AfBANCOAPROVAO PBANCONAD
crépmo-vator  ({ | créormo-vaLor { ) aprovao

TOTAL NZARCIAL WCREDITO A

Fonte: Elaborado pela Autora

O momento da entrega das chaves, quando o individuo tem que honrar com o pagamento do
saldo devedor, é considerado crucial no processo de comercializagdo. Tanto para o
Empreendedor, que buscou financiamento a producdo, como para o comprador da unidade, é

quando a divida adquirida deve ser paga.

O quadro acima demonstra os dois momentos que podem favorecer as situacdes de distratos:
quando o cliente ndo consegue pagar as parcelas durante a obra e 0 momento da avaliagdo feita

pela Instituicdo Financeira, quando determina se o financiamento ira ou ndo ser aprovado.

Em caso de aprovacdo, as condigOes estipuladas pela proposta se configuram em um novo
contrato — Instrumento Particular de Venda e Compra de Bem Imdvel, Financiamento com
Garantia de Alienacdo Fiduciaria de Imovel e Outras Avencas, assinado entre a Instituicéo
Financeira, o0 Vendedor e 0 Comprador do imdvel, que tem por objetivo o pagamento da parcela
das chaves (ou parte dela) pela Instituicdo Financeira ao Vendedor. Como 0 momento em que 0

individuo solicita o financiamento imobiliario € 0 momento em que o imével ja esta concretizado,
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a Instituicdo Financeira recorre a alienacdo fiduciaria?® como forma de garantir o financiamento,

e a propriedade do imovel passa a ser do credor.

Em caso de ndo aprovacéo, ou de aprovacao de um valor menor do que o necessario para quitacao
da parcela das chaves, o0 comprador devera procurar outra forma de cumprir com o pagamento
da divida adquirida junto & Incorporadora. Portanto, os alertas vinculados a concesséo de crédito

estdo vinculados:
a) ao timing da avaliagéo; e

b) ao acesso a informacéo, no que diz respeito a Incorporadora ter acesso apenas a informacdes

sobre dividas adquiridas que possuam registros formais.

20 Ao se constituir a alienagdo fiduciaria (por instrumento publico ou particular), a propriedade do imovel é
transferida para o credor, ficando o devedor na simples posse direta do bem por todo o periodo em que durar o
financiamento. Uma vez paga a divida, o devedor volta a ser o proprietario do imovel. Caso deixe de quita-la, o
préprio Cartorio de Registro de Imdveis notifica o devedor, de modo a constitui-lo em mora e, persistindo a
inadimpléncia, a propriedade do bem sera consolidada em favor do credor, que ja podera realizar a venda do imovel
através de leildo. http://edufranca.jusbrasil.com.br/artigos/111809422/a-alienacao-fiduciaria-de-imovel-como-
garantia-de-divida-futura . Acesso em 10/09/2015
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4. O MERCADO IMOBILIARIO E OS DISTRATOS

Paralelamente as questdes apresentadas no capitulos anteriores, no @mbito juridico - devido ao
conflito provocado pelo CDC frente a Lei de Incorporacéo e a falta de regramento em relacéo a
topicos ndo sdo abordados pela legislacdo vigente, na area de crédito - ja que a decisdo de
concessdo de crédito € uma ferramenta capaz de alterar o equilibrio do mercado, no
comportamento do comprador - que se sente inseguro em um cenario econémico recessivo, deve-
se avaliar também o campo econdmico-financeiro, devido ao impacto causado no mercado

imobiliario como um todo.

Esse capitulo pretende apresentar o impacto do aumento do nimero de casos de distratos, ndo
apenas o Sistema Empreendimento e na Incorporadora, mas também a forma como o mercado
imobiliario tem respondido as alteracbes de varidveis econdémicas importantes e como essas
varidveis vem contribuindo para a situacdo atual do Mercado e para aumentar o volume dos

distratos.

4.1. O Impacto dos Distratos

A situagdo do mercado imobiliario atual frente ao crescente volume de Distratos, promove uma
discussdo imediata sobre o volume dos estoques, uma vez que um imdvel distratado retorna ao
espelho de vendas e a Incorporadora deve retomar o esforco de vendas para encerrar 0
empreendimento. Porém, deve-se entender o impacto do desfazimento da venda ndo apenas sob

a Otica do empreendimento, mas também do SGI.

Estudo do Nucleo de Real Estate da Escola Politécnica da USP, publicado na Carta do NRE-
POLI n° 43-16: “Distratos e a Aparente Destruicdo do Resultado de Empreendimentos”, explora
“os efeitos sobre o resultado do empreendimento e suas repercussdes na companhia
empreendedora quando ocorrem os distratos e a necessidade de revender a precos inferiores aos

dos contratos anteriores”.

Para isso, apresenta inicialmente a situacdo de um Empreendimento Prototipo de apartamento de
média renda com torre (nica, com cendrio referencial de 30% de distratos revendidos com

desconto de 12%. O estudo apresenta um empreendimento para publico de média renda,
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desenvolvido em SPE-LP, no regime especial de tributacdo, com cenério referencial conforme a

tabela abaixo:

Tabela 1: Andlise de Empreendimento Protétipo

Valores em nimero indice, tomando como base o indice de 10.000 nas contas de construcao

| Terreno e demais contas -8.451 84,51%
I Estrutura do empreendimento e projetos -475 4,75%
Il Construgéo e gerenciamento -10.000 100%
[\ MC-CGA -1.811 18,11%
\YJ Receita Bruta de Vendas 30.121 100%
VI Comercializagéo -2.560 -8,5%
Vil Impostos em SPE - LP -1.205 -4,0%
VI Resultado do Empreendimento 5.619 18,7%
IX Juros do Financiamento producéo -387 -1,28%
X Resultado do Empreendimento 5.232 17,37%

Fonte: NRE-POLI

No caso apresentado em situacdo referencial, o resultado do empreendimento é da ordem de
52,32% dos custos orcados para construcdo e gerenciamento. A equacdo de fundos do
empreendimento sem distratos mostra que dos recursos exigidos na implantagdo do
empreendimento, 29,70% sdo cobertos com financiamento a producdo, 24,96% providos pela
receita liquida de vendas e 45,34% de investimentos exigidos da Incorporadora. Dos recursos
livres da receita liquida de vendas, 31,51% sdo destinados ao pagamento do financiamento a

producao.

O estudo segue considerando para analise 30% de unidades distratadas na entrega das chaves,
que serdo renegociadas com desconto de 12%, alterando o periodo inicial do empreendimento de

50 para 56 meses.

Sob a 6tica do Empreendimento, € visivel a alteracdo de fluxo no caixa decorrente do percentual
elevado de distratos. Considerando que um empreendimento com financiamento a producgéo
conta com os recursos livres da receita liquida de vendas para quitacdo da divida, um volume

elevado de distratos obriga a devolucdo de parte das entradas aos compradores justamente no
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momento em que o empreendimento contaria com a entrada dos recursos do repasse. Ou seja, 0
movimento dos recursos no fluxo de caixa do empreendimento é contrario ao que se projeta na
Analise da Qualidade do Investimento, deixando o empreendimento descoberto — conforme se

observa na Figura 9 abaixo:

Figura 9: Fluxo de Caixa do Empreendimento com Distrato

FLUXO DE CAIXA DO EMPREENDIMENTO COM DISTRATO

Financiamento a Produgéo
Recursos do
Empreendedor
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parcelas
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>
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Juros sobre o saldo
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Repasse: valor das
Quitagéo do Financiamento a

Produgéo

Devolugéo - parcelas pagas
—_—

Fonte: Elaborado pela Autora

Consequentemente, o0 impacto para o Sistema Gerenciados de Investimento é importante para a
andlise pois Incorporadoras precisam tomar recursos para arcar com 0s investimentos no
empreendimento e a ocorréncia de distratos, na medida que promove um alargamento do prazo
de conclusdo do empreendimento, obriga as empresas a direcionar recursos para pagamento das
suas dividas, reduzindo seus resultados de forma acentuada. Além disso, fica evidente a situacao
conflitante relativa a remuneracdo do capital tomado pelas Incorporadoras para cumprir com 0s
investimentos no empreendimento (ja que esses recursos sao financiados fora do SFH) e a taxa

de retorno minima prevista nos modelos de parcerias com fundos imobiliarios.

A comparacdo apresentada pelo estudo do NRE entre o cenéario referencial e um cenario de
distratos em fronteira de stress demonstra o0 impacto severo para as Incorporadoras em termos de

taxas de retorno e resultados, conforme se verifica no quadro abaixo:
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Tabela 2: Resultado da Companhia - Cenario Referencial x Impacto de Distratos

Cenario Impacto dos
referencial | distratos em
sem fronteira de
distratos stress
Capital disponivel na Companhia 4.880 4.880

ALP  Recursos liquidos tomados em financiamento a produgdo 6.367 6.367

ALC Recursos tomados em financiamentos ou titulos de divida corporativa 4.839 4.839
Pagamento da Divida Corporativa 7.015 7127
TAXAS DE RETORNO (% ano equivalente, efetiva acima do INCC, apés impostos)

TIR dos investimentos no empreendimento 15,20% 10,10%
da companhia sobre o capital investido no ciclo 14,50% 5,40%
Resultado da Companhia
resultado, no prazo de 50 meses 3.054 1.109

Més 1 a 50 Més 1 a 56

RES resultado sobre o capital (média anual em %) 15,00% 4,90%

Fonte: NRE-POLI

A andlise sob a dtica do SGI considera 0s seguintes pontos determinantes para demonstrar o

impacto dos distratos no caixa da Incorporadora:

a) a utilizacdo do modelo de parceria com investidores e fundos protege esse tipo de investidor,
na medida que oferece uma taxa de retorno minima (piso) extraida do resultado do
empreendimento; considerando que quase metade da necessidade de investimento no
empreendimento ocorra via esse modelo, a Incorporadora acaba sendo muito penalizada na
ocorréncia de distratos, uma vez que os resultados diminuem devido ao desconto na revenda do

imdvel e o prazo para recuperagdo dos investimentos fica distendido; e

b) na ocorréncia de distratos, a margem de contribui¢cdo do empreendimento para cobrir as contas
gerais da Administracdo (MC_CGA) se estende pelo tempo de vida do empreendimento,

absorvendo o resultado.

Quando se analisa 0 mercado como um todo percebe-se que o crescimento do estoque provoca
nas Incorporadoras a necessidade de geracao de caixa, que acaba se refletindo em agdes como
descontos e promog0es — ou seja, queda de precos. Segundo ROCHA LIMA JR., “as pressoes de

midia continuadas e de diversas empresas ‘disputando’ descontos infundem duvida na demanda
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ainda existente: a leitura do mercado acaba sendo ‘precos para baixo podem cair ainda mais’.
Isso reprime a demanda no curto prazo e emula o processo de derrubada de precos promovido

pelos detentores de estoques distratados™.

Além disso, as empresas estdo tendo que lidar com a ideia de reducdo de quadros administrativos
para adequar os custos (CGA) a situacdo de resultados dos empreendimentos e aos seus atuais
volumes de producdo.

A andlise apresentada pelo NRE-Poli solidifica a concepcao inicial sobre o impacto no fluxo de
caixa dos empreendimentos e traz a luz o que chama de “questdo conjuntural” relativa ao custo
administrativo das Incorporadoras face ao impacto dos distratos nos empreendimentos. Vai além,
discutindo também a conjuntura relativa as taxas de juros cobradas na tomada de recursos
corporativos pelas Incorporadoras frente a capacidade de remuneracdo do negdcio imobiliario

residencial.

Desta forma, fica evidente que os impactos associados aos Distratos sdo significativos para o
mercado Imobiliario como um todo, tornando a discussdo pertinente a Vvarios assuntos

interligados a esse tema.

4.2. Conjuntura Macroecondmica e Mercado Imobiliario

Para melhor compreensao das variaveis que podem interferir no processo de comercializacdo de
um imodvel, deve-se analisar ndo apenas os principais fundamentos para o crescimento do

Mercado Imobiliario, mas também o cendrio que propiciou o atingimento desses indicadores.

Em 1994 um novo cenario macroecondmico se desenhou com a cria¢do do Plano Real. O Plano
teve como principal objetivo conter a hiperinflagédo, utilizando-se de reformas estruturais e de
gestdo publica, como a desindexagdo da economia, a privatizacao de estatais, corte de despesas
e aumento no recolhimento de impostos federais, ado¢do de politicas monetérias restritivas e
abertura econdbmica. As medidas adotadas, além de produzirem efeito imediato de queda do

indice de inflacdo, no longo prazo levaram a um crescimento econémico com geracdo de
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empregos (ou diminuicio da taxa de desemprego?') e aumento do poder aquisitivo das familias,

conforme indicam os Graficos 3 e 4 abaixo:

Gréfico 3: Indice de Inflagdo Anual - IPCA — 1995 a 2015
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Fonte: IBGE

Graéfico 4: Indice de Desemprego — 2002 a 2015
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Fonte: IPEA-DATA

21 A Pesquisa Mensal de Emprego, oferecida pelo Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica, produz indicadores
mensais sobre a forca de trabalho que permitem avaliar as flutuagdes e a tendéncia, a médio e a longo prazos, do
mercado de trabalho, nas suas areas de abrangéncia. Abrange informacgdes referentes a condicdo de atividade,
condicdo de ocupagdo, rendimento médio nominal e real, posicdo na ocupacdo, posse de carteira de trabalho
assinada, entre outras, tendo como unidade de coleta os domicilios. Disponivel em: <
http://www.ibge.gov.br/home/estatistica/indicadores/trabalhoerendimento/pme_nova/default.shtm >. Acesso em
10/09/2015.
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Ap06s a implantagdo do Plano Real, percebe-se que alguns fundamentos econémicos importantes
para 0 Mercado Imobiliario (como crescimento de rendimento médio, diminuicdo de indice de
desemprego concomitantemente ao aumento do emprego formal, controle inflacionario, queda
na taxa de juros, crescimento da populacdo economicamente ativa e aumento do indice de
confiangca do consumidor) apresentaram desenvolvimento bastante favordvel ao crescimento

desse mercado.

A partir de 2004 mudancas significativas na legislacdo tornaram o investimento no Mercado
Imobiliario mais seguro para todos os envolvidos na compra de um imovel. Alteracdes como a
criacdo da figura juridica do patriménio de afetacdo e a consolidacdo da alienagdo fiduciaria
reforcaram a regulamentac&o do setor, oferecendo maior seguranca juridica na tomada de crédito,

proporcionando condicBes de retomada ao mercado imobiliario.

O setor se apropriou das condi¢bes econémicas favoraveis aliadas as garantias promovidas pela
estrutura institucional oferecida pela regulamentacdo do mercado e dezenove empresas
promoveram no ano de 2007 sua entrada no mercado de a¢des, captando cerca de R$ 14 bilhGes
(de acordo com publicacdo do SECOVI?, 70% deste capital proveniente de investimentos
estrangeiros), expressivo volume de recursos destinados principalmente a compra de terrenos e

ao desenvolvimento de sua capacidade de producdo.

Um dos principais pilares que sustentaram o crescimento do setor foi o crédito imobiliario.
Verificou-se que a competitividade entre as instituigdes financeiras durante este periodo
favoreceu a expansdo do crédito imobiliario, gerando condi¢cbes mais atrativas ao cliente em
busca de financiamento, como juros mais baixos e prazos de pagamento mais extensos. Até a
crise financeira de 2008-2009 os Bancos privados lideraram a expansdo geral do crédito no
Brasil, porém a partir de 2008 houve uma expansdo do crédito para o setor imobiliario por
intermédio de politicas publicas do governo com o objetivo de facilitar o acesso a casa propria a

grupos de baixa renda.

De 2001 a 2014 a relagdo entre o credito imobiliario e o PIB avangou significativamente,
conforme mostra o Gréafico 5 abaixo. Comparativamente, entretanto, a relagdo crédito imobiliario

x PIB do Brasil frente a outros paises continua bastante incipiente. Este indice chega a ser

22 Disponivel em < http://balanco.secovi.com.br/2007/?id=2 >. Acesso em 15/09/2015.
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superior a 40% na Alemanha, Canada, Estados Unidos e Reino Unido, conforme Gréfico 6,
demonstrando que ainda ha espaco para avangos no contexto de mercado brasileiro:

Gréfico 5: Evolucdo do Credito Imobiliario em relacdo ao PIB
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Gréfico 6: Comparacdo: Crédito Imobiliario x PIB - 2014
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Fonte: SECOVI - SP

A evolugdo da seguranca do crédito imobiliario brasileiro pode ser atestada atraves da adocdo de
ferramentas macro prudenciais em relacdo ao crescimento da oferta de crédito, como a adogdo
do indice Debt to Income (DTI), usado em conjunto com o credit score na avaliacdo das
InstituicOes Financeiras para aprovacgéo de elegibilidade ao crédito, na medida que determina o

montante do endividamento de um individuo em comparacdo com seus rendimentos.
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Adicionalmente, o indice Loan to Value (LTV) tem sido adotado como um indicador que auxilia
amitigacao de riscos na tomada de crédito na medida que estabelece a relacéo entre a participagdo
dos recursos proprios e o valor financiado no processo de aquisi¢cdo de um imovel. Em Séo Paulo,
de acordo com o Balango do Mercado Imobiliario publicado pelo SECOVI?, o indice LTV que
alcangcava 62% em 2010 chegou a 65,4% em 2014, demonstrando um pequeno aumento no
comprometimento de recursos financiados em detrimento do montante de recursos proprios.
Entretanto, ainda assim o percentual indica uma situacdo segura em comparagdo a paises com
programas de financiamento representativos, e de acordo com Ricardo Menin?*, «... o Brasil € 0
unico pais do mundo em que o LTV médio resulta da pro mediacéo de valores originais de LTV,
determinado no instante da assinatura dos contratos de financiamento e ndo mais atualizados

desde entdo ”, o que significaria uma situacdo ainda mais segura do que a apresentada.

Grafico 7: Seguranca do Crédito Imobiliario (LTV) — 2010 a 2014
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Fonte: SECOVI-SP

Se por um lado diversos indicadores do Mercado Imobiliario apontaram na Ultima década para o
desenvolvimento do setor (juntamente a oferta de crédito no mercado e regulamentacao do setor
imobiliario), o crescimento da classe média nos ultimos 15 anos - proporcionado pela
estabilidade econémica pds Plano Real e politicas de distribuicdo de renda - provocou uma

crescente busca por crédito, em especial, habitacional. De acordo com a Secretaria de Assuntos

23 Disponivel em: http://www.secovi.com.br/filess/Downloads/balaco-mercado-imobiliario-2012pdf.pdf . Acesso em
24/09/2015.

2 Disponivel em: http://www.infomoney.com.br/blogs/blog-do-rubens-menin/post/3051323/Itv-seguranca-
imobiliaria . Acesso em 16/04/2015.
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Estratégicos do Governo Federal, entre 2003 e 2013 o crescimento da renda promoveu a ascenséo
social de mais de 50 milh@es de brasileiros a nova Classe Média®, definida pela renda domiciliar
total entre R$ 2.005,00 e R$ 8.640,00, conforme mostra a Figura 9 abaixo:

Figura 10: Populacéo por Classes Sociais — 2003, 2009 e 2013
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Fonte: Secretaria de Assuntos Estratégicos do Governo Federal

A ascensdo social permitiu a essa populacdo ambicionar a compra de bens de consumo de alto
custo, como automovel e casa propria, alterando seu perfil de consumo de forma bastante
relevante. De acordo com as duas Ultimas Pesquisas de Orcamento Familiar publicadas pelo
IBGE, o percentual designado para aumento de ativos subiu de 4,8% do total das despesas das
familias em 2003, para 5,8% em 2009.

Da mesma forma, ao analisar-se a Pesquisa de Endividamento e Inadimpléncia do Consumidor,
promovida pela Confederacdo Nacional do Comércio, de marco de 2010 e de margo de 2015,
observa-se um aumento do endividamento relacionado a aquisicdo de ativos em detrimento ao
endividamento por carnés e cheques pré-datados (que pressup6e compra parcelada de bens de
consumo ndo duraveis) - que pode ser visto na Figura 10. Em 5 anos, 0o aumento do

endividamento devido a financiamento da casa propria elevou-se de 3,8% para 8,3% e devido a

% De acordo com Estudo promovido pela Secretaria de Assuntos Estratégicos do Governo Federal. Disponivel em:
http://www.sae.gov.br/imprensa/noticia/destaque/assuntos-estrategicos-social-e-renda-a-classe-media-brasileira/
Acesso em 22/09/2015.
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financiamento de carro de 12,5% para 14,4%, enquanto o endividamento por cheque pré-datado

e carnés caiu respectivamente de 4,9% para 1,6% e de 27,4% para 18,2%.

Figura 11: Tipo de Divida das Familias Brasileiras: marco 2010 x mar¢o 2015

Tipo de Divida - PEIC - margo 2010 Tipo de Divida - PEIC - margo 2015
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Fonte: Confederacdo Nacional do Comércio

Essa alteracdo no comportamento do consumidor ao longo dos anos explica-se pelo indice de
Confianca do Consumidor, que se manteve em tendéncia de alta até abril de 2012. Nesta data,
seu maximo de 128,7 pontos, demonstrando elevado grau de satisfacdo com a situacdo econdmica

e expectativas futuras positivas (impactando sua previsao de gastos nos proximos meses).

Gréfico 8: Indice de Confianca do Consumidor da FGV - 2008 a 2015
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Fonte: Fundagdo Getulio Vargas

Entretanto observa-se, a partir de 2012, uma curva descendente do indice de confianca do
consumidor, chegando ao seu pior patamar em setembro de 2015. De acordo com Sondagem do
Consumidor da FGV “4 queda do ICC em setembro decorre da deterioragdo dos fatores que
vém determinando a piora das expectativas ao longo dos ultimos 12 meses: enfraquecimento da
atividade econémica, com reflexo crescente no mercado de trabalho, aceleracéo da inflacéo e
aumento da incerteza. Para mudar esse cenario sera necessaria uma sucessao de boas noticias

no front econdmico e da atenuacdo das tensdes no ambiente politico”.

A anélise pontual de algumas varidveis do cenério econdmico nos Ultimos anos demonstra
indicativos de instabilidade econémica, decorrentes da politica macroecondémica adotada pelos
dois dltimos governos. O PIB brasileiro apresentou queda acentuada nos altimos 5 anos, com

performance muito inferior a outros paises da America Latina, como Chile e México.

Grafico 9: PIB Brasil x PIB Paises Selecionados - 2010 a 2014
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Fonte: Banco Mundial

E necessario avaliar, paralelamente, o papel do Sistema Financeiro de Habitagao, criado pela Lei
n° 4.380/64 com a inten¢é@o de promover a construcao e a aquisi¢cao da moradia, que regulamenta
a maioria dos contratos de financiamentos de imoveis residenciais no pais. Suas principais

caracteristicas sdo: o financiamento de imdveis com valor maximo de avalia¢do; o limite maximo
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de financiamento, incluindo as despesas acessorias, de 80% do valor do imével e Custo Efetivo
Maéaximo permitido de 12% a.a.; a possibilidade de utilizacdo do FGTS para pagamento de parcela

do preco do imovel.

O financiamento de imdveis cujos contratos ndo cumprem os requisitos do Sistema Financeiro
de Habitacdo sdo regidos pelo SFI - Sistema Financeiro Imobiliario. Apesar deste sistema
possibilitar financiamentos de imdveis com valor de avaliagdo acima do estipulado pelo SFH,
ndo determina um limite para o Custo Efetivo Maximo e ndo permite a utilizacdo do FGTS para
pagamento de parcela do preco do imovel. No Brasil, a utilizacdo de recursos livres para o
financiamento imobiliario ainda é incipiente, fazendo com que o crédito corporativo dependa

quase que totalmente do crédito com recursos direcionados.

Assim, as principais fontes de funding do SFH sdo os depositos bancarios do Sistema Brasileiro
de Poupanca e Empréstimos (SBPE) somados aos recursos do Fundo de Garantia por Tempo de
Servico (FGTYS).

As instituicBes financeiras que integram o SBPE captam depdsitos de poupanca e sdo obrigadas
a destinar 65% desses depositos ao financiamento imobiliario. A fonte de financiamento do SFH
- recursos provenientes do FGTS e recursos da poupanca — é operada pela Caixa Econdmica

Federal. Os recursos podem ser utilizados da seguinte forma:

= Paraa construcéo;

= Para aaquisi¢do de imdveis residenciais (novos ou usados);

= Paraas cartas de crédito vinculadas a produc¢édo de unidades habitacionais e/ou aquisicao
de imoveis residenciais;

= Para o financiamento de materiais de construgao.

Sobre a disponibilidade dos recursos, deve-se destacar a relagcdo entre os principais mecanismos

de captacdo de fundos - FGTS e Poupanca - e sua interdependéncia com indicadores econémicos.

O FGTS é formado essencialmente por contas de empregados formais, onde sdo efetuados
depositos de 8% do salario, e com remuneragéo anual de 3% mais a corregéo inflacionaria (pela
TR). Desta forma, a captacdo de recursos é afetada pelo indice de emprego formal, fazendo com
que momentos de aquecimento econémico favoregam a captagdo e possibilitem o crescimento
dos financiamentos imobiliarios e momentos de retragcdo no mercado de trabalho exergam efeito

oposto sobre a captacéo.



64
Os depdsitos em poupanca, por sua vez, estdo ligados diretamente a dindmica do mercado e a

taxa de juros, j& que taxas de juros mais elevadas tornam as aplicagdes em poupangca menos
atrativas que rendimentos de renda fixa.

A partir de 2014, os indices de inflagdo demonstraram avanco preocupante, juntamente com o
crescimento do desemprego, indicando o inicio de um periodo recessivo. Na tentativa de conter
a saida de capitais do pais, 0 Banco Central adotou elevacGes sisteméticas da taxa Selic, que

chegou ao patamar de 14,25% em setembro deste ano desencadeando movimentos importantes.

O aumento recorrente dos juros elevou a taxa de financiamento imobiliario (retirando recursos
do mercado devido ao aumento do risco da atividade de incorporagéo), inibindo a transferéncia
de recursos de aplicacdes seguras atreladas a Selic em prol do mercado imobiliario; da mesma
forma, proporcionou saques da poupanca e transferéncia de recursos para modalidades de

investimento mais atrativas (como fundos de renda fixa), provocando uma escassez de recursos
para financiamento habitacional.

Gréfico 10: Captacdo de Poupanca x Taxa Selic - Brasil — 2010 a 2015
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Fonte: Banco Central do Brasil

Em resposta a essa situacao, a partir do inicio de 2015 os Bancos liderados pela Caixa Econémica
Federal adotaram medidas restritivas a oferta de crédito, aumentando a taxa de juros dos
financiamentos e restringindo o valor maximo a ser financiado. Como consequéncia, 0 aumento

da taxa Selic impactou o custo financeiro dos financiamentos, restringindo ainda mais o acesso
ao crédito pelo comprador do imdvel.
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Graéfico 11: Renda necessaria para pagamento da parcela de financiamento de acordo com
a taxa de juros cobrada
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Fonte: Elaborado pela Autora

Além disso, com a reducdo do percentual financiado, os compradores passaram a enfrentar

dificuldades para pagamento do imovel, visto que em meio ao processo de pagamento da divida

assumida e ndo podendo mais contar com o valor total necessario para quitar o saldo devedor

devido a mudanca na regra, precisariam acumular mais poupanca para suportar o pagamento da

diferenca do valor financiado antes da entrega das chaves.

A repercussao dos indicadores econdémicos na evolu¢do do Mercado Imobiliario de Séo Paulo

pode ser vista no Gréafico 12 abaixo. Apesar de 0 ano de 2010 apresentar altos indices de VSO,

representando uma queda no volume de estoques, a partir desta data, Sdo Paulo apresentou uma

curva de desaceleragdo para as vendas, fazendo crescer o nimero de unidades em estoque,

conforme observa-se no GRAFICO 12.
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Gréfico 12: Evolucéo do Mercado Imobiliario - Sdo Paulo - 2010 a 2015
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Fonte: CBIC

A relacdo entre o crescimento dos distratos e 0 aumento dos estoques é evidente, na medida que
0 setor apresenta o equivalente a 49% das vendas distratadas nos ultimos meses. De acordo com
publicacdo da revista Construgdo e Mercado®®, pesquisa desenvolvida pela ABRAINC em
conjunto com a FIPE demonstra que entre novembro de 2015 e janeiro de 2016, dos 24,3 mil
imoveis vendidos pelas 19 maiores Incorporadoras do pais, 11,9 mil foram distratados em fase
de entrega, 0 que gerou impacto expressivo no fluxo de caixa das Incorporadoras, for¢ando o

setor a reconsiderar novos langamentos.

Atualmente, o consumo doméstico sofre significativamente com a desaceleracdo econdmica:
aumento do nivel de desemprego, inflacdo elevada, crescimento da taxa de juros e restricGes ao
crédito sdo indicios de instabilidade do mercado que podem justificar o crescimento do nimero
de distratos dos ultimos anos. Observa-se entdo uma conjuntura macroeconémica bastante
desfavoravel ao mercado imobiliario, o que exige das Incorporadoras um olhar atento a pequenos

detalhes do processo de comercializa¢do na busca pela diminuicdo de casos de distratos.

26 Disponivel em: http://construcaomercado.pini.com.br/negocios-incorporacao-construcao/178/acordo-setorial-e-
projeto-de-lei-pretendem-regrar-os-distratos-370262-1.aspx. Acesso em 01/05/2016.
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4.3. ldentificacdo de SituacGes que favorecem os Distratos

A identificacdo das situacBes que colocam em risco o sucesso da comercializacdo de um imovel
e consequentemente acabam conduzindo a distratos, esta baseada em procedimentos sugeridos
por WIDEMAN (1992) e relacionados pelo GUIA PMBOK.

Na Introducéo de Project Risk Management, WIDEMAN chama atenc¢éo ao fato de que a maioria
das decisOes gerenciais sdo tomadas com base em informagGes incompletas, dando espago a um
certo grau de incerteza no resultado. Conforme apresentado no capitulo 3, varias etapas do
processo de comercializacdo de um imdvel residencial envolvem decisdes tomadas pelos
Stakeholders a partir de informacdes incompletas ou situagdes sobre as quais ndo se tem controle
total.

Levando-se em conta que o produto final do processo de comercializacdo de unidades
residenciais sob a 6tica do Incorporador é 0 sucesso da venda, entre 0s riscos associados ao
processo estdo aqueles que determinam: a) que a venda ndo aconteca, ou b) que a venda seja
distratada. Como o objetivo deste trabalho é determinar quais as principais causas que levam 0s
compradores a interrup¢do de contratos de compra e venda de imoveis residenciais e encaminhar
uma discussdo sobre as principais consideracdes a ser feitas pelas Incorporadoras em busca da
diminuicdo do nimero de distratos, o enfoque acontecera nas situacdes que podem facilitar ou

promover o distrato de um imovel.

A identificacdo de situaces de risco foi realizada com base em duas praticas citadas na literatura
de gerenciamento de projetos. Inicialmente por meio de Lista de Verificacdo, quando foram
identificadas as situacdes que podem fomentar o aumento do nimero de distratos com base em

informacdes obtidas em artigos publicados nos meios de comunicacao especializados.

Diversas matérias jornalisticas publicadas sobre distratos foram consultadas. A maioria retratava
aumento crescente de casos de distrato envolvendo volume monetario expressivo, resultando em
perdas financeiras para Incorporadoras. Entre as principais razdes apontadas para o desfazimento

dos contratos, pode-se listar as seguintes:

1 — O comprador acreditar que tem capacidade financeira para pagar o preco do imével, mas néo
dar conta das suas obrigacOes financeiras no médio e longo prazo;
2 — O comprador ndo conseguir acesso ao crédito para pagar a parcela das chaves;

3 — A diferenca de prego de mercado do imovel entre o langamento e a entrega das chaves.
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Em seguida, partindo da Lista de Verificagdo, foram realizadas discussdes no ambito

institucional, com representantes de diversos segmentos do mercado imobiliario, com poder e

interesses diferentes, e que proporcionam visdes distintas sobre o processo de comercializagéo.

Com base na Tabela 5, foram selecionados um representante de cada uma das quatro primeiras

categorias para as Entrevistas em profundidade, com o objetivo de identificar diferentes angulos

e visOes prevalentes sobre as dificuldades encontradas pelos compradores que possam

eventualmente resultar em distrato de unidades.

Tabela 3: Stakeholders e sua Forma de Participacdo no Mercado Imobiliério

Stakeholders

Categoria

Diretamente relacionada

Forma de participacao no
Processo

Desenvolve empreendimentos
buscando obter através da

Poder

Interesse

politicas econdmicas

Incorporadora a0 processo de L . Alto Alto
o comercializagdo das unidades o0s
comercializacdo
melhores resultados
. . Facilitador do processo de
Diretamente relacionada . )
S comercializaco, obtém resultados
Imobiliaria ao processo de ) Lo Alto Alto
L através de cada venda individual das
comercializagdo .
unidades
. . Agente intermediador direto
Diretamente relacionada . . _—
L responsavel pela intermediagdo entre
Corretor de Imoveis ao processo de . . Alto Alto
L incorporadoras e clientes no
comercializagéo T
processo de comercializacdo
Diretamente relacionada | Interessado em adquirir uma unidade
Cliente / Comprador ao processo de residencial, responsavel pelo Alto Alto
comercializagéo pagamento do preco
o Diretamente relacionada | Responsavel pela oferta de crédito
Instituicéo . - R x
. . ao processo de (financiamento & producéo e ao Alto Alto
Financeira S
comercializagdo comprador)
. . Responsavel pela conducgéo de .
Governo - Executivo Relacdo hierarquica P P ¢ Alto Médio
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Governo - . Responsavel pela definicéo de leis .-
- Relag&o hierarquica P P ¢ Alto Médio
Legislativo que afetam o processo
Indiretamente . .
. x Responsavel pelo registro das
. relacionado, prestacéo de . . o AN . .
Cartoério . .~ | movimentagdes juridicas relativas as | Baixo Médio
servigo que lucra a partir .
e unidades
da comercializacdo

FONTE: Elaborado pela Autora

As Entrevistas em profundidade foram realizadas com os seguintes profissionais do mercado
imobiliario - todos com mais de 15 anos de experiéncia na area de Real Estate em Empresas

relevantes para o Mercado Imobiliario da cidade de S&o Paulo:

um Advogado especializado em Direito Imobiliario,

= um Gerente Geral de Crédito Imobiliario de Instituicdo Financeira,

um Diretor Financeiro de Imobiliaria,

um Corretor de Iméveis.

As Entrevistas foram empregadas com o propo6sito de melhor instruir a pesquisa quantitativa, e
indicaram as seguintes opinifes e visdes prevalentes referentes as dificuldades no processo de
comercializacdo de imoveis residenciais, que eventualmente poderiam resultar em casos de

distratos:

- O Conhecimento Financeiro®’ precario do comprador aliado ao sonho da aquisicdo do imdvel,

promovendo uma situacao instavel no longo prazo em termos de comprometimento de renda.

- A questdo do prazo entre o langcamento do empreendimento e a entrega das chaves, pois permite

que a situacdo financeira do comprador possa se alterar significativamente durante esse periodo.

- A questdo do prazo entre o langamento do empreendimento e a entrega das chaves, pois permite
que o preco de mercado dos imdveis possa se alterar significativamente proporcionando aos
compradores a opg¢ao de buscar um imovel cujo bindmio [PxQ] seja mais atrativo, sem que a

perda financeira seja significativa.

27 Conhecimento neste caso refere-se ao entendimento e controle - do seu orcamento mensal, de suas dividas, de seu
padrdo de consumo.
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- A instabilidade econdmica que repercute fortemente na demanda e também no preco e na
disponibilidade de credito.

- A questao juridica relativa a clausula de arrependimento no contrato.

- A forma adotada pelas Imobiliarias para motivacéo de seus corretores, que utilizam artificios

para que a venda seja efetivada e consequentemente metas sejam batidas.

- O descasamento entre as analises de créedito feitas pela Incorporadora e pela Instituicdo
Financeira, seja pelo critério adotado para concessdo de crédito, seja pela situacdo de

comprometimento de renda nos dois momentos de analise.
- O atraso na entrega do empreendimento.

As informag0es coletadas e descritas acima serviram de suporte para a formulagéo das perguntas
do questionario aplicado as Incorporadoras, com o objetivo de validar ou ndo as hipéteses sobre
as principais causas dos distratos, e a partir do resultado, encaminhar uma discussao sobre 0s

principais pontos levantados.

De acordo com WIDEMAN (1992), ap6s a identificacdo das situacGes de risco, o
desenvolvimento de respostas diz respeito a determinacédo de estratégias tanto para responder as
ameacas quanto para perseguir as oportunidades. A estratégia a ser adotada deve levar em
consideracdo sua perspectiva de eficicia para determinado risco, devendo-se ponderar se ela é
possivel e se atingira o resultado esperado.

Como o objetivo principal € identificar, entre todos, aqueles que justificam uma discussdo
aprofundada e como nenhuma situacao deve ser totalmente ignorada, aquelas que devem receber
uma andlise mais atenta sdo as que representam impacto mais significativo e ao mesmo tempo

possuem maior probabilidade de ocorrer.

Sendo assim, as principais consideracdes a respeito das situacfes que favorecem a interrupgéo

de contratos de compra e venda de unidades residenciais séo as seguintes:

Sobre a motivacdo do Corretor de Imdveis

Quando a Incorporadora e a Imobiliaria assinam um contrato de prestacao de servigos, 0 objeto
do Contrato é a prestacdo de servicos de corretagem, especificamente, para oferecimento e

negociacdo sobre a venda do imével. A Imobilidria assume a responsabilidade de “realizar o
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trabalho de corretagem de forma criteriosa € com a maxima honestidade”, podendo promover,
adicionalmente, a verificacdo da idoneidade dos interessados juntos aos 6rgaos de protecdo ao
Crédito e verificar se ndo consta qualquer acdo civil que os desabone. N&o existe, portanto,

nenhuma responsabilidade sobre 0 que ocorre apos a venda.

Sobre a Educacdo Financeira do Comprador

E de conhecimento publico, sustentado por pesquisas sobre endividamento e inadimpléncia, que
grande parte dos consumidores brasileiros assume dividas que comprometem a maior parte do
seu orcamento familiar e por falta de controle acabam atrasando o pagamento dessas dividas,

tornando-se inadimplentes.

Sobre a perda de renda ou diminuicdo na composicdo da renda

Esses sdo casos especificos onde o Incorporador ndo consegue atuar diretamente, pois envolve

situacBes (como perda de emprego e separacdo do casal) dificeis de serem antecipadas.

Sobre as Avaliacoes de Crédito promovidas pelas Incorporadoras e pelas Instituicdes Financeiras

As ferramentas utilizadas para o processo de andlise e concessdo de crédito se apoiam ndo apenas
na andlise estatistica mais objetiva, como também no julgamento do analista e na habilidade do
decisor de definir dentro de um cenéario de incertezas e constantes mutacdes e informacdes

incompletas o nivel de risco aceitavel pela instituicéo.

Figura 12: Critérios de Avaliacdo para aprovacao de crédito

| Critérios diferentes para aprovacac de crédito [ Mesmos critérios para aprovagao

| I 1

Incorporadora utiliza Incorporadora utiliza /’7"\
critérios menos critérios mais <= SELECAQ
rigarosos rigorosos _ﬁi_,/

Financiamento
é aprovado

Financiamento
é aprovado
parcialmente

Financiamento
ndo é aprovado

| MAIS PROVAVEL

Fonte: Elaborado pela Autora
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A Figura 12 acima mostra que a sele¢do ocorre a partir do critério de aceitagdo de risco estipulado
pela Instituicdo Financeira. Observa-se, no entanto, que mesmo a Incorporadora utilizando o
mesmo critério para aprovacdo do cliente, imprevistos como os discutidos na situacao anterior

podem acontecer durante o longo periodo de implantacdo do empreendimento.

Sobre a Divida Informal

O comprador pode possuir uma divida informal referente a um negocio entre familiares ou
amigos que ndo apareca em registros formais. Isso impede que a andlise sobre o
comprometimento da renda seja acurada podendo comprometer o pagamento das parcelas do

preco do imdvel.

Sobre a relacdo entre Preco de Venda e Preco de Mercado

A diferenca entre o preco acordado no momento da assinatura do contrato e o preco de mercado
durante o periodo de implantacdo pode ser uma situacdo que incentiva o comprador a desistir do
negdcio, na medida que podera encontrar no mercado ofertas mais atraentes em termos de preco.
Dependendo do valor pago e da diferenca entre o preco acordado e o preco de mercado,
financeiramente € mais atrativo para o comprador desistir do negdcio, ja que se encontra

amparado por decisdes juridicas em seu favor.

Sobre as varidveis econdmicas: Taxa de Juros, Inflacdo e Desemprego

A alta taxa de juros promove uma alteracdo na faixa de renda do publico para o qual um
empreendimento foi desenhado. Isso quer dizer que o bindmio [PxQ] que era considerado
atrativo por um determinado segmento da populacgéo so sera aceito por um segmento superior, ja
que o custo financeiro que incide sobre o financiamento (que representa em média 70% do preco

do imdvel) estd mais alto.

A situacdo macroecondmica do pais, como demonstrado no capitulo anterior, tem forte impacto
sobre o mercado imobilidrio. Aumento do nivel de desemprego favorece as situagdes de quebra
de contrato, tanto entre comprador e Incorporadora quanto entre o comprador e as Instituigdes
Financeiras. As Instituicdes Financeiras, por conta da Alienacdo Fiduciaria, possuem o imovel

como garantia, podendo leiloa-lo em caso de inadimpléncia.

Porém as Incorporadoras ndo possuem essa garantia uma vez que o imdvel ainda ndo foi

entregue; neste caso, o distrato acaba ocorrendo e 0 imével retorna ao espelho de vendas para ser
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revendido. Quando ocorre o distrato no momento da entrega das chaves, 0 prejuizo para a

Incorporadora é substancial porque comecam a incidir sobre o imdvel os custos de manutencao.

Sobre o Atraso na entrega do empreendimento

Apesar do atraso na entrega do empreendimento poder produzir situacdes de distrato, essa
situacdo foi levantada apenas em artigos de jornais e ndo apareceu nas respostas dos

questionarios.

Sobre a Clausula de Arrependimento em Promessa de Compra e Venda

Existe a necessidade de discussdo da Legislacdo para que ocorra um equilibrio entre as partes
envolvidas, ja que o Cddigo de Defesa do Consumidor e a Lei de Incorporacdo apresentam um

impasse juridico.

Sobre a Oferta de Crédito

Como apresentado anteriormente, o sistema de crédito imobiliario com funding proveniente da
Poupanca esta se esgotando, o que significa um impacto direto na oferta de crédito tanto a
producdo quanto para a aquisi¢ao de imdvel. No caso do comprador do imovel, isso se reflete em
taxas de juros mais altas e diminuicao do valor financiado — consequentemente aumenta a chance

de o comprador ndo conseguir quitar a divida no momento do repasse.
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5. PESQUISA SOBRE DISTRATOS

A pesquisa sobre Distratos apresentada neste capitulo busca estabelecer as principais relacoes

entre 0 momento do distrato, a razdo pela qual o comprador desiste do imével e o processo de

comercializacdo do imdvel, esclarecendo as seguintes suposicdes:

Se existe alguma relacdo entre a forma de comercializar o imdvel e o distrato;

Se existe relagéo entre o perfil do consumidor que distrata e 0 segmento de mercado mais
afetado pelos distratos;

Se existe diferenca de rigor entre a analise de crédito do comprador feita pelas
Incorporadoras e a feita pelos Bancos;

Se 0 gap entre a anélise de crédito feita pela Incorporadora e a analise feita pelo Banco

que fornecera o crédito favorece o distrato.

5.1. Aplicacdo do Questionério

No intuito de corroborar as expectativas iniciais quanto as causas para 0 aumento do nimero de

casos de distratos em Séo Paulo, foi desenvolvido um questionario (Anexo 9) a ser respondido

por Incorporadoras, sobre as seguintes informacoes:

Como ocorre a venda das unidades — com o objetivo de entender a relagdo de
intermediacdo de venda pelas Imobiliérias e identificar se a prestacdo desse servigo
interfere de alguma forma na incidéncia de distratos;

Como ¢ feita a analise de crédito do comprador — com o objetivo de identificar se o rigor
utilizado pelas Incorporadoras na anélise de crédito € o mesmo utilizado pelas Instituicdes
Financeiras, e em caso negativo, se esse gap pode determinar uma situacdo de distrato;

Quais as ferramentas de analise de crédito utilizadas — com o objetivo de identificar

possiveis solucBes mais eficientes;

Qual a quantidade de distratos nos Gltimos 3 anos — com o objetivo de mensurar o

crescimento no niimero de contratos distratados;
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= Qual o segmento de mercado mais afetado em relagdo a incidéncia de distratos — com o
objetivo de apontar uma possivel relagdo com a Educacdo Financeira do comprador;

= Em qual etapa do processo ocorre maior nimero de distratos — com o objetivo de

determinar as situagdes de risco envolvidas em cada etapa do processo;

= “Se” e “Como” as Incorporadoras monitoram as causas que levam o cliente a distratar a
compra de uma unidade — com o objetivo de levantar informac6es sobre a forma com que

as empresas estdo respondendo ao problema em questao.

As questdes foram elaboradas de forma que as principais informacfes pudessem ser coletadas,
ja que informalmente as empresas indicaram ndo ter interesse na divulgacdo dos dados sobre

distrato.

Os questionarios foram enviados a sete representantes de Incorporadoras com Empreendimentos
comercializados na cidade de So Paulo. As Incorporadoras foram escolhidas por atuarem em
segmentos diferenciados, 0 que proporciona visualizacdo mais completa sobre as relacfes entre
as causas indicadas e o padrdao dos empreendimentos, permitindo uma analise menos viesada

sobre os riscos levantados inicialmente no desenho do processo de comercializagao.

O perfil das empresas selecionadas a participar do estudo esta apresentado de forma resumida na
tabela 4 abaixo:

Tabela 4: Perfil das Empresas Selecionadas para participar do Estudo de Caso

INFORMAGOES EMP.1 EMP.2 EMP. 3 EMP.4 EMP.5 EMP.6 EMP.7
Tempo de atuagao | acimade 30 | entre 10e | acimade 30 | acimade 30 | entre 10e | menos de menos de
no mercado anos 30 anos anos anos 30 anos 10 anos 10 anos
Faturamento anual até acima de 55)(;1 :ﬁ eR$R$ 3 acima de 3 3
2015 R$ 500 mi R$ 1 bi 1bi R$ 1 bi
Area de atuacio 123e4 | 12364 | 123e4 | 123e4 | 123e4 126e3 12¢3

¢ dormitérios | dormitorios | dormitérios | dormitérios | dormitérios | dormitérios | dormitérios
Segm?nto de alta e média | todos os baixa renda todos os alta renda alta e média média renda
atuacao renda segmentos segmentos renda
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Das sete empresas contatadas, apenas 3 retornaram os questionarios respondidos.

5.2. Apresentacdo e analise dos dados obtidos

Conforme previsto inicialmente, apesar de 0s questionarios terem sido enviados para sete
Incorporadoras, ndo houve muita adesao a pesquisa. Na maior parte dos casos, apesar de o email
de apresentacdo do Estudo de Caso informar que as empresas respondentes ndo seriam
divulgadas, inclusive com a oferta de assinatura de Termo de Confidencialidade, ndo houve

interesse por parte da maioria das empresas contatadas na divulgacdo dos dados solicitados.

Os questionarios respondidos produziram as informac6es abaixo compiladas nas Tabelas 5,6,7 e
8. Apesar de ndo ser uma amostra representativa, as trés empresas respondentes confirmaram a
especulacdo intelectual da autora e as respostas corroboraram as vises captadas nas entrevistas

em profundidade.
A tabela 5 apresenta o perfil dos profissionais responsaveis pelas informacdes enviadas:

Tabela 5: Perfil Profissional dos respondentes no Estudo de Caso

EMPRESA 1 EMPRESA 2 EMPRESA 3
Cargo | Ger. Financeiro | Coord. Caixa e Retengéo | Ger. Geral
Area | Gestéo de Carteira | Caixa e Retengéo | Financeira

A Tabela 6 retine informacdes sobre 0 segmento da empresa, sobre a comercializacdo de unidades
e sobre a forma como a empresa conduz a andlise do individuo interessado no imével em relagdo

ao crédito.

O levantamento sobre o processo de comercializagdo indicou que a venda dos imdveis em todas
as empresas respondentes ocorre por meio de Imobiliarias — nenhuma respondente utiliza equipe
de vendas propria. Neste caso, ndo foi possivel estabelecer nenhuma relagéo entre os distratos e
0s responsaveis pela intermediacao entre comprador e Incorporadora. Porém acredita-se que uma
amostra mais abrangente e questdes mais especificas direcionadas a esse topico poderiam

identificar algum indicio dessa relacao.
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Tabela 6: Questdes sobre Comercializacdo de Unidades e sobre a Anélise de Credito

EMPRESA 1 EMPRESA 2 EMPRESA 3
Baixa Renda
Segmento de atuagdo da Média Renda Média Renda Baixa Renda
Empresa
Alta Renda Alta Renda
Vendas - SP (Unid.)
2012 4.078 Sem histérico 2433
2013 4.888 1894 2561
2014 3.629 1644 2119
2015 1.215 1302 4129
Venda ocorre por meio de Imobiliaria Exclusiva Diversas Imobiliarias Diversas Imobiliarias
Simulador proéprio Consulta Boa Vista Software proprio

Como é feita a Anélise de

- Score Serasa Score Software CEF
Crédito

Outros

Comparagdo com a
andlise de crédito feita Menos rigorosa Equivalente Equivalente
por agentes financeiros
Outros mecanismos para
identificar o risco do Né&o informado
crédito

Com relacdo a Analise de Crédito do comprador, as respondentes acreditam gque, em comparagao
com a analise de crédito feita por agentes financeiros, sua andlise é menos rigorosa ou
equivalente. As respondentes utilizam consulta a Banco de Dados de Inadimplentes, simulador

proprio, e dados de Score de empresas do mercado.

Uma analise equivalente oferece risco de o comprador ndo ser aprovado pela Instituicdo
Financeira no momento do Repasse, ja que a condi¢do financeira do comprador pode se alterar
durante o intervalo entre as duas analises. Uma andlise de crédito menos rigorosa efetuada pela
Incorporadora oferece um risco maior, uma vez que a Incorporadora pode aprovar a venda a um

comprador que j& ndo teria crédito aprovado pela Instituicdo Financeira no momento da venda.

Com relacdo aos casos de Distratos, a Tabela 7 indica 0 nimero de ocorréncias, a etapa do
processo de maior incidéncia, 0os segmentos com maior incidéncia de casos e a relagao entre as

razdes alegadas e 0s segmentos mais distratados em cada empresa.

As empresas consultadas que responderam o guestionario informaram que procuram monitorar
as causas que levam os clientes a distratar a compra do imovel, porém o questionario nao

identifica a forma de monitoramento.



Tabela 7: Questdes sobre a incidéncia dos Distratos

(em R$)

EMPRESA 1 EMPRESA 2 EMPRESA 3
Percgntual de dlst[atos 13% 22.1% (% 9%
considerado padrao
% de Distratos em
relagéo a unidades
vendidas
em 2012 13% 4,2% (**) 11,5%
em 2013 14% 4,7% (**) 8%
em 2014 23% 3% (**) 9,5%
em 2015 32% 2,5% (**) 1%
Segmento com maior
incidéncia de distratos 150 mil a 500 mil 150 mil a 500 mil Até 300 mil

Etapa do processo com
maior incidéncia

Proximo a entrega das
chaves

Proximo a entrega das
chaves

Proximo a entrega das
chaves

Empresa monitora as
causas dos distratos

monitora

monitora

monitora

Principais razées
alegadas

Perda da capacidade
financeira durante
implantacédo
Perda da capacidade
financeira para quitagéo do
saldo devedor

Inadequagao aos padrdes de
concessdo de crédito do

Perda da capacidade
financeira para quitagéo do
saldo devedor
Inadequacg&o aos padrdes
de concessé&o de crédito do
agente financeiro

Perda da capacidade
financeira durante

Perda da capacidade
financeira para quitagéo do
saldo devedor
Inadequagao aos padrdes de
concessdo de crédito do
agente financeiro

imovel

agente financeiro implantagédo
Razéo para o distrato de
acordo com o segmento
até 150 mil Perda de Renda Perda de Emprego
Perda de capacidade Inadequacéo aos padrbes
de 150 mil a 300 mil financeira durante Restri¢éo ao crédito g BQ aosp
. N ancarios
implantagéo
de 300 mil a 500 mil Invesfidor ndo conseguiu Desvalorizagéo do imovel
revender
Perda de capacidade
de 500 mil a 750 mil financeira durante Desaceleracdo econdmica
implantagéo
de 750 mil a 1.000 mil D|f|culdade£>rzzje;tgbtengao do Desaceleracdo econdmica
de 1.000 a 2.000 mil Perda de interesse no imével Perda de interesse no

(*) historicamente a empresa distrata 22,1% (a partir de 2012).

(**) foram consideradas apenas unidades vendidas e distratadas no mesmo ano.
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De acordo com as respostas obtidas, o segmento com maior incidéncia de distratos € o segmento
de imoveis com preco entre R$ 150 mil até R$ 500 mil. As razdes alegadas para o distrato séo a
perda de capacidade financeira durante a implantacdo e para quitacdo do saldo devedor e
inadequacao aos padrdes de concessdo de crédito do agente financeiro, corroborando a indicacao
de que as solicitacdes de distratos ocorrem com maior incidéncia no periodo proximo a entrega

das chaves.

Quando solicitadas a indicar a relacdo entre razao para o distrato com determinado segmento, as
empresas respondentes indicaram para o segmento de média renda, além das razdes acima
mencionadas, a desvalorizagdo do imovel / dificuldade do investidor para revender. Para 0s
imdveis do segmento de Alta Renda as respondentes indicaram a perda de interesse no imovel.

Com relacdo aos mecanismos mitigadores, as empresas foram questionadas sobre estratégias para
minimizar a ocorréncia de distratos e as politicas para conduzir os casos de distratos, conforme

dados apresentados na Tabela 8:

Tabela 8: Questdes sobre mecanismos e politicas utilizados em relacéo aos casos de distratos

Mecanismos mitigadores

EMPRESA 1

Monitoramento de risco da
carteira

Preparagéo do cliente para o
repasse

EMPRESA 2

Equipe de atendimento
exclusiva para retengédo de
clientes através de troca,
desconto, flexibilizagdo de
parcelas, cessao de créditos,
eventos focados em retengao

EMPRESA 3

Antecipa o processo de
financiamento para o periodo
mais préximo ao momento da

venda

Avalia constantemente sua
metodologia de analise de
crédito no momento da venda

Politica para conduzir
solicitacoes de distratos

Renegociagdo da divida

Substituicao do imével por
outro de menor valor

Renegociagéo da divida

Substituigdo do imdvel por
outro de menor valor

Renegociagéo da divida

Substituigdo do imdvel por
outro de menor valor

Percebe-se que existe uma diferenca de abordagem das Empresas 1 e 2 com relagdo a minimizar
a ocorréncia dos distratos. A Empresa 1 procura reduzir a solicitagdo dos distratos, direcionando
suas acOes para 0 processo de preparacdo do cliente para o repasse e monitorando o risco da
carteira, enquanto a Empresa 2 canaliza esforgos para reverter a situacdo que levaria o cliente a
distratar a compra, promovendo troca do imovel, oferecendo desconto e flexibilizacdo de

parcelas, cessdo de créditos e eventos focados em retengdo. As duas empresas indicaram que a
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renegociacdo da divida e a substituicdo do imovel por outro de menor valor sdo politicas que
utilizam para conduzir a solicitacdo de distratos.

A partir das respostas dos questionarios, percebe-se que o setor de média e baixa renda € o
responsavel pela maior incidéncia dos distratos, que ocorrem majoritariamente préoximo da
entrega das chaves, momento em que o comprador deveria obter o financiamento bancario para

quitar a divida adquirida.

Entre as principais razdes alegadas para o desfazimento dos contratos estéo a perda da capacidade
financeira durante o periodo de implantacdo e para quitacdo do saldo devedor, além da

inadequacao aos padrdes de concessao de crédito do Agente Financeiro.

Esses dados corroboram as suposicdes iniciais de que o gap entre a analise de crédito feita pela
Incorporadora e a anélise feita pelo Banco que fornecerd o crédito favorece o distrato,
principalmente numa situacao de recessao econdmica onde o comprador pode ter sua capacidade

financeira afetada.

Nesse sentido, também chama a atencdo o fato de a maior parte dos distratos ocorrer nos
segmentos de média e baixa renda, onde se encontram 0s consumidores que ascenderam
recentemente a nova classe média, e estdo ainda se adaptando a condi¢do de consumo de bens
que consomem a poupanca feita ao longo da vida adulta e que exigem um planejamento

financeiro estendido.

Entre os mecanismos mitigadores informados, percebe-se que as empresas ja assimilaram o
evento “repasse” como situacdo de risco devido ao gap entre a venda e o financiamento, e
procuram utilizar mecanismos mitigatérios como tentar reduzir esse intervalo antecipando o
méaximo o financiamento e acompanhar o cliente durante o periodo para prepara-lo para este

momento.

Finalmente, com relacdo as politicas adotadas em casos de distratos, as Incorporadoras
respondentes tem como plano de acdo comum a tentativa de renegociacdo da divida ou a
substituicdo do imovel por outro de menor valor. Em ambos os casos, as solu¢des adotadas

colocam em risco a salde do empreendimento.
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6. CONCLUSAO

No intuito de encaminhar uma discussao inicial sobre as principais consideracdes a ser feitas
pelas Incorporadoras em busca da diminuicdo do numero de distratos, apresentou-se uma analise
do processo de comercializacdo de unidades residenciais que apontou uma série de alertas sobre
situacOes que poderiam facilitar, potencializar ou eventualmente decretar o desfazimento de um

contrato de compra e venda de um imoével — o chamado Distrato.

Esses alertas foram analisados sob o ponto de vista dos impactos que os distratos produzem no
Empreendimento, das Incorporadoras e no Mercado Imobilidrio, considerando a situacao

macroeconémica do pais em 2015 e 2016.

A discussao desses alertas pode ser encaminhada em trés frentes principais: a questdo juridica, a
questdo de comportamento/educacao financeira do comprador e as questdes relativas ao processo

de comercializacao.

A questdo juridica principal se refere a como alterar o desequilibrio juridico existente entre
comprador e vendedor apds a instituicdo do Cddigo de Defesa do Consumidor e dos julgados
mais recentes proferidos pelo STJ. Nesse sentido, duas iniciativas estiveram em curso durante
este trabalho: um Acordo Setorial, intitulado “Pacto Global”?®, assinado em 27 de abril de 2016
por diversas Associagcdes do setor imobiliario, representantes da Justica, do Governo Federal e
PROCONS, e um Projeto de Lei de autoria do Senador Romero Jucd, que ainda tramita em carater

terminativo?® no Senado.

O Acordo Setorial engloba um conjunto de regras que tem como objetivo estabelecer contratos
mais equilibrados, com termos mais claros e objetivos sobre os pontos relevantes mais
controversos, como o estabelecimento de critérios para o reembolso dos valores pagos pelos
compradores em casos de distratos. O acordo pretende suprir as lacunas da regulamentagéo
existente, servindo de modelo de “boas praticas de mercado”, podendo ser transformado

futuramente em Lei.

28 Como o acordo foi assinado muito préximo a conclusdo deste trabalho, ndo foi possivel incluir todos os termos
desse acordo.

29 E aquela tomada por uma comisséo, com valor de uma decisdo do Senado. Depois de aprovados pela comissio,
alguns projetos ndo vao a Plenario, sdo enviados diretamente a Camara dos Deputados, encaminhados a sangao,
promulgados ou arquivados. S6 serdo votados pelo Plenario do Senado se recurso com esse objetivo, assinado por
pelo menos nove senadores, for apresentado ao presidente da Casa. Apés a votacdo do parecer da comissao, o prazo
para a interposicao de recurso para a apreciacdo da matéria no Plenario do Senado é de cinco dias Uteis. Disponivel
em: http://www12.senado.leg.br/noticias/glossario-legislativo/decisao-terminativa Acesso em 24/04/16.
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O Projeto de Lei n® 774 do Senador Romero Juca pretende acrescentar o art. 67-A a Lei n® 4,591,
de 16 de dezembro de 1964, para dispor sobre a devolugdo das prestacGes pagas em caso de

desfazimento do contrato de promessa de compra e venda de imoveis®.

Nesse sentido, entende-se que o setor tem conseguido caminhar para solu¢des no intuito de

mitigar os danos causados pelas disputas judiciais dos ultimos 4 anos.

A segunda frente de discusséo refere-se ao comportamento/educacédo financeira do comprador.
Sob essa perspectiva, planos de acéo que possam transformar essa situacdo de forma abrangente
e eficaz devem ter carater de politica publica, como insercdo do assunto na grade curricular de

Ensino.

Como ainda ndo existem politicas publicas direcionadas ao ensino de Educacéo Financeira (como
administracdo do orcamento familiar e planejamento financeiro), é importante acompanhar de
perto o adquirente. Ha necessidade de se educar o consumidor e promover, principalmente no
segmento de baixa renda, uma explicacdo mais detalhada sobre as principais informagdes
financeiras relacionadas a divida que esta sendo adquirida, de forma que ele entenda o que ela
representa em relacdo ao comprometimento futuro da sua renda. A disponibilizacdo de uma
Cartilha, por parte da Incorporadora, e a utilizacdo dessa cartilha pelas Imobiliarias, ajuda o
comprador a reconhecer melhor sua situagédo financeira e poderia surtir um efeito positivo tanto

em resultados quanto sobre a imagem da empresa.
O processo de comercializacao levantou varios alertas para as situacdes de distratos.

Sobre a relacdo entre Incorporadora e Imobilidria, uma vez que a prestacdo de servico de
corretagem proporciona margem de discussdo quanto ao objeto da acdo de corretagem. A nédo

existéncia de responsabilidade sobre o sucesso da venda permite a Imobiliéria focar seus esforcos

30 Art. 67-A. Em caso de desfazimento de contrato, seja mediante distrato ou resolucdo por inadimplemento de
obrigacdo do adquirente, este fara jus a restituicdo das quantias que houver pago diretamente ao incorporador, delas
deduzindo-se cumulativamente:

| —a pena convencional, que ndo podera exceder vinte e cinco por cento das quantias pagas;

Il —a comissdo de corretagem de cinco por cento do preco de venda;

§ 1° Para exigir a pena convencional, ndo é necessario que o credor alegue prejuizo.

§ 2° Havendo previsdo contratual nesse sentido, se o prejuizo exceder ao estabelecido na clausula penal, o credor
podera exigir indenizacdo suplementar, valendo a pena estabelecida como minimo da indenizagéo e competindo ao
credor provar o prejuizo excedente. Disponivel em: http://www25.senado.leg.br/web/atividade/materias/-
[materia/124367 Acesso em 20/12/2015.




83

na venda em si. Corretores sdo remunerados pelas vendas e as equipes de vendas nas imobiliarias

concorrem entre si por prémios para quem alcangar o volume maior.

Entretanto, no caso de Distratos, o imdvel distratado retorna ao espelho de venda, podendo ser
negociado novamente, 0o que se caracteriza como novo fato gerador de comissdo por
intermediacdo de venda, portanto a motivagdo para a venda e consequentemente atingimento de
metas por parte dos Corretores é viesada. Nesse sentido, a titulo de transferéncia de risco — uma
vez que o distrato promove um custo alto para as Incorporadoras - contratos de prestacdo de
servico de corretagem poderiam conter uma clausula de produtividade, que especificasse
determinado ressarcimento em favor da Incorporadora, a partir de um percentual de contratos

distratados que tenham sido intermediados pela Imobiliaria.

Outro alerta do processo de comercializacdo diz respeito a falta de capacidade de investimento
da maioria das Incorporadoras, que determina a utilizacdo de um modelo de financiamento
bancério para a producéo, no qual a instituicdo financeira exige, além de um percentual de obra

ja construido, a pré-venda de unidades para a liberacéo do crédito.

Para as Incorporadoras, a decisdo de comercializar antecipadamente os imoveis se justifica pela
busca da garantia de insercdo no mercado frente a concorréncia. Ao mesmo tempo, assumem o
risco embutido no longo intervalo entre 0 momento da venda e a entrega do imdvel, relativo as
situacOes que resultam em perda de capacidade financeira para dar sequéncia ao contrato ou para

quitacdo do saldo devedor.

Este momento especifico da entrega das chaves requer uma discussdo minuciosa sobre 0s
critérios e ferramentas de andlise de crédito utilizados pelas Incorporadoras. A avaliacdo pelas
Incorporadoras deve pelo menos equiparar os critérios de aceitacao ao risco aos promovidos pelas
InstituicOes Financeiras, no intuito de diminuir a probabilidade de o comprador ser rejeitado pela
Instituicdo Financeira no momento da solicitacdo do financiamento ou ocorrer a aprovagédo

parcial do valor necessario para a quitacdo do débito.

Assim, vale salientar a importancia das ferramentas de avaliacdo disponiveis no mercado.
Recentemente a informacéo de credito do comprador sofreu uma alteracdo importante no Estado
de Sdo Paulo devido a normatizagéo que obriga o envio de carta com AR (aviso de recebimento)
para 0 consumidor com divida em atraso antes de incluir seu nome em 6rgdos de protecdo ao
crédito. Com o impacto financeiro gerado para as empresas devido ao custo de envio da carta,

empresas do setor de informacgdes de credito observaram diminuicdo no recebimento de
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informacdes sobre inadimpléncia, refletindo na qualidade da informagdo. Consequentemente,

com informagGes menos precisas, o credito fica mais caro e/ou mais escasso.

Em contrapartida, o Banco de Dados do Cadastro Positivo fornece o histérico de dividas pagas
ou contratadas, permitindo que o comportamento de crédito do consumidor seja avaliado ao
longo dos anos pelas empresas credoras. Dessa forma, o incentivo a utilizagdo do Cadastro
Positivo poderia proporcionar agilidade na concessao do crédito, maior oferta e custo mais baixo.

Nessa direcdo, a utilizacdo do Cadastro Positivo foi discutida pelo Mercado Imobiliario como
um meio de acompanhar a situacdo financeira dos compradores. O acesso a informacao positiva
permitiria que as Incorporadoras conhecessem 0s bons pagadores ao invés de utilizarem as

informaces negativas dos individuos como alertas antecipados.

Entretanto, alguns empecilhos em relacéo a este mecanismo devem ser considerados. Apesar de
o cadastro positivo ser aprovado por Lei®!, o consumidor deve solicitar sua inclusio no Banco de
Dados por meio de um documento especifico para abertura do seu cadastro. Portanto, para que
as Incorporadoras possam utilizar esse recurso, deve haver uma contrapartida que incentive o
comprador a fazer parte do Banco de Dados. Além disso, outro aspecto que afasta a utilizacéo
do Cadastro Positivo refere-se a responsabilidade solidaria ao consulente, ja que a Lei que regula
o0 Cadastro Positivo estabelece que “O banco de dados, a fonte e o consulente sdao responsaveis
objetiva e solidariamente pelos danos materiais e morais que causarem ao cadastrado®?”. Desta
forma, para que o Cadastro positivo pudesse ser utilizado, a responsabilidade solidaria do

consulente deveria ser removida.

31 Lein®12.414, de 9 de junho de 2011 — Publicada no Diario Oficial da Unido em 10 de junho de 2011: Disciplina
a formacdo e consulta a bancos de dados com informacdes de adimplemento, de pessoas naturais ou de pessoas
juridicas, para formacao de histdrico de crédito.

Decreto n° 7.829, de 17 de outubro de 2012 — Publicado no Diario Oficial da Unido em 18 de outubro de 2012:
Regulamenta a Lei no 12.414, de 9 de junho de 2011, que disciplina a formag&o e consulta a bancos de dados com
informagdes de adimplemento, de pessoas naturais ou de pessoas juridicas, para formagdo de historico de crédito.
Em vigéncia a partir de 01/01/2013.

Resolucdo N° 4.172, de 20 de dezembro de 2012 — Publicada no Diario Oficial da Unido em 24 de dezembro de
2012: Dispde sobre o fornecimento, pelas institui¢des financeiras e demais institui¢ces autorizadas a funcionar pelo
Banco Central do Brasil, das informac8es de adimplemento de pessoas naturais e de pessoas juridicas aos bancos de
dados de que trata a Lei n® 12.414, de 9 de junho de 2011, para formacdo de histérico de crédito. Em vigéncia a
partir de 01/08/2013

32 Lein®12.414, de 9 de junho de 2011 — Publicada no Diéario Oficial da Unido em 10 de junho de 2011: Disciplina
a formacéo e consulta a bancos de dados com informacbes de adimplemento, de pessoas naturais ou de pessoas
juridicas, para formacéo de histdrico de crédito.
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A venda das unidades durante o periodo de obras abre espaco para a decisdo, por parte dos
compradores que adquirem o imével com a finalidade de investimento, de desistir do negocio na
medida que consiga outro investimento que ofereca retorno superior. Isso ocorre principalmente

porque paga-se, na tabela de vendas, um percentual relativamente pequeno durante a obra.

Surge entdo uma discussdo pertinente no momento de alto volume de distratos que deve ser
tratada com especial aten¢do. Como distinguir Compradores de Investidores se o CDC indica
como consumidor toda pessoa fisica ou juridica que adquire ou utiliza produto ou servigo como
destinatario final? Como estabelecer a diferenca entre o comprador que ndo consegue pagar o
preco das parcelas do imoével e o que opta por interromper o contrato face uma situacao
desfavoravel de investimento? E ainda, no segundo caso, como combater o exaurimento do

patrimonio frente a saida de capital dos investidores?

Em relacdo ao momento econdmico recessivo que o pais vem enfrentando, a discusséao principal
gira em torno da concessdo de crédito. A instabilidade econdmica repercute fortemente na
demanda por imdveis, consequéncia do crescimento da inflacdo e queda na confianca do
consumidor, resultando no crescimento dos estoques. Este retrato explica-se pela dificuldade das
familias em optar pela transformacdo, em momento de crise, de sua poupanca liquida em uma
parcela do imovel, principalmente devido a incerteza com relagdo a sua estabilidade financeira

no futuro.

Paralelamente, o0 esgotamento de recursos originados via Caderneta de Poupanga junta-se o
possivel esgotamento do FGTS, devido a medida provisoria que autoriza 0 uso desses recursos
como garantia para empréstimos consignados com o objetivo de facilitar a situacdo financeira de
endividados (medida que s6 se justificaria se os recursos do FGTS fossem designados
exclusivamente ao pagamento de prestacdes de financiamento imobiliario). Nesse sentido, como
0 setor imobiliario perde tanto recursos de financiamento a producdo quanto recursos para
financiamento ao comprador (que por serem escassos, tornam-se mais caros), as Incorporadoras
tém buscado alternativas para ampliar a utilizagdo dos demais instrumentos de captacdo, como

comercializacdo de LCI e operacOes de securitizacéo.

A partir da situacdo de crescimento no volume de distratos nos ultimos anos, percebe-se que 0
mercado Imobilidrio tem se aproximado de solucBes alternativas para contornar os impactos
causados nos Empreendimentos e as Incorporadoras. Solugées como renegociacdo da divida e

substituicdo do imdvel por outro de menor valor tem dado espaco a ideias inovadoras como a
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oferta de empreendimentos com imdveis compostos por moédulos desmembraveis, que podem ser

habitados e comercializados separadamente.

A negociacdo do Pacto Global entre diversos agentes do setor imobiliario demonstra ndo apenas
a preocupacéo relacionada ao impacto dos distratos para o setor como um todo, mas também um

encaminhamento de solugdes para alguns dos alertas levantados aqui.

Verifica-se, porém, que o aumento nas ocorréncias de distratos evidenciou situagdes que podem
comprometer o sucesso do empreendimento relacionadas ao modelo de financiamento a
producdo e ao comprador. Desta forma, com o apontamento dos alertas e a apresentacao de
discuss@es iniciais sobre as situacdes que podem facilitar, potencializar ou eventualmente
determinar um distrato, este trabalho espera chamar a atencdo para 0s aspectos de risco

envolvidos no processo de comercializacdo e convida as esferas envolvidas a futuros debates.
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Anexo 1: Legislacédo aplicada ao Tema

Legislacdo Aplicada ao Tema

LEI N°

4591

DE 16 DE DEZEMBRO DE 1964

Disp0e sobre o condominio em edificaces e as incorporagdes imobilirias

LEI N°

9.492

DE 10 DE SETEMBRO DE 1997

Define competéncia, regulamenta os servigos concernentes ao protesto de titulos
e outros documentos de divida e d& outras providéncias.

LEI N°

10.101

DE 19 DE DEZEMBRO DE 2000

Dispde sobre a participacéo dos trabalhadores nos lucros ou resultados da
empresa e da outras providéncias.

LEI N°

10.931

DE 02 DE AGOSTO DE 2004

Disp0e sobre o patrimdnio de afetagdo de incorporagdes imobiliarias, Letra de
Crédito Imobiliario, Cédula de Crédito Imobiliario, Cédula de Crédito Bancério,
altera o Decreto-Lei n® 911, de 1° de outubro de 1969, as Leis n4.591, de 16 de

dezembro de 1964, n® 4.728, de 14 de julho de 1965, e n® 10.406, de 10 de
janeiro de 2002, e da outras providéncias.

LEI N°

12.414

DE 9 DE JUNHO DE 2011

Disciplina a formag&o e consulta a bancos de dados com informagdes de
adimplemento, de pessoas naturais ou de pessoas juridicas, para formagéo de
historico de crédito

LEI N°

4.380

DE 21 DE AGOSTO DE 1964

Institui a correcdo monetaria nos contratos imobiliarios de interésse social, o
sistema financeiro para aquisicdo da casa propria, cria 0 Banco Nacional da
Habitacdo (BNH), e Sociedades de Crédito Imobiliario, as Letras Imobiliérias, o
Servico Federal de Habitacdo e Urbanismo e da outras providéncias.

LEI N°

6.530

DE 12 DE MAIO DE 1978.

D4 nova regulamentacéo a profissdo de Corretor de Iméveis, disciplina o
funcionamento de seus 6rgdos de fiscaliza¢do e da outras providéncias.

LEI N°

8.078

DE 11 DE SETEMBRO DE 1990

Dispde sobre a protecdo do consumidor e da outras providéncias

LEI N°

8.692

DE 28 DE JULHO DE 1993

Define planos de reajustamento dos encargos mensais e dos saldos devedores
nos contratos de financiamentos habitacionais no &mbito do Sistema Financeiro
da Habitacdo e da outras providéncias.
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Anexo 2: Consideracdes sobre a Corretagem de Imdveis

Para os corretores de imoveis foi promulgado uma lei que regulamenta tal atividade e disciplina
o funcionamento de seus 6rgaos de fiscalizacao, assim como a relacéo entre o corretor associado

a imobiliérias, sua autonomia profissional e relagdo de trabalho.

A remuneracdo do corretor, no entanto, tem gerado discussdes, especialmente apos a inclusao
do contrato de corretagem no Cédigo Civil. Sobre este aspecto decisdes dos tribunais superiores
tem orientado em seus julgados sobre a compreensdo do fato gerador do direito a percepcao da
comisséo. E que apesar da fungio do corretor de aproximagéo das partes, € sobre o resultado (til,
ou seja, sobre a conclusdo do negoécio que deve ser analisada a questdo. Esse entendimento
perdurou durante muito tempo em alguns julgados anteriores ao Codigo Civil de 2002, quando a

obrigacdo era simplesmente de resultado.

Atualmente, sob essa mesma Otica, 0s contratos de corretagem passaram a ter tratamento
expresso no novo Caédigo Civil, introduzindo a lei a regra de que “a remuneragdo é devida ao
corretor uma vez que tenha conseguido o resultado previsto no contrato de mediacéo, ou ainda

que este ndo se efetive em virtude de arrependimento das partes”. Nesse sentido, importantes

julgados j& foram proferidos sobre a matéria. Naturalmente, o contrato de corretagem possui um
complexo de fases que contornam o resultado Gtil, de modo que a cada caso deve-se analisar o
momento e envolvimento das partes para concretizacdo da aproximacao e seu arrependimento

posterior.

Ainda sobre a questdo de pagamento de corretagem surgiram discussdes sobre os distratos das
unidades vendidas. Para estes casos a justica tem orientado os julgamentos para que as partes
retornem ao estado anterior quando firmaram o contrato, ou seja, devolvendo as parcelas pagas
pelo comprador, mas considerando também as despesas pagas pela vendedora. Sobre as despesas
de corretagem, o entendimento tem se pautado pela devolucéo dos valores aos compradores, ja
que a contratacdo dessa atividade parte muitas vezes da propria vendedora. Nesse sentido, a
devolucédo de valores pagos pelos compradores esta em torno de 80% a 90% do que foi pago,
mais a verba da propria corretagem, nos casos em que a corretagem foi contratada pela

vendedora, mas 0 comprador arcou com essa despesa.
A fundamentac&o juridica pode ser encontrada na legislacéo abaixo:

Contrato Corretagem: Art. 722 a 729, do Caodigo Civil.
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Corretagem de Imoveis: Lei 6.530/78

Definicdo do resultado util:

STJ - Recurso Especial n.° 1.339.642 — RJ
STJ - Recurso Especial n.° 1.228.180 — RJ
STJ - Recurso Especial n.° 1.183.324 — SP

Devolucdo de Valores:

Apelagdo n° 0047945-60.2012.8.26.0002
Apelagdo n° 0971897-83.2012.8.26.0506

Apelagdo n® 1017733-31.2014.8.26.0564

Acresca-se a isso que resta evidenciada a existéncia de parceria comercial entre a ré e a pessoa
juridica que recebera as verbas, a qual resultara na imposicdo a consumidora de pagamento de
comissao de corretagem.

Fere a Moral e o Direito cobrar dos autores comissao de corretagem no caso em tela, sobretudo
quando é o consumidor que se dirige ao estande de vendas da incorporadora e inexiste prova da
prévia intermediacdo entre as partes negociantes.
http://tj-sp.jusbrasil.com.br/jurisprudencia/222830657/apelacao-apl-10972087020148260100-
sp-1097208-7020148260100/inteiro-teor-222830685

O fato de haver eventual contratacdo direta dos servicos com a imobiliaria ndo exime a outra
corré de sua responsabilidade, pois foi a criadora da dindmica de trabalho e verdadeira usuaria
dos servicos em questéo.
http://tj-sp.jusbrasil.com.br/jurisprudencia/170402028/apelacao-apl-10047410220148260576-
sp-1004741-0220148260576/inteiro-teor-170402038

Pois bem, verifica-se a existéncia de uma relacdo de consumo, porquanto, de um lado, apresenta-
se aré, fornecedora de servicos de construcdo e venda de imoveis e, de outro, o autor, consumidor

que busca no mercado a aquisi¢do de uma casa propria.
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De inicio, cabe lembrar que a jurisprudéncia ja consagrou o entendimento de que o consumidor
tem direito a devolucdo das parcelas pagas, no entanto, deve ser descontado percentual suficiente
para pagamento de despesas administrativas, ai incluidas as de corretagem e publicidade, bem
como perdas e danos.
A rescisdo de um contrato exige que se promova o retorno das partes ao status quo ante, sendo
certo que, no ambito dos contratos de promessa de compra e venda de imdvel, em caso de rescisdo
motivada por inadimpléncia do comprador, a jurisprudéncia do STJ se consolidou no sentido de
admitir a retencdo, pelo vendedor, de parte das prestacdes pagas, como forma de indeniza-lo
pelos prejuizos suportados, notadamente as despesas administrativas havidas com a divulgacéo,
comercializacdo e corretagem, o pagamento de tributos e taxas incidentes sobre o imoével e a
eventual utilizacdo do bem pelo comprador. 2. O percentual de retencéo - fixado por esta
Corte entre 10% e 25% -deve ser arbitrado conforme as circunstancias de cada caso.
http://tj-sp.jusbrasil.com.br/jurisprudencia/193123776/apelacao-apl-9718978320128260506-sp-
0971897-8320128260506/inteiro-teor-193123788

A partir da introducdo no novo Caddigo Civil, da regra de que “a remuneracdo é devida ao
corretor uma vez gque tenha conseguido o resultado previsto no contrato de mediacéo, ou ainda

gue este ndo se efetive em virtude de arrependimento das partes ”, tem ocorrido o entendimento,

por parte dos Tribunais de Justica, de que o contrato de corretagem possui um complexo de fases
que contornam o resultado atil, de modo que a cada caso deve-se analisar 0 momento e
envolvimento das partes para concretizacao da aproximacao e seu arrependimento posterior. Ou
seja, o corretor deve trabalhar para aproximar as partes e intermediar a negociacdo com o objetivo
de obter consenso sobre os elementos essenciais do negécio — o resultado util. Isto significa, para
amaioria dos casos julgados que, com relagdo ao pagamento de corretagem em casos de distratos,
os valores devem ser devolvidos ao comprador, uma vez que a contratacdo dessa atividade é feita

pela Incorporadora.
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Anexo 3: Exemplo de Contrato de Atividade de Corretor Autbnomo

O Exemplo de Contrato abaixo possui grifos desta autora nas clausulas relacionadas ao tema do
trabalho.

“Pelo presente instrumento particular entre os abaixo assinados, de um lado como
CORRETOR(A) e assim, doravante designado como tal, o Sr. ,

corretor de imdveis autbnomo, inscrito junto ao CRECI/xx — Conselho Regional de Corretores

de Imoveis de , Sob 0 no. , Cadastro de Contribuinte Mobiliario da
Prefeitura do Municipio de , Sob a inscri¢éo no. . Instituto
Nacional de Seguridade Social (INSS) sob o no. , portador da Cédula de
Identidade R.G. no. inscrito no  CPF/MF  no.
, residente e domiciliado no Municipio de a

no. apto. - Bairro

CEP , € do outro lado como CONTRATANTE a

empresa , inscrita no CNPJ sob o no
, com sede a na

Capital do Estado de Séo Paulo, CRECI-XX no. , Neste ato representado por
seu representante legal - Sr. brasileiro, corretor de imoveis, estado
civil, portador da Cédula de Identidade RG n° e inscrito no CPF sob
n° , fica justa e combinada a colaboracédo profissional reciproca de

CORRETOR AUTONOMO nos termos da LEI no. 6.530 de 12 de maio de 1978, mediante as
seguintes clausulas e condicBes que 0s constantes, reciprocamente, aceitam e se obrigam a

cumeprir.

CLAUSULA PRIMEIRA: O CORRETOR, na qualidade de corretor autdbnomo de iméveis
nos termos da Lei no. 6.530 de 12.05.78, realizara, em conjunto com a CONTRATANTE, a
mediacdo das vendas de imoveis novos e usados de Incorporadores e clientes da
CONTRATANTE, quando por esta solicitada e 0 CORRETOR estiver de acordo e nas
condicBes que para cada negocio forem ajustadas, nas epocas proprias. Para efeito deste
contrato, CORRETOR é toda pessoa habilitada para o exercicio da profissdo, que possua
registro permanente ou provisorio junto ao CRECI. O CORRETOR devera ter e manter

vélidas todas as inscri¢des e autorizagdes necessarias para o exercicio de sua profisséo.

O CORRETOR, neste ato, declara ter pleno conhecimento da Lei no 6.530 de 12.05.78
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CLAUSULA SEGUNDA: O CORRETOR prestara a referida colaboragio com a mais completa
independéncia de acdo e sem subordinacdo hierdrquica, obrigando-se a manter com a
CONTRATANTE apenas contatos que se fizerem necessarios a colaboracdo reciproca aqui

cogitada.

PARAGRAFO UNICO: O CORRETOR AUTONOMO nio possui qualquer vinculo
empregaticio para com a CONTRATANTE, prestando apenas servi¢os de mediacédo e
venda de imoveis e para tanto utilizara as dependéncias da CONTRATANTE.

CLAUSULA TERCEIRA: Declara 0 CONTRATANTE que 0 presente contrato nio estabelece
assim nenhum vinculo de exclusividade ou de natureza trabalhista entre eles, nos termos da Lei

6.530 de 12.05.78, podendo 0 CORRETOR manter sua prestacdo de servicos para terceiros.

CLAUSULA QUARTA: O presente contrato vigorara por prazo indeterminado a contar da data
de sua assinatura, e podera ser rescindido a qualquer tempo, mediante notifica¢do por escrito. A
rescisdo se dard independente do pagamento de qualquer quantia em sua decorréncia, seja esta

referente a multa, indenizacdo ou qualquer outra penalidade.

CLAUSULA QUINTA: Além da hipdtese prevista na clausula quarta acima, acarretam também
a rescisao automatica e de pleno direito do presente contrato, independente de notificagdo,

interpelacdo judicial ou extrajudicial, a ocorréncia das seguintes hipdteses:

1 — Se o0 CORRETOR ou a CONTRATANTE sofrer liquidacdo extrajudicial ou judicial,
recuperacdo judicial ou extrajudicial, faléncia, ou for considerado insolvente;

2 — Por inadimplemento de qualquer de suas clausulas;

3 — Por demais casos previstos em LEI;

PARAGRAFO UNICO: Ocorrendo o encerramento do contrato na forma prevista por esta
clausula, a parte inadimplente arcara com o 6nus de todos os prejuizos que causar a parte
inocente, além das custas e despesas processuais a que der causa, € ainda, honorarios

advocaticios.

CLAUSULA SEXTA: O CORRETOR e a CONTRATANTE contratardo, separadamente, a
remuneracgao para cada caso especifico, remuneracdo esta que consistird no recebimento de um

percentual incidente sobre as vendas realizadas com sua participacao direta.
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PARAGRAFO PRIMEIRO: O percentual estabelecido para cada venda especifica sera
recebido via de regra, DIRETAMENTE DOS CLIENTES COMPRADORES, sempre
através de cheque nominal e emissdo de RPA, dando quitacGes a este por ocasido da
Escritura Publica ou do Instrumento Particular, observando-se a Lei do Consumidor (Lei
8.078/90). O CORRETOR, neste ato, declara ter pleno conhecimento do Codigo de Defesa
do Consumidor, Lei 8.078 editada em 11 de setembro de 1990.

PARAGRAFO SEGUNDO: As partes ndo medirao esforcos para que os percentuais a serem
recebidos, o sejam separadamente pelo CORRETOR e pela CONTRATANTE, em cada

venda.

CLAUSULA SETIMA: Na eventualidade e, se por contingéncia da transacdo imobiliaria, a
CONTRATANTE for obrigada a receber as comissfes devidas na sua totalidade e repassar o
percentual correspondente a prestacdo de servicos do CORRETOR, este serd pago sofrendo a
incidéncia e a respectiva dedugéo dos tributos legais previstos na legislacdo Federal, Estadual e
Municipal e terd o Imposto de Renda retido na fonte em conformidade com a legislacéo aplicavel

para os corretores autbnomos.

CLAUSULA OITAVA: Todas as despesas que se tornarem necessarias para o desempenho da
atividade correrdo por conta exclusivas do CORRETOR, tais como, mas nao se limitando a,
locomocgdo, combustivel, refeicdo e demais despesas que se fizerem necessérias, salvo se

previamente estabelecido entre as partes, por escrito, quaisquer reembolsos.

CLAUSULA NONA: O CORRETOR auténomo toma ciéncia das normas de vendas
estabelecidas pela CONTRATANTE no que se refere a intermediacdo dos negdcios
realizados, da qual nada tem a se opor, devendo, quando for o caso, relatar qualquer
ocorréncia & CONTRATANTE. O CORRETOR devera ter e manter validas todas as
autorizacdes e inscricdes necessarias ao exercicio de sua profissdo, sendo certo que, ndo o

fazendo, sera considerado como rescindido o presente contrato.

PARAGRAFO UNICO: Em todos os empreendimentos comercializados pela CONTRATANTE,
os Incorporadores mantém stands de vendas que poderdo, a seu critério e nas condi¢bes que
forem estabelecidas, serem utilizadas pelo CORRETOR, mediante consentimento da
CONTRATANTE.

CLAUSULA DECIMA: E expressamente vedado ao CORRETOR:
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1 — Reter importancia devida 8 CONTRATANTE entregue a0 CORRETOR por seus clientes,
sendo considerado fiel depositario das importancias a receber;
2 — Alterar, sem preévia anuéncia da CONTRATANTE, as normas de venda por esta

estabelecida, especialmente quanto a precos e formas de pagamento;

CLAUSULA DECIMA-PRIMEIRA: Seréo consideradas como vendas as mediacdes feitas pela
CONTRATANTE sem participacdo do CORRETOR. Nestes casos, 0 cliente negociara
diretamente com a CONTRATANTE, sendo que nenhuma comissdo serd devida ao
CORRETOR.

CLAUSULA DECIMA-SEGUNDA: Para o bom desempenho do presente contrato, a
CONTRATANTE fornecerd ao CORRETOR todos 0s impressos necessarios, a saber, catalogos,
listas de precos, especificagdes técnicas eventualmente cabiveis, além de outros que entenda
devidos para o exercicio dos servigos contratados, sendo certo que podera a CONTRATANTE,
segundo as instrucdes dos Incorporadores e ou clientes, a qualquer tempo, substituir as listas de

precos, alterando a disponibilidade dos imdveis.

CLAUSULA DECIMA-TERCEIRA: em decorréncia do presente contrato, 0 CORRETOR
poderd fazer constar em seus impressos e cartdes a condicdo de corretor credenciado pela
CONTRATANTE, porém, somente na forma expressamente autorizada por esta. Devera a

CONTRATANTE aprovar, previamente, também os modelos impressos e cartdes produzidos.

CLAUSULA DECIMA-QUARTA: E expressamente vedado o uso do endereco da

CONTRATANTE para correspondéncias particulares dos corretores autbnomos.

CLAUSULA DECIMA-QUINTA: Sendo este contrato regido pela lei civil, para todas as
questbes oriundas do presente, serd competente o Forum Central da Comarca de :

com excluséo de qualquer outro, por mais privilegiado que seja.

E por estarem justos e contratados, assinam o presente instrumento na presenca de 02 (duas)

testemunhas para que produza seus regulares e juridicos efeitos de direito.”
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Anexo 4: Codigo de Defesa do Consumidor, artigos relacionados ao tema

Art. 6°, do Codigo de Defesa do Consumidor (CDC)

1. Protecdo da vida e da satude

Antes de comprar um produto ou utilizar um servigo vocé deve ser avisado, pelo fornecedor, dos

possiveis riscos que podem oferecer a sua satde ou seguranga.

2. Educacio para o consumo

Vocé tem o direito de receber orientagdo sobre o consumo adequado e correto dos produtos e

Servigos.

3. Liberdade de escolha de produtos e servicos

Vocé tem todo o direito de escolher o produto ou servigo que achar melhor.

4. Informacéo

Todo produto deve trazer informagdes claras sobre sua quantidade, peso, composicao, prego,
riscos que apresenta e sobre o modo de utiliza-lo.

Antes de contratar um servico vocé tem direito a todas as informacdes de que necessitar.

5. Protecéo contra publicidade enganosa e abusiva

O consumidor tem o direito de exigir que tudo o que for anunciado seja cumprido. Se o que foi
prometido no anuncio ndo for cumprido, o consumidor tem direito de cancelar o contrato e

receber a devolucdo da quantia que havia pago.

A publicidade enganosa e a abusiva sdo proibidas pelo Codigo de Defesa do Consumidor. Sao

consideradas crime (art. 67, CDC).

6. Protecdo contratual

Quando duas ou mais pessoas assinam um acordo ou um formulario com clausulas pré-redigidas

por uma delas, concluem um contrato, assumindo obrigagoes.
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O Cddigo protege o consumidor quando as clausulas do contrato ndo forem cumpridas ou quando
forem prejudiciais ao consumidor. Neste caso, as clausulas podem ser anuladas ou modificadas

por um juiz.
O contrato ndo obriga o consumidor caso este ndo tome conhecimento do que nele esta escrito.

7. Indenizacgéo

Quando for prejudicado, o consumidor tem o direito de ser indenizado por quem lhe vendeu o

produto ou lhe prestou o servigo, inclusive por danos morais.

8. Acesso a Justica

O consumidor que tiver os seus direitos violados pode recorrer a Justica e pedir ao juiz que
determine ao fornecedor que eles sejam respeitados.

9. Facilitacio da defesa dos seus direitos

O Cadigo de Defesa do Consumidor facilitou a defesa dos direitos do consumidor, permitindo

até mesmo que, em certos casos, seja invertido o dnus de provar os fatos.

10. Qualidade dos servicos publicos

Existem normas no Cédigo de Defesa do Consumidor que asseguram a prestacdo de servi¢cos
publicos de qualidade, assim como o bom atendimento do consumidor pelos érgaos publicos ou

empresas concessionarias desses servigos.

PROTECAO CONTRATUAL
Capitulo VI, CDC

Contrato é um acordo por escrito que duas ou mais pessoas fazem. Quando se faz um contrato,

sdo relacionados os direitos e os deveres do fornecedor e do consumidor.
As regras estabelecidas nos contratos sdo chamadas clausulas.

Todo contrato deve ter:
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= |etras em tamanho de facil leitura;
= Linguagem simples;

= As clausulas que limitem os direitos do consumidor bem destacadas.

Contrato de adeséo (Art. 54, CDC) é aquele que o fornecedor entrega ja pronto ao consumidor.
O consumidor ndo tem possibilidade de discutir as clausulas ou regras do contrato, que foram
redigidas pelo fornecedor. Tal contrato passa a existir a partir do momento em que o consumidor

assina o formulario padronizado que lhe é apresentado pelo fornecedor.
Clausulas Abusivas e Proibidas

As clausulas abusivas sdo aquelas que geram desvantagem ou prejuizo para o consumidor, em
beneficio do fornecedor. Essas clausulas sdo nulas. O consumidor pode requerer ao juiz que

cancele essas clausulas do contrato
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Anexo 5: Consideracdes sobre o Contrato de Compra e Venda

A fundamentacédo juridica pode ser encontrada na legislacéo abaixo:

Cadigo Civil

Art. 108. N&o dispondo a lei em contrario, a escritura publica é essencial a validade dos
negocios juridicos que visem a constituicdo, transferéncia, modificagdo ou renuncia de
direitos reais sobre imdveis de valor superior a trinta vezes o maior salario minimo vigente

no Pais.

Da Compra e Venda: Art. 481 a 504 do Codigo Civil

Art. 1.227. Os direitos reais sobre imoveis constituidos, ou transmitidos por atos entre
vivos, s se adquirem com o registro no Cartério de Registro de Imoveis dos referidos

titulos (arts. 1.245 a 1.247), salvo os casos expressos neste Codigo.

Art. 1.245. Transfere-se entre vivos a propriedade mediante o registro do titulo translativo

no Registro de Imdveis.

8§ 10 Enquanto néo se registrar o titulo translativo, o alienante continua a ser havido como

dono do imovel.

§ 20 Enquanto ndo se promover, por meio de acao propria, a decretacao de invalidade do
registro, e o respectivo cancelamento, o adquirente continua a ser havido como dono do

imovel.

Art. 1.246. O registro é eficaz desde 0 momento em que se apresentar o titulo ao oficial do
registro, e este o prenotar no protocolo.

Art. 1.247. Se o teor do registro ndo exprimir a verdade, podera o interessado reclamar

que se retifique ou anule.

Paragrafo unico. Cancelado o registro, podera o proprietario reivindicar o imovel,

independentemente da boa-fé ou do titulo do terceiro adquirente.

Lei 6.015/73 - Lei de Registros Publicos

Art. 168. No Registro de imdveis serdo feitas:
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| —a inscricdo:

h) da compra e venda pura e condicional;
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Anexo 6: Consideracgdes sobre a Promessa de Compra e Venda

A fundamentacéo juridica pode ser encontrada na legislacéo abaixo:

Lei 10.406/2002 - Codigo Civil

Art. 1.417. Mediante promessa de compra e venda, em que se ndo pactuou arrependimento,
celebrada por instrumento publico ou particular, e registrada no Cartério de Registro de

Imdveis, adquire o promitente comprador direito real a aquisicdo do imovel.

Art. 1.418. O promitente comprador, titular de direito real, pode exigir do promitente
vendedor, ou de terceiros, a quem os direitos deste forem cedidos, a outorga da escritura
definitiva de compra e venda, conforme o disposto no instrumento preliminar; e, se houver

recusa, requerer ao juiz a adjudicacdo do imovel.

Lei 6.015/73 - Lei de Registros Publicos

Art. 168. No Registro de imoveis serdo feitas:
| —a inscricao:

()

i) da promessa de compra e venda de imovel ndo loteado, sem clausula de arrependimento,
cujo preco deva pagar-se a prazo, de uma s6 vez ou em prestacdes (artigo 22 do Decreto-
Lei n. 58, de 10 de dezembro de 1937, com a redacéo alterada pela Lei n. 649, de 11 de
marco de 1949);
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Anexo 7: Consideragdes sobre a Clausula de Retencao

A clausula de retencéo € valida, tendo por seu objeto cobrir eventuais despesas administrativas,
contudo tal clausula somente € aplicavel no caso de rescisdo por culpa do promitente comprador.
Caso a rescisdo ocorra por culpa do promitente vendedor a devolugdo das parcelas pagas devera
ser integral.

Quanto a porcentagem a ser retida no caso de rescisdo por culpa do comprador, 0 STJ entende
como um parametro razoavel a retencédo de 25% do valor das parcelas pagas. N&o obstante, 0s
Tribunais de Justica dos Estados ndo tém um entendimento pacifico sobre a materia, admitindo,
por vezes, a retengdo no parametro estipulado pelo STJ e, por outras, pela diminui¢do desta

retencdo para o patamar de 10%.

Por outro lado, quanto ao momento da devolucdo dos valores pagos, independentemente se a
rescisdo ocorreu por culpa do promitente comprador ou do promitente vendedor, esta devera

ocorrer de forma imediata, conforme entendimento do STJ e simula do TJSP.

Exemplo de Clausula de Retencdo em Contrato de Compra e Venda de Imoéveis Residenciais:
“(...)

6. INADIMPLENCIA

()

6.3. Havendo distrato ou rescisaio do COMPRADOR, serdo apuradas as quantias pagas,
atualizadas monetariamente de acordo com o critério utilizado para o pagamento das prestacdes

e delas serdo descontados:

a) Custos administrativos e de promocéo de venda, a taxa de 10% (dez por cento) sobre o valor

total da venda atualizado monetariamente, nos termos deste contrato;

b) Impostos, taxas ou contribui¢des incidentes sobre este negdcio imobiliario e criados durante a

vigéncia deste instrumento que ndo tenham sido pagos pelo COMPRADOR;

c) Eventuais débitos de tributos, inclusive IPTU e taxa condominial.
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d) Custas e honorarios advocaticios, fixados a base de 10% (dez por cento) sobre o
montante devido e apurado, conforme disposi¢des anteriores, se houver interveniéncia de

advogado.

6.3.1. Ajustam as partes que, do saldo apurado, nos moldes do item 6.3 sera restituida ao
COMPRADOR a importancia equivalente a 50% (cinquenta por cento) desse, em uma Unica
parcela a ser paga em até 45 (quarenta e cinco) dias da data da assinatura do distrato. A

parte retida pela VENDEDORA sera considerada como perdas e danos e lucros cessantes.

6.3.2. O valor a ser restituido ao COMPRADOR jamais sera inferior a 20% (vinte por cento)

dos valores constantes neste instrumento e efetivamente por ele pagos.

6.3.3. Os valores pagos pelo COMPRADOR, diretamente para a intermediadora, a titulo
de comissdo e eventual servico de assessoria técnico imobiliaria, ndo serdo considerados
para a apuracdo do montante a ser devolvido para 0 COMPRADOR, tendo em vista a
perfeita formalizacdo da contratacdo das prestacdes de servigos entre 0 COMPRADOR e

a intermediadora.

6.4. Se a rescisdo se der depois de transmitida a posse do imdvel, serdo acrescidos as deducdes

expressas no item 6.3, supra:

A) 0,5% (meio por cento) do valor atualizado de venda estipulado neste instrumento, por més de

fruicdo do imdvel;

B) 5% (cinco por cento) ao ano e fragdo de ano do valor atualizado de venda a titulo de

depreciacdo do imdvel;

C) Despesas com a recuperacao do imovel, efetuadas pela VENDEDORA para retorna-lo as

condicdes de conservacao e habitabilidade em que foi entregue a0 COMPRADOR,;

D) Despesas com gas, energia elétrica em atraso, taxa condominial, sem prejuizo de outras

despesas incidentes sobre o imdvel.

6.4.1. Ainda, na hipotese de distrato, 0 COMPRADOR perdera em favor da VENDEDORA as

benfeitorias Uteis e voluptuarias que vier a introduzir no imovel.

6.5. Na hipotese de descumprimento de quaisquer das obrigacdes assumidas neste instrumento,

especialmente no tocante as Clausulas X e Y, incorrerda 0 COMPRADOR em inadimplemento
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contratual, ficando retidas as chaves de sua unidade autbnoma, e consequente imisséo na posse,

até que sejam adimplidas todas as obrigacoes.

6.5.1. E certo que, durante o periodo em que 0 COMPRADOR incorrer no inadimplemento
referido na Clausula acima, as despesas de condominio e todos os tributos incidentes sobre o

imdvel serdo de sua exclusiva responsabilidade, em observancia ao disposto no item XX.

..y
Jurisprudéncia Pesquisada:

PROMESSA DE VENDA E COMPRA. RESILICAO. DENUNCIA PELO
COMPROMISSARIO COMPRADOR EM FACE DA INSUPORTABILIDADE NO
PAGAMENTO DAS PRESTACOES. RETENCAO PELA VENDEDORA DE 25% NA
DEVOLUCAO DO QUE FOI PAGO AO COMPRADOR. IMOVEL NAO OCUPADO PELO
COMPRADOR.

1.- A tese sustentada pela Embargante é a de que o percentual de 25% previsto na jurisprudéncia
da Corte, ja leva em conta ressarcimento pela "ocupacao/utilizacdo da unidade por algum periodo
e desgaste do imovel". Desse modo, quando ainda ndo entregue a unidade imobiliaria, deve ser

reduzido o percentual de retencéo.

2.- O percentual de retencdo tem carater indenizatério e cominatério. E ndo ha diferenciacdo
entre a utilizacdo ou ndo do bem ante o descumprimento contratual e também néo influi nas
"despesas gerais tidas pela incorporadora com o empreendimento™ (REsp 59.870/SP, Rel. Min.
BARROS MONTEIRO, DJ 9.12.2002).

3.- Continuidade da adocdo do percentual de 25% para o caso de resilicdo unilateral por

insuportabilidade do comprador no pagamento das parcelas, independentemente da

entrega/ocupacdo da unidade imobiliaria, que cumpre bem o papel indenizatério e

cominatdrio. [Grifo do autor]

4.- Embargos de divergéncia improvidos. (STJ EAg 1138183/PF. Relator Ministro Sidnei Beneti.
Data de Julgamento: 27/06/2012)
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EMBARGOS DE DECLARAGAO - RESCISAO CONTRATUAL - CONTRATO DE
COMPRA E VENDA - BEM IMOVEL - ATRASO NA ENTREGA DA UNIDADE - CULPA
EXCLUSIVA DA CONSTRUTORA/INCORPORADORA - RETENCAO DE PARCELA DO
PRECO PAGO - INVIABILIDADE - EMBARGOS ACOLHIDOS - EFEITOS
INFRINGENTES.

Havendo rescisdo de contrato de compra e venda de bem imoével por atraso da

construtora/incorporadora na entrega da unidade condominial do adquirente, ou seja, por

culpa exclusiva daguela, indevida a retencéo de parcela do preco pago. [Grifo do autor]

Embargos de Declaragdo acolhidos, com efeitos infringentes, reconsiderando-se o Aco6rddo
anterior, cancelando-se a retencdo de 25% das prestagdes pagas, as quais deverdo ser
integralmente devolvidas para o adquirente. (STJ EDcl no REsp 620257/RJ. Relator Ministro
Sidnei Beneti. Data de Julgamento: 18/09/2008)

COMPROMISSO DE VENDA E COMPRA - Pleito de resolugcdo do contrato, cumulado com
restituicdo das parcelas pagas, proposto pela adquirente - Apelo que discute unicamente o
percentual de retencdo que a alienante tem direito em razdo da resolucdo do negdcio - Sentenca
que determinou a retencdo de 20% da quantia paga - Montante excessivo, ante o total adimplido
(R$ 81.106,34) - Assequrada a retencdo de 10% deste, que se mostra suficiente para

cobertura das despesas administrativas da ré - Apelo provido. (Apelacdo TJSP no. 0011212-
95.2012.8.26.0002, Rel. Des. Galdino Toledo Janior, j. 28/07/2015) [Grifo do autor]

Venda e compra — Contrato rescindido — Devolucéo parcial das parcelas pagas — Admissibilidade
— Simula 1 deste Tribunal de Justica — Retencéo de 30% do valor pago como ressarcimento

dos gastos de administracdo — Autores que pretendem a restituicdo das quantias pagas a titulo

de taxa "sati" — Adquirentes que ndo poderiam ser responsabilizados pelo pagamento das
referidas quantias — Circunstancias que indicam ter sido a contratacdo dos servicos feita em
beneficio da vendedora — Inexisténcia de especificagdo quanto aos servigos efetivamente
prestados ao consumidor — Recurso ndo provido. (Apelagdéo TJSP no. 1005876-
85.2015.8.26.0100, Rel. Des. Luis Mario Galbetti, j. 30/09/2015) [Grifo do autor]



112

RECURSO ESPECIAL REPRESENTATIVO DE CONTROVERSIA. ART. 543-C DO CPC.
DIREITO DO CONSUMIDOR. CONTRATO DE COMPRA DE IMOVEL. DESFAZIMENTO.
DEVOLUCAO DE PARTE DO VALOR PAGO. MOMENTO.

1. Para efeitos do art. 543-C do CPC: em contratos submetidos ao Cddigo de Defesa do
Consumidor, € abusiva a clausula contratual que determina a restituicdo dos valores devidos
somente ao término da obra ou de forma parcelada, na hipdtese de resolucdo de contrato de
promessa de compra e venda de imovel, por culpa de quaisquer contratantes. Em tais

avencas, deve ocorrer a imediata restituicdo das parcelas pagas pelo promitente comprador

- integralmente, em caso de culpa exclusiva do promitente vendedor/construtor, ou

parcialmente, caso tenha sido o comprador quem deu causa ao desfazimento. [Grifo do

autor]
2. Recurso especial ndo provido.

(STJ REsp 1300418 / SC. Relator Ministro Luis Felipe Salomédo. Data de Julgamento
13/11/2013)

TJSP Sumula 2: A devolucdo das quantias pagas em contrato de compromisso de compra e
venda de imdvel deve ser feita de uma sé vez, ndo se sujeitando a forma de parcelamento prevista

para a aquisicao.
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Anexo 8: Sobre a Instituicdo do Cadastro Positivo

A LEI N° 12.414 disciplina a formagdo e consulta a bancos de dados com informagGes de
adimplemento, de pessoas naturais ou de pessoas juridicas, para formacéo de historico de crédito.

Art. 1° Esta Lei disciplina a formacéo e consulta a bancos de dados com informacdes de
adimplemento, de pessoas naturais ou de pessoas juridicas, para formacéo de historico de crédito,
sem prejuizo do disposto na Lei n° 8.078, de 11 de setembro de 1990 - Cddigo de Protecdo e

Defesa do Consumidor.

Paragrafo Gnico. Os bancos de dados instituidos ou mantidos por pessoas juridicas de
direito publico interno serdo regidos por legislagao especifica.

Art. 2° Para os efeitos desta Lei, considera-se:

| - banco de dados: conjunto de dados relativo a pessoa natural ou juridica armazenados
com a finalidade de subsidiar a concessdo de crédito, a realizacéo de venda a prazo ou de outras

transacdes comerciais e empresariais que impliquem risco financeiro;

Il - gestor: pessoa juridica responsavel pela administracdo de banco de dados, bem como

pela coleta, armazenamento, analise e acesso de terceiros aos dados armazenados;

Il - cadastrado: pessoa natural ou juridica que tenha autorizado inclusdo de suas

informacdes no banco de dados;

IV - fonte: pessoa natural ou juridica que conceda crédito ou realize venda a prazo ou outras

transacdes comerciais e empresariais que lhe impliquem risco financeiro;

V - consulente: pessoa natural ou juridica que acesse informacdes em bancos de dados para

qualquer finalidade permitida por esta Lei;

VI - anotacdo: agéo ou efeito de anotar, assinalar, averbar, incluir, inscrever ou registrar

informagcdo relativa ao historico de credito em banco de dados; e

VII - historico de crédito: conjunto de dados financeiros e de pagamentos relativos as
operagOes de credito e obrigacbes de pagamento adimplidas ou em andamento por pessoa natural

ou juridica.
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Art. 32 Os bancos de dados poderdo conter informacgdes de adimplemento do cadastrado,

para a formacéo do historico de crédito, nas condigdes estabelecidas nesta Lei.

§ 1° Para a formacdo do banco de dados, somente poderéo ser armazenadas informacdes
objetivas, claras, verdadeiras e de facil compreensdo, que sejam necessarias para avaliar a

situacdo econdmica do cadastrado.
§ 2° Para os fins do disposto no § 1°, consideram-se informacdes:
| - objetivas: aquelas descritivas dos fatos e que ndo envolvam juizo de valor;

Il - claras: aquelas que possibilitem o imediato entendimento do cadastrado
independentemente de remissdo a anexos, formulas, siglas, simbolos, termos técnicos ou

nomenclatura especifica;

Il - verdadeiras: aquelas exatas, completas e sujeitas a comprovacao nos termos desta Lei;

IV - de facil compreensdo: aquelas em sentido comum que assegurem ao cadastrado o
pleno conhecimento do conteudo, do sentido e do alcance dos dados sobre ele anotados.

()

Art. 15. As informacoes sobre o cadastrado constantes dos bancos de dados somente

poderdo ser acessadas por consulentes gue com ele mantiverem ou pretenderem manter

relacdo comercial ou crediticia.

Art. 16. O banco de dados, a fonte e o consulente sdo responsaveis objetiva e

solidariamente pelos danos materiais e morais que causarem ao cadastrado.

(.)”
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Anexo 9: Questionario Aplicado no Estudo de Caso

CARTA DE APRESENTACAO DO QUESTIONARIO

Este questionario integra a pesquisa que dara suporte a uma monografia de conclusdo do curso
do programa de MBA em Real Estate — Economia Setorial e Mercados da Escola Politécnica da
USP. A pesquisa tem como objetivo identificar as principais causas que levam os clientes de
Empresas Incorporadoras a interromper contratos de compra e venda de imoveis residenciais na
cidade de S&o Paulo — os chamados DISTRATOS. A identidade do entrevistado e da empresa
participante serdo mantidos em sigilo e serdo empregados exclusivamente para efeito
académico. Os dados serdo avaliados e apresentados de forma sintética com a intencdo de
identificar os riscos do processo de comercializacao e indicar propostas capazes de mitigar esses
riscos.

OUESTIONARIO

Dados Iniciais:

Razéo Social da Empresa:

Nome do Entrevistado:

Cargo: Area:

Sobre o processo de comercializacdo:

1 - Segmento de atuagdo da empresa (marcar uma ou mais alternativas):
( ) BaixaRenda ( ) Média Renda ( ) Alta Renda

2 - N° de Empreendimentos Residenciais, em unidades, vendidos na cidade de S&o Paulo:

Em 2012: Em 2014:

Em 2013: Em 2015:

3 - A venda das unidades ocorre por meio de:

( ) Imobiliaria exclusiva () Diversas Imobiliarias () Equipe propria de vendas

() Outros - Especificar:

4 - No momento da venda é feita alguma analise de risco de crédito do comprador?

()Sim ( )Nao () Né&o sei
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5 - Em caso positivo, que ferramentas de analise de crédito utiliza (software, informacao/score)?

6 - Em caso positivo, responda: em relacdo as andlises feitas por agentes financeiros, vocé diria

que a anélise de risco de crédito feita pela sua empresa é:
( ) Menos rigorosa ( ) Equivalente ( ) Mais rigorosa

7 - Em caso negativo, existe algum outro mecanismo usado para identificar o risco de crédito do

possivel adquirente?

Sobre os Distratos:

1 — Existe um padrdo recorrente de percentual de distratos em relacdo ao niumero de unidades

vendidas? Se sim, qual?

2 — Qual o percentual de casos de distratos em relacdo as unidades vendidas, considerando

empreendimentos da sua empresa vendidos na cidade de S&o Paulo?

2012 - 2014 -

2013 - 2015 -

3 — Marque com um X 0s segmentos em que a empresa atua de acordo com as faixas de preco
abaixo e classifique a incidéncia de distratos nesses segmentos (empregando “1” para o segmento

com maior incidéncia de distratos, “2” para a segunda faixa com a maior incidéncia, etc.):



Segmento que
atua:

Faixas de preco de uma unidade:

Classificacao:

Até R$ 150 mil

De R$150 mil a R$ 300 mil

De R$300 mil a R$ 500 mil

De R$500 mil a R$ 750 mil

De 750 mil a R$ 1.000 mil

De R$ 1.000 mil a R$ 2.000 mil

4 — Em qual etapa do processo verifica-se a maior incidéncia de distratos:

( ) No inicio das obras

( ) Durante a implantacdo

( ) Préximo a entrega das chaves

Sobre as causas do distrato:
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1 — Sua empresa monitora as CAUSAS que levam o cliente a distratar a compra de uma unidade?

2 — Se sim, classifique quais as principais razdes alegadas para a ocorréncia do distrato:

(empregar “1” para principal razdo alegada para o distrato, “2” para a segunda principal razao,

etc.):



Perda de capacidade financeira durante o ciclo de implantacéo

chaves

Perda de capacidade financeira para quitacdo do saldo devedor nas

Inadequacdo aos padrbes de concessao de crédito do agente financeiro

Atraso no prazo da entrega

Inadequacdo do produto ao contrato de compra e venda

Perda de interesse no imével

Outras razdes

118

3 — E possivel associar a cada segmento uma razio especifica alegada para o distrato? Se sim,

identificar a razdo:

Segmento:

Razédo para distrato:

Até R$ 150 mil

De R$150 mil a R$ 300 mil

De R$300 mil a R$ 500 mil

De R$500 mil a R$ 750 mil

De 750 mil a R$ 1.000 mil

De R$ 1.000 mil a R$ 2.000 mil

Sobre 0s mecanismos mitigadores:

1 — A empresa emprega alguma estratégia para minimizar a ocorréncia de distratos? Se sim,

qual(is)?
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2 — A empresa emprega alguma politica especifica para conduzir as solicitagdes de distratos? Se

sim, qual (is)?

a) Renegociacdo de divida
b) Substituicdo do imovel por outro de menor valor

¢) Outros:

Favor indicar se tiver interesse em receber os resultados consolidados da pesquisa

()Sim () Nao

OBRIGADO PELA SUA PARTICIPACAQ!



