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Resumo

O negócio imobiliário é o segundo em importância econômica e social no Brasil,
mas não figura como tema relevante de pesquisa acadêmica. Assim, o objetivo
do trabalho é avaliar a evolução dos estudos de estratégia no negócio, considerando
que existem exemplos de desenvolvimentos empíricos cujas características podem
propiciar contribuições teóricas em estratégia. Com base na teoria dos stakeholders
foi realizado um trabalho de construção de oito categorias que estruturam o negócio.
Em seguida, utilizando uma metodologia de análise de conteúdo, foram analisados
48 artigos apresentados nos congressos EnAnpad nos últimos 13 anos. Os
resultados apontam uma tendência de foco nos processos operacionais, deixando
de considerar a complexidade da cadeia do negócio, as relações entre os atores e
as mudanças do campo organizacional. As contribuições a partir dos resultados
consistem em identificar inovações e mudanças de stakeholders desse campo
organizacional e sua influência sobre as empresas da rede de negócios do ramo
imobiliário, o que leva à proposta de um ponto de partida de desenvolvimento de
estratégias e um leque de pesquisas para o tema imobiliário.
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1 Introdução

O objetivo do trabalho é discutir a evolução dos estudos de estratégia
direcionados ao ramo imobiliário. Tal como outros exemplos de desenvolvi-
mentos teóricos, a partir de análises empíricas, como no ramo automotivo e
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serviços de hotelaria, o ramo imobiliário se transforma e desenvolve novas
características que propiciam contribuições em estratégia.

Fenômenos empresariais e produção científica são inter-relacionados,
assim, negócios como as vendas pela Internet, ou a mudança de comporta-
mento de consumo das classes emergentes, despertam os interesses dos pes-
quisadores. Nesse movimento, ao refletirem sobre os fatos, criam-se afirmati-
vas, modelos, instrumentos de pesquisa e ferramentas de gestão para aque-
les mesmos fatos, interferindo e reorganizando seus caminhos. Alguns dos
exemplos mais conhecidos de contribuições da academia para a construção
de teorias de estratégias e consequentes modelos de gestão encontram-se no
ramo automotivo, com conceitos de produção integrada e global sourcing
(SCAVARDA; HAMACHER, 2001); no ramo hoteleiro, com o conceito de
hospitalidade (GIDRA, 2005) e no ramo têxtil, com o conceito de
customização (GARCIA et al., 2005). Outros setores economicamente im-
portantes, como o da indústria química, auxiliaram no desenvolvimento dos
conceitos de parceria (GULATI, 1998); o setor de educação, com o conceito
de EAD – Ensino a Distância (SANTOS; RODRIGUES, 1999). Dessa forma,
seria esperado que o setor imobiliário, importante social e economicamente,
apresentasse um conjunto desenvolvido e articulado de relações entre a teo-
ria e a prática, a academia e o mercado.

Uma revisão bibliográfica prévia indicou que o ramo imobiliário é pou-
co investigado nos artigos de revistas e outras manifestações científicas da
Administração, tais como congressos e encontros. Quando se levantou a pro-
dução do tema nos programas de mestrado e doutorado, verificou-se que a
área de Engenharia é a que mais produz material a respeito, predominando os
temas operacionais, tais como se encontram em Alencar (1993) e Grilo (2002).

A constatação sobre a pequena presença dos temas da formulação, con-
teúdo e implantação de estratégias nas publicações científicas merece ser
investigada, uma vez que o negócio imobiliário é um setor muito importante
no Brasil, tanto do ponto de vista econômico, quanto político e social. Além
disso, são inúmeros atores participando dos processos, dentre esses os con-
sumidores, os vários fornecedores, as secretarias do governo ligadas à habi-
tação, os bancos, as imobiliárias, as empresas de comunicação; e outros mais
indiretamente, como secretarias de vias públicas, associações de bairros,
empresas de assessoria; em uma complexa conjunção de interesses. Essa
complexidade, associada às características do negócio, que envolve temas
tais como as negociações com a cadeia de fornecedores e as incertezas sobre
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as vendas em função da ordem de grandeza do valor desse tipo de bem,
ensejaria discussões tais como estratégias das empresas para lidar com essas
questões, por meio de alianças, de negociações com os atores do governo,
da formação de redes, processos de definição de produtos, participação dos
consumidores, decisões conjuntas sobre políticas habitacionais, dentre outros.
Esses temas, no entanto, não foram encontrados no levantamento prévio.

Diante desse hiato entre a importância do negócio imobiliário e a pro-
dução científica, colocou-se a tarefa de realizar uma análise dos temas abor-
dados em artigos acadêmicos publicados nos últimos anos, buscando os tó-
picos de estratégia presentes para, a partir dos dados, propor um referencial
teórico/instrumental e uma agenda de pesquisa para a área. A afirmativa
orientadora é que o incremento de pesquisas na área imobiliária, analisando
suas características específicas, pode trazer conclusões que permitam a emer-
gência de novos conceitos e modelos teóricos na área de estratégia, tal como
ocorreu nas pesquisas do ramo automotivo, com modelos de produção e
logística; e no ramo hoteleiro, com modelos e conceitos de hospitalidade.

A partir da justificativa e do objetivo apresentados percorreu-se o cami-
nho de realizar uma pesquisa bibliográfica utilizando métodos de busca já
consagrados em trabalhos com o mesmo objetivo (DOMBROW; TURNBULL,
2002; LUNARDI; RIOS; MAÇADA, 2005), ou seja, analisar a tendência de
temas dos artigos de uma área da Administração e construir inferências sobre
os resultados. Assim, analisou-se o conjunto de artigos científicos publicados
nos últimos 13 anos (1996 a 2008) sobre o negócio imobiliário, nos congres-
sos EnAnpad, tendo como base teórica os conceitos da estratégia dos
stakeholders.

2 A Estratégia dos Stakeholders como Ponto de Partida

Os vários atores no ambiente externo às empresas que dão origem às
influências sobre elas são chamados de stakeholders. Conforme Freeman
(1984), stakeholder é qualquer grupo, indivíduo, ou organização que pode
afetar, ou ser afetado pelos processos para atingir os objetivos das empresas.

Essa abordagem reconhece que as exigências sobre as organizações
crescem continuamente, o que inclui uma variedade mais ampla de grupos
tradicionalmente definidos como stakeholders. Ansoff (1965) classificava os
stakeholders como primários e secundários, dependendo de quão próximos
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e necessários eles são no relacionamento com as funções econômicas cen-
trais da empresa. Stakeholders primários são aqueles que têm impacto dire-
to na empresa, como os empregados e os consumidores, enquanto que os
secundários são aqueles que não atuam diretamente nas atividades econô-
micas da empresa, mas podem influenciar, ou serem afetados por suas ope-
rações, como o governo, a mídia e instituições financeiras.

Com a velocidade das mudanças tecnológicas e sociais afetando as
empresas, a teoria dos stakeholders alcançou maior visibilidade. O poder de
cada interessado passou a variar em cada campo de negócios, em cada posi-
ção das empresas e no tempo, o que implica em constantes análises do jogo
de interesses. O correto conhecimento desses interesses, bem como seu tra-
tamento, por exemplo, buscando sinergias, pode, segundo Bethlem (2001),
constituir uma vantagem competitiva significativa. A estruturação desse raci-
ocínio ocorre em quatro estágios: a) identificar as características dos
stakeholders; b) identificar os interesses dos stakeholders; c) identificar suas
estratégias para influenciar a firma. A partir dessas informações, o raciocínio
estratégico consiste em; d) reduzir a dependência desses atores, por meio de
ações incrementais de adaptação e reestruturação (FREEMAN, 1984;
FROOMAN, 1999). Utilizando esse embasamento teórico foram realizados
os passos da metodologia do trabalho, iniciando com alguns dados do
construbusiness.

3 Características do Construbusiness

Nesta parte apresentam-se alguns dados do mercado imobiliário, os
quais justificam a necessidade das organizações desenvolverem estratégias.

O negócio imobiliário, também chamado de construbusiness, é o pla-
nejamento, produção, comercialização e manutenção de imóveis industriais,
comerciais e residenciais. Conforme Fogaça (2000), o negócio movimentava
nos últimos anos da década de 1990 cerca de R$ 128 bilhões de reais por
ano, empregando 13 milhões de pessoas e realiza investimentos no País na
ordem de R$ 113 bilhões por ano. Sua importância econômica está refletida
na participação atual de 10,65% do PIB (CBIC, 2007). Para atender o mer-
cado, o ramo imobiliário brasileiro é composto de 180 mil corretores e 30
mil imobiliárias cadastradas. O negócio divide-se em três ramos distintos: os
imóveis industriais (galpões, depósitos); os comerciais (lojas, shoppings, su-
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permercados e prédios de escritórios) e os residenciais (casas e apartamen-
tos). Os ramos industriais e comerciais contam com a atuação de empresas
globais, o que não ocorre no ramo residencial, já que sofre influências de
valores culturais regionais, o que dificulta a globalização dos produtos e da
comunicação (GIGLIO, 1998).

Trabalhos como os de Meyer (2000), Leonardo (2001), Giglio (2002) e
Fávero (2005) têm destacado algumas categorias que caracterizam mais for-
temente o negócio imobiliário e evidenciam a presença de stakeholders. Entre
essas categorias pode-se citar uma clara divisão dos players nos três ramos
referidos da construção; uma grande cadeia de fornecedores de todos os pro-
dutos do planejamento, construção e vendas; interesses e interferência do
governo por meio de legislação sobre políticas habitacionais; longas negoci-
ações com os consumidores; interesses divergentes entre corretores e imobi-
liárias e velocidade de comercialização.

São fatores que apontam para uma complexa estrutura do negócio e
uma instabilidade na dinâmica, o que indica ser desejável um raciocínio es-
tratégico a partir das práticas e características do mercado. As análises de
decisões de empresários do negócio imobiliário brasileiro, realizadas por al-
guns autores, têm mostrado, no entanto, que há algumas décadas utilizam-se
os mesmos raciocínios estratégicos, a partir de uma visão das capacidades da
empresa em itens como equipe de vendas, bancos de dados e parcerias com
fornecedores; desconsiderando as relações com outros atores (PSILLAKIS,
1974; BALARINE, 1998; GIGLIO, 1998; OLIVEIRA, 2000). Já, em alguns
artigos internacionais, essas relações com os atores são consideradas nas
decisões estratégicas (BOND, 2000; GIBLER, 2002; SWAYER, 2003; ABDUH,
SKIBNIEVSKY, 2004; HUGHES, 2004). Essas evidências levantam a ques-
tão do hiato existente entre a importância social e econômica do negócio
imobiliário, somado à necessidade de desenvolvimento de estratégias em
um mercado complexo e, por outro lado, os sinais de baixa contribuição aca-
dêmica para a discussão e desenvolvimento de conceitos de estratégias vin-
culados às características do negócio.

Uma hipótese que pode ser levantada é a de que a cognição dos exe-
cutivos dessa área e dos pesquisadores que dela se ocupam, no sentido dado
por Child e Smith (1987), que é a capacidade de formar um quadro coeren-
te, não têm se modificado nos últimos anos, enquanto que o negócio se
modificou, conforme transparece em fatos como a criação dos planos direto-
res de desenvolvimento de municípios, a emergência de uma categoria pro-
fissional denominada gerente de cidade e a inclusão de inúmeros atores an-
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tes ausentes na aprovação de empreendimentos imobiliários residenciais, tais
como Departamento de Trânsito e Secretaria do Meio ambiente.

A partir da discussão desse problema/hiato entre a teoria e a prática,
entre o mercado e a academia, surgiu o plano de investigação do artigo.

4 Metodologia

Definido o problema de pesquisa como a verificação da evolução dos
estudos de estratégia no ramo imobiliário e a análise do hiato entre teoria e
prática, mercado e academia; o primeiro passo metodológico foi analisar o
material já de posse dos autores, tendo como base a teoria dos stakeholders,
a fim de construir as categorias que serviriam de guia para a análise dos arti-
gos dos congressos. Conforme Bardin (1977), quando estamos diante de um
fenômeno já conhecido e que conta com certa quantidade de material já
publicado é possível organizar os conhecimentos em algumas categorias, as
quais servem de guia para as análises posteriores. Assim, utilizou-se um ma-
terial composto de artigos de revistas científicas e de mercado, teses, pesqui-
sas de mercado, artigos de jornais, entrevistas de executivos em mídias de
massa, palestras nas associações de classe e relatos informais dos últimos 20
anos, ou seja, uma coletânea que não há espaço para referenciar todos e
que constitui um conhecimento acumulado sobre esse mercado. Para critéri-
os de validade, seguindo os preceitos de triangulação (FLICK, 2004), foram
selecionadas as categorias que se repetem nessas várias fontes e indicadas
algumas referências bibliográficas de apoio.

4.1 Clara Divisão dos Players dos Negócios Industriais,
Comerciais e Residenciais

Balarine (1998), Giglio (2002), Rosseto e Rosseto (2002) afirmam que
no negócio industrial estão os fornecedores e clientes globais, com poucos
concorrentes locais. No negócio comercial encontram-se grandes construto-
ras, formando um oligopólio, especialmente quando se trata de obras como
shoppings, ou algumas obras do governo, como represas e pontes. No negó-
cio residencial encontra-se um amplo leque de empresas, com algumas divi-
sões definidas, tais como aquelas que só atuam em mercados de baixa ren-
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da, ou os especialistas em imóveis de lazer, ou os focados em lançamentos
de apartamentos e outras divisões. São raros os movimentos estratégicos des-
tas últimas para entrar em outras áreas do negócio mais lucrativas, prevale-
cendo certo conformismo das empresas. Existem, no entanto, casos de
reposicionamentos, como ocorreu com a construtora Odebrecht, mudando a
sua arena competitiva.

4.2 Longos Processos de Produção

O período de construção de um imóvel, em qualquer dos ramos de
negócio, é de vários anos. Um imóvel residencial que começa a existir na
aquisição do terreno estará pronto somente em três anos. Uma construtora
que tenha apenas dois empreendimentos em desenvolvimento deveria cons-
truir um claro raciocínio estratégico, já que seu futuro estaria dependendo de
apenas dois produtos. Considerando só o passo inicial do processo, que é a
capacidade de captar terrenos, já se tem uma dimensão estratégica importan-
te. O material utilizado indica que os construtores têm adotado uma posição
passiva, esperando as ofertas de terreno. Conforme Balarine (1998) e Giglio
(2002), isso demonstra uma baixa valorização desse ator, o proprietário do
terreno, e uma falta de visão, uma vez que em todas as cidades grandes as
ofertas de terrenos estão diminuindo.

4.3 Extensa Cadeia de Fornecedores e Diversidade de Variáveis

Na produção de um imóvel há participação de muitos fornecedores, o
que implica em um alto grau de negociação nos relacionamentos e conheci-
mento dos interesses em jogo. Normalmente, essa rede de empresas é lidera-
da pela chamada incorporadora, que estabelece um triângulo de ligação com
a construtora e a imobiliária e comanda as empresas terceiras da construção
e comercialização. É essa empresa que também faz as ligações fora da rede,
com a prefeitura, os bancos, as secretarias de habitação, saneamento, sistema
viário, etc. No desenvolvimento do produto, leva-se em consideração uma
grande quantidade de variáveis, algumas das quais transcendem as caracte-
rísticas do produto e os interesses dos construtores, tais como impacto
ambiental, ruído e fluxo de trânsito no local. Apesar das mudanças do cam-
po organizacional, como o estilo de vida das pessoas e as políticas públicas
de habitação, os produtos oferecidos continuam com um padrão, com ligei-
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ras mudanças ao longo do tempo (ROSSETO; ROSSETO, 2002; GIGLIO,
2006).

4.4 Interesses e Interferência Direta do Governo

Um ponto de incerteza e pressão ambiental origina-se na contínua in-
terferência do governo, que edita leis de financiamento, de proteção ao con-
sumidor, de negociação em bolsa, de uso do fundo de garantia, só para citar
alguns; que mudam os cenários e os processos. O negócio imobiliário inte-
ressa de perto ao governo, pois empreendimentos tais como um shopping,
uma fábrica, ou um conjunto de imóveis de baixa renda, promovem altera-
ções sociais e econômicas nas regiões, o que move as ações dos políticos e
dos vários órgãos do governo, como as secretarias da habitação e do traba-
lho. Apesar da existência desses atores, não há evidências de ações conjun-
tas entre as empresas e o governo (QUALIDADE-RS, 2007).

4.5 Longas Negociações e Compromissos com o Consumidor

Por se tratar de um alto investimento financeiro e, no caso residencial,
de investimento emocional, as negociações com os consumidores no pro-
cesso de compra são longas, dificultando projeções econômicas, tais como
velocidade de vendas. Um consumidor de imóvel residencial demora em
média seis meses no seu processo de decisão de busca e compra e nesse
meio tempo outros atores secundários, como amigos e parentes influenciam
suas decisões e negociações com as empresas imobiliárias. Para as empre-
sas, no entanto, seis meses é um prazo longo demais para a definição da
viabilidade de um projeto, uma vez que em geral se coloca o prazo de três
meses após o início das vendas. Há, portanto, um intervalo de tempo, com
risco para as empresas. Essa situação é histórica e não há indícios de mudan-
ça da estrutura de vendas no negócio (GIGLIO, 1998; MARIOTTO; PEREI-
RA-LEITE, 2005).

4.6 Interesses Diversos que Afetam o Fluxo Financeiro

Uma incerteza neste setor é a questão do gerenciamento do fluxo de
recursos, já que existem sazonalidades nas vendas. Na construção de um
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shopping, por exemplo, podem ocorrer altas entradas no lançamento e bai-
xas entradas no meio da obra, exatamente no ponto em que as saídas serão
altas, por causa da fase de acabamento. A falha no gerenciamento desse flu-
xo é o motivo de algumas construtoras falirem. O problema ocorre porque
existem interesses diversos entre os consumidores, que querem comprar ou
no lançamento, ou próximo da entrega e os interesses de outros atores, como
os fornecedores e os bancos, que exigem garantias de continuidades e cons-
tância nos pedidos (COSTA NETO; BRIM JUNIOR; AMORIM, 2003).

4.7 Predomínio de uma Orientação para Produção e Vendas,
Apesar do Conflito de Interesses

A comercialização de imóveis residenciais na planta segue um ritual
semelhante há dez anos, com os plantões de vendas aos finais de semana, o
uso de mídia de massa e sinalização no local, os corretores comissionados e
comprometidos com a exclusividade de produtos e a convivência com uma
imagem negativa da população sobre esses profissionais (GIGLIO, 1998).
Pode-se afirmar que as empresas imobiliárias e construtoras atuam em um
modelo orientado para a produção e vendas (KOTLER, 2000). As caracterís-
ticas do negócio, no entanto, indicam que seria possível criar produtos espe-
cíficos, adaptados a segmentos como idosos e formas específicas de
comercialização, por exemplo, alterando as regras de comissões e exclusivi-
dades dos corretores, formando uma rede de vendedores. Há um conflito de
interesses entre os participantes da ponta da negociação que não tem sido obje-
to de investigação e solução (GIGLIO, 1998; DANTAS, 2000; UGALDE, 2006).

4.8 Processos Empíricos para Decisão sobre Novos Produtos

Balarine (1988) e Giglio (2002) afirmam que não há um raciocínio es-
tratégico sobre os produtos a serem oferecidos pelas empresas. Os empresá-
rios decidem com base na intuição, principalmente com um modelo mental
de repetição do sucesso do passado. Na prática, ocorrem vários fracassos de
lançamentos nas três divisões mencionadas, com prédios de apartamentos,
lojas de shopping e boxes industriais que não são vendidos.

A análise do material resultou na convergência de oito categorias, as
quais indicam um negócio com incertezas, complexidade e interesses diver-
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gentes em jogo. Por outro lado, mostram que há uma conformidade e repeti-
ção de padrões decisórios. Há indícios de imobilismo na busca de arranjos
entre os atores, em função de uma tendência em se valorizar os aspectos
processuais e gerenciais. As empresas parecem atuar em um modelo orienta-
do para a produção, sem valorizar os interesses de stakeholders envolvidos
diretamente. As práticas são as mesmas nos últimos dez anos, ignorando as
mudanças no campo organizacional (BALARINE, 1988; ROSSETO; CUNHA,
1999; GIGLIO, 2002).

De acordo com a teoria dos stakeholders, ocorrem mudanças nos inte-
resses dos atores, as quais alteram as formas e conteúdos das relações, exi-
gindo uma adaptação contínua. Quando os interesses mudam o campo, mas
os empresários continuam com as mesmas regras, surgem conflitos de inte-
resses, o que, na prática, significa que algumas empresas perdem espaço em
sua posição competitiva (KOGUT; SHAN; WALTER, 1992). O material anali-
sado fornece indícios de que o campo organizacional e o comportamento
dos atores do negócio imobiliário vêm se transformando, mas as decisões
estratégicas e práticas das empresas não, o que mostra a necessidade de um
trabalho de adaptação, incluindo a participação de pesquisadores acadêmicos.

5 O Ramo Imobiliário como Tema Científico

Após a eleição das oito categorias que configuram um campo comple-
xo de jogo de interesses no ramo imobiliário, colocou-se como segundo pas-
so metodológico analisar o conteúdo dos raciocínios estratégicos nos artigos
brasileiros dos últimos anos. Um primeiro levantamento nos sítios de busca
da Internet, como o Google acadêmico, Scielo, portais da Capes, CNPq e
Anpad, mostrou que há um pequeno número de teses, dissertações e artigos
brasileiros oriundos da Administração, quando comparado a outros campos
como Direito, Engenharia e Arquitetura. No acervo da biblioteca da Univer-
sidade de São Paulo, por exemplo, verifica-se que na Engenharia Civil e na
Arquitetura o assunto é pesquisado com regularidade, inclusive com temas
relativos à Administração, tais como gerência de produtos e qualidade
(ALENCAR, 1993; GRILO, 2002). Os últimos 21 números da Revista de Ad-
ministração da Universidade de São Paulo – RAUSP, compreendendo o pe-
ríodo de janeiro de 2003 a junho de 2008, não apresentam nenhum artigo
sobre o negócio imobiliário, o mesmo ocorrendo com os últimos 20 núme-
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ros da Revista de Administração de Empresas da Fundação Getúlio Vargas –
RAE, compreendendo o período de janeiro de 2003 a março de 2008. Na
edição de abril/junho de 2008 encontra-se um artigo sobre confiança e satis-
fação do consumidor.

Considerando esse quadro inicial, decidiu-se analisar o conteúdo dos
artigos publicados nos últimos anos no congresso EnAnpad, o qual repre-
senta a atualidade dos temas científicos brasileiros em Administração. O ob-
jetivo da pesquisa é investigar a presença e forma de análise das oito catego-
rias que estruturam o negócio imobiliário, as afirmativas sobre estratégias e
as contribuições teóricas e de gestão.

O período de análise da pesquisa foi de 13 anos, de 1996 a 2008.
Outros estudos que seguiram o mesmo objetivo de análise de acervo
(LUNARDI; RIOS; MAÇADA, 2005; PEGINO, 2005; DEMUNER, 2006) co-
locam uma década como tempo suficiente para a evidência da tendência de
abordagens sobre um tema, ou negócio. Nos 12 congressos buscaram-se os
artigos que contivessem as palavras-chave nos títulos, tais como
“construbusiness, construção, construtoras, corretores, empreendimento, es-
tratégia, imobiliária, imóveis, negócios imobiliários, planejamento urbano”.
Selecionados os artigos, realizou-se uma análise de conteúdo (BARDIN,
1977), a partir das categorias já apresentadas. Conforme preceitos desse tipo
de análise, são aceitos dois princípios: a) Os artigos analisados apresentam
as opções teóricas dos pesquisadores e reapresentam o fenômeno, ou seja,
retratam a situação e as decisões das empresas no negócio imobiliário. b)
Todo material possibilita três níveis de análises: um primeiro que organiza os
dados em torno das categorias eleitas, um segundo que cria inferências de
relações entre os dados e um terceiro que cria interpretações e hipóteses dentro
de um referencial teórico.

6 Apresentação e Análise dos Resultados

Foram analisados 48 artigos apresentados no congresso EnAnpad nos
últimos 13 anos, os quais apresentaram uma tendência de análise
gerencialista, com foco nos processos produtivos da construção civil.

Em um primeiro arranjo do material, organizaram-se algumas informa-
ções, tais como o título, os autores, o ano da publicação; a classificação na
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Anpad³ e as palavras-chave do título e do resumo, permitindo uma visão do
leque de produção. Os resultados podem ser vistos na Tabela 1. Dos 48 arti-
gos analisados, a área mais investigada é a categoria Organização e Estraté-
gia, com 13 trabalhos, seguida de Operações, Logística e Serviços, com 8
trabalhos. As áreas menos investigadas são Recursos Humanos e Adminis-
tração da Ciência e Tecnologia, com um artigo cada uma. Chama a atenção
o baixo interesse dos pesquisadores por essas áreas, considerando que o
construbusiness emprega milhões de pessoas no Brasil, nas mais diversas
especialidades e a tecnologia é fator importante na produção.

Os artigos foram elaborados por 83 autores, dos quais 13 apareceram
mais de uma vez e três deles escreveram mais de dois artigos. Dos 13 artigos
classificados em Organização e Estratégias, sete têm títulos que levariam a
raciocínios estratégicos. Algumas categorias, como RH, Empreendedorismo
e Tecnologia apareceram uma única vez nos 13 anos. A área de Marketing
não apresentou nenhum trabalho durante sete anos (1998 a 2004). A pre-
sença de palavras-chave, tais como estratégia, alianças, stakeholder e de-
pendência de recursos; que poderiam indicar uma abordagem estratégica,
pois indicam desde o resumo que há uma tendência para processos de qua-
lidade, produção e controles, em uma linha operacional.

Tabela 1: A distribuição dos artigos apresentados no EnAnpad, de 1996 a 2008, conforme
a classificação do congresso

3 Como essas categorias mudam com a evolução da Administração, foram realizadas algumas uniões pertinentes, como Gestão, Gestão Ambiental
e Gestão Internacional.

Fonte: Elaborado pelos autores, a partir de análise bibliográfica (2008)
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Uma constatação, nessa primeira organização, dos dados é que mesmo
na presença de conteúdos referidos pelas categorias, tais como conflitos en-
tre os players e interferências do governo, a tendência é abordar os aspectos
operacionais.

Em uma segunda organização dos dados buscou-se verificar a tendên-
cia e o leque dos objetivos explicitados nos artigos e seus desdobramentos
no corpo do texto. Os dados mostram concentração nos objetivos de conhe-
cer, descrever e analisar fatores que intervêm em um processo, como produ-
ção, controles, fluxo financeiro; ou em uma área específica, como gestão do
produto, gestão de alianças e políticas públicas. Trata-se, basicamente, de
organizar um conjunto de informações, com métodos descritivos, aplicado a
vários temas, como consumidores, alianças, direito, tecnologia, logística, pro-
dução. As discussões nas conclusões seguem o caminho da constatação e
comparação, sem problematizar, criticar ou criar conhecimentos. A divisão
da Administração que mais aparece é a de produção, com 16 textos, indican-
do a vocação operacional dos artigos e do negócio. Apenas dois artigos refe-
rem-se a propostas teóricas (SILVA; FISHER; DAVEL, 1999;
BRANDSTETTER; HEINECK, 2005). Temas mais atuais, como Gestão e Ali-
anças estratégicas aparecem a partir de 2003.

Alguns artigos que apresentam temas que poderiam desenvolver o ra-
ciocínio estratégico voltado para os stakeholders, por exemplo em Rodrigues,
Carneiro e Petroni (2004), acabam descrevendo os passos para a produção.
A exceção ocorre no artigo de Rosseto e Cunha (1999), que descreve um
caso de mudanças de uma empresa a partir da visão dos stakeholders.

Em uma terceira organização dos dados, verificou-se a metodologia
utilizada nos artigos, entendendo-se como a definição das modalidades de
pesquisa e dos recursos metodológicos. Ordenaram-se os dados em uma clas-
sificação entre estudos qualitativos e/ou quantitativos e a divisão entre des-
critivos, empíricos, ou bibliográficos. Essa organização permite discutir as
possibilidades de verificação, generalização e desenvolvimento de hipóte-
ses, o que indica a fertilidade de novos conhecimentos de um campo.

A Tabela 2 mostra os resultados E, dinate dos dados, observa-se o pre-
domínio da abordagem qualitativa e dos recursos descritivos, que são, no
sentido de formação de Ciência, os primeiros estágios de abordagem de um
fenômeno (MARTINS, 2004). Os pesquisadores não realizam experimentos
e não arriscam hipóteses, ficando restritos aos limites descritivos. Os outros
níveis, inferência e interpretação, estão ausentes. Basicamente os artigos pre-
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tendem comparar um modelo com um ou vários exemplos, concluindo so-
bre a adequação da realidade ao modelo, raramente discutindo o modelo. O
esperado seria que diante de um negócio complexo e com incertezas, con-
forme atestam as categorias, haveria certa quantidade de trabalhos com afir-
mativas orientadoras a serem discutidas, hipóteses a serem testadas e acom-
panhamento de decisões e implantações de estratégias considerando os vá-
rios atores. Mesmo trabalhos com temas mais complexos, que discutem o
desenvolvimento de regiões (LOIOLA; QUINTELHA; CARVALHO, 1999;
BARROS; HEINECK; SOUZA, 2005) ficam limitados aos aspectos descriti-
vos. Os trabalhos quantitativos também ficam nos níveis iniciais de análise,
com frequências e correlações, com exceção do trabalho de Biderman e
Sandromi (2005) que utiliza técnicas mais sofisticadas.

Tabela 2: A distribuição dos tipos de pesquisas encontradas nos artigos publicados na
EnAnpad sobre o negócio imobiliário, de 1996 a 2008

Fonte: Elaborada pelos autores, a partir de análise bibliográfica (2008)

Concluindo essa primeira parte da análise, os dados apontam para uma
produção afastada da complexidade do negócio, com foco descritivo e
confirmatório, que não leva à geração de discussões e novos modelos. Essa
situação também dificulta o desenvolvimento de raciocínios estratégicos, já
que os pesquisadores valorizam as operações.

7 Análise da Presença das Categorias e seu Possível
Tratamento Estratégico

Após essa primeira parte da pesquisa realizou-se a análise temática dos
textos, pautada pela teoria dos stakeholders, a partir das categorias já
explicitadas, buscando em cada uma a presença de raciocínios estratégicos.
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A constatação mais básica é que nenhum artigo propõe uma discussão
de estratégia a partir das oito categorias apresentadas. Mesmo quando apa-
rece a palavra Estratégia no título, no resumo, nos objetivos ou nas conclu-
sões, o conteúdo se volta para os aspectos técnicos de produção, controles
financeiros e processos de qualidade. Os artigos que tratam da história de
uma empresa, por exemplo, o fazem ressaltando as ações e não as decisões,
ou os movimentos estratégicos. Os artigos sobre controles, que poderiam dis-
cutir estratégias genéricas de custos e diferenciação (PORTER, 1991) não
entram por esse caminho. Os artigos sobre produção, que poderiam discutir
estratégias de diferenciação e design (MINTZBERG, 1987) não o fazem. Os
artigos sobre alianças, que tocam no tema de formato de redes, não tocam
nos temas de estratégia de cooperação e interdependência que caracteriza
essa área.

As evidências mostram que o conteúdo dos artigos e, segundo princípi-
os de análise de conteúdo, a dinâmica das empresas do ramo imobiliário
não estão voltadas para raciocínios estratégicos, o que traz como consequência
a ausência de produção de conhecimentos sobre estratégias.

Especificamente sobre as oito categorias de análise, foram encontrados
os seguintes resultados:

7.1 Clara Divisão dos Players dos Negócios Industriais,
Comerciais e Residenciais

Não foram encontrados artigos que tenham explorado movimentos es-
tratégicos das empresas, acordos, parcerias ou coalizões, embora existam
notícias no mercado sobre mudanças no ramo (GRINBAUM, 2006). Gran-
des construtoras que atendiam só ao governo, como a Camargo Correa e a
Odebrecht, entraram no mercado comercial e residencial. Construtoras de
outros estados, como a Colméia, da Bahia, buscaram um espaço no merca-
do paulista. Imobiliárias que só tratavam de imóveis de luxo, como a Gomes
de Almeida Fernandez, buscam espaço nos imóveis populares com outra
marca. Os fatos existem, como já apontava Balarine (1988), mas não são
investigados sob a perspectiva de estratégias, confirmando um hiato entre os
acontecimentos do mercado e a abordagem dos pesquisadores.
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7.2 Longos Processos de Produção

O tema de produção é abordado com uma frequência maior do que
outros, conforme se viu na Tabela 1, na linha Operações e Logística (oito
trabalhos), porém sem entrar na perspectiva estratégica dos stakeholders, ou
seja, na busca de adaptações e soluções de conflitos de interesses. O objeti-
vo mais frequente é determinar formas de melhorias nos processos técnicos.

7.3 Extensa Cadeia de Fornecedores e Diversidade de Variáveis

Este tema está ausente, embora pudesse ensejar artigos importantes de
gestão estratégica na cadeia e na discussão dos formatos organizacionais em
redes. O único texto que trata de alianças (BRASILEIRO NETTO; FREITAS;
BARROS NETO, 2003) acabou derivando para as questões de participação
e apoio da cúpula às inovações.

7.4 Interesses e Interferência Direta do Governo

A influência do governo aparece em alguns artigos, tais como os de
Salvador (2001) e Romano, Vasconcellos (2003) que tratam principalmente
de desenvolvimento local, mas seu conteúdo não evolui para um raciocínio
estratégico de negociação de interesses. O que os artigos afirmam é que o
governo interfere com normas que as empresas devem atender.

7.5 Longas Negociações e Compromissos com o Consumidor

Esse tema, que poderia gerar estratégias orientadas para o mercado,
com negociações entre as empresas, os consumidores e outros públicos, con-
forme Day (2001), aparece com artigos que buscam esclarecer as percep-
ções do consumidor, ou seus processos de escolha, sem discussão dos temas
de estratégias de valor e orientação para o mercado.
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7.6 Interesses Diversos que Afetam o Fluxo Financeiro

Esse tema está presente, valorizando-se a discussão de melhoria de pro-
cessos. Estão ausentes algumas possíveis abordagens na perspectiva estraté-
gica, tais como o ganho competitivo e a busca de alternativas nas negocia-
ções entre os atores importantes do fluxo, ou a discussão das possíveis estra-
tégias operacionais, conforme Silva (2005).

7.7 Predomínio De Uma Orientação Para Produção e Vendas,
apesar do Conflito de Interesses

A tendência é de discussão dos processos, custos e controles, sem deri-
vação para estratégias orientadas para capacidades, ou mercado. Conforme
discutido no item sobre construção das categorias, há algum tempo se cons-
tata a existência de conflitos de interesses entre os representantes dos forne-
cedores e os consumidores, o que ensejaria reflexões sobre as estratégias
orientadas para o mercado e pelo mercado (DAY, 2001).

7.8 Ausência de um Raciocínio Estratégico na Gerência de
Novos Produtos

Como consequência dos resultados das categorias anteriores, não se
encontrou nenhum artigo que discutisse os processos decisórios e os interes-
ses envolvidos dentro de uma visão estratégica, predominando as descrições
sobre processos produtivos e fluxos.

8 Comentários sobre os Resultados

A análise de conteúdo dos artigos sobre o negócio imobiliário a partir
de oito categorias, com base na teoria dos stakeholders, mostrou a dominância
nos processos e fluxos internos, indicando que os autores retratam o negócio
com características de um mercado estável, com normas estabelecidas e pou-
co mutáveis, cujos atores externos (corretores, consumidores, governo, em-
presas terceiras, associações de bairro, entre outros) têm um papel secundá-
rio. Há uma lacuna entre esse quadro obtido nos artigos e a estrutura do
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mercado que emerge nas oito categorias. Aplicando os princípios da teoria
dos stakeholders, pode-se interpretar que essa lacuna é um exemplo de mio-
pia sobre as mudanças do campo organizacional. Do lado do negócio pro-
priamente dito, cria-se uma situação de tensão e conflito crescente entre os
atores, o que se traduz em problemas, desacordos e fracassos no lançamento
de produtos (BALARINE, 1998). Do lado acadêmico, essa miopia se repro-
duz, na medida em que os pesquisadores utilizam o mesmo mapa perceptivo
nos seus trabalhos, valorizando os temas operacionais, até porque provavel-
mente são esses os dados que acabam sendo disponibilizados. A consequência
acadêmica é a de que o negócio imobiliário está pouco presente no congres-
so EnAnpad, quando comparado a outros negócios como o automotivo, ban-
cário e telecomunicações, cujos artigos geram discussões e propõem modelos.

Essa fraca presença contrasta com a importância econômica e social do
construbusiness, em um mundo em que a ocupação urbana e a cooperação
tornaram-se mais urgentes (UZZI, 1997; SILVA; PORTO, 2003). Ao se cons-
truir um prédio de apartamentos na cidade de São Paulo, por exemplo, deve-
se considerar uma complexidade de fatores, tais como sistema viário, capaci-
dade de eletrificação, impacto no visual e qualidade de vida do bairro, fato-
res antes desconsiderados, pois existiam muitos terrenos e poucos proble-
mas. Essa complexidade envolve interesses de vários atores, cujas pressões e
exigências vêm mudando o campo organizacional.

Considerando que o congresso EnAnpad representa a atualidade dos
temas científicos brasileiros, a análise dos artigos publicados mostrou que as
empresas decidem a partir de modelos de planejamento financeiro e proces-
sos produtivos, com raras referências ao raciocínio estratégico das coalizões,
das parcerias e das negociações de interesses, que são mais adaptados às
condições de complexidade e quantidade de atores do negócio. O desenvol-
vimento de um conjunto de oito categorias importantes do negócio a partir
da abordagem dos stakeholders mostrou que a produção acadêmica a respei-
to do construbusiness considera apenas um pequeno grupo de atores, rele-
gando a plano secundário os demais atores que vêm se tornando importantes.

Existe, portanto, um hiato entre a importância e complexidade do ne-
gócio, com seus vários agentes e, por outro lado, as manifestações sobre o
negócio; aqui representadas pela produção científica. Não se discutem as
interseções entre as práticas de produção das construtoras, as políticas de
habitação do governo, os movimentos de qualidade de vida, os interesses
dos consumidores, os interesses dos agentes financeiros, as relações entre os
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corretores e outros atores e as políticas econômicas dos bancos de financia-
mento, só para citar alguns atores mais diretos. Os executivos e os pesquisa-
dores estariam míopes a respeito da fertilidade de pesquisas e propostas de
estratégias que podem brotar das oito categorias, uma vez que os ingredientes
estão presentes, ou seja, a complexidade, a incerteza e o jogo de interesses.

Entre alguns temas que poderiam emergir desse quadro destacam-se
os processos conjuntos para definição de produto; as estratégias de desen-
volvimento de mercado a partir da orientação para os consumidores; as prá-
ticas de comercialização que integram os interesses das construtoras com as
imobiliárias e delas com os corretores; a inclusão das políticas ambientais
nas decisões estratégicas; a análise do formato de redes de empresas para
ofertas e construções de baixo custo; a integração da Administração com os
campos da Sociologia e Antropologia que têm analisado o lugar da moradia
e do comércio em suas relações com a produção, consumo e lazer; entre
outras. Sobre o tema social, por exemplo, estudos (MOSER, 1999) afirmam
que o imóvel é investido de inúmeras representações sociais, que são as ima-
gens e sentidos coletivos, conforme definidos por Moscovici (1988), mais do
que se afirma sobre os automóveis, que são mais pesquisados. Os espaços
sociais e privativos de uma casa, a vida em grupo nos condomínios, a rede
de empresas de um empreendimento, os impactos da construção de um
shopping para as rotinas de um bairro, ou de uma cidade do interior são
temas que se estendem bem além dos aspectos de produção e são relevantes
para a criação de artigos sobre as decisões estratégicas. Entende-se ser possí-
vel e relevante que o negócio imobiliário alcance um nível de discussão e
pesquisa que vá além dos conteúdos descritivos e operacionais encontrados
neste levantamento.

9 Proposta de um Ponto de Partida Teórico para os
Pesquisadores

A análise do material a partir das oito categorias mostrou ser possível e
relevante realizar um salto qualitativo dos processos decisórios das empresas
participantes no planejamento, produção e comercialização de imóveis, prin-
cipalmente os residenciais, na direção de uma maior participação dos atores
envolvidos. O conteúdo dos textos aponta para uma lógica de estratégia que
valoriza os aspectos financeiros e de produção, o que era a escola dominante
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de estratégia até os anos de 1960 (EISENHARDT; ZBARACKI, 1992). A lógi-
ca dominante de estratégia na década de 1980 e 1990, que já colocava a
ligação entre as condições do meio e o campo organizacional (BETTIS;
PRAHALAD, 1995), não aparece.

Do lado acadêmico, para realizar o avanço das pesquisas no ramo, pro-
põe-se a adoção da teoria dos stakeholders, pois essa abordagem é apropri-
ada para oferecer os recursos de um raciocínio estratégico quando se anali-
sam fenômenos complexos e turbulentos (CHAKRAVARTHY, 1982).
Esse referencial teórico é capaz de gerar pesquisas reflexivas e de aplicação,
uma vez que, segundo Sender e Fleck (2004), o sucesso de uma empresa
depende da qualidade das relações de longo prazo com os stakeholders.
Esse ponto de partida é promissor, quando se consideram as características
do mercado imobiliário brasileiro, com concorrência acirrada e crescentes
pressões de outros atores.

Os pesquisadores poderiam estruturar seus artigos a partir dos proces-
sos estabelecidos por essa abordagem, como a tipologia de Frooman (1999),
isto é, pesquisar quem são os atores, conhecer a força e os interesses de cada
um deles, identificar suas táticas e ações para influenciar a empresa e buscar
caminhos de coalizões e soluções desses interesses, para diminuir a influên-
cia desses stakeholders, principalmente a partir de coalizões. Recentemente
Procopiak, Hoffman e Rosseto (2007) deram um passo nessa direção, reali-
zando um trabalho quantitativo sobre a presença de stakeholders na cons-
trução civil em Santa Catarina e também ressaltaram a ausência de artigos
sobre estratégias no ramo imobiliário.

Para maior proximidade dos pesquisadores com os executivos da área,
considerando que eles utilizam predominantemente processos decisórios
empíricos, propõe-se o desenvolvimento de artigos que utilizem complemen-
tarmente os conceitos de estratégia como prática (WHITTINGTON, 1996;
SILVA, 2005). Dessa forma, evidencia-se o operacional que é valorizado pelos
executivos, ao mesmo tempo em que se insere o contexto dos agentes emer-
gentes. Em outras palavras, um importante passo para a evolução em racio-
cínio estratégico é repensar os fundamentos das decisões e práticas no negó-
cio, começando por incluir os interesses de outros atores. Nesse intercâmbio
da academia com a prática, o negócio imobiliário estaria se integrando aos
movimentos sociais, econômicos e políticos que estão presentes na questão
da moradia, trabalho, urbanização e qualidade de vida. Desse ponto de par-
tida surge uma agenda de pesquisa.
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10 Uma Agenda de Pesquisa

Conforme McVea e Freeman (2005), a teoria dos stakeholders propicia
quatro grandes linhas de pesquisas: a) o marketing estratégico e suas rela-
ções com os atores do mercado; b) as estratégias de diferenciação na partici-
pação dos atores no desenvolvimento de produtos;c) a solução de questões
éticas e de responsabilidade social nas relações da empresa com o seu ambi-
ente; d) as percepções dos atores sobre suas próprias expectativas e as dos
outros. Essas linhas seguem a orientação central do caminho estratégico de
se buscar uma situação competitiva lidando com os interesses contrários aos
da empresa. As quatro grandes linhas em conjunção com as oito categorias
desdobram-se em subtemas, construindo um leque de trabalho científico. Com
parcerias de apoio financeiro, ou participando como sujeitos de pesquisas,
os executivos podem entrar em contato com novos raciocínios estratégicos,
realimentando as pesquisas. Foi o que ocorreu no negócio automotivo, ban-
cário, eletrônico e energético. Para iniciar essa revalorização sugerem-se os
seguintes passos:

a) Partir das evidências de que o construbusiness é um fértil campo
de pesquisas e de desenvolvimento de modelos sobre estratégias.
Cada uma das oito categorias criadas e explicitadas, por si, consti-
tui um campo de investigação de estratégias e de práticas. Tem-se,
portanto, oito amplos temas: 1. quem são os stakeholders no ramo
imobiliário e o que querem; 2. a rede na cadeia de produção e o
conflito de interesses; 3. as relações com o governo em estratégias
de políticas públicas de habitação; 4. incertezas e complexidade
do negócio e suas relações com as estratégias; 5. estratégias de
Marketing e relações com os consumidores; 6. relações entre inte-
resses de atores e resultados; 7. estudos de casos de desenvolvi-
mento e implementação de estratégias; 8. interesses e desenvolvi-
mento de produtos.

b) Considerando a recomendação dos organizadores de revistas e con-
gressos, sobre a validade da produção científica voltar-se aos pro-
blemas brasileiros, os pesquisadores podem aceitar que a questão
do espaço de moradia e de trabalho é muito importante para a
sociedade brasileira, talvez mais do que outros ramos de negócios
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que frequentam os congressos. Surgindo artigos, discussões e par-
cerias, cresce o interesse dos empresários e vice-versa.

c) A compreensão do negócio deve incluir a complexidade, com seus
vários agentes e interesses. O governo, os consumidores, os ban-
cos, os corretores, as associações de bairros e os sindicatos comer-
ciais são agentes interessados nos empreendimentos residenciais,
comerciais e industriais. Essa compreensão faz surgir temas de pes-
quisas e decisões, tais como os paradigmas mentais dos executivos
na definição dos produtos imobiliários; relações de poder na ca-
deia e inovação de produtos. A teoria dos stakeholders é o cami-
nho teórico adequado para uma mudança de paradigma nas pes-
quisas e gerência da área, já que trata da análise e solução dos
conflitos de interesses.

d) Considerando os longos processos de planejamento, produção e
comercialização no negócio e a necessidade de raciocínios estraté-
gicos, seria importante desenvolver estudos e sugestões práticas
sobre alianças estratégicas, redes imobiliárias, ocupação imobiliá-
ria e gestão ambiental. Esses são temas que podem abrigar os vári-
os interesses dos atores.

e) Abrir a mente para o construbusiness, entendendo que a área abran-
ge muito mais do que a construção civil. As lentas mudanças do
produto imobiliário, por exemplo, com a inclusão da suíte e do es-
critório nos apartamentos e a exclusão da área de serviço e da cozi-
nha, podem ser compreendidas em um espectro mais amplo de
novos estilos de vida, que podem determinar novas estratégias das
empresas, em respostas adaptativas. Os lugares de moradia e tra-
balho abarcam várias disciplinas científicas e a interdisciplinaridade
seria vantajosa para executivos e acadêmicos. Os lançamentos de
edifícios residenciais em São Paulo e Porto Alegre voltados para os
idosos, ocorrido nos últimos três anos, seriam exemplos de respos-
tas adaptativas.

f) Por fim, uma pesquisa interessante poderia verificar a imagem que
os próprios pesquisadores têm sobre o ramo imobiliário e os atores
do negócio e suas possíveis resistências em pesquisar e discutir es-
tratégias na área.
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11 Conclusões

A importância econômica e social do setor imobiliário cria a expectati-
va de que o tema seja recorrente nas discussões dos meios acadêmicos.
No entanto, observações preliminares indicavam a ausência dessas discus-
sões e contribuições científicas. Assim, determinou-se como objetivo deste
trabalho investigar as tendências e o leque de conteúdos dos artigos científi-
cos com foco no ramo imobiliário.

A primeira tarefa, que constitui uma das contribuições deste artigo, foi
organizar as características do mercado imobiliário em oito categorias, utili-
zando os conceitos da teoria dos stakeholders. As categorias são: a) clara
divisão dos players dos negócios industriais, comerciais e residenciais; b)
longos processos de produção; c) extensa cadeia de fornecedores e diversi-
dade de variáveis; d) interesses e interferência direta do governo; e) longas
negociações e compromissos com o consumidor; f) interesses diversos que
afetam o fluxo financeiro; g) predomínio de uma orientação para produção e
vendas, apesar do conflito de interesses; h) ausência de um raciocínio estra-
tégico na gerência de novos produtos.

O quadro construído evidenciou que o negócio apresenta-se com com-
plexidade, no sentido de indeterminação de relações causais estritas; com
imprevisibilidade, já que o processo de definição, produção e venda do pro-
duto imobiliário é longo (em média nove anos entre o planejamento, apro-
vação, construção, venda e prazo de garantia) e com intenso jogo de interes-
ses entre diversos atores, já que empreendimentos imobiliários causam im-
pactos de várias ordens na região. Tais características, conforme os preceitos
da teoria dos stakeholders, implicam na necessidade das empresas partici-
pantes criarem e implantarem estratégias competitivas.

Esperava-se, portanto, encontrar discussões científicas sobre as estraté-
gias das empresas do negócio. A análise de 48 artigos publicados nos últi-
mos 13 anos no Congresso EnAnpad mostrou que o tema de estratégia imo-
biliária está ausente, predominando os raciocínios operacionais.

Por que isso ocorre? Relativo aos empresários, com os quais se mantem
contato há muitos anos, a hipótese é que predomina um esquema mental
decisório com racionalidade limitada. Ao invés de analisar a complexidade
do campo organizacional e criar respostas adaptativas, os empresários deci-
dem seus produtos conforme o padrão de sucesso anterior, como se as con-
dições se mantivessem inalteradas. Cada produto lançado no mercado, por-
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tanto, está envolto na complexidade já existente do negócio somado aos ris-
cos criados na limitação do processo decisório.

Relativo aos acadêmicos, nossa hipótese é a de que predomina a mes-
ma visão reducionista sobre o mercado imobiliário, provavelmente porque
as informações que lhes chegam vêm através desses executivos, com infor-
mes na mídia sobre a evolução de vendas, sobre a estabilidade do mercado
e sua imunidade a crises; além dos sinais sobre as técnicas de vendas (anún-
cios e placas) que são as mesmas há décadas. Sem acesso a fontes científicas,
porque inexistem; o pesquisador não se sente atraído e motivado para esse
campo. Cria-se um círculo vicioso de percepções entre os gerentes e os pes-
quisadores.

Nossa contribuição é mostrar um caminho de quebra dessa situação.
O início desse caminho consiste em aceitar as evidências de que o
construbusiness é um fértil campo de pesquisas e de desenvolvimento de
modelos sobre estratégias, como fica claro pelas oito categorias. Além disso,
de uma perspectiva ética, os pesquisadores podem considerar a validade de
trabalhos sobre o importante problema brasileiro da habitação, talvez mais
do que outros ramos de negócios que frequentam os congressos.

Assim, o uso da teoria dos stakeholders, tendo como matriz de temas as
oito categorias pode ser um quadro referencial inicial para a revitalização da
área para pesquisas sobre estratégias. Questões importantes em Administra-
ção, como as alianças estratégias, as redes de negócios e a gestão ambiental
teriam espaço no tema imobiliário.

Com esse desenvolvimento seria possível criar uma ponte entre pes-
quisadores e executivos, auxiliando estes últimos em suas tarefas de raciocí-
nios estratégicos, uma vez que predomina o paradigma empirista e o plane-
jamento financeiro.
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An Analysis of the Development of the Strategies'
Studies in Real Estate Business from the

Influences Most Recent of the Stakeholders

Abstract

The construbusiness industry is the second in economic and social importance in
Brazil, due to its production output and job creation, but that it does not count
among the themes considered relevant in academic research. This paper's objective
is to assess in what measure have real estate business strategy studies evolved
since there are cases that can contribute to the theoretical development in strategy.
Based on the Stakeholder theory, eight categories were developed which are
considered to structure this business. Next, making use of Content analysis, 48
articles presented at the EnAnpad conferences during the last 13 years were
examined. There are a managerial tendency, focused on production processes in
civil construction, evading the complexities of the business chain, the relationships
between actors, and the organizational field changes. The contributions consisted
in the identification of innovations and changes of stakeholders in this field, and
its influence on the network real estate business, what leads to development of a
stakeholders' strategy theory and a research agenda.

Key words: Strategy. Stakeholder. Real estate.
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