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EXPEDIENTE

A partir da sétima edição estaremos abrindo a revista não só 
para nossos colunistas, mas para todos os colegas corretores 
que queiram escrever sobre algum tema.

Também teremos parceria com anúncios imobiliários e assim 
o corretor que estiver com a exclusividade do imóvel poderá 
repassar para a Revimob para que um corretor anuncie e faça 
a divulgação e captação de clientes encaminhando-os ao 
corretor responsável e em se concretizando a negociação a 
comissão será repartida entre os dois.

Nessa edição destacamos os aspectos importantes do 
turismo com relação ao mercado imobiliário e que pode 
beneficiar os corretores que souberem unir essas duas 
pontas, trazendo a implantação de uma vinícola para 
produção de uvas e vinhos finos, na região do Agreste de 
Pernambuco, na cidade de Garanhuns.

Trazemos também os 58 anos do Creci -PE com uma breve 
história do Conselho  a relação de todos os presidentes que 
passaram pela entidade desde a sua criação.

Temos ainda muitas matérias importantes para os corretores 
que necessitam ampliar os seus conhecimentos e melhorar 
os seus resultados, escritos em sua maioria por colegas 
corretores e como sempre voltadas para o desenvolvimento d 
corretor como homem e como profissional.

Olá amigos, chegamos a sexta edição da nossa Revimob, a 
sua revista imobiliária focada no mercado imobiliário e no 
turismo.

Nesta edição fizemos a visita ao Creci - PE conhecendo as 
ações desenvolvidas pela atual gestão e os projetos que 
serão implantados até o fim do ano e também em 2021.

Assim vamos caminhando para que a Revimob - Revista 
Imobiliária vá se consolidando no mercado imobiliário como 
um produto editorial, isento, imparcial, sem servir de 
palanque para A ou B, a penas com o compromisso de ajudar 
os corretores de imóveis de todo Brasil. 
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INFORMAÇÕES GERAIS

A Revimob Revista Imobiliária é uma publicação independente do 
jornalista, corretor de imóveis e escritor Severino Tomaz de 
Aquino.focada na capaitação e nos negócios imobiliários

LINHA EDITORIAL

A Revimob Revista Imobiliária é uma revista aberta a todos que 
queiram contribuir de forma positiva com o mercado imobiliário e 
com a categoria dos corretores de imóveis

A Revimob Revista Imobiliária é uma revista on line de circulação 
nacional em formato PDF 

PERÍODO

A Revimob Revista Imobiliária é mensal e será distribuída no 1 de 
cada 1 mês em formato pdf nas redes sociais e pelos grupos de 
wathsap de todo Brasil

PAUTAS

Sugestões de pauta, reportagens, ou notas para as colunas Dicas 
Imobiliárias, Fala Corretor e Literatura Imobiliária deverão ser 
encaminhadas até o dia 25 de do mês anterior a circulação para o 
email: reviimobpe@gmail.com

ANÚNCIOS

Para anunciar na revista entrar em contato com nosso 
Departamento Comercial no horário comercial pelos fones: 81 
989945757 / 999892523 

LICENÇAS 

Para  publicar artigos da revista em outros veículos 
solicitar autorização através do wathsapp 81 
989945757 para que em contato com o autor do texto 
seja liberado pelo mesmo. 

EDITORIA

Para  DENÚNCIAS, CRÍTICAS OU ELOGIOS ligar direto para o 
editor que como jornalista guardará o segredo da FONTE, pelo 
wathsapp 81 9.99892523, assim a sua identidade estará 
preservada e estará contribuindo para melhorar a imagem da 
categoria e do mercado.

Laudimiro Cavalcanti
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A RENOVAÇÃO DA PROFISSÃO DE CORRETOR DE IMÓVEIS 
E O FIM DOS "CORRETORES DINOSSAUROS"

Muita gente está confundindo a 
renovação da profissão de 
Corretor de Imóveis, que já vem 
ocorrendo há alguns anos, com a 
possibil idade do fim dessa 
profissão, coisas absolutamente 
diferentes. Enquanto “renovar” 
significa substituir algo por outro 
mais novo ou mesmo ficar outra 
vez como novo, “acabar” quer 
dizer chegar ao fim, ou terminar.

É que as pessoas costumam 
fazer "previsões" do futuro se 
valendo de paradigmas do 
presente ou mesmo do passado. 
Um exemplo clássico disso foi o 
que aconteceu na década de 
1970. Naquela época "previram" 
que seria quase inviável viver na 
Cidade de São Paulo no ano 
2.000, entre outros motivos 
porque o ar naquela grande 
metrópole se tornaria tão poluído 
que as pessoas necessitariam 
de máscaras de oxigênio para 
respirar e o Rio Tietê viraria um 
grande lamaçal. Mas aconteceu 
o contrário. Na década de 2000 
as condições ambientais na 
cidade de São Paulo eram bem 
melhores, inclusive porque as 

indúst r ias  e  os  car ros  se 
tornaram menos poluentes, 
devido ao surgimento de novas 
tecnologias, e a conscientização 
da população sobre as graves 
consequências da degradação 
do meio-ambiente era maior.

Não há mais espaço para aquele 
profissional que passava o dia no 
escritório ou no estande de 
vendas de braços cruzados, 
passivamente, esperando o 
cliente aparecer ou o telefone 
tocar  ao  invés  de  buscar 
negócios mesmo estando de 
plantão; que achava que a 

aquisição de um imóvel era 
simplesmente a compra de um 
"produto" ao invés da realização 
de um projeto ou a concretização 
de um sonho; que tratava os 
colegas de forma ranzinza 
p o r q u e  o s  v i a  c o m o 
"adversár ios"  ao invés de 
po tenc ia is  parce i ros ;  que 
cobrava honorários aviltados 
maculando a sua imagem, 
fer indo a sua dignidade e 
desvalorizando a profissão, 
porque não tinha nada mais 
interessante a oferecer do que 
reduzir seus honorários, agindo 
como um “corretor baratinho”; 
que  não  se  capac i tava  e 
continuava do mesmo jeito 
medíocre por toda a vida porque, 
e o pior, achando que sabia de 
tudo simplesmente porque 
estava na profissão há 5 ou 10 
a n o s ;  q u e  e n c a r a v a  a s 
mudanças com relutância por 
medo do novo, ao invés de se 
adequar da melhor forma e 
desfrutar das vantagens trazidas 
por elas. Esse profissional 
arcaico sim está sumindo e em 
breve não existirá mais no 
Mercado Imobiliário.

O que vem ocorrendo com a 
profissão de Corretor de Imóveis 
- e também com várias outras - é 
uma mudança radical em face 
das tantas novidades que 
ocorreram e estão ocorrendo no 
mundo, especialmente com 
r e l a ç ã o  à  t e c n o l o g i a ,  à s 
necessidades e aos hábitos das 
pessoas. Mas essa grande 
m u d a n ç a  é  b o a  p a r a  o s 
Corretores bem como para quem 
deseja comprar, vender ou 
alugar um imóvel.

Professor universitário, perito avaliador, advogado, empresário 
imobiliário, palestrante com incursões internacionais, escritor 
autor da Coleção Gestão Imobiliária composta dos livros Avaliação 
de Imóveis- Teoria e Prática (4° ed. no Brasil, 2° ed. no México), 
Administração de Imóveis- Aspectos Relevantes (2° ed.), 
Operações Imobiliárias – Aspectos de Mercado (2° ed.), autor do e-
book Corretor de Imóveis: a conquista do cliente e o 
comportamento no ambiente de trabalho, e de artigos diversos 
sobre os mais variados temas imobiliários. Editor do blog 
Bastidores do Mercado, um espaço exclusivo para os profissionais 
do Mercado Imobiliário.

Frederico Mendonça
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É um grande equívoco achar que 
a tecnologia irá substituir o 
Corretor. Não vai porque a 
relação do ser humano com o 
imóvel é transcendental, vai 
muito além do estritamente 
material, do mero consumo frio e 
formal ou mesmo do simples 
investimento pecuniário. O que 
es tá  acon tecendo  é  uma 

renovação continua e sem volta, 
uma verdadeira revolução. 
Revolução de conceitos, de 
técnicas, de tecnologias, de 
costumes, de necessidades, de 
formas de atendimento.

E tudo isso tem contribuído para 
o  melhor  desempenho do 
p r o fi s s i o n a l  e m  f a c e  d a 
satisfação dos seus clientes. 
I m a g i n e ,  p o r  e x e m p l o ,  o 
Mercado Imobil iário sem o 
celular, sem as imagens digitais 
dos imóveis, sem os sites, os 
portais, as redes sociais, entre 
o u t r a s  f e r r a m e n t a s 
maravilhosas que fazem parte 

atualmente do dia a dia do 
Corretor!
Essas múltiplas mudanças estão 
acarretando uma espécie de 
" s e l e ç ã o  n a t u r a l . "  V ã o 
desaparecer os "corretores 
d i n o s s a u r o s " ,  m a s  v ã o 
"sobreviver", continuar existindo, 
prosperando e exercendo o seu 
importante papel no Mercado e 
na economia do nosso país os 
profissionais mais aptos, que 
não necessar iamente são 
aqueles mais  for tes.  A lgo 
semelhante ao que previu 
Charles Darwin, na sua Teoria da 
Evolução das Espécies.

As mudanças ocorreram e 
continuam ocorrendo sem parar, 
cabendo aos profissionais 
entender que estão inseridos 
nesse  con tex to  e  busca r 
naturalmente fazer parte dele, ao 
invés de "remar contra a maré."

continuação pg 4
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OUVIDORIA@CRECIPE.GOV.BRSI
TE: WWW.CRECI-PE.GOV.BRSEDE 
DO CRECI-PE: 

Você confiaria e pagaria honorários a 
um médico, advogado ou engenheiro 
se este não for inscrito no seu 
conselho de classe, ou seja, um falso 
profissional?O mesmo ocorre com um 
falso corretor de imóveis. Se não 
a p r e s e n t a r  s u a  i d e n t i fi c a ç ã o 
profissional, não confie nos seus 
serviços tampouco pague algo, pois 
não lhe é devido.O contraventor (falso 
corretor) é nocivo à classe e à 
sociedade.

D E N U N C I E T E L E F O N E  e / o u 
WHATSAPP: 81 3422-2776EMAIL: 

*repassem esta informação e postem 
em suas redes sociais para que 
alcancemos o maior de número 
pessoas.

Av. Saturnino de Brito, 297, São José, 
Recife-PE.

EXIJA O CRECI
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Uma  nova versão 2020  dá ênfase especial aos aspectos práticos das avaliações tornando-o 
ainda mais interessante para o Corretor de Imóveis, até mesmo para aqueles experientes no 
assunto.

Em razão da parceria com o SINDIMÓVEIS-PE, o INFORTEC e o INTERFACE, os alunos do TTI 
têm desconto de R$ 100,00, bastando apresentar uma declaração de estar matriculado em algum 
deles. Faça sua inscrição no link: http://fredericomendonca.com.br/inscricao-recife-2

Seja um Perito Avaliador com inscrição no CNAI

@revistaimobiliariabr 6
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Lívia Rigueira
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Tomaz de Aquino Corretor

creci 10.966 (81) 9.89945757
www.tomazcorretor.com.br

O imóvel que você quer,
no local que você deseja,
Pelo preço que pode pagar,,
,,

Creci - SP

Presidente
José Augusto Viana Neto

Cargo no COFECI: 
Conselheiro Efetivo no 
COFECI e Vice-Presidente 
no COFECI

BRASÍLIA. Indexador usado 
para corrigir contratos de aluguel 
de imóveis, o Índice Geral de 
Preços - Mercado (IGP-M) deve 
fechar o ano com variação até 
cinco vezes maior do que o 
índice que geralmente é usado 
c o m o  p a r â m e t r o  p a r a  o s 
reajustes de salários. O IGP-M já 
acumula alta de 13,02% nos 12 
meses encerrados em agosto e a 
previsão é bater em 15,28% até 
dezembro, enquanto o Índice 
N a c i o n a l  d e  P r e ç o s  a o 
Consumidor (INPC) deve ficar 
em 2,45%.

A discrepância está ligada à 
metodologia de cálculo dos 
índices. “A primeira grande 
diferença é que o IGP-M não é 
um índice ‘construído’, mas sim a 
média ponderada de três outros 
índices”, diz o economista André 
Braz, coordenador do Índice de 
Preços ao Consumidor da FGV.

S e  e s s a s  p r o j e ç õ e s  s e 
confirmarem, um contrato de R$ 
3 mil e aniversário em janeiro de 
2021 poderá chegar a R$ 
3.458,40, caso não haja uma 
renegociação entre locador e 
l oca tó r io .  Ca lcu lado  pe la 
Fundação Getúlio Vargas (FGV), 
o IGP-M também bate com folga 

o  Í n d i c e  d e  P r e ç o s  a o 
Consumidor Amplo (IPCA), do 
Instituto Brasileiro de Geografia 
e Estatística (IBGE). Em 12 
meses, o indicador usado para 
medir a inflação oficial do País 
está em 2,44%.

O primeiro componente do IGP-
M está ligado aos preços no 
atacado para produtores, com 
peso de 60%. Os preços no 
varejo para os consumidores têm 
peso de 30% e na construção 
civil, de 10%. A pressão atual 
está justamente no atacado – ou 

na “inflação da porta da fábrica”, 
como dizem os economistas. 

Com a pandemia, os preços de 
várias commodities subiram, em 
meio à demanda maior vinda de 
outros países. Apenas em 
agosto, a soja em grão subiu 7%. 
“A economia global puxa a 
demanda por commodities para 
cima e, por consequência, toda a 
cadeia de derivados”, diz Braz. 
“A desvalorização cambial (alta 
do dólar) também tem pesado 
bastante. Ela foi de 30% nos 
últimos 12 meses e ganhou mais 
fôlego durante a pandemia.”

Já o IPCA é calculado com base 
numa ampla base de preços ao 
consumidor. Se por um lado o 
preço do arroz ficou mais alto, 
por outro há queda de custos em 
serviços como hotelar ia e 
passagens aéreas, por exemplo. 

IGP-M pressiona contratos de aluguel

continua...

Fonte: Estado de São Paulo
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O movimento do IGP-M ocorre 
em meio à retração do emprego, 
da renda e do consumo no Brasil, 
na esteira da pandemia. “Não há 
como repassar este aumento de 
13% para o aluguel. Não há 
explicação plausível para o 
aluguel ter uma correção tão alta 
por um índice que está sendo 
elevado por fatores não ligados 
ao mercado”, afirma o diretor 
execut ivo da Rede Lopes, 
Matheus de Souza Fabricio.

Renegociação

S e g u n d o  e l e ,  i n q u i l i n o s 
comerciais e residenciais estão 
procurando, neste momento, os 
proprietários dos imóveis para 
renegociar os valores. “O locador 
muitas vezes sabe que não pode 
aumentar o valor da locação 
agora ou o inquilino sai. E a 
economia não está tão bem 

assim. Não é um momento tão 
bom para se exercer o contrato 
s o b  o  p o n t o  d e  v i s t a  d e 
correção”, diz.

Nas negociações, diz Fabricio, 
as correções têm ficado entre 2% 
e 3% – algo mais próximo do 
IPCA. Essas renegociações, 
segundo ele, estão ocorrendo 
p r i n c i p a l m e n t e  e n t r e  o s 
empresários e os proprietários 
de pontos comerciais, em um 
cenário de dúvidas sobre o ritmo 
de recuperação da economia 
após o isolamento social.

‘Negociamos um pouquinho o 
valor do contrato’

Inqui l ina de um imóvel na 
Aclimação, em São Paulo, a 
pub l ic i tá r ia  Chr is t iane Ng 
conseguiu negociar um desconto 
na hora de reajustar o seu 

aluguel. O contrato venceu no 
mês passado, quando o IGP-M 
acumulava 13,02% em 12 
m e s e s .  “ N e g o c i a m o s  u m 
pouquinho o valor.  Ela (a 
locadora) repassou uns 10%”, 
conta ela, que passou a pagar R$ 
2.250. 

Com a chegada da pandemia, a 
publicitária foi demitida em 
março, mas conseguiu um novo 
emprego em maio. “Meu tipo de 
contrato prevê o pagamento 
adiantado (caução) de três 
parcelas”, contou. “Quando 
estava chegando no terceiro 
mês, consegui um trabalho e, 
então, arquei só com o valor do 
c o n d o m í n i o . ”  S e g u n d o 
Christiane, a proprietária não 
chegou a dar nenhum desconto 
durante a pandemia. . 

Fonte: Estado de São Paulo
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(4) término do prazo do inquilino para 
apresentar nova garantia, haja vista a 
exoneração ou insuficiência da 
anterior;

(6) falta de pagamento de aluguel e 
a c e s s ó r i o s  d a  l o c a ç ã o  n o 
vencimento, estando o contrato 
desprovido de quaisquer das 
garantias.

(1) descumprimento de mútuo 
acordo para desocupação do imóvel, 
em que tenha sido estabelecido 
prazo mínimo de seis meses para 
sua desocupação; 

Devido às incertezas que a pandemia 
trouxe à nossa sociedade, foram 
disseminadas algumas informações 
equivocadas, entre elas a de que não 
se poderia ajuizar ações de despejo, 
bem como não seria dada qualquer 
ordem de despejo judicial até 30 de 
outubro de 2020.

No que tange a parte de locações 
urbanas, a lei supramencionada foi 
expressa ao suspender até o dia 30 
de outubro de 2020, a concessão dos 

despejos liminares apenas nos casos 
de: 

A realidade não é bem assim. Em 
vista do caos criado pelo Coronavírus 
foi necessária a criação de uma lei 
que tratasse de diversos aspectos do 
regime jurídico privado, inicialmente 
t r a z i d a  s o b  a  r o u p a g e m  d o 
f a m i g e r a d o  P L  1 . 1 7 9  e , 
posteriormente, transformada na Lei 
nº 14.010.

(2) extinção do contrato de trabalho, 
se a ocupação do imóvel pelo 
locatório estava relacionada com o 
seu emprego;

(3) morte do locatário sem deixar 
sucessor legít imo na locação, 
permanecendo no imóvel pessoas 
não autorizadas por lei;

(5) término do prazo da locação não 
residencial, tendo sido proposta a 
ação em até 30 (trinta) dias do termo 
ou do cumprimento de notificação 
comunicando o intento de retomada;

Vale frisar que a Lei apenas atinge as 
ações de despejo que tenham sido 
distribuídas entre os dias 20 de 
março e 30 de outubro de 2020, em 
que pese a controvérsia sobre a 
possibilidade de sua retroatividade, 
já que apenas foi publicada em 8 de 
setembro de 2020. 

AS AÇÕES DE DESPEJO 
FORAM SUSPENSAS NA PANDEMIA?

Advogado, pós-graduado em Direito 

C i v i l  e  E m p r e s a r i a l  p e l a 

U n i v e r s i d a d e  F e d e r a l 

de Pernambuco (UFPE),sócio-

d i r e t o r  d o  T i z e i  M e n d o n ç a 

Advogados Associados, membro da 

Comissão de Direito Imobiliário da 

OAB/PE, membro da Comissão de 

Contencioso Imobiliário do Instituto 

Brasileiro de Direito Imobiliário 

(IBRADIM) e membro da Associação 

Brasileira de Advocacia Tributária 

(ABAT).

Amadeu Mendonça

REVI   OBM
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Não fosse assim, o legislador estaria 
incentivando a inadimplência por 
parte dos devedores contumazes, 
que estariam protegidos da principal 

sanção pelo descumprimento das 
determinações da lei de locações, 
além de causar grave mácula ao 
direito de propriedade aos locadores.

Dito isto, a conclusão é que os 
despejos decorrentes de sentenças 
que tenham transitado em julgado – 
em que não é possível interposição 
de novos recursos -, podem ser 
executados normalmente, assim 
c o m o  o s  d e m a i s  c a s o s  n ã o 
abrangidos pela Lei nº 14.010/20, 

entre os quais o despejo que tenha 
fundamento no Código de Processo 
Civil.

continuação pg 9

Flat Hotel Canárius

03 Q - 03 suítes

Varanda Gourmet

02 vagas

Segurança 24h

Tomaz de Aquino - corretor de imóveis - creci 10.966 - 81 9.89945757

Amadeu Mendonça
escreve todo mês na
Revista Imobiliária
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Severino Tomaz de Aquino

jornalista, corretor de imóveis
perito avaliador judicial, escritor, 
palestrante, professor de redação e oratória
Especialização em marketing imobiliário. 
Tem 09 livros publicados:

Livros para o Mercado Imobiliário:

Como sair do Anonimato
Caçadores de Imóveis
Corretor Top 10
A Chave da Venda de Imóveis, como
co-autor e que é Best Seller.

Livros em Outras áreas:

A História de Chã Grande
500 anos de História de Gravatá
A Bíblia e a Internet
Rota do Repente
Vida de Corretor (Cordel  -Esgotado)

Editor 

Jornal Costa Dourada 
Jornal Rota 232
Revista Turismo no Interior
Guia Rota 232
Diário Oficial do Recife
Jornal A Folha do Povo
Colunista do Jornal o Norte
Editor da Revista Imobiliária

Cargos assumidos 

Diretor de redação
Diretor de jornalismo
Assessor de comunicação
Secretário de Turismo Chã Grande
Secretário de Turismo de Gravatá
Pres. Instituto IESA 
Membro da câmara de comunicação
da Convenção Batista

É membro da Academia de Letras e Artes
de Gravatá e tem centenas de poesias e 
cordéis já publicados, além de participar
de várias coletâneas de escritores.

REVI   OBM

Na ocas ião o  pres idente 
conheceu a Revimob - Revista 
Imobiliária onde destacamos a 
linha editorial da publicação 

baseada no desenvolvimento 
do mercado imobiliário e na 
capacitação do corretor de 
imóveis.

Visita ao Creci, acompanhado 
pe lo  pro fessor  Freder ico 
Mendonça, sendo recebido 
pelo atual presidente Francisco 
Monteiro, onde conversamos 
sobre as ações da entidade 
desde a sua posse. 
Falamos também sobre a 
educação e capacitação do 
corretor de imóveis e dos 
projetos de qualificação do 
Creci-PE.

No dia 1 a Revista Imobiliária 
estará circulando e assim como 
nas outras edições trará mais 
informações a respeito dos 
projetos e das ações das 
entidades que representam os 
corretores de imóveis.

Aproveitando a oportunidade 
estivemos com Marcelo Oliveira 
atual gestor da entidade. que 
nos mostrou o novo modelo de 
gestão.

Tomaz de Aquino, Francisco Monteiro e Frederico Mendonça

Marcelo Oliveira gestor do Creci ciceroneando os visitantes



Aprenda agora alguns truques 
de vendas para dominar novos 
c l i en tes .  Mu i tas  pessoas 
perguntam sobre como causar 
uma boa impressão rapidamente 
e já ganhar a atenção e simpatia 
de um novo cliente.

Na imensa maioria das vezes 
nosso tempo de atendimento é 
exógeno, temos poucos minutos 
para causar uma primeira boa 
impressão, caso falhemos nessa 
missão – vender ficará muito 
mais difícil.

Não se trata de velocidade, o 

importante é falar a coisa certa 
no momento certo e do jeito 
correto. Como? Usando truques, 
que podem criar pontes e atalhos 
para dominar o cérebro e o 
c o r a ç ã o  d o  s e u  c l i e n t e 
rapidamente.

Ok, última dúvida: como você 

chegou nesse número exato de 
90 segundos? Não cheguei, isso 
é apenas marketing, se eu 
colocasse 5 minutos você 
provavelmente não teria dado 
tanto valor ao título.

Não vou falar aqui de aparência 
e tal, porque vamos combinar 
que isso é básico. Vestir-se bem 
é uma arte, se você ainda se 
veste mal ou tem problemas de 
higiene em pleno século XXI – a 
culpa é toda sua.

As abordagens podem variar: 1 
minuto, 2, 5, o seu foco não deve 
ser excessivo em relação ao 
tempo, o seu alvo está em utilizar 
os truques acima, isso sim, fará 
de você um encantador de 
clientes.

Vamos  começa r,  g i r em a 
ampulheta!

Como Dominar Clientes Em Míseros 90 Segundos

REVI   OBM
revista imobiliária 

continua...
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Se você NÃO fala com energia, 
jamais vai conseguir chamar 
atenção do cliente, por mais que 
eles digam que não gostam de 
ser bajulados, eles mentem. 
Ninguém quer ser atendido por 
um vendedor disperso. Ele quer 
a l g u é m  a b s o l u t a m e n t e 
atencioso, que olhe nos seus 
olhos e escute atentamente suas 
demandas, além de elogiar e 
reforçar suas escolhas.

Ter energia não significa gritar, 
falar alto, pelo contrário, energia 
é o carisma, é sorrir por dentro, 
sorrir mesmo sem mostrar os 
dentes, é arregalar os olhos, é 
manter uma postura como se 
fosse a pessoa mais saudável e 
confiante do mundo.

Truque 1 – Energia

O que tem de vendedor com cara 
de tristeza é uma enormidade. 
Os clientes não têm nada a ver 
com seus problemas pessoais. O 
mercado está em crise? Bem, ela 
será barrada na porta, ela não 
entra na sua loja. Lá dentro as 
coisas estão fluindo numa 
energia bacana, simples assim. 
Eu sei que pedem para você 
sorrir e tal, porém mais do que 
sorrir eu me concentro mesmo 
na ENERGIA que você emprega 
para persuadir os clientes.

A maior objeção de uma venda é 
a falta de confiança. Fale com 
propriedade sobre seus produtos 
e serviços. A ciência já confirmou 
que a postura RECLASSIFICA a 
opinião que temos sobre uma 
pessoa, ombros encolhidos, 
olhar pra baixo, ocupar os cantos 
da sala na tentativa de se 
proteger… É um fiasco.

FINJA e o hábito fará o resto.

Fale com seus clientes como se 
tivesse batendo um papo com 
um amigo, nada de jargões de 
vendas ultrapassados. Quando 
escuto eu já fico imaginando que 
o vendedor é fraquinho.

O  excesso  de  i n t im idade 
também pode matar sua venda. 
Nada de usar: meu amor , nega, 
FERA, minha querida e por ai 
va i… Al iás ,  desconfie de 
pessoas que te chamam de 
querida e querido…

Mesmo que você não seja uma 
pessoa confiante, não tem 
problema, FINJA. Todos temos 
um pouco de “ator”, chegou o 

momento de atuar, não precisa 
mudar seu jeito em casa, mas o 
ato de fingir que é confiante vai 
sendo aos poucos absorvido por 
sua personalidade, com o tempo 
você poderá se tornar quem você 
quiser.

Case #QB

Usar s im senhor,  prezado 
senhor, pois não senhor? Ora, 
macacos me mordam! Você 
pode ser educado sem usar 
esses jargões enfadonhos. Isso 
só afasta os clientes. Trate-os 
como bons e velhos amigos. 
Aqueles que vocês tem grande 
carinho e consideração. Chame 
o cliente pelo primeiro nome, 
durante o diálogo repita o nome 
desse cliente algumas vezes, 
eles vão se sentir extremamente 
valorizados, pois o atendimento 
será mais personalizado a partir 
dessa ação simples.

Gerenciei um grupo de lojas de 
varejo para classe C e D, 
coloquei como obrigatório no 
script, que todo cliente deveria 
ser chamado pelo primeiro 
nome, inclusive no caixa, a 
atendente já recebia o pedido da 
vendedora com o nome do 
cliente, ela também tinha a 
obrigação de chamar o cliente 

pelo nome.

Truque3–Casualidade

Truque 2_ Confiança

Fiz uma pesquisa de satisfação 
em relação ao atendimento , 
guardo até hoje essa pesquisa, 
pois tivemos um aumento de 
quase 30% em relação ao nível 
de atendimento do vendedor. 
I n c r í v e l !  E l e s  a p e n a s 
começaram a chamar o cliente 
pelo nome.

Truque 4 – Enfatize 
semelhanças

Se a pessoa tem um sotaque 
gaúcho por exemplo, você diz: 
adoro seu sotaque, mas gosto 
mesmo dos maravilhosos vinhos 
da serra gaúcha! Você elogiou a 
terra da pessoa , não tem como 
ela não gostar. Lembre-se: 
clientes gostam de elogios 

Quando você conhece uma 
pessoa pela primeira vez é 
p r e c i s o  s e r  u m  r á p i d o 
observador, roupas, gestos, 
s o t a q u e ,  t u d o  i s s o  s ã o 
características importantes para 
você usar como gancho para 
desenvolver uma boa conversa 
de vendas. Afinal, como eu disse 
acima: devemos tratar clientes 
como nossos amigos.

Pode haver um chatinho ou uma 
chatinha que não queira dizer o 
nome, sem problema, nunca 
decida sua vida pela exceção. 
Chamar pelo nome é ser casual. 
Usar palavras e termos não 
r o b o t i z a d o s  é  c a s u a l ,  a 
casual idade gera simpat ia 
imediata e cria uma conexão 
emocional com o cliente.

Mas Fabricio, tem gente que não 
gosta de ser chamada pelo nome 
porque o nome é “feio”. É 
verdade, no entanto a maioria 
das pessoas que não gostam do 
seu nome normalmente já citam 
o nome pelo qual gostam de ser 
chamadas.

@revistaimobiliáriabr 13



Outro exemplo: adorei seu sapato, 
sempre quis comprar um assim, 
assim que eu tiver condições vou 
usar essa marca. Nesse caso você 
colocou o cliente em um posição 
superior…( colocou um pouco de 
culpa nele ). O coração estará 
amolecido e você terá mais 
facilidade para fechar a venda.

Algumas palavras são matadoras 
para influenciar uma pessoa que 
você acabou de conhecer. Um 
exemplo simples: você está 
conversando com alguém na 
intenção de vender algo, em 
determinado momento você pega 
alguma deixa que o cliente falou a 

respeito dele e você aproveita pra 
elogiar, exemplo: “que MÁXIMO 
essa sua decisão”! veja que a 
palavra MÁXIMO você pronunciou 
com uma ênfase maior, mudando o 
tom de voz e usando mais energia.

Essas dicas de hoje não são o 
MÁXIMO?

Truque 5 – Use a culpa para 
vender

Truque 6 – Âncora mental Você criou uma âncora para validar 
a palavra MÁXIMO como algo 
bom, depois usá-lo dentro do 
argumento de vendas é matador 
para influenciar no processo de 
decisão de compra.

Esses gatilhos mentais não são 
percebidos pelo cliente. O próximo 
passo é a usar a palavra para 
vender, exemplo: esse vinho é o 
MÁXIMO.

O palestrante de vendas 
mais Faca Na Caveira do 
Brasil treinando sua 
equipe para bater todos 
os recordes!

continuação pg 13



Nossa vida como corretores de 
imóveis é extremamente corrida. 
Falando do papel feminino neste 
meio, juntamente com vários 
outros afazeres, é necessário 
muito foco e disciplina para 
conseguir atuar nesse mercado 

imobi l iár io  com êxi to.  Um 
mercado que vem mudando 
numa velocidade cada vez mais 
c r e s c e n t e  e  q u e m  n ã o 
a c o m p a n h a  c o m  c e r t e z a 
acabará em algum momento 
ficando para trás. Pois bem, 

neste artigo venho oferecer 5 
dicas para facilitar sua vida 
pessoal e alavancar sua carreira 
p r o fi s s i o n a l  c o m  b o n s 
resultados! 

Vamos juntos??

5 DICAS PARA SER UM CORRETOR OU CORRETORA DE SUCESSO

1 Inicie seu dia relaxando

Iniciar bem um dia faz toda diferença na vida de qualquer pessoa! Para que tenha um bom rendimento e  
consequentemente bons resultados é essencial estar bem!! Faça sua meditação, oração, pense positivo em seus 
sonhos e metas, pratique um exercício físico, ouça uma música que te agrada e siga para seu café da manhã!

2 Agenda

Avalie seus objetivos, compromisso e prioridades. Eu e você sabemos que cada vez mais o tempo parece voar e, 
mesmo com uma agenda montada, aparecem novos atendimentos ou demandas ao longo do dia. Mas não deixe 
de cumprir seus compromissos já existentes.
Comece sempre pelo mais complexo e deixe os mais fáceis para o final. Ao final do dia busque um tempo para 
repassar tudo o que fez e o que ficou pendente e remonte sua agenda para o dia seguinte, pois assim estará 
um passo à frente do que precisará para agir no dia seguinte.

@revistaimobiliariabr 15



3 Disciplina

Disciplina é muito importante para ser um profissional de sucesso no nosso ramo de atividade! Você sabe o 
que significa disciplina? É o segredo do SUCESSO de um corretor ou corretora de imóveis!! Dificilmente você 
chegará ao sucesso que tanto almeja se não houver disciplina. Tenha seus objetivos, metas e sonhos muito 
claros e materialize-os para que você possa planejar como atingi-los com êxito!

4

5

Redes Sociais

Foco

isso, é importante identificá-las e, acima de tudo, evitá-las. Você terá seu horário de almoço
Independente do ambiente de trabalho, as distrações são muitas e acontecem sempre. Por

ou coffee break e poderá então acessar suas redes sociais pessoais.

Rede social – amiga ou vilã?? Depende de como usar e quando usar. Hoje as redes sociais são extremamente 
importantes para nossa profissão, porém é um “prato cheio” para distrações. Analise o que te tira do foco no 
horário de trabalho a fim de evitá-las.

Após determinar seus objetivos e metas, novamente o lembrete: evite distrações que te afastem deles. Nosso 
mercado é multifacetado. Podemos atuar em diversas atividades que geram remunerações, como avaliadores, 
administradores, intermediadores de vendas de imóveis na planta, imóveis usados, áreas rurais, áreas urbanas 
para construtoras, flats e tantas outras atividades... Procure aprender tudo, porém seja especialista em apenas 
uma, ou seja, naquela atividade que te levará a atingir os seus objetivos. Acredite, você pode, você consegue!!! 
Então pegue essas dicas e aplique em sua vida e assim você terá mais qualidade de vida profissional e pessoal.

A força de vontade fica mais forte quando temos 
foco, determinação e capacidade de ação.

Autor desconhecido

Um beijo no coração de cada um de vocês e lembrem-se que, juntos, somos uma classe muito mais forte!

REVI   OBM
R E V I S T A I M O B I L I Á R I A

N E G Ó C I O S I M O B I L I Á R I O S C A PA C I TA Ç Ã O A R T E A R Q U I T E T U R A T E C N O L O G I A

81 9.99892523 / 9.91443004 

A N U N C I E A Q U I

DÊ SEU RECADO PARA + DE 50 MIL CORRETORES
@revistaimobiliariabr 
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Se você já comentou sobre o 
Home Staging com algum 
cliente, certamente já ouviu; se 
eu vou vender, porque devo 
investir em melhorias?

É  m u i t o  c o m u m  e s s e 
questionamento por parte dos 
proprietários. A primeira coisa 
que lhe vem à cabeça é o 
investimento em algo que não 
será usufruído por ele e nem pela 
sua família.

Temos que entender e respeitar 
os diversos pontos de vista, 
porém, cabe a nós profissionais 
do home staging e corretores de 
imóveis esclarecer todas as 
dúvidas, repassar o maior 
n ú m e r o  d e  i n f o r m a ç õ e s 
possíveis e tranquilizar esse 

cliente já que, talvez ele esteja 
negociando o seu maior bem, o 
que muitas vezes levou anos 
para conquistá-lo.

Home Staging é um termo 
originário da língua inglesa e 
significa “Encenação de Casa” - 
Home = Casa, Lar + Staging = 
Encenando.

Criada por Barb Schwarz, em 
1971 nos Estados Unidos, a 
cor re to ra  de  imóve is  que 
buscava ideias inovadoras para 
a u m e n t a r  s u a s  v e n d a s , 
começou a trabalhar os imóveis 
dos clientes preparando-os 
antes de serem visitados. Os 
resu l t ados  supe ra ram as 
expectativas e a técnica tornou-
se mundial, chegando ao Brasil 

com toda força para revolucionar 
o mercado imobiliário brasileiro. 
Hoje, Barb é referência mundial 
em Home Staging e a prática é 
explorada em muitos países ao 
redor do mundo. 

Como profissionais, explicar as 
e t a p a s  d o  p r o c e s s o  é 
fundamental para ele entender 
que o Home Staging é um 
trabalho de preparação de 
imóveis que utiliza o design de 
interiores, a psicologia e o visual 
merchandising para encantar o 
maior número de potenciais 
clientes e acelerar a negociação; 
porém se completa com uma 
avaliação precisa e divulgação 
adequada, etapas realizadas 
com precisão por profissionais 
do ramo imobiliário.

HOME STAGING, 

Designer de Interiores e Home Stager

WhatsApp: (41) 9.9981.1968
E-mail: contato@mariangelacoutinho.com.br 

Formada pela UniCuritiba - Centro Universitário Curitiba, 
afiliada ao Núcleo de Home Staging do Brasil e associada 
ABD – Associação Brasileira de Designers de Interiores.
Diversos cursos de especialização, dentre eles Personal 
Organizer e Design Therapy 

Instagram: @mariangelacoutinhodesigner
www.mariangelacoutinho.com.br

Mariângela Coutinho

A PARCERIA QUE VEIO PARA FICAR!



REVI   OBM

@revistaimobiliariabr

18

Mantas

Redes

Tapetes

Cortinas

Croché

Croché

Rua Duarte Coelho 167 - B - Polo Moveleiro - Gravatá - PE

Artes da Serra
81 - 35336972 - 9.99253230

Analisando a atual situação do 
nosso país, notamos “uma 
crescente” no ramo imobiliário, e 
nesse novo normal, parcerias se 
tornaram impresc indíve is ; 
profissionais de Home Staging e 
corretores de imóveis juntos 
numa parceria de sucesso!

Minha sugestão é a contratação 
de um corretor de imóveis 
devidamente credenciado pelo 
Creci, que levará em conta todas 
as melhorias feitas pelo staging e 
está apto a conduzir todo o 
processo, desde a sua avaliação 
até a concretização da venda ou 
locação do imóvel.

Muitos clientes me perguntam se 
a s tager,  profiss ional  que 
executa o staging, também 
vende  o  imóve l ,  e  m inha 
resposta sempre foi não. 

Investir em sites e grandes 
po r t a i s  imob i l i á r i os ,  com 
informações precisas para que o 
a n ú n c i o  fi q u e  m e l h o r 
p o s i c i o n a d o ;  s ã o  e t a p a s 
realizadas por profissionais do 
ramo imobiliário.

Pesquisas apontam que 90% 

das buscas por imóveis se 
iniciam na internet, isso nos leva 
a crer que fotos e vídeos são 
essenciais para determinar ou 

não o interesse do comprador 
pelo imóvel. 

Nós, profissionais de Home 
Staging, produzimos imóveis 

que geram fotos e vídeos 
diferenciados e encantam já no 
primeiro momento da busca, 
mas é o corretor que os leva, 
real iza a venda, cuida da 
documentação e finaliza todo o 
processo com segurança. 

Partindo do princípio que o 
cliente tem a necessidade de 
negociar um imóvel, às vezes até 
s o b  p r e s s ã o  f a m i l i a r 
independente do motivo, usar a 
nossa empatia é a melhor forma 
de conduzir o seu medo e a sua 
insegurança.

continuação pg 17...
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Apesar de ter estruturas parecidas, condomínios de 
lotes e loteamentos são empreendimentos 
diferentes. A diferença básica é que, no loteamento, 
compra-se apenas a área referente ao lote, enquanto 
no condomínio será a fração ideal, que engloba não 
apenas a área de uso privativo, como também a de 
uso comum, como as ruas de acesso, a área verde e 
o espaço de lazer.

O loteamento é a modalidade mais praticada nos 
perímetros urbanos. Ele é regido pela Lei 6.766, de 
1979, que dispõe sobre o parcelamento do solo 
urbano. “O detalhe desse tipo de empreendimento é 
que as vias são públicas e é preciso toda uma 
estruturação com a prefeitura e órgãos competentes 
para a aprovação dos sistemas de arruamento, por 

exemplo, que passam a ser parte do município. Só os 
lotes são imóveis independentes”, conta Francisco 
Maia, diretor do Instituto Brasileiro de Direto 
Imobiliário (Ibradim), na diretoria regional em Minas 
Gerias.
A novidade é a concepção do condomínio de lotes, 
que, segundo Francisco Maia, muitos acreditavam já 
existir no ordenamento jurídico brasileiro, haja vista 
existirem inúmeros “condomínios fechados” nas 
principais cidades, mas que, na realidade, somente 
foi instituído em julho de 2017, com o advento da Lei 
13.465, que dispõe, entre outros, “sobre a 
regularização fundiária rural e urbana, alterando o 
Código Civil Brasileiro e introduzindo o capítulo 
destinado ao condomínio edilício”, como conta o 
diretor.

Por Vineia Köche

Relações Públicas e Corretora de Imóveis

Idealizadora do Test Drive do Imóvel
Gestora e Sócia da Camaro Imobiliária

REVI   OBM
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O investimento na qualificação é a chave para o 
crescimento neste setor. Quanto mais capacitados, 
melhor os corretores atenderão às suas tarefas e 
mais o mercado exigirá deles, provocando um circulo 
virtuoso profissional: mercado exigente – profissional 
capacitado – mais oportunidades de trabalho, O 
Creci-Al tem contribuído muito com a qualificação 
dos corretores, apoiando e promovendo realização 
de eventos como cursos, treinamentos, seminários, 
fóruns, workshops, seminários e palestras que 
permitem o exercício profissional pode desenvolver, 
e isto pode significar uma melhor remuneração, 
novas oportunidades de trabalho ou se ter a própria 
imobiliária. 

A vida individual dos corretores de imóveis e de suas 
famílias igualmente foram contempladas pela nova 
direção do Creci-AL, que vem ampliando os 
convênios com instituições públicas e privadas para 
oferecer assistência à categoria, em diversas áreas, 
a exemplo de aposentadoria, seguridade e crédito.

Os avanços são evidentes e o respeito da sociedade 
tornam as conquistas mais visíveis. A profissão de 
corretor de imóveis experimentou profundas 
mudanças nos últimos anos em Alagoas. 

A nova diretoria do Creci-AL contudo 
está tendo uma part ic ipação 
decisiva para que a categoria 
conquiste mais destaque, para 
alcançar cada vez mais respeito e credibilidade 
perante a sociedade alagoana. O mercado imobiliário 
requer mão de obra especializada para comercializar 
imóveis, e isso impõe avanços no perfil do corretor de 
imóveis. Para isto, o Creci-AL vem incentivando a 
qualificação profissional. 

De mero destino final para quem não 
tinha obtido sucesso em outras 
áreas, agora a profissão ganhou 
fôlego redobrado e passou a ser 
uma das mais procuradas, diante da 
possibilidade de rápida e elevada 
remuneração, conjugada com a 
flexibilidade da carga horária. 

O Creci também passou a promover o 
Encontro com Construtor, evento que 
acontece uma vez por semana, as 
quartas-feiras, no auditório da 
entidade, com a participação de uma 
construtora do mercado imobiliário 
pa ra  ap resen ta r  l ançamen to , 
novidades e oportunidades aos 
corretores de imóveis, além de 
estreitar a parceria entre corretor de 
construtora, categorias responsáveis 
pelo sucesso deste mercado. 

O mercado imobiliário 
requer  mão  de  ob ra 
e s p e c i a l i z a d a  p a r a 
comercializar imóveis, e 
isso impõe avanços no 
perfi l  do  cor re to r  de 
imóveis.

Edilson Brasileiro
Presidente do Creci - AL



Demanda reprimida, baixo rendimento nas aplicações financeiras, baixa na taxa Selic e boas 
condições de financiamento foram fatores que influenciaram no resultado positivo do setor

Crescem as vendas de imóveis na Zona Sul e na Barra da Tijuca

Corretor de Imóveis

Fundador da Rodada de Negócios do Enbraci 

Empresário Imobiliário 

Atua no mercado imobiliário do Rio de Janeiro

Laudimiro Cavalcanti

``Matéria com minha participação no jornal Diário do Rio´´ - Por Larissa Ventura -18 de setembro de 2020 
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4 apartamentos por 
andar

17 pavimentos tipo
1 torre 

2 vagas de garagem

salão de jogos

central de gás

guarita de segurança, 
antena coletiva e 
portões eletrônicos.

sala de ginástica

piscina

2 elevadores

salão de festas com 
WCs masculino e 
feminino

Ed. Estação 
Marcos Freire

Tomaz de Aquino
Consultor Imobiliário

81 9.99892523
81 9.89945757

creci 10.966

Realização

Vendas



A divulgação dos produtos no 
m e r c a d o  p e r m i t e  q u e  o s 

consumidores conheçam a 
marca e o que está sendo 
vendido. A disputa é acirrada e 
para vencer neste ambiente de 
forte competição, antes de tudo, 
é fundamental tornar a empresa 
e seus produtos conhecidos 
pelos potenciais compradores. A 
divulgação permite criar uma 
imagem positiva na mente dos 
consumidores atuais e daqueles 
em potencial, ou seja, coloca a 
companhia como elegível para 
atender as necessidades do 
comprador. Além das influências 
do macroambiente, a opinião de 
um consumidor é formada pela 
maneira como a empresa faz a 
sua divulgação, somadas as 
suas experiências com o produto 
e as recomendações de pessoas 
próximas.

O sistema de seguros de vida na 
América Latina ainda está em 
desvantagem em comparação a 
países de outros continentes 
como Europa, Ásia e América do 
Norte. No Brasil, por exemplo, 
ainda é um produto consumido 
em percentuais insatisfatórios: a 
receita apurada foi de 6,46% 
c o r r e s p o n d e n t e  a o  P I B , 
enquanto em outras nações este 
percentual chega a alcançar o 
dobro (seguros + previdência + 
capitalização). As pessoas fazem 
seguro da residência, do carro, 
da empresa e não têm o hábito de 
fazer seguro para a própria vida. 
Isto demonstra que não está na 
nossa cultura adquirir seguro de 
vida como forma de deixar 
herança para os familiares, nem 
há a preocupação com o futuro 

nos casos de invalidez. Ou seja, 
t emos  um ba i xo  n í ve l  de 
consumo e um vasto campo a ser 
trabalhado.
Análises do setor constataram 
que com algumas ações é 
possível melhorar o índice de 
v e n d a  d e  s e g u r o s  e  o 
ressegurador tem um papel 
preponderante nesse processo, 
seja no desenvolvimento de 
p r o d u t o s ,  a j u d a n d o  n a 
divulgação deles no mercado, no 
treinamento de funcionários das 
s e g u r a d o r a s ,  b a n c o s  e 
corretoras, no que diz respeito ao 
conhecimento do produto e 
técnicas de vendas, assim como 
d i s p o n i b i l i z a n d o  s u p o r t e 
financeiro para a seguradora.

24@revistaimobliária

A importância do Seguro de Vida no Mercado Atual 
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Por Jorge Lisboa



Mesmo pessoas que têm boa renda 
e um grande patrimônio fazem 
seguro de vida. Ou seja, mesmo 
podendo cobrir quaisquer gastos 
com saúde ou educação e sendo 
capazes de deixar uma herança 
para a família, essas pessoas se 
protegem. Os seguros de vida têm a 
facilidade de não entrarem em 
inventário, por exemplo, liberando 
recursos rapidamente para a família 
depois da morte do segurado. Se o 
segurado tiver boa parte do seu 
patrimônio em imóveis, o seguro de 
vida pode ser interessante para os 
herdeiros terem dinheiro em mãos 
para pagar o imposto sobre a 
t r a n s m i s s ã o  d e  h e r a n ç a . 
Empresários e outras pessoas que 
costumam arriscar parte do seu 
patrimônio pessoal também fazem 
seguro de vida, justamente por 
tomarem risco. Assim, ao menos a 
família fica resguardada.

Nesses casos você consegue sim 
fazer seguro. A dificuldade é que 
você pode não obter  cer tas 
coberturas ou algumas delas ficarão 
mais caras. Certas coberturas 
podem ser negadas no seguro de 
vida se a pessoa tiver alguma 
doença grave ou uma combinação 
d e  f a t o r e s  d e  r i s c o ,  c o m o 
hipertensão, obesidade e pré-
diabetes.

Esta cobertura é comercializada 
isoladamente, mas também pode 
ser obtida em um seguro de vida. 
Em segundo lugar, a veracidade 
dessa afirmativa também depende 
dos seus planos futuros. Se você 
não pretende ser um solteiro 
convicto, se deseja se casar e talvez 
ter filhos, você deve planejar isso 
desde já. A pessoa precisa pensar 
onde ela quer estar no futuro. Um 

solteiro pode conseguir boas 
coberturas por um bom preço 
enquanto ele ainda é jovem e 
saudável, que talvez não consiga 
mais adiante, se decidisse fazer o 
seguro após descobrir algum 
problema de saúde. O jovem que 
pretende ter filhos no futuro pode até 
contratar no seguro de vida uma 
reserva para educação resgatável 
em vida, planejando o estudo deles 
desde cedo.

O fato de um seguro de vida ser caro 
ou barato vai depender mais da 
necessidade do produto do que de 
outros fatores. Você pode precisar 
de um veículo para deixar recursos 
imediatamente acessíveis à sua 
família após a sua morte ou ter filhos 
pequenos que precisem ter toda a 
sua educação custeada caso você 
venha a faltar. Os seguros de vida 
podem ser desenhados para 
diferentes tamanhos de bolso. Além 
disso, há formas até de driblar os 
altos custos. 

Seguros que oferecem cobertura 
para doenças graves ou para 
doenças terminais, por exemplo, 
permi tem o resgate  de uma 
determinada quant ia  caso o 
segurado passe por uma dessas 
situações. 

Muita gente tem a oportunidade de 
fazer um seguro de vida por meio da 
empresa onde trabalha. É um dos 
benefícios que as companhias 
c o s t u m a m  o f e r e c e r  a o s 
funcionários. Mas é um erro achar 
que  esse  seguro  co le t i vo  é 
suficiente. É preciso verificar se ele 
r e a l m e n t e  a t e n d e  à s  s u a s 
necess idades .  Podem fa l ta r 
coberturas importantes e o valor 
delas pode ser baixo. O principal, no 
entanto, é ter em mente que, se 
você for demitido ou decidir sair do 
emprego, você perde o seguro de 
vida junto. E dependendo da sua 
idade e condição de saúde, fazer 
uma nova apólice pode sair caro em 
comparação ao que seria caso o 
seguro tivesse sido feito mais cedo.

Por exemplo, alguns segurados que 
ao chegar a uma idade mais 
avançada, com um maior custo de 
seguro de vida, propuseram aos 
filhos que partilhassem o valor do 
prêmio. Como eles seriam os 
beneficiários da quantia segurada, 

os filhos concordaram que seria 
uma forma interessante de investir 
no seu futuro, por um custo que ficou 
baixo para cada um.
O seguro de vida não é só para a 
morte, mas também para cobrir a 
vida. Hoje em dia os produtos 
p o d e m  o f e r e c e r  i n ú m e r a s 
coberturas, muitas das quais 
possibilitam o resgate dos recursos 
pelo titular ainda em vida. Os 
seguros de vida comumente trazem 
cobertura para outros eventos 
compl icados, como inval idez 
temporária (que deixa o segurado 
um tempo  sem t raba lha r  e , 
consequentemente, sem gerar 
renda) e invalidez permanente. 

Neste caso, ele pode usar o dinheiro 
como bem entender, como custear 
v i a g e n s  p a r a  s e  t r a t a r  o u 
providenciar recursos que o deixem 
mais confortável. Também, de forma 
inversa, o seguro pode ter cobertura 
para sobrevida, caso o segurado 
viva mais do que sua expectativa 
inicial, fazendo com que os recursos 
que acumulou ao longo da vida se 
tornem insuficientes.  Mesmo sendo solteiro e não tendo 

filho, pode ser uma boa ideia fazer 
um seguro de vida. Primeiro porque, 
dependendo das suas reservas, um 
seguro contra invalidez temporária 
o u  p e r m a n e n t e  p o d e  s e r 
fundamental. 
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25 anos de atuação no mercado de 
seguros, formado em administração e 
marketing, 17 anos atuou como 
executivo no grupo Sul América, é 
corretor de seguros pela Funaseg, 
Escola Nacional de Corretores de 
Seguros, membro do BNI e diretor do 
NSI Núcleo de Seguros Imobiliários

Jorge Lisboa

@revistaimobiliáriabr 25

continuação pg 24





Pandemia muda a relação do brasileiro com a casa 
e aquece mercado imobiliário

Diversas pesquisas apontam o aumento da procura por imóveis com destaque
para os que  oferecem maior possibilidade de lazer e alimentação em casa!

O Google apresentou uma pesquisa exclusiva com 
brasileiros que se mudaram recentemente ou estão à 
procura de uma nova casa, s inal izando a 
recuperação do mercado imobiliário. Segundo o 
presidente do Sistema Cofeci Creci, João Teodoro, 
este aquecimento do mercado está atrelado não só a 
mudança de comportamento, como também ao 
ambiente favorável criado pelo Governo Federal, e ao 
uso da tecnologia incorporado pelos Corretores de 
Imóveis em todo o Brasil.

Fatores como a queda na taxa básica de juros e as 
novas opções de financiamento mais atrativas 
também foram muito importantes. Com isso, 
aumentou a busca por imóveis na internet. O Google, 
segundo matéria da revista Exame,  registrou o 
crescimento de 668% nas pesquisas por casas para 
alugar neste período marcado pelo confinamento. 

Uma pesquisa da CBIC divulgada em maio mostrou 
que as vendas dos primeiros três meses deste ano 
registraram acréscimo de 26,7% na comparação com 
o mesmo período do ano passado. O levantamento 
foi feito em parceria com a Brian Inteligência 
Estratégica em 118 municípios do país. 

As vendas on-line, que já se apresentavam como 
uma tendência importante para 2020 antes mesmo 
da pandemia, devem aumentar ainda mais após-
crise. Os profissionais do segmento imobiliário 
devem usar cada vez mais a internet para prospectar 
clientes, gerar leads e fechar vendas. O consumidor 
dará preferência às empresas que têm uma 
plataforma digital, com agilidade na resolução de 
suas questões e problemas. Também se destacam 
aquelas que possuem integração com portais de 
anúncio e chatbots, que tornam o atendimento ainda 
mais prático.

Segundo a empresa, o volume de pesquisas sobre o 
tema cresceu 39% em agosto. 

REVI   OBM
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O imóvel também passou a ser 
u m a  o p ç ã o  s e g u r a  d e 
investimento e aumentou o 
número de  investidores que 
procuram ter uma renda extra 
com o aluguel de imóveis —assim 
como ganhos de capital numa 
venda futura—, apresentando-se 
como uma das alternativas 
promissoras ao fim da era de 
retornos fáceis e seguros dos 
títulos públicos.

 

Um dos principais motivos para a 

estabilidade do setor é a queda da 
taxa Selic que, atualmente, 
atingiu o índice de 2% ao ano. Isso 
faz com que os financiamentos 
sejam facilitados e contribui para 
que as pessoas saiam em busca 
da casa própr ia ou de um 
investimento seguro e durável. Na 
prática, a Selic diminui o valor das 
prestações e muitas pessoas (das 
mais diversas faixas de renda) se 
sentem motivadas a financiar 
pelos sistemas financeiros de 
habitação.

 

A casa própria continua sendo o 
sonho do brasileiro, mas outros 
fatores também influenciam na 
decisão de mudar de imóvel após 
a pandemia de coronavírus: 
muitas pessoas tiveram mais 
tempo para reavaliar de que 
maneira o imóvel atende as suas 
necessidades – seja pela inclusão 
de um novo cômodo para o 
trabalho em casa, a busca por 
i m ó v e i s  e m  c o n d o m í n i o s 
fechados longe dos grandes 

centros ou mesmo a falta de 
condições financeiras para seguir 
no imóvel. “Diferentes fatores e 
necessidades são um terreno 
férti l  para as imobil iárias e 
corretores, que mesmo com as 
limitações de contato pessoal 
aderiram às vídeo conferências e 
soluções que mostram um imóvel 
por 360 graus (visão completa) 
para atender seus clientes”, 
destaca João Teodoro.

Assim somando-se todos estes 
fatores ao desejo de morar bem, 
com segurança e mais qualidade 
de vida, o mercado imobiliário 
deverá manter esta trajetória de 
crescimento em 2021.

https://www.cofeci.gov.br/post/pa
n d e m i a - m u d a - a -
re la%C3%A7%C3%A3o-do-
brasileiro-com-a-casa-e-aquece-
mercado-imobili%C3%A1rio

 

Além das negociações é possível 
encaminhar documentações e 
concluir a assinatura de contratos 
de forma on-line. Até mesmo o 
registro imobiliário pode ser feito 
des ta  mane i ra .  “Todas  as 
modalidades virtuais tendem a 
crescer e serão mantidas mesmo 
diante de um ‘novo normal’ e 
aqueles que não estiverem 
preparados para utilizar estas 
ferramentas deverão perder 
espaço no mercado de trabalho”, 
afirma João Teodoro.
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O Cofeci vem realizando 
eventos e participando de 
eventos internacionais que tem 
com o objetivo trazer novas 
estratégias de comercialização 
de imóveis.

Isso exige uma capacitação 
cada vez mais eficiente dos 
corretores de imóveis e assim 
até aprender uma nova língua 
passa a ser ítem fundamental 

no desenvolvimento profissional 
dos profissionais do mercado 
imobiliário.

O presidente do sistema 
COFECI-CRECI apresentou o 
Brasil a investidores 
estrangeiros, por meio de uma 
Trade Mission virtual. Por sua 
vez os norte-americanos 
também mostraram 
oportunidades em  seu país. 
Assim vai se fortalecendo o 

intercâmbio entre o Brasil e 
outros países abrindo mercados 
e trazendo investimentos para o 
nosso País.

29



Participe você também dessa 
v e r d a d e i r a  r e v o l u ç ã o 
tecnológica e descubra porque o 
Homer está  co locando os 
c o r r e t o r e s  n o  f u t u r o  d a s 
parcerias imobiliárias.

Você sai para fazer uma visita e 
tomar um café e, quando volta o 
c e l u l a r  t e m  m a i s  d e  3 0 0 
mensagens espalhadas pelos 
seus grupos de parceria.

Se você tem trabalhado como 
corretor de imóveis nos últimos 
anos, com certeza deve ter 1, 2 
ou até 10 grupos de parceria no 
seu Whatsapp.

Assim, mais uma vez a forma de 
se relacionar com corretores 
parceiros precisava evoluir para 
o próximo passo. Era necessário 
algo relevante ao que o corretor 
realmente precisa, rápido, 
automatizado e gratuito para 
agregar o maior número de 
corretores e oportunidades 
possível.

Milhares de corretores em todo 

Brasil já aderiram a ferramenta e 
estão revolucionando a sua 
própria maneira de trabalhar de 
forma eficiente e ganhando 
MUITO tempo na hora de buscar 
novos parceiros de negócio. 
Inclusive, durante o período de 
isolamento social, graças ao 
H o m e r  m u i t o s  c o r r e to r e s 
conseguiram fechar negócios de 
forma segura e digital. 

Corretores de todo o país tem se 
reunido em grupos de parcerias 
já há alguns anos. Acontece que, 
junto ao amplo crescimento dos 
grupos, houve uma diminuição 
n a  m e s m a  p r o p o r ç ã o  d a 
re levânc ia  ge ra l  de  cada 
mensagem dentro deles.

No Homer você publica tenho 
cliente ou tenho imóvel e o 
a p l i c a t i v o  l o c a l i z a 
imediatamente o parceiro ideal 
para você, sem necessidade de 
voltar aos vários anúncios já 
publicados e muitas vezes 
finalizados.

www.homer.com.br 

P e n s a n d o  n i s s o ,  a l g u n s 
empreendedores do Rio de 
Janeiro criaram o Homer - 
Parcerias Imobiliárias, a primeira 
e única ferramenta de parcerias 
100% gratuita disponível como 
aplicativo de celular ou pelo site. 
Uma ferramenta que utiliza de 
inteligência artificial para cruzar 
automaticamente todos aqueles 
anúncios que se perdem nos 
muitos grupos de WhatsApp e 
mostrar para o corretor somente 
o que é relevante para ele.

G e r e n c i a r  u m  v o l u m e  d e 
mensagens tão grande acaba se 
tornando insustentável visto que 
muitas delas nem ao menos são 
relevantes ao que o corretor 
procura. O problema é que, no 
meio destas 300 mensagens, 
pode haver um negócio perfeito 

para você!

Já pensou em participar de um único grupo 
para fazer parcerias imobiliárias em todo o Brasil?

@revistaimobiliáriabr 30



EBOOK: CAÇADORES DE IMÓVEIS

Nesse livro o jornalista e corretor de imóveis Tomaz de Aquino 
apresenta estratégias poderosas de captação de produtos 
e clientes no Mercado Imobiliário com ênfase na exclusividade
de mercado.

por  r$ 29,90

81 9.89945757
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Conseguir contrato de exclusividade para a venda de imóveis nem sempre é uma tarefa fácil e muitas vezes falta ao 
corretor argumentos imbatíveis para convencer o cliente a ceder o seu produto para um só corretor. Alguns 
argumentos que podem ser usados estão neste ebook e entre eles destacam-se a importância de se mostrar 
quanto será investido para a realização da comercialização. Outra coisa também importante é o fato de que depois 
da cessão de exclusividade o imóvel será distribuído para a maioria dos corretores.

Exclusividade no mercado imobiliário



É uma tendência que temos que entender e nos adequar. Hoje já compramos muitas coisas somente com “aceite” 
dos termos digitais e a compra já está efetuada, isso em aplicativos, empresas de telefonia, em bancos e muitas 
outras coisas.

Cheque é algo que raramente vemos por aí, o cartão de crédito e débito tornou-se algo essencial para não 
andarmos com dinheiro e agora abre-se espaço para o pagamento por aproximação em um toque do celular na 
maquineta e ... tcharam! Pagou-se sem cartão.

Existem hoje diversas plataformas que permitem que possamos 
usufruir desse serviço onde você fecha um pacote de acordo com 
sua demanda de contratos e paga mensalmente e todos os 
envolvidos assinam de onde estiverem. A MP 2.200-2 de 24 de 
agosto de 2001 relata tudo que você precisa saber sobre 
assinatura de documentos na internet.

E porque temos que produzir tanto papel, gastar com 
reconhecimentos em cartórios e gastar tanto tempo na 
assinatura de um contrato de operação imobiliária? Pessoal, digo 
até por experiência, recentemente tive dois clientes de locação 
que moravam fora e tinham que assinar contratos, então 
perdemos um tempo danado, tempo esse que poderia ter sido 
reduzido em minutos, horas e foram para dias!

32@revistaimobiliaria

Contrato digital com assinatura eletrônica
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GKC ENERGIA FOTOVOLTAICA è uma empresa que atua no ramo de energia solar. Tem como princípios 
proporcionar aos clientes a oportunidade de gerar sua própria energia, contribuindo assim, não só com 
econômica com energia elétrica, como também contribui com a preservação do meio ambiente.

Como funciona?

O sistema fotovoltaico é formado basicamente por placas fotovoltaicas que ao receber radiação solar produzem 
imediatamente energia elétrica de Corrente Contínua. E o inversor,  atua transformando a Corrente Contínua em 
corrente Alternada na frequência certa para o uso doméstico e industrial.

Quanto Custa um sistema solar?

Uma observação relevante: Com a concessionária sua despesa só tende a 
aumentar e é para o resto da vida. Porém, com o sistema fotovoltaico , os 
financiamentos tem prazo para acabar, e normalmente o retorno pelo 
investimento vem de 4 até 6 vezes, trazendo lucro real.

Basicamente nada. Pois hoje temos bancos que trabalham com linhas de 
créditos exclusivos para esse fim, e um projeto realizado no dimensionamento 
correto, as despesas que se tem com a conta de energia paga o 
financiamento. Em algumas situações o cliente paga menos no financiamento 
que a conta. 

O Sol nasce para todos 

REVI   OBM
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Qual a garantia de um sistema?

A garantia dos inversores são entre 5 e 12 anos, dependendo da marca. Para os micros 
inversores são de 15 anos, já para as placas a garantia são de 10 anos, porém os 
fabricantes garantem a geração de 80% aos 25 anos, ou seja, após 25 anos um sistema 

INVERSOR

Energia elétrica significa prosperidade, conforto e lazer. Teremos o maior prazer em lhes proporciona um 
atendimento personalizado e orientar nossos clientes para realizarem a melhor escolha na compra de um Kit 
Fotovoltaico. PORQUE O SOL NASCE PARA TODOS. 
.

 81 997474558 

Economia para você 
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Ser diligente e prudente nos negócios imobiliários não é uma escolha 
que o corretor de imóveis pode ou não fazer, mas sim uma obrigação, 
como se vê do art. 723 do Código Civil.

DILIGÊNCIA E PRUDÊNCIA

Art. 723. O corretor é obrigado a executar a mediação com 
d i l igênc ia  e  prudênc ia ,  e  a  pres tar  ao  c l ien te , 
espontaneamente, todas as informações sobre o andamento 
do negócio. (Redação dada pela Lei nº 12.236, de 2010)

Parágrafo único. Sob pena de responder por perdas e 
danos,  o  cor re tor  prestará  ao c l iente  todos os 
esclarecimentos acerca da segurança ou do risco do negócio, 
das alterações de valores e de outros fatores que possam 
influir nos resultados da incumbência. (Incluído pela Lei nº 
12.236, de 2010).

Aliás, não há novidade alguma no art. 723 do Código Civil, pois todos os 
deveres que lá estão, principalmente o de informar, estão na Lei nº 
6.530/78, no Decreto nº 81.871/78 e em RESOLUÇÕES do COFECI. O 
referido artigo é a “síntese da síntese da síntese” das legislações que 
regulam a corretagem imobiliária. Na nossa ótica, o que mudou foi 
apenas a dimensão da visibilidade dos deveres do corretor de imóveis. 
Desde a entrada em vigor do Código Civil (2.003), eles estão na lei mais 
importante do país depois da Constituição Federal. Portanto, é como se 
fossem espalhados pelo Brasil milhares de outdoors dizendo: atenção 
sociedade brasileira, os corretores de imóveis não possuem só direito à 
remuneração, eles possuem deveres.

O corretor de imóveis deve ser diligente e prudente desde o primeiro 
contato com o vendedor do imóvel. Ele tem que levantar toda a situação 
deste e do imóvel antes de assinar o contrato de intermediação 
imobiliária e de anunciar. 
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O corretor de imóveis pode ser diligente e prudente a 
custo zero, fazendo alguns levantamentos 
preliminares, antes da celebração do contrato de 
intermediação imobiliária e da colocação do anúncio, 
bastando que ele obtenha o nome completo do 
cliente, o número de seu CPF, a data de nascimento 
e o número da inscrição do IPTU, preferencialmente 
já tendo em mãos a cópia da certidão de ônus reais e 
da escritura fornecidas pelo cliente. Até a presente 
data, há a possibilidade em sete Estados (São Paulo, 
Pernambuco, Rondônia, Espírito Santo, Rio de 
Janeiro, Pará e Paraná) de se visualizar a matrícula, 
de forma on-line e em poucos minutos, por, 
arredondando para cima, R$ 20,00 (vinte reais), no 
site 

No art. 723 do Código Civil não há qualquer rigor 
contra o corretor de imóveis, pois o mencionado 
artigo repete os mesmos deveres exigidos de 
qualquer profissional liberal, tais como advogados, 
médicos, engenheiros, arquitetos etc. O corretor de 
imóveis não pode pretender se igualar aos referidos 
profissionais liberais apenas quanto ao recebimento 
de honorários. Deverão também fazê-lo quanto aos 
deveres. Não há bônus sem ônus. Não há direitos 
sem obrigações.

Não é a Constituição Federal, o Código Civil, o 
Código de Defesa do Consumidor, entre outras 
legislações, que deverão se adequar às práticas do 
mercado imobiliário, mas sim o contrário.

Em seguida é só fazer as consultas pelo nome do 
cliente e sobre a situação do imóvel, por exemplo, 
levando-se em conta que o vendedor é residente e 
domiciliado na cidade do Rio de Janeiro e que o 
imóvel se encontra no referido município, nos sites 
favoritos abaixo, entre outros, os quais preferimos 
chamá-los de sites bombril, por serem de mil e uma 
utilidades. O corretor de imóveis deve também, 
desde o primeiro contato, ficar atento à região na 
qual o CPF do vendedor foi emitido, conforme tabela 
abaixo, para também fazer pesquisas nos sites 

compatíveis com a região de origem do referido 
documento, além das unidades federativas de 
domicílio e da localização do imóvel objeto da 
intermediação, caso estas não sejam coincidentes. 
Após essas consultas preliminares e gratuitas, salvo 
a matrícula on-line, faz-se necessário obter a 
documentação ideal de acordo com o caso concreto, 
especialmente a certidão de ônus reais atualizada, 
para, enfim, assinar o contrato de intermediação 
imobiliária. Embora não seja o foco deste artigo, sob 
pena do mesmo não ter fim, o corretor de imóveis 
deve ser diligente e prudente também em relação ao 
comprador, sendo imprescindível a consulta do 
nome deste em alguns dos sites abaixo, além da 
verificação da origem de seu CPF pela tabela já 
referida, mesmo na venda à vista. 

www.jfrj.jus.br ou www.jf.jus.br
www.receita.fazenda.gov.br

www.registradores.org.br . A matrícula on-line, 
ressalte-se, não vale como certidão para a lavratura 
da escritura, mas servirá para análise preliminar 
antes da decisão de celebração do contrato de 
intermediação imobiliária. Para a obtenção da 
matrícula on-line, basta ter o número da matrícula, o 
número do Registro de Imóveis competente, o 
estado e o município de localização do imóvel. Após 
a obtenção dos referidos dados, é só acessar as 
opções: cadastro, comprar créditos e matrícula on-
line, que o mencionado documento aparecerá em 
poucos minutos no seu smartphone, no notebook, no 
tablete ou no computador de mesa.

www.dividaativa.rj.gov.br
www.rio.rj.gov.br
www.funesbom.rj.gov.br
www.ieptb.com.br

www.google.com.br

www.trt1.jus.br ou www.tst.jus.br

ORIGEM DO CPF
A região de origem do CPF está representada pelo 
último número antes do controle, o qual, para 
facilitar a identificação, digitamos em vermelho.
Ex.: 111.111.11  -11 X

www.patrimoniodetodos.gov.br

Exemplificando, eis alguns SITES FAVORITOS, 
levando-se em conta, como já dito, que o vendedor 
é residente e domiciliado na cidade do Rio de 
Janeiro e que o imóvel se encontra no referido 
município:

0  (zero) – Rio Grande do Sul (RS)
1  ( um) – Distrito Federal (DF), Goiás (GO), Mato 
Grosso (MT), Mato Grosso do Sul (MS) e Tocantins 
(TO
2  (dois) – Acre (AC), Amapá (AP), Amazonas 
(AM), Pará (PA), Rondônia (RO) e Roraima (RR)

www.tjrj.jus.br 

3  (três) – Ceará (CE), Maranhão (MA) e Piauí (PI);
4  (quatro) – Alagoas (AL), Paraíba (PB), 
Pernambuco (PE) e Rio Grande do Norte (RN)
5  (cinco) - Bahia (BA) e Sergipe (SE)
6  (seis) – Minas Gerais (MG)

8  (oito ) – São Paulo (SP)

7  (sete) - Rio de Janeiro (RJ) e Espírito Santo ( 
ES)

9  (nove) – Paraná (PR) e Santa Catarina (SC)
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O art. 723 do Código Civil, a Lei nº 6.530/78, o 
Decreto nº 81.871/78 e o Código de Defesa do 
Consumidor (Lei nº 8.078/90) continuam em pleno 
vigor mesmo com a vigência da Lei nº 13.097/2015 
(art. 59), o que por si só obrigam os corretores de 
imóveis e as imobiliárias a cumprirem com inúmeros 
deveres, especialmente o de informar.
O corretor de imóveis não está subordinado ao CNJ – 
Conselho Nacional de Justiça, às corregedorias da 
justiça dos estados, aos notários, aos registradores, 
aos gerentes de habitação e aos correspondentes 
bancários. Portanto, o corretor de imóveis tem que 
fazer o que é bom para ele e para os seus clientes, 
principalmente quanto à segurança jurídica dos 
negócios imobiliários.

F O R A  D A  C O R R E TA G E M 
C O N S C I E N T E  N Ã O  H Á 
SALVAÇÃO!

Embora exista um “jogo” de certidões que são 
exigidas pelos cartórios, o corretor de imóveis não 
deve se limitar a este, mas sim fazer o que a lei diz e ir 
além dela, para se defender e proteger os seus 
clientes. Ou seja, o corretor de imóveis deve obter as 
certidões obrigatórias e facultativas necessárias para 
realizar eficazmente a análise de risco do negócio 
imobiliário.

Da nossa parte, continuaremos priorizando a 
corretagem preventiva e a advocacia preventiva, ou, 
como estamos preferindo chamar atualmente, a 
CORRETAGEM CONSCIENTE e a ADVOCACIA 
CONSCIENTE. Ou seja, continuaremos consultando 
s i tes ,  ana l isando documentos ,  u l t imando 
confirmações on-line e presenciais e requerendo as 
cert idões, inclusive as de feitos ajuizados 
(distribuidores), ainda que a Lei nº 13.097/2015 (art. 

59) as tenham tornado facultativas. 

Na nossa ótica, nenhuma tecnologia, nenhuma 
legislação, nenhuma desburocratização ou 
simplificação, tornará prescindível o olhar consciente 
do especialista do mercado imobiliário, seja na 
compra à vista ou na financiada.

REVI   OBM
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Júlio Pascoal
Palestrante, Treinador, Mentor, Escritor, Especialista em 
Comunicação Emocional, e Comportamento Humano.
Trainer em Programação Neurolinguística, 
Neuropractitioner (Neurociência aplicado a 
comportamento),
Hipnólogo Clínico, especialista em Comunicação Não 
Violenta, e Psicologia Positiva.

ica do comunicadorD

Não, não quer dizer que você não tem personalidade, 
e sim que seu neurônio espelho esta funcionando 
bem (risos).

Comunicador, para provar que isto realmente existe, 
observe que você se comunica de maneira parecida 
com seus pais em sua casa, parecido com seu líder 

(que realmente goste é claro) na empresa, com seu 
líder religioso, e assim sucessivamente.

O interessante é que, inconscientemente, você 
começa a copiar o outro, copiar mesmo e quase tudo! 
O seu inconsciente diz: essa pessoa é tudo que eu 
quero ser e já está pronto o modelo. 

É só seguir!

Lembre-se agora:

Uma “pequena” e muito importante parte do nosso 
cérebro,  é responsável  pelo processo de 
socialização do ser humano, em outras palavras, ele 
te permite IMITAR outras pessoas, Tom de voz, 
Gestos, Palavras, Vício de linguagens... Por isso que 
você consegue conhecer pessoas, conversar com 
elas, fazer com que elas gostem de você e muito 
mais, tudo a partir da atuação desse pequeno 
neurônio.

Sua última conversa em família, qual o tom de voz 
estava usando? 

E como foi o último contato com os amigos, vários 
falando ao mesmo tempo?

SOMOS UMA CÓPIA DO OUTRO E NÃO TEMOS 
PERSONALIDADE?

Acredito que todos nós comunicadores devemos ter 
uma referência, alguém que você se espelha, admira 
a forma de comunicar, segue suas ideias, ou filosofia 
de vida. Isto é algo muito normal, principalmente aos 
que estão começando as atividades em alguma área 
da vida, seja na faculdade, um cargo de liderança que 
esteja ocupando ou porque simplesmente decidiu se 
tornar um orador, por algum outro motivo.

Faaala Corretor! 

Se prepare! A próxima dica pode ferir seu ego e fazer 
você travar se tem uma apresentação hoje, calma! 
Todas as dicas aqui são para fazer você repensar sua 
atual forma de comunicação, e a partir dessa tomada 
de consciência evoluir sempre.

O QUE É E PRA QUE SERVE O NEURÔNIO 
ESPELHO NA COMUNICAÇÃO?

Qual o nível de conexão que você criou para fechar a 
sua última venda? 

VOCÊ SABIA?

IMITAR O OUTRO AJUDA A VENDER

38@revistaimobiliáriabr



CUIDADO!!!

Mas, o problema está em adotar sempre o “jeito” de 
alguém toda vez que for comunicar. Principalmente 
como as pessoas que conhecem a pessoa que você 
tem como referência. 

A impressão que fica, como você já deve ter 
imaginado, não são as melhores.

Esse processo de percepção que seu público terá é 
algo automático, que vem de “fábrica” e está 
instalado em todos nós, e funciona muito bem nos 
adul tos (que já exper imentaram mui to os 
personagens da vida). 

Na verdade, conhecer ou não o outro não faz tanta 
d i f e r e n ç a .  S e u s  o u v i n t e s ,  t a m b é m 
inconscientemente, “sacam” que aquele que está 
falando não é você.

Anota aí: 

Seja o mais natural possível. Lembre-se que é VOCÊ 
comunicando, e que sua personalidade conta e muito 
em seu processo de comunicação. 

Exercite o seguinte: Se observe em um momento 
descontraído com a família, ou amigos, ESTE É 
VOCÊ! USE-O!

Parabéns por ter lido mais um artigo Corretor (a), 
utilize esses conhecimentos em sua vida, se conecte 
com mais pessoas e feche muitos negócios. 

Viva La Vida!!!

Até a próxima Dica do Comunicador!!!

Julio Pascoal
Continue conectado com comigo me siga no 
Instagram: @julio_pascoal_comunicador
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Livro: A Chave da Venda de Imóveis
Feito especialmente para você que atua no mercado imobiliário e quer saber 

a forma de empreendere investir corretamente, esse livro traz dicas e 

opiniões de mais de 20 especialistas sobre os mais variados temas do 

segmento. 

81 9.89945757De: 69,00

39,90Por:
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Cláudia Mattos
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COMITIVA REALIZA VISITAS EM GRAVATÁ, GARANHUNS E CARUARU
Integrantes da diretoria  do Conselho Regional de Corretores de Imóveis da 7ª Região (Creci-PE) realizou nos 
dias 23, 24 e 25 de setembro um trabalho educativo e institucional por meio de visitas às delegacias, 
imobiliárias e corretores autônomos das cidades de Gravatá, Garanhuns e Caruaru.

O objetivo dessas reuniões é discorrer sobre as características e funcionamento do Conselho, o que pode e o 
que não pode ser feito à luz da fiscalização, critérios para estágio e outros aspectos.
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ANUNCIE AQUI!!!!

Para o Presidente do Creci- PE, Francisco 
Monteiro, a finalidade dessas visitas é, também, 
conversar com os delegados, corretores 
autônomos e proprietários de imobiliárias para se 
inteirar das demandas locais. “Cada município 
tem suas peculiaridades e, então, visitando “in 
loco” é possível conhecer melhor a realidade do 
setor imobiliário de cada município”, 

destacou.Fizeram parte da comitiva do CRECI-PE 
o presidente Francisco Monteiro, o diretor 
Secretário Newton Franco, o diretor Tesoureiro 
Sebastião Torquato e o Gestor da autarquia, 
Marcelo Oliveira.

Fonte:

http://www.creci-pe.gov.br/comitiva-realiza-visitas-
em-gravata-garanhuns-e-caruaru/
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Uvas e Vinhos 
impulsionam o turismo 
e expande o mercado imobiliário 
no Agreste de Pernambuco
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Evento na vinícola apresentou os produtos 

REVI   OBM

“Afagar a terra, conhecer os desejos da terra, cio da terra, propícia estação, e fecundar o chão” ( fotos Daniela 
Andrade )

Com o tema Hoje tem vindima no Vale! As uvas foram apresentadas entre elas a Muscat petit grain, a nossa 
moscatel de grão pequeno se mostrou GRANDE nos estudos experimentais!



Transformar Garanhuns no mais 
novo Terroir de bons vinhos do 
Nordeste é a proposta da 
primeira vinícola do Agreste de 
Pernambuco que ja´está com 
suas portas abertas numa das 
cidades mais charmosas e mais 
aconchegante do interior: a 
cidade de Garanhuns, município 
a 1.000m de altitude, com uma 
temperatura sempre amena e 
que além de ser chamada de 
cidade das flores, quer agora 
também ser conhecida como a 
cidade das uvas e dos vinhos.

O projeto desenvolvido por 

pesquisadores e professores do 
I n s t i t u t o  A g r o n ô m i c o  d e 
Pernambuco, da Universidade 
Federal de Pernambuco e da 
Universidade Federal Rural 
pretende transformar a região do 
agreste como a produção de 
bons vinhos com uvas plantadas 
no campo experimental do IPA 
em Brejão e depois levadas para 
o laboratório de Enologia da 
E m p r a p a  S e m i á r i d o  e m 
Petrolina, usando o método 
tradicional para vinhos jovens.

Com o resultado que foi obtido 
que garantiu a potencialidade 
das uvas da região que permitem 
um bom projeto comercial, com a 
produção de vinhos seco fino, 
através da busca do manejo 
sustentável no parreiral com 
diminuição do uso de adubos 
químicos, através de técnica de 
fixação biológica de nitrogênio 

com plantio de leguminosas. 

Para mais informações passe um 
zap 81 9.8994- 5757.

Além de se transformar num 
novo produto turístico a vinícola 
Vale das Colinas vai contribuir 
com o desenvolvimento do 
mercado imobiliário na região, 
pois investidores já começam a 
procurar áreas nas proximidade 
da área planta para implantação 
de projetos semelhantes ou 
outros correlacionados, bem 
como para a construção de 
morad ias  des t i nadas  aos 
trabalhadores necessários para 
a produção, assim como para a 
implantação de condomínios 
rurais e chácaras destinadas aos 
apaixonados pelo vinho, pelo 
campo e pelas belas paisagens 
das colinas do agreste, da 
chapada da Borborema.

O projeto já conta no seu portfólio 
com três rótulos baseados nas 
dez variedades escolhidas: as 
Muscat Petit Grain, Sauvignon 
Blanc e Viognier, entre as 
brancas, e três as tintas: Malbec, 
Cabernet Sauvignon e Syrah. 
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@revistaimobiliáriabr 49824m2 4 quartos 5 vagas
Tomaz de Aquino
consultoria imobiliária

81 9.8994-5757creci 10.966

Cobertura na Av. Boa Viagem
R$ 7.000.000,00

condomínio: R$ 6.500,00

IPTU  R$ 3.240,00

TA imóveis



De acordo com o Conselho 
Federa l  de  Corre tores  de 
Imóveis – COFECI, o início da 
profissão no País teve origem 
c o m  a  c h e g a d a  d a  c o r t e 
portuguesa à Bahia e ao Rio de 
J a n e i r o ,  e m  1 8 0 8 .  O s 
aristocratas portugueses, que 
acompanharam o rei Dom João 
VI, moravam nas melhores 
residências no Brasi l ,  que 
marcadas com as letras PR 
(Propriedade do Rei), depois de 
d e s a p r o p r i a d a s ,  e r a m 
desocupadas por seus antigos 
proprietários. Estas casas foram 
distribuídas aos cortesãos.

Para realizar este serviço e, 
principalmente, procurar novas 
m o r a d i a s  p a r a  e s s a s  o s 
desalojados, eram designadas 
pessoas para  amenizar  o 
impacto social da decisão real. 
Logo surgiram os primeiros 

Corretores de Imóveis no Brasil, 
q u e  c o m  s e u  t r a b a l h o , 
aprox imavam as pessoas, 
c o n s e g u i n d o  l h e s  n o v a s 
moradias, diminuindo o trauma 
da perda de suas propriedades.

O  p r i m e i r o  S i n d i c a t o  d e 
Corretores de Imóveis na história 
brasileira foi criado em 1937, no 
século XX, no Rio de Janeiro. O 
Estado do Rio Grande do Sul foi 
um dos pioneiros no movimento 
classista de grau sindical, 
c r i a n d o  a  A s s o c i a ç ã o 
Profissional dos Corretores de 
Imóveis de Porto Alegre, tendo 
requerido a investidura sindical 
em 1945.

Em 1957, seis s indicatos, 
reunidos no Rio de Janeiro, no 1º 
C o n g r e s s o  N a c i o n a l  d o s 
C o r r e t o r e s  d e  I m ó v e i s , 
r e i v i n d i c a r a m  j u n t o  à s 

autoridades federais – legislativo 
e executivo – a edição de uma 
legislação regulamentando as 
atividades profissionais. Esta 
reivindicação só começou a ser 
atendida, em agosto de 1962, 
com a promulgação da Lei Nº. 
4 11 6 ,  d e  2 7 / 0 8 / 6 2 ,  q u e 
possibilitou o surgimento dos 
C o n s e l h o s  R e g i o n a i s  d e 
Corretores de Imóveis. A data da 
lei, dia 27 de agosto, passou a 
ser o Dia Nacional do Corretor de 
Imóveis.

Em 12 de maio de 1978, foi 
sancionado pelo Presidente da 
República a Lei Nº. 6530/78, que 
regulamenta a profissão de 
Corretor de Imóveis. Em 29 de 
julho daquele ano, foi aprovado o 
Decreto-Lei Nº. 81.871, que 
complementa a legislação.

Início da Prossão de Corretores de Imóveis no Brasil
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58ANOS 
DO

CRECI - PE
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No dia 20 de outubro o Creci - Pe completa 58 anos
a mesma data da Lei 6530 que regulamentou a profissão

Fonte: creci-pe



Em consequência da explosão 
imobiliária, iniciada naquela época, 
crescia o incentivo da profissão do 
C o r r e t o r  d e  I m ó v e i s  c o m o 
intermediador das operações 
imobiliárias como peça fundamental 
no desenvolvimento das cidades.

O Café Lafaiete era ponto de 
encontro dos Corretores de Imóveis 
pernambucanos. Ali conversavam 
sobre política e mercado imobiliário, 
ao sabor do cafezinho. Mas logo os 
e n t u s i a s m a d o s  d e b a t e s  s e 
concentravam num tema, que 
tomava corpo a  cada d ia :  a 
mobilização que tinha como objetivo 
a regulamentação da profissão, já 
haviam tomado conhecimento de 
que em 07 de janeiro de 1937, no Rio 
de Janeiro, tinha sido chancelada 
pelo pernambucano Agamenon 
Sérgio de Godoy Magalhães a 
fundação do primeiro sindicato de 
Corretores de Imóveis do Brasil, 
pelas mãos de João Augusto de 
M a t t o s  P i m e n t a ,  u m  o u t r o 
pernambucano radicado no Rio de 
Janeiro. 

O  p ro j e to  da  p re tensão  em 
regulamentar a profissão, de fato, foi 
apresentado pelo deputado Atílio 
Martins Viana, do Rio Grande do 
Sul, mas fora juntar-se a outro, o 
primeiro, dado entrada naquela casa 
parlamentar por Ulisses Guimarães 
em 1957 que, pela tipicidade do 
assunto teria a prioridade da autoria, 
onde se tornou um aliado da causa. 
Em seguida houve a promessa de 
conversar com o presidente da 
r e p ú b l i c a ,  e x p l i c a n d o - l h e  a 
importância social da criação e 
regulamentação da profissão de 
Corretor de Imóveis.

Na busca pela regulamentação 
profissional, a categoria começou a 
se mobilizar em torno da criação de 
uma lei específica, o que culminou 
com a lei federal nº 4.116, publicada 

no dia 27 de agosto de 1962, a qual 
teve como grande colaborador o 
senador pernambucano Antônio de 
Barros Carvalho, e na condição de 
patrono o deputado por São Paulo 
Ulisses Guimarães. Esta data, neste 
grande dia, resultou a glorificação da 
profissão, tornando-se até hoje o dia 
nacional do Corretor de Imóveis. 
Nesta ocasião foram eleitos como 
presidente Antônio Macuco Alves, 
de São Paulo,  e  Octáv io de 
Queiroga Vanderley Filho, de 
Pernambuco, como secretário do 
Cofeci.

A lei nº 4.116/62, no entanto, acabou 
sendo declarada inconstitucional 
por falta de um curso curricular, pois 
todas as profissões tinham um 
nascimento comum: a escolaridade 
– à época, a nossa não – no âmbito 
jurídico o máximo que se conseguiu 
foi retardar a sua revogação, o que 
iria criar uma situação difícil para a 
categoria, se não houvesse esse 
retardamento. Assim a luta por uma 
nova lei recomeçou, desta feita sob 
o comando do então presidente do 
cofeci, Lúcio Monteiro da Cruz, de 
saudosa memória, o qual em 1977, 
fez por sua iniciativa brotar uma 
proposta para uma nova legislação, 
que por ocasião do IX Congresso 
Nacional de Corretores de Imóveis, 
estando o Cofeci sob a presidência 
de Edmundo Carlos de Freitas 
Xavier, do Rio Grande do Sul, cujo 
evento se realizou entre os dias 10, 
11 e 12 de maio de 1978 no 
Anhembi, em São Paulo, presentes 
cerca de 1.500 congressistas. O 
conclave contou com a presença do 
então ministro do trabalho, Arnaldo 
da Costa Pietro, que foi o principal 
a lvo  das  re iv ind icações dos 
corretores presentes, para que 
h o u v e s s e  u m  n o v o 
reenquadramento legal.

Em 07 de novembro de 1825, em 
sua primeira edição, o Diario de 
Pernambuco, o jornal mais antigo 
em circulação na América Latina, já 
publicava uma série de anúncios de 
imóveis – para compra e venda.

Em Pernambuco, nesta época, o 
ponto de encontro não mais era o 
Lafaiete e sim o Bar Café Savoy. 
Então, por iniciativa de um grupo de 
pioneiros, em 1959, foi convocada 
uma assembleia geral, na qual 
resultou na fundação da associação 
profissional dos Corretores de 
Imóveis de Pernambuco, ponto de 
p a r t i d a  q u e  e n s e j a r i a  a 
transformação da associação no 
sindicato dos Corretores de Imóveis 
d o  e s t a d o  d e  P e r n a m b u c o , 
reconhecido pelo governo federal 
através da competente carta sindical 
datada de 1961.

Além de Queiroga entre os 21 
fundadores do Cofeci, o estado de 
Pernambuco estava representado 
por Miguel Santana de Almeida e 
José Cordeiro de Souza. Por isso 
Pernambuco está entre os primeiros 
estados do Brasil a ter um Conselho 
Regional de Corretores de Imóveis, 
sendo-lhe outorgada a 7ª Região.

A cada instante eram tentadas as 

associações que deveriam preceder 
aos sindicatos, num esforço em vão. 
Nada existia que pudesse amparar 
estes profissionais, todavia eles não 
esmoreciam, mourejavam. Eram 
vocacionados, persistentes e 
tenazes a brigar pelo seu lugar ao 
sol, ainda que tivessem de ganhar o 
simpático apelido de “zangões”. 
Então no dia 25 de agosto de 1962, 
na casa do senador Áureo de Moura 
Andrade, o deputado Ulisses 
Guimarães, deu entrada no diário 
oficial da união para publicação da 
Lei n°.4.116 publicada no dia 
27/08/1962.

Como nasceu a Prossão do Corretor de Imóveis em Pernambuco?
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Era o advento de uma nova lei a de nº 6.530 de 12 de maio de 1978. O momento em que finalmente foi alcançado o 
objetivo é inesquecível para quem dele participou. No segundo expediente do último dia do 9º congresso, um 
emissário do ministro do trabalho adentrou ao plenário trazendo um envelope que continha a lei nº 6.530/78 que 
criava a escolaridade para o corretor de imóveis, através do curso de Técnico em Transações Imobiliárias (TTI), já 
sancionada pelo presidente da república, Ernesto Geisel. Naquele momento, a lei era uma realidade. Muitos não 
contiveram a emoção e foram vistos com lágrimas nos olhos diante da grandiosidade daquele momento para a 
categoria dos corretores de imóveis.

No mesmo ano da publicação da lei 6.530/78, que regulamentava a profissão, Geisel baixou o decreto nº 
81.871/78, com a finalidade de disciplinar o funcionamento da nova lei, mantendo os Conselhos Regionais de 
Corretores de Imóveis (CRECIS), existentes nas suas respectivas regiões ficando assim: 1ª Região – o Estado do 
Rio de Janeiro; 2ª Região – O Estado de São Paulo; 3ª Região – O Estado do Rio Grande do Sul; 4ª Região – O 
Estado de Minas Gerais; 5ª Região – O Estado de Goiás; 6ª Região – O Estado do Paraná; 7ª Região – O Estado 
de Pernambuco; 8ª Região – O Distrito Federal; 9ª Região – O Estado da Bahia; A 10ª Região deixou de existir, em 
decorrência da incorporação do Estado da Guanabara ao Estado do Rio; 11ª Região – O Estado de Santa 
Catarina; 12ª Região – O Estado do Pará; 13ª Região – O Estado do Espírito Santo; 14ª Região – O Estado do 
Mato Grosso do Sul. Também manteve o Conselho Federal de Corretores De Imóveis (Cofeci).

Portanto, a profissão de corretor de imóveis somente poderá ser exercida pelos portadores do diploma de Técnico 
em Transações Imobiliárias (TTI), e pelos corretores de imóveis anteriormente inscritos nos Crecis sob a égide da 
lei 4.116/62. Daí por diante já na vigência da lei 6.530/78 foram instaladas a 15ª Região – O Estado do Ceará, 16ª – 
O Estado de Sergipe, 17ª Região – O Estado do Rio Grande do Norte, 18ª Região – O Estado do Amazonas, 19ª 
Região – O Estado do Mato Grosso, 20ª Região – O Estado do Maranhão, 21ª Região – O Estado da Paraíba, 22ª 
Região – O Estado de Alagoas, 23ª Região – O Estado do Piauí, 24ª Região – O Estado de Rondônia e 25ª Região 
– O Estado de Tocantins e, finalmente o Estado do Acre – 26ª Região. Assim, de degrau em degrau atingimos um 
patamar digno de admiração e respeito da sociedade como um todo.

FONTE: 50 ANOS DE PROFISSÃO: A HISTÓRIA DOS CORRETORES DE IMÓVEIS DE PERNAMBUCO.

Jose Luiz Cavalcanti -                            30/11/1978 a 15/07/1982

Mariano Carneiro da Cunha -                21/10/1964 a 22/10/1966

Jose Luiz Cavalcanti -                           10/10/1974 a 11/10/1976

Jose Luiz Cavalcanti -                            11/10/1976 a 30/11/1978

Mariano Carneiro da Cunha -                22/10/1968 a 19/10/1970 - (Falecido em 05/11/1981)

Octavio de Queiroga Vanderley Filho - 19/10/1970 a 10/10/1972

Octavio de Queiroga Vanderley Filho - 10/10/1972 a 10/10/1974

José Pessoa Bandeira de Melo -          20/10/1962 a 21/10/1964 -

Jose Luiz Cavalcanti -                            15/07/1982 a 05/07/1985 - (Falecido em 01/08/1985) -

Jose de Souza Mendonça -                    01/08/1985 a 15/07/1988

José Antonio Mesquita -                         15/07/1988 a 15/07/1991

Relação dos presidentes do CRECI-PE
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João Borba Carvalho Netto -                             01/01/2010 a 26/04/2011

Petrus Leonardo de Souza Mendonça -            02/12/2012 a 31/12/2015

José Duarte Aguiar -                                          15/07/1994 a 15/07/1997

Octavio de Queiroga Vanderley Filho -             15/07/2000 a 15/07/2003

José Duarte Aguiar -                                          15/07/1991 a 15/07/1994

Octavio de Queiroga Vanderley Filho -              15/07/2003 a 31/12/2006

José Duarte Aguiar -                                          15/07/1997 a 15/07/2000 - (Falecido em 13/06/2005) 

Octavio de Queiroga Vanderley Filho -              01/01/2007 a 31/12/2009

Daniel José Florencio Melo -                             26/04/2011 a 25/11/2013

Francisco Monteiro da Silva Filho -                    02/01/2019 - (Atual Presidente)

Luiz Guedes de Oliveira -                                   02/01/2016 a 31/12/2018

@revistaimobiliáriabr 49450m2 5 quartos 5 vagas
Tomaz de Aquino
consultoria imobiliária

81 9.8994-5757creci 10.966

Casa de Luxo - Cond. Alto Padrão

R$ 2.000.000,00
condomínio: R$ 1.500,00

IPTU  R$ 1.800,00

condomínio Rural - Gravatá -PE
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Porque flats em hotéis são procurados?
E quando você pode escolher um flat com mais de 
70m2, com 3 suítes, área de serviço, 2 vagas de 
garagem, bem local izado na estrutura do 
empreendimento, então você tem a possibilidade de 
estar residindo numa casa ao invés de um 
apartamento. 

Convido você para conhecer este empreendimento 
(foto abaixo) que une num só espaço, conforto, 
segurança e lazer num projeto de alto nível com 
preço de médio padrão. Acesse agora nosso  site: 
www.tomazcorretor.com.br   ou passe um zap para 
81 9.89945757 - Creci 10966.

Além disso ter um flat centro de um hotel, permite ao 
proprietário com o pagamento de uma taxa de 
condomínio que cobre uma série de serviços e 
benefícios como arrumadeiras, faxineiras, auxiliares 
de serviços gerais, ainda permite a utilização dos 
equipamentos e dos espaços destinados aos 
hóspedes temporários, permitindo uma economia 
considerável ao condômino que se livra de encargos 
trabalhistas e de outras despesas caso optasse por 
uma casa em condomínio comum ou mesmo fora de 
condomínio.

Essa é a sensação de quem comprou o seu flat no 
Hotel canários de Gravatá, que ainda disponibiliza 
uma varanda gourmet com mais de 20m2, para 
receber os amigos.

Hoje em dia uma das causas principais para a 
aquisição de flats em hotéis é sem dúvida a questão 
da segurança. Com o aumento da violência a busca 
por locais seguros é o principal motivo que leva muita 
gente a escolher um apartamento dentro de um 
estabelecimento de hospedagem múltipla. 

Flat no Canárius



GKC ENERGIA FOTOVOLTAICA è uma empresa que atua no ramo de energia solar. Tem como princípios 
proporcionar aos clientes a oportunidade de gerar sua própria energia, contribuindo assim, não só com 
econômica com energia elétrica, como também contribui com a preservação do meio ambiente.

Como funciona?

O sistema fotovoltaico é formado basicamente por placas fotovoltaicas que ao receber radiação solar produzem 
imediatamente energia elétrica de Corrente Contínua. E o inversor,  atua transformando a Corrente Contínua em 
corrente Alternada na frequência certa para o uso doméstico e industrial.

Quanto Custa um sistema solar?

Basicamente nada. Pois hoje temos bancos que trabalham com linhas de 
créditos exclusivos para esse fim, e um projeto realizado no dimensionamento 
correto, as despesas que se tem com a conta de energia paga o 
financiamento. Em algumas situações o cliente paga menos no financiamento 
que a conta. 
Uma observação relevante: Com a concessionária sua despesa só tende a 
aumentar e é para o resto da vida. Porém, com o sistema fotovoltaico , os 
financiamentos tem prazo para acabar, e normalmente o retorno pelo 
investimento vem de 4 até 6 vezes, trazendo lucro real.

O Sol nasce para todos 
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A garantia dos inversores são entre 5 e 12 anos, dependendo da marca. Para os micros 
inversores são de 15 anos, já para as placas a garantia são de 10 anos, porém os 
fabricantes garantem a geração de 80% aos 25 anos, ou seja, após 25 anos um sistema 

Qual a garantia de um sistema?

INVERSOR

Energia elétrica significa prosperidade, conforto e lazer. Teremos o maior prazer em lhes proporciona um 
atendimento personalizado e orientar nossos clientes para realizarem a melhor escolha na compra de um Kit 
Fotovoltaico. PORQUE O SOL NASCE PARA TODOS. 
.

 81 997474558 

Economia para você 
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Tomaz de Aquino é daquelas 
pessoas cheias de metáforas e 
anedotas. Então, não tem como 
escrever sobre este corretor de 
imóveis sem usá-las. Rumo aos 
50 anos de carreira no mercado 
imobiliário, Tomaz encara sua 
carreira como se monta um 
quebra-cabeça: junta pecinha 
por pecinha, encaixa suas 
múltiplas referências e atende o 
cliente de forma holística. Mas 
não se confunda, holística não 
tem tons místicos. Holística 
significa considerar o todo, 
inteiramente, por completo. “No 
mercado imobiliário, quando 
vendemos um imóvel, um cliente 
não tá comprando só uma casa. 
Está comprando um sonho, uma 
realização, o bem-estar dele, da 
famí l ia ,  um inves t imento . 
Q u a n d o  c o m p a r o  a s 
necessidades do meu cliente 
com a pirâmide de Maslow, 
observo que as pr imei ras 
demandas de uma pessoa são 
mui to pr imi t ivas:  moradia, 
alimentação, segurança. Essas 
demandas envolvem o mercado 
imobiliário, então devemos levar 
i sso  em cons ideração  na 
e x p e r i ê n c i a  c o m p l e t a  d e 
compra”, conta Tomaz. Com 
escritório em Gravatá e atuando 
de Recife a Petrolina, recebe 
seus clientes com café orgânico 

de Taquar i t inga do Norte, 
bolachinha de nata do Mosteiro 
de São Bento e até um vinho dos 
padres, se for do gosto do 
cliente. A água é servida na 
canequinha de alumínio. A 
recepção é a mesma que você 
receberia visitando um amigo na 
região – e este é o objetivo de 
Tomaz. “Gosto de alimentar esse 
clima, essa convivência do 
interior. Eu planto imóveis para 
colher pessoas. E eu colho essas 
pessoas, viu?!”. O resultado das 
boas relações com os clientes é 
tanto que em novembro já tem 
u m a  d a t a  r e s e r v a d a  n o 
calendário: foi convidado para o 
casamento de uma menina de 26 
anos. Vendeu a casa para seus 
pais, há 28 anos. Na nossa 
conversa, a palavra experiência 
surge em vários momentos. Por 
exemplo, a experiência de venda 
de uma propriedade em Gravatá, 
“uma fazenda, 354 hectares, 
com cocheira e tudo”. Tendo 
como público-alvo investidores, 
To m a z  a p o s t o u  e m  u m a 
pesquisa complexa. “Fizemos 
um levantamento geral sobre a 
região. Mostramos o plano de 
desenvolv imento do local , 
fechamos uma parceria com o 
Sebrae para entender o arranjo 
produtivo e qual seu potencial 
para gerar emprego e renda para 

a  p o p u l a ç ã o  d a  r e g i ã o . 
Mostramos que, na região, está 
chegando uma fábrica têxtil de 
bezerros, entrevistamos os 
empresários envolvidos no 
projeto. Fizemos uma série de 
ações para agregar valor e 
entregar a experiência para o 
cliente investidor, para que ele 
pudesse ter uma visão mais 
ampla, não limitada a comprar a 
terra, criar gado ou caprino. E já 
estamos encaminhando para o 
fechamento deste contrato de 
compra”, conta.

Textos, fotos, artes e vídeos do 
Imobi estão protegidos pela 
legislação brasileira sobre direito 
au tora l .  Não reproduza o 
conteúdo do portal em qualquer 
meio de comunicação, eletrônico 
ou impresso, sem autorização do 
I m o b i 
(news@imobireport.com.br). 
Essas regras têm como objetivo 
proteger o investimento que o 
Imobi faz na qualidade de seu 
conteúdo. Este trecho é parte de 
c o n t e ú d o  q u e  p o d e  s e r 
compartilhado utilizando o link 
https://imobi.cupola.com.br/tom
az-de-aqu ino-cor re to r -de-
imoveis- jornal ista-pintor-e-
a p r e c i a d o r - d e - u m - b o m -
cafezinho/ .

https://imobi.cupola.com.br/tomaz-de-aquino-corretor-de-imoveis-jornalista-pintor-e-apreciador-de-um-bom-cafezinho/
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Textos, fotos, artes e vídeos do 
Imobi estão protegidos pela 
legislação brasileira sobre direito 
au to ra l .  Não reproduza o 
conteúdo do portal em qualquer 
meio de comunicação, eletrônico 
ou impresso, sem autorização do 
I m o b i 
(news@imobireport.com.br). 
Essas regras têm como objetivo 
proteger o investimento que o 
Imobi faz na qualidade de seu 
conteúdo. Este trecho é parte de 
c o n t e ú d o  q u e  p o d e  s e r 
compartilhado utilizando o link 
https://imobi.cupola.com.br/tom
az-de-aqu ino-cor re to r -de-
imoveis- jornal ista-pintor-e-
a p r e c i a d o r - d e - u m - b o m -
cafezinho/ .

Jornalista por profissão, pintor 
nas horas vagas, entende que 
toda sua bagagem é o que o faz o 
corretor que é atualmente. 
Estudou engenharia civil até o 6º 
período na Universidade Federal 
de Pernambuco, por pressão do 
pai, que exigia que na família os 
filhos fossem engenheiros e as 
filhas fossem médicas. Começou 
a estagiar na duplicação da BR-
232 e foi nesse período que se 
viu mais preocupado com o 
impacto da rodovia na vida dos 
moradores humildes, do que com 
as questões técnicas. Escreveu 
algumas matérias e foi publicado 
pela Folha de Pernambuco, 
a i n d a  n a  f a c u l d a d e  d e 
engenharia. Tomou a decisão: 
“Quando fiz 19, falei ‘painho, 
tchau’. Fui fazer jornalismo”. 
Como jornalista, na década de 
1970, começou a viajar para 
Gravatá e observar o boom 
imobiliário na região, que estava 

sendo descoberta. Lançou um 
jornal na cidade, que além de 
notícias locais, tinha o próprio 
classificado. Foi sua primeira 
experiência direta com captação: 
tirou o Creci, começou a negociar 
com os incorporadores para 
administrar os imóveis e montou 
sua própria equipe. O jornal foi 
extinto, mas Tomaz não deixa de 
escrever no seu blog pessoal. 
Além da boa captação e redação, 
p o d e  c o l o c a r  m a i s  u m a 
habilidade na lista: no tempo 
livre, Tomaz pinta. “O cliente que 
me compra um imóvel, ganha de 
presente um grande quadro, 
como presente”. Seu tema 
prefer ido são os casarões 
antigos da cidade. “Dizem ‘tem 
que ser igual a Lautrec, tem que 
ser igual a Van Gogh’. Sabe do 
que, não tem. A gente mede a 
arte pelo sentimento que o artista 
colocou aqui. E sentimento tem 
que ter em todas as áreas. Se 
você coloca sentimento no que 
você faz, se é realmente o que 

você quer fazer, você consegue 
c o n v e r g i r .  P a r a  m i m ,  o 
importante é convergir. Quando 
consigo convergir todos meus 
conhecimentos no mercado 
imobiliário, fica tudo mais fácil”, 
afirma.

Holístico é também Tomaz.

O Corretor de Imóveis, o Jornalista e o Pintor
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 A crise sanitária da Covid-19 não é 
a primeira que Tomaz enfrenta. 
“Desde a década de 1970, 
acompanho o mercado e as crises 
que o imobiliário enfrentou. Então, 
eu digo que crises são feito um 
trem. Você tem a locomotiva, onde 
vão os que estão na vanguarda, 
e n f r e n t a n d o ,  i n v e n t a n d o 
soluções. Nos vagões do meio, 
estão os que estão dentro da crise, 
que só vão conseguir sair dela 
dando pancada um no outro. Lá 
trás, no último vagão, estão os que 
viram a crise, mas não reagem. 
Vão tocando e provavelmente vão 
acabar com seus negócios antes 
de conseguir enfrentá-la. Então, 
se você consegue sentar na 
locomotiva, fica bem melhor. Você 
controla a máquina, tem controle 
do sistema que está operando, 
entende quando o trem está com 
falhas”. Foi o que Tomaz fez na 
crise do Confisco da Poupança, do 
governo FHC, em 1990. “Sempre 
procuramos atravessar as crises 
com criatividade. Neste período do 
confisco da poupança,  nós 
criamos cooperativas de crédito: 

o s  c l i e n t e s  s e  j u n t a v a m , 
c o n s t r u í r a m  o s  p r é d i o s  e 
moravam. Isso foi muito bom em 
Pernambuco, fez-se mui tos 
imóveis residenciais e nos tirou da 
crise”, conta. Além de estar na 
frente da locomotiva, Tomaz conta 
outra parábola: “Brinco com os 
corretores mais novos: vocês são 
como a Al ice,  no País  das 
Maravilhas. Vocês chegam em 
uma encruzilhada, encontram o 
ga to  em c ima da  á rvore  e 
perguntam: esse caminho vai dar 
aonde? E o gato pergunta para a 
Alice, e você vai para onde? A Alice 
diz, não sei. O gato responde, se 
você não sabe para onde vai, 
qualquer caminho lhe serve”. E 
completa: “Hoje o corretor tá 
nessa encruzilhada. Se ele acha 
que qualquer caminho serve, ele 
pode quebrar a cara pegando o 
caminho errado. O corretor tem 
q u e  d e i x a r  d e  s e r  u m 
corretorssauro, para ser um 
corretortech. O Cresci deve deixar 
de ser o Jurrassiccresci e ser o 
Crescitech. Caminhar para um 
m u n d o  m a i s  m o d e r n o , 

tecnológico, digital e precisa 
absorver pelo menos o necessário 
para estar no meio da crise. Pode 
não estar na locomotiva, mas 
também não vai estar no último 
vagão”.

Textos, fotos, artes e vídeos do 
Imobi estão protegidos pela 
legislação brasileira sobre 
direito autoral. Não reproduza o 
conteúdo do portal em qualquer 
m e i o  d e  c o m u n i c a ç ã o , 
eletrônico ou impresso, sem 
a u t o r i z a ç ã o  d o 
Imobi(news@imobireport.com.
br). Essas regras têm como 
o b j e t i v o  p r o t e g e r  o 
investimento que o Imobi faz na 
qualidade de seu conteúdo. 
Este trecho é parte de conteúdo 
que pode ser compartilhado 
u t i l i z a n d o  o  l i n k 
https://imobi.cupola.com.br/to
maz-de-aquino-corretor-de-
imoveis-jornalista-pintor-e-
a p r e c i a d o r - d e - u m - b o m -
cafezinho/ .

Enfrentando a crise em um trem
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https://imobi.cupola.com.br/tomaz-de-aquino-corretor-de-imoveis-jornalista-pintor-e-apreciador-de-um-bom-cafezinho/

Publicado em:

Nossa missão é contribuir para um mercado 
imobiliário desenvolvido, com profissionais 
éticos, honestos e voltados para a prestação de 
um serviço de qualidade.

Meus parceiros a esquerda Norberto Manoel 
(camisa azul) e a direita Nil Carvalho (camisa 
listrada)  que junto comigo tocam o nosso 
escritório, que conta ainda com Sérgio Roberto, 
Fábio Belo, Wamir Santos, Wilandimir Rocha, 
Célia Silva e Mima Paulino.

A eles meu agradecimento nesse dia do 
Corretor de Imóveis.

DIA DO CORRETOR É DIA NORMAL DE TRABALHO
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CONVERSADOR

CACHACEIRO

CONQUISTADOR

COMILÃO

CORRUPTO

CORRETOR

 C5
Por mais que a profissão de corretor de imóveis 
evolua e se desenvolva, por mais que a tecnologia 
tenha chegado para ajudar no processo de 
modernização e contribuir para uma mudança de 
atitude de muitos corretores, ainda encontramos 
muitos, tanto jovens quanto mais velhos que usam 
dos mesmos vícios de outrora.

Nas minhas palestras eu uso o termo Corretor 5 ̀ `C´´ 
para me referir a esses poucos profissionais que 
acham que os idiota são sempre os outros. Não 
entendem que seu comportamento é um somatório 
de seus pequenos exemplos e de suas ações e que 
isso gera energia negativa que vai tomando conta de 
sua aura e ele vai ficando cada vez menor e mais 
conhecido e mais sozinho.

O primeiro ``C´´ do Corretor 5c, é o de conversador: 
conversa demais, mente, não diz a verdade, você 
manda uma mensagem e não recebe resposta, não 
tem apreço pela sua palavra e pelo compromisso que 
assume;

O segundo ``C´´ diz respeito a querer ser o maior 
conquistador do mundo, paquera todas as mulheres, 

age como se fosse galã de novela, está sempre 
envolvido em celeumas envolvendo muitas vezes 
sua esposa;

O terceiro ``C´´ é de Cachaceiro, ou seja, bebe 
sempre, está sempre a fim de tomar uma, às vezes 
chega com cheiro de bebida, perto das pessoas e dos 
clientes, tudo é desculpa para beber e assim vai 
perdendo a confiança de todos;

O quarto ``C´´ é de Comilão, não pode ter uma boca 
livre que é o primeiro a chegar no evento e a procurar 
um bom lugar perto da mesa, para na hora que 
liberarem, ser o primeiro a encher o prato;

O quinto ̀ `C´´ é de corrupto. Engana na maior cara de 
pau seus colegas, seus clientes, seus amigos. Ele 
acha que ninguém o conhece, mas é ele que não se 
conhece! É ele que não sabe quem ele é! Todos 
sabem. E assim ele vai destruindo a sua imagem, 
pois não tem sinceridade e isso transborda.

Portanto, aproveitando esse dia do corretor lembro a 
máxima do Abraham Lincol: 

Mas não se pode enganar a todos
Por todo tempo!

Pode-se enganar alguns por todo tempo;
Pode-se enganar a todos por algum tempo;
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