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Olá amigo corretor!

A Revimob Revista Imobiliária é uma publicação que chega ao 
mercado editorial para  ajudar os corretores de imóveis no seu 
aperfeiçoamento através da opinião de especialistas.

O lançamento da Revimob vem mostrar que mesmo num momento 
de tribulação somos capazes de construir, inventar, criar, produzir e 
ter fé de que o deserto já está terminando e a terra prometida será 
alcançada em breve.

A Revimob está sendo lançada justamente num momento de crise, 
onde a categoria e o mercado como um todo enfrentam uma das 
piores fases de sua história, provocada pelo surgimento do 
Covid19, que aprisionou a nós todos dentro de nossas casas e 
trouxe enormes dificuldades para todos. Para mostrar que crise 
gera oportunidade e enquanto muitos choram, outros fabricam 
máscaras e ganham dinheiro, surge a Revimob.

Por isso, a Revimob apresentará todo mês uma edição com 
notícias, matérias, reportagens especiais, dicas, tendências, e 
pesquisas a fim de orientar os corretores na sua jornada.

Contamos com você amigo corretor para manter essa revista sendo 
editada e publicada todo mês. Sem seu apoio,compartilhamento e 
curtidas ela não terá vida longa. 
Então, que Deus abençoe o nosso Planeta e a nós todos.

Tomaz de Aquino

jornalista,
corretor de imóveis
perito avaliador imobiliário,
professor 
e escritor e autor dos livros 
Como Sair do Anonimato 
Caçadores de Imóveis
Corretor Top 10
e Coautor no bestseller
A Chave da Venda de Imóveis 

maio2020

contato: reviimobpe@gmail.com

EDITORIAL

Como você vai
sair da Pandemia?

Alguns vão sair 
pior do que entrou,

Muitos vão sair
do mesmo jeito e

poucos, muito
poucos vão sair 

melhor!
 Mude a sua

vida AGORA!

81 999892523

Faça sua 
Matrícula
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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

CIRCULAÇÃO

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 ou 986050000 ou 9.95301999 e 
falar com Tomaz de Aquino ou Carlos Farias 

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

P a r a   D E N Ú N C I A S ,  C R Í T I C A S  O U 
IRREGULARIDADES ligar direto para o editor que 
omo 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.
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O
s honorários do   corretor 
de imóveis, em regra, são 
d e  r e s u l t a d o  e 

c o n t r a t a ç ã o .  P o r  i s s o , 
i n d e p e n d e n t e m e n t e  d e 
continuidade do negócio ou de 
eventual rescisão contratual, 
esses honorários devem ser 
pagos, se por força do trabalho 
do corretor de imóveis o negócio 
f o i  r e a l i z a d o . O  c o r r e t o r 
imobiliário não pode garantir o 
cumprimento total do contrato, 
pois seus serviços não se 
assemelham ao do contrato de 
seguro. Por isso, se o contratante 
no curso de suas obrigações de 
t r a to  con t i nuado  pe rde  o 

emprego, desfaz sociedade 
conjugal ou se arrepende do 
negócio, não deve haver redução 
no pagamento dos honorários de 
intermediação.Aqueles que 
administram locações devem, 
também, exigir seus honorários 
integralmente, mesmo diante de 
eventual possibilidade de acordo 
en t re  l oca tá r i o  e  l ocado r 
decorrente da pandemia para 
que possam possibilitar salários 
e  e m p r e g o s  d e  s e u s 
funcionários. Pois, não deve o 
corretor de imóveis suportar o 
ônus da relação locatícia em 
paridade com os contratantes.De 
forma acertada as locações não 
sofreram intervenção do governo 
f e d e r a l ,  e x c e t o  p e l a 
impossibilidade de despejo antes 
do dia 30 de outubro/20 e pela 
suspensão das locações em 
shopping center, não em prédios 
tipo "shopping center", pois de 
outro lado existem os locadores 
que, muitas vezes,  dependem 
desses aluguéis para pagar suas 
despesas básicas com plano de 
saúde, alimentação, remédios,  
transporte e moradia.Dessa 

forma, cada locação deve ser 
t r a t a d a  i s o l a d a m e n t e , 
analisando caso a caso para não 
haver injustiça. Como disse Rui 
Barbosa paranifando máxima 
aristotélica "A regra da igualdade 
não consiste senão em quinhoar 
desigualmente aos desiguais, na 
medida em que se desigualam. 
Tratar com desigualdade a 
iguais, ou a desiguais com 
igualdade, seria desigualdade 
flagrante, e não igualdade 
real."Em recente decisão do STJ 
sobre possibilidade de não 
pagamento dos honorários do 
c o r r e t o r  d e  i m ó v e i s  e m 
decorrência do negócio que não 
f o i  r e a l i z a d o  p o r  f a t o r e s 
estranhos a sua vontade,  a 
Ministra Nancy Andrighi relatou 
que "o negócio foi desfeito 
contribuição das corretoras, ou 
seja, o arrependimento da 
contratante se deu por fatores 
a l h e i o s  à  a t i v i d a d e  d a s 
intermediadoras." Por isso, 
just ifica o pagamento dos 
honorários de corretagem. 
(REsp 1783074) 

O corretor recebe se o cliente desisistir?
´´Mesmo diante do covid 19 os honorários de corretagem são devidos``

Petrus Mendonça

Professor de Direito e Operações Imob

Advogado especialista Direito Imobiliário
Autor livro Contrato de Corretagem

Avaliador Imobiliário - CNAI 388
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Para Tiago Oliveira, o primeiro 
passo é fazer esse “inventário” 
para checar quais precisam de 
novas imagens, atualização de 
ficha técnica e revisão da 
descrição. Invista em fotos de 
qualidade. Lembre-se que neste 
momento  os  c l i en tes  não 
p o d e r ã o  v i s i t a r  o  i m ó v e l 
presencialmente, então eles 
precisam visualizá-lo da forma 
mais fiel possível ao que é real. 
Por isso, faça uma curadoria de 
todas as imagens que você tem e 
escolha as melhores para enviar 
para eles e também para usar em 
seus anúncios.
Além disso, Tiago oferece uma 
dica extra. “Descreva o imóvel de 
f o r m a  m a i s  h u m a n i z a d a , 
tentando levar os proponentes o 
mais próximo possível do que 
seria a experiência de morar 
naquele imóvel e
naquele local”, sugere.

Tiago dá a dica de gravar os 
vídeos na horizontal pois é mais 
confortável aos olhos de quem 
assiste e também de aparecer 
neles. “Assim já nos tornaremos 
familiares para os proponentes e 
autoridade para os proprietários, 
além de humanizar o conteúdo.”
Você também pode contratar 
empresas especializadas para 
gravar o tour virtual de cada 
imóvel e usá-lo para enviar para 
potenciais leads. “Isso garante 
um passo à frente, pois assim é 
possível que o proponente veja o 
imóvel como se estivesse ‘in loco’ 
(usando um VR Box) e isso sim 
p o d e  s e r  c h a m a d o  d e 
e x p e r i ê n c i a  i m e r s i v a ” , 
complementa Tiago.
“O mais importante agora é 
mostrar-se solidário com a causa 
que é humanitária, a prevenção 
contra o coronavírus, pois muitos 
c o r r e t o r e s  e  i m o b i l i á r i a s 

erroneamente focam em tentar 
v e n d e r  m a i s  u m  i m ó v e l , 
enquanto uma crise dessa 
magnitude se espalha pelo 
mundo”, diz Tiago. 
Ele complementa dizendo que 
manter seus clientes informados 
(de preferênc ia  com boas 
notícias) é uma forma de estar 
presente, sendo importante 
também adaptar os processos de 
negociação com eles, como 
utilizar assinaturas digitais e 
fazer vídeo chamadas. 
Também é fundamental ter tato e 
empatia, agora mais do que 
nunca. “Tudo deve ser feito com 
muito discernimento, pois o 
isolamento está mexendo com o 
p s i c o l ó g i c o  d a s 
p e s s o a s . D e p e n d e n d o  d a 
abordagem podemos acuar os 
proponentes e perder o negócio”, 
finaliza Tiago.

Medidas para aprimorar a performance do
Corretor de Imóveis em tempos de pandemia.

Faça um levantamento de todos os seus imóveis disponíveis para negociação

Tiago Oliveira

Corretor Hi-tech  

Criador de conteúdo em Marketing 

digital e Palestrante

Especialista em venda de imóveis na 

primeira visita  

maio2020TECNOLOGIA
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Emocional

Mediadora de Conflitos Profissional
Inteligência Emocional/ Motivação

Practitioner em PNL

Psicóloga
Especialista em Comunicação e Oratória de Alto 
Impacto e Inteligência -

Consultora e Mentora em comunicação e Inteligência 
Emocional

Palestrante Profissional – Comunicação e Oratória de 
Alto Impacto/

Arquivânia de Paula 

Um abraço acolhedor!

A ausência de uma apresentação, objetiva e 
orgânica (humana), chega a comprometer o 
impor tan te  lugar  que ,  a  comun icação 
naturalmente ocupa nos diversos contextos, a 
função: de mediadora. Na contemporaneidade, a 
habilidade de falar bem em público é “sine qua 
non”, para todo o profissional que deseja ter vida 
destacada. Prepare-se para as suas próximas

O medo de falar em público, em absoluto nada 
diz, porque está aquém de toda a reflexão, pode 
ter várias razões e origens, mas, em grande parte 
das vezes, está relacionado à falta de informação 
prática, preparo técnico e psicológico, traumas da 
infância e juventude. Indetectivelmente, falar em 
público é uma competência, uma habilidade. E, 
por essa razão precisa ser aprendida, 
desenvolvida e aprimorada, assim como as 
demais habilidades, como, por exemplo, dirigir 
um automóvel.

Igualmente, usando uma linguagem interna 
capaz de ressignificar bloqueios adquiridos em 
tempos remotos da vida. Sim, às vezes é 
fundamental procurar ajuda especializada.

É possível perder o medo de falar em público. 
Claro que sim! Temos visto pessoas superarem 
seus traumas todos os dias, tornando-se ótimos 
oradores. O segredo para isso? Em realidade, 
não há nenhum segredo:  o caminho é 
desenvolver essa habilidade, se informando 
sobre as principais técnicas para ser um melhor 
orador, impulsionando hábitos positivos e 
praticando-os.

Mas como aprender técnicas geniais para falar 
melhor em público? Um treinamento em 
comunicação e oratória de alto impacto é um 
grande diferencial para conseguir desenvolver a 
habilidade de falar bem em público e, com isso, 
perder o medo de situações de exposição. O 
treinamento de comunicação e oratória é algo 

para a vida como um todo. Ademais, no âmbito 
profissional, é um diferencial competitivo, um 
“divisor de águas”. O profissional que sabe 
expressar-se de forma clara, objetiva e 
argumentativa, é visto como líder, como alguém 
ponderado e sábio, eloquente e preparado. Não 
obstante ter boas ideias é preciso mostrá-las ao 
mundo! 
Porém, fuja do ceticismo, use uma medida 
generosa de humanidade, gentileza e empatia na 
hora de falar com quem quer que seja, aproveite 
para exercitar essas dicas em suas próximas 
exposições em público. Parafraseando Carl 
Gustav Jung: “Conheça todas as teorias, aprenda 
todas as técnicas, mas ao tocar uma alma 
humana, seja apenas uma alma humana”. Ou 
seja,

apresentações e  se ja  mui to  fe l iz  pe la 
oportunidade de falar em público. 

humanidade! 

Você tem medo de falar em público

maio2020
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``O medo de falar em público tem consequências diretas no desenvolvimento das pessoas´´

ORATÓRIA 



Você pode até chamar de casa, não tem nenhum problema!
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Atua  na empresa SomenteCasas.

Co-fundador do Evento Enci - 

Encontro de Corretores Presidente 

da Associação de Corretores de 

Alagoas. 

Corretor de Imóveis há 25 anos, em 
Maceió. 

Maherval Chaves

Que aprendamos que nosso “EGO” ficou perdido, 
que agora é entender que aquele abraço, aquele 
aperto de mão, aquela visita, o cafezinho com os 
amigos, eram nossos indícios de felicidade e a 
gente não percebeu...
Que a volta dessa viagem seja com a bagagem 
cheia de gentilezas, amor, compreensão,  e com 
certeza mais solidários.

A vida é mesmo maravilhosa. Estamos num 
momento super difícil e;  fico pensando em como 
ajudar ao mundo. Mas a nossa pequenez é 
enorme. Tudo que o mundo precisa é da ciência, 
dos médicos, dos governos e a nossa contribuição 
é  fi c a r  d e  q u a r e n t e n a .

Prometi não fazer nada, como uma forma de dizer,  
ôpa, parei. Preciso parar. Preciso me conectar com 
as coisas do divino e diante da misericórdia de 
Deus, orar e pedir clemência para o mundo.

De repente me chega um convite de uma pessoa 
que é muito especial, Tomaz de Aquino. Daqueles 
que a gente não consegue dizer não, pela sua 
história, pelo seu exemplo, sua vitalidade, garra e 
coragem. Imagine que ele se reinventa de uma 
forma sobrenatural e todos nós nos rendemos a 
sua magnitude, humildade e entusiasmo, que vai 
m u i t o  a l é m  d e  l i d a r  c o m  i m ó v e i s .

Por muito  tempo fiquei  com medo, receio, timidez, 
não sei bem como definir isso. Entre o que era 
contribuição para o mundo e o que era vaidade. 
Confesso que, hoje,  não tenho  medo de ser 
taxado de vaidoso.

Então, amigos, hoje quero começar com essa linda 
história de realização pessoal  abençoado por esse 
amigo, Tomaz de Aquino. No entanto, além de ser 
um prazer, também uma grande responsabilidade.

Lamento ser num momento tão difícil para a 
humanidade, ao mesmo tempo a vida parece nos 
querer dizer: “O tempo não para.”
Dedico este momento a todos que nesse momento 
enfrentam suas perdas, seu isolamento, seus 
medos, com altivez, coragem e a certeza de que 
nada do que aconteça não pode nos deixar uma 
lição. 

Eu agora sou colunista, num momento que a vida 
pede calma, talvez no momento certo, na hora 
certo e sem medo da “Vaidade”, sem medo de ser 
Feliz.

Achava lindo ser “Colunista”. Na infância e 
adolescência achava “chique”, coisa de intelectual.
Como eu venho de uma família de pessoas cultas, 
que contribuíram muito a educação desse país, 
nos anos 40,50 e 60. Quase todos foram 
professores, do ABC  as primeiras Escolas de 
Datilografia, depois como funcionários do Governo. 
Então, era como se eu quisesse estar à altura dos 

meus antepassados, sem contar que meus filhos e 
minha esposa e nora são da área de educação.

E eu disse a um amigo certo dia: Você conhece o 
“Poder da Atração”? – Respondeu-me: não! 
Explica-me. Disse tudo que uma pessoa 
pensa,pode acontecer, pode não ser no tempo que 
ser quer, mas acontece.

T de "Tempo"  T de "Tudo" 
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e mestre em tecnologia ambiental
professor universitário, escritor, 

Administrador de empresas,
Manuel Augusto Alves é

Manuel Alves

ADMINISTRAÇÃO

Como administrar uma 
imobiliária numa época de crise

Recentemente com a expectativa 
de um relativo crescimento da 
economia, o mercado imobiliário 
esboçou uma tímida reação. Com 
a inesperada pandemia do Corona 
vírus e os estragos por ela 
provocados, o otimismo dos 
p o s s í v e i s  c o m p r a d o r e s , 
investidores e empresários com a 
economia brasileira, despencou. O 
Corona vírus vai provocar graves 
danos à economia, e em especial 
a o  m e r c a d o  i m o b i l i á r i o ,  à 
construção civil, aos fabricantes e 
fornecedores de materiais de 
construção, e o desemprego dos 
trabalhadores ligados à esta 
atividade, que gera a maior 
demanda de mão de obra do país. 
O gerenciamento da crise visa à 
redução de prejuízos, ao passar 
por esta adversidade. Para tanto, é 
interessante vislumbrar possíveis 
cenários e planos

Analisar criticamente o mercado, é 
p o s s í v e l  t r a n s f o r m a r  o s 
impedimentos em oportunidades 
que farão toda a diferença no 
futuro do empreendimento. Tomar 
d e c i s õ e s  a s s e r t i v a s  e  t e r 
persistência – Ao tomar decisões 
assertivas, o administrador pode 
ter resultados muito expressivos, 
especialmente em períodos de 
crise. O bom administrador sabe 
analisar as situações, seus prós e 

contras e indicaro melhor caminho 
a ser seguido. A crise e seus 
efeitos terão um impacto surreal 
em todo o país. Áreas das mais 
d iversas serão a fe tadas e , 
especialmente o setor imobiliário, 
que foi um forte impulsionador 
para o mercado de trabalho, 
começará a passar por problemas. 
Os resultados da crise certamente 
provocarão a demissão em massa 
e m  d i v e r s a s  e m p r e s a s , 
dificuldades de se encaixar no 
mercado de trabalho e, dentro do 
próprio setor organizacional, 
surgirão dificuldades para se 
m a n t e r  n u m  m o m e n t o  d e 
instabilidade tão grande. Toda 
empresa pode passar por crises, 
independentemente de como anda 
o país. No entanto, em um período 
de instabilidade geral, se os 
impactos não forem administrados 
com cuidado, os resultados podem 
ser devastadores e gerar prejuízos 
enormes.

Preparado para as adversidades, 
o administrador é uma peça crucial 
p a r a  m a n t e r  a  e m p r e s a 
funcionando da melhor forma e 
organizando seus sistemaspara 
q u e  n ã o  s e j a  a t i n g i d a 
negativamente pela crise.

O setor imobiliário vivia um boom 
até 2013, com uma profusão de 
novos  empreend imen tos  e 
incorporadoras surgindo país 
afora. Veio a crise econômica com 
a volta da Velha Matriz Neoliberal e 
o ciclo virou. Muita gente comprou 
imóveis, mas não conseguia mais 
pagar, por causa do desemprego, 
ou não queria mais pagar, por 
conta da queda dos preços.

Objetivos e metas – O bom 
administrador tem sempre em 
mente as metas e objetivos, e 
saber t rabalhar de maneira 
produtiva, mesmo em períodos 
conturbados. Trabalhar com ética 
– A ética é uma ferramenta 
essencial para alcançar o sucesso 
em qualquer área da vida. É 
preciso trabalhar sempre com 
transparência e responsabilidade 
ao propor seus objet ivos e 
organizar suas estratégias. Essa 
dica vale para períodos de crise e 
de bonança econômica.

de ação, que podem ser colocados 
em prática.
O foco do planejamento deve ser a 
manutenção das atividades da 
empresa, com o detalhamento de 

possíveis recursos financeiros, 
humanos e tecnológicos que 
poderão ser utilizados durante 
es te  momen to  de  ex t r ema 
dificuldade.

Ser criativo para transformar as 
dificuldades em oportunidades – 
Várias são as empresas que se 
t o r n a r a m  r e f e r ê n c i a  p e l a 
criatividade e ousadia. Como 
vencer a crise? Focando nas 
oportunidades que podem surgir a 
qualquer instante.

Para que isso não aconteça é 
preciso estar preparado, possuir 
uma equipe sólida e trabalhar da 
me lho r  fo rma  pa ra  que  os 
impactos da crise não sejam ainda 
maiores dentro desse espaço.



O isolamento é essencial 
à segurança sanitária, 
pessoal e coletiva, a fim 
de evitar os malefícios do 
coronavirus. Por isso, 
ganha importância o 
trabalho a distância, em 
casa ou em regime de 
coworking  (ambiente 
c o m p a r t i l h a d o ) . 
P e n s a n d o  n i s s o , 
algumas organizações 
ligadas à tecnologia e ao 
ensino a distância já 
disponibilizaram, via web, 
mater ia l  que or ienta 
como realizar bem o 
trabalho de corretagem 
de imóveis sem sair de 
c a s a ,  e x c e t o  n o 
essencial, é claro. É o 
chamado home office. Os 
dez principais conselhos 
são os seguintes:

7. Estabeleça horários 
para começar e terminar 
o trabalho, com intervalos 
predefinidos para almoço 
e  l a n c h e ,  c o m o  s e 
e s t i v e s s e  e m  s e u 
escritório.

9 .  C o m u n i q u e - s e 
f requentemente com 
seus diretores, gerentes 
e colegas de trabalho.

2. Lembre-se: você será 
seu próprio staff. Não terá 
à sua disposição uma 
secretária trazendo e 
levando papéis, fazendo 
l i gações  e  se rv indo 
cafezinho. Nem pense 
e m  p e d i r  i s s o  à 
esposa/marido, filha, 
i rmã  ou  empregada 
doméstica.

6. Não se entretenha com 
crianças ou animais de 
estimação. Se os tiver em 
casa, trate de mantê-los 
em outro ambiente, de 
preferência isolado de 
som. Barulho ou ruídos 
podem p re jud i ca r  a 
c o m u n i c a ç ã o  e  a 
qualidade do trabalho 
levando  à  perda  de 
negócios.

1. Ao levantar-se, tome 
seu banho e vista-se 
como se fosse para o 
escr i tór io.  Assuma a 
h i g i d e z  n a t u r a l  d o 
trabalho convencional. 
Isso o/a ajudará a entrar e 
permanecer no clima 
p rofiss iona l .  Jama is 
trabalhe de pijama ou 
somente com roupas 

íntimas. De repente, você 
poderá ser chamado/a 
p a r a  u m a 
videoconferência.

4. Jamais trabalhe no 
corredor, cozinha ou área 
de  se rv i ço  e ,  mu i to 
menos, no quarto, sobre 
a cama. Escolha a sala ou 
escritório residencial (se 
tiver), de preferência com 
portas fechadas. Mas boa 
iluminação e ventilação 
natural são altamente 
recomendáveis.

3. Não confunda home 
office com férias. Nada de 
praia, shopping, passeio 
com a família. Lembre-se 
de que seu objetivo é 
t r a b a l h a r  d e  f o r m a 
diferenciada, evitando 
a g l o m e r a ç õ e s  o u 
contatos desnecessários.

10. Cuide de sua saúde e 
dos seus próximos: lave 

as mãos com sabão a 
cada hora e evite passá-
las nos olhos, nariz e 
boca; mantenha álcool 
em gel à disposição; ao 
espirrar ou tossir, proteja 
n a r i z  e  b o c a  c o m 
guardanapo descartável 
o u  c o m  o  b r a ç o 
s e m i d o b r a d o ;  u s e 
máscara quando em 
contato com terceiros 
desconhecidos; higienize 
frequentemente óculos, 
tec lados ,  te le fones , 
maçanetas, corrimãos, 
e t c . .  A  t e c n o l o g i a 
favorece o trabalho a 
d i s t ânc ia .  Podemos 
facilmente mostrar um 
imóve l  po r  me io  de 
videochamada, ou fazer 
u m  p a s s e i o  v i r t u a l 
u s a n d o  o  s i t e 
www.meupasseiovirtual.
c o m . b r .  Ta m b é m  é 
p o s s í v e l  e n v i a r 
documentos pelo Google 
Drive e até fazer anúncios 
sem sair de casa usando 
outras ferramentas do 
Google, do Facebook ou 
seu próprio e-mail. 

5. Nem pense em ligar a 
TV. Troque-a por um 
rad inho com música 
suave e som baixo.

8. Deixe claro aos seus 
familiares que você não 
estará disponível para 
eles, exceto nos horários 
de parada (almoço e 
lanche).

Tempos de Corona vírus
tempo de trabalho em casa

maio2020

Graduado em Direito e Ciências Matemáticas, foi professor de 
Matemática, Física e Desenho na PUC/PR. É técnico em 
Edificações e em Processamento de Dados  Foi presidente do 
Creci-PR por três mandatos consecutivos, presidente do Sindicato 
dos Corretores de Imóveis do Paraná de 1984 a 1986 e diretor da 
Federação do Comércio do Paraná. No Cofeci, atua desde 1991, 
quando passou a exercer o cargo de conselheiro federal, e é 
presidente desde 2000.

João Teodoro
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A Chave da Venda de Imóveis 

jornalista, corretor de imóveis
professor de comunicação e marketing
perito avaliador, escritor e autor dos livros: 

Caçadores de Imóveis
Como sair do Anonimato

Corretor Top 10 e co autor do best seller

Tomaz de Aquino

CRECI 10.966 -CNAI 22.248

onversando com o advogado Petrus Mendonça batemos um 

Cpapo a respeito do problema legal de muitos corretores que 
são parceiros e até associados a várias imobiliárias e mesmo 

assim cometem uma irregularidade quando anunciam o imóvel sem 
ter a autorização do contratante, nesse caso proprietário, imobiliária 
ou construtora.

IMPORTANTE: O corretor não pode colocar sua marca, nem seu 
nome, só seu telefone 

Corretor proteja-se e garanta bons negócios sem punições e sem 
prejudicar seu nome!

da imobiliária e os dados do corretor.

Abaixo você tem um exemplo de um anúncio que atende esse 
determinação legal.Você tem a logo

Estamos acostumados a ver anúncios feitos por corretores, em geral, 
autônomos, principalmente na internet de imóveis de terceiros ou 
que estão na imobiliária da qual ele é parceiro. Esse anúncios de 
acordo com a Lei 6530 são ilegais e o corretor comete crime, sendo 
passível de punição pela fiscalização do Creci - conselho regional de 
seu estado.

Para evitar problemas todas as vezes que o corretor for anunciar um 
imóvel deve colocar no anúncio o logo da imobiliária ou da 
construtora para identificar quem possui a autorização e em seguida 
colocar os seus contatos.

É obrigatória a identificação de quem está autorizado a realizar a 
transação imobiliária daquele imóvel, inclusive, quando negociando 
direto com o proprietário o corretor pode no seu zap perguntar se está 
autorizado a comercializar o imóvel em questão, se receber o “OK” 
esse zap  ou email ou mensagem deve ser guardado, pois é a prova 
de que o profissional de intermediação imobiliária está devidamente 
autorizado a transacionar aquele produto.

Corretor não pode anunciar
sem autorização

´´A autorização é a garantia de que a transação é legal ``

maio2020
BATE PAPO COM TOMAZ
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2 vagas, 134 m²

4 quartos, 2 suítes
4 banheiros

Ocean Tower
JABOATÃO  - CANDEIAS

Este é o Ocean Tower, um 
e m p r e e n d i m e n t o 
surpreendente, que alia 
a r q u i t e t u r a ,  d e s i g n , 
projeto e localização

CRECI 3579J

+INFORMAÇÕES

81 9.89945757
Veja o exemplo ao lado:



muitos!
O mercado imobi l iá r io  tem 
evoluído e os corretores também 
e s t ã o  c a d a  v e z  m a i s  s e 
profissionalizando

a hora de comprar um 

Ni m ó v e l  a s  p e s s o a s 
n o r m a l m e n t e  fi c a m 

perdidas sem saber por onde 
começar,

um profissional completo e tendo 
muita experiência de mercado. 
Fazendo uma boa venda, causa o

Primeiramente é importante que 
você mostre ao comprador que faz 

parte do Creci (Conselho Regional

ser associado é um grande 
d i f e r e n c i a l .  E s t a r  s e m p r e 
atualizado é fundamental, um bom 
corretor deve

legislação, tais como: avaliação 
dos documentos, a assinatura do 
contrato e o pagamento das taxas,

sonho.

entre o proprietário e o comprador, 
nesse processo você atua como 
vários profissionais em um, sendo

isso requer sempre se aprofundar 
em todos os assuntos que 
envolvem seu trabalho.

as dúvidas são muitas e quem 
está com todas as respostas na 
manga é o corretor de imóveis. 
Todas as
profissões têm grandes desafios e 
a profissão de corretor não é 
diferente, os desafios e obstáculos 
são

o cliente e recolher o maior 
número de informações possíveis 
sobre sua intenção de compra, 
quais as

grande impacto na vida de uma 
pessoa que nunca se esquecerá e 
será sempre grata. Ser um 
corretor de

prioridades dele, as regiões que o 
interessa, para assim, poder lhe 
dar as melhores opções de 
negócio.
Você corretor transfere para si a 
responsabi l idade de dar as 
melhores condições, por ser o 
entendido

e tendo a certeza de que o seu 
papel é fundamental, pois, é você 
c o r r e t o r ,  q u e m  f a z  a 
intermediação

qualidade e confiança é essencial 
para entender a importância de 
ajudar o cliente na realização de 
seu

de Corretores de Imóveis), órgão 
responsável  de fiscal izar  e 
regulamentar  a corretagem 
imobiliária,

se manter informado em relação a 
situação do mercado imobiliário e 
também às técnicas de vendas e

Um bom corretor atua muito mais 
como um consultor do que como 
vendedor, é importante questionar

Valorize a sua profissão, faça a 
diferença e mostre às pessoas do 
que um corretor de imóveis é 
c a p a z ,  a s s i m  g a n h a r á 
reconhecimento.credibilidade que precisa para o 

mesmo confiar e aceitar seus 

c o n s e l h o s ,  s e n d o  a m b o s 
favorecidos

levando o cliente para a visitação 
do imóvel e criando laços, que 
proporcione também futuras

que o negócio estiver concluído.

indicações de seu trabalho, uma 
venda segura e honesta sempre 
gera boas indicações. Entender o 
seu

isso vai te valorizar perante o 
cl iente. Mesmo com toda a 
t ecno log ia  seu  t r aba lho  é 
insubstituível.

trabalho é fundamental, deixe 
nítido ao cliente que você é 
entendido do assunto em todos os 
aspectos,

da área, guiando o cliente da 
melhor maneira, demonstrando 
profissionalismo e ética, gerando 
assim a

serviço, combinando o preço e 
condições da transação para não 
ter nenhum tipo de problema 
assim

valorizar o imóvel da melhor 
maneira possível, trabalhando 
s e m p r e  d e  f o r m a  é t i c a  e 
transparente,

com o desfecho da compra e 
venda. É muito importante, firmar 
contrato relativo à sua prestação 
de

Divulgue o imóvel de forma 
eficiente, exibindo os pontos fortes 
e contornando os fracos, sabendo

Entenda a importância do corretor de
imóveis em uma compra imobiliária.

Por Roberta Delluna

Radialista / Comunicadora / Corretora de imóveis / Palestrante 
Internacional - Diretora de vendas online /  Consultora e Criadora do 
“método chat”  - Primeira apresentadora on-line do Brasil - Registrada e 
patenteada em 1998. - Especialista em vendas online e offline. Formadora 
na educação do atendimento on-line profissional via chat, e-mails, 
aplicativos de troca de mensagens de texto e educadora de Robôs. 
Reconhecida pelo Secovi como “ A especialista em conversão por meios 
digitais”. Presente em 40 países e mais de 250 cidades do mundo
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#DELUNNAENSINA;

DELUNNA RESPONDE : "Boa pergunta pois depende da empresa e 
do corretor" 

RICARDO GUEDES PERGUNTA : "Deixar nas mãos de um 
corretor/imobiliária é

Site - RobertaDelunna.com

Instagram - @ROBERTADELUNNA

Telegram - t.me/robertadelunna

uma solução que traz mais resultados" ?

A solução que traz mais resultados na minha opinião é a internet, mas 
mesmo sendo a internet um ótimo canal de atração de possíveis 
compradores, preciso deixar claro que uma boa empresa de vendas e 
um ótimo corretor de imóveis, onde ambos se utilizem de estratégias 
para atrair o cliente comprador, fará muita

Quem quer vender tem que usar e abusar de todos os canais de 
vendas possíveis e imagináveis. Lembrando que há imóveis com 
maior liquidez e outros não, e é aí que entra a grande arte do 
atendimento. Escolha sempre quem te atende melhor para captar seu 
imóvel. Opte sempre pelo atendimento com excelência. Fazendo isso 
você não vai errar e vai vender.

YouTube - Corretor Conectado
Facebook - Roberta Delunna

Questionou Ricardo Guedes, dono de Construtora em São Paulo - 
Brasil.

diferença na intenção de venda do cliente que deixa seu imóvel na 
mão de uma empresa e ou de um corretor de imóveis.

Em #DELUNNARESPONDE
Redes Sociais

Sacada no atendimento 

NEGÓCIOS IMOBILIÁRIOS&CAPACITAÇÃO maio2020
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CASINHAS PARA SEUS FILHOS
PASSE UM ZAP AGORA: 81 9.89945757

O e-CNCI é o novo cadastro 
geral dos Corretores de 
Imóveis do Brasil, 
operacionalizado pelo 
programa nacional de registro 
e atualização dos dados 
cadastrais de pessoas físicas 
e jurídicas, inscritas ou em 
fase de inscrição, junto aos 
respectivos Conselhos 
Regionais. Tem por finalidade 
compor, atualizar e manter 
atualizado o banco de dados 
cadastrais do Sistema 
COFECI CRECI.  Estes dados 
serão sincronizados em tempo 
real (online) com a base de 
dados do COFECI.

Assim como já acontece com 
o titulo de eleitor e a carteira 
de motorista, os Corretores de 
Imóveis também passam a ter 
sua identificação profissional 
no smartphone. A novidade 
atende às determinações da 
Resolução do Cofeci nº 
1.430/2019, que estabelece a 
obrigatoriedade do 
recadastramento nacional e a 
criação do App i-Corretor, que 
já está disponível para 
download nas lojas de 
aplicativos para Android e 
IOS.

CORRETORES
JÁ PODEM BAIXAR
SUA CARTEIRA
DIGITAL*

*Aqui em Pernambuco
ainda não temos esse
aplicativo

fonte: COFECI
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O evento vai acontecer na cidade de Foz de 
Iguaçu no Paraná e a programação já está 
sendo feita pelo Cofeci.

O Enbraci - Encontro Nacional dos 
Corretores de Imóveis que acontece em 
paralelo com o CIPS - Encontro de 
Negócios Imobiliários Internacionais que 
seria agora no mês de maio, por conta do 
Covid 19 foi adiado para  13 a 19 de 
setembro.

Cofeci adia o Enbraci por conta do Covid 19 

Cofeci adia pagamento da anuidade 2020 
Em função da pandemia do Corona vírus (covd 
19) o Conselho Federal dos Corretores de 
Imóveis prorrogou o prazo para pagamento das 

anuidades. O corretor de imóveis terá que fazer o 
seu pedido de parcelamento no mês de maio para 
podr ter direito ao benefício, acesse: cofeci.gov.br 

Entregamos em todo Brasil 9.9657.175781

Já que vai ficar em casa, então fique bem, decore com a gente



O  s e u  i m p a c t o  n a 
economia vem sendo 
sentido intensamente 
p e l a  m a i o r i a  d o 
empresar iado ,  que 
veem seu faturamento 
cair significativamente, 
gerando uma situação 
de desespero.

A  p a n d e m i a  d e 
C o r o n a v í r u s  v e m 
causando significativo 
impacto no mundo, e 
uma grande dúvida que 
toma conta até dos 
especialistas é a sua 
extensão nos mais 
diversos aspectos que 
envolvem as pessoas.

Em que pese os baixos 
faturamentos, alguns a 
p o n t o  d e  b e i r a r  o 
irrisório, as obrigações 
d a s  e m p r e s a s 
permanecem, entre as 
quais o pagamento de 
sa lár ios ,  impostos, 
e m p r é s t i m o s , 
fi n a n c i a m e n t o s  e 
aluguel de imóveis.

Mas vele ressaltar que o 
Poder Público vem se 
e s f o r ç a n d o  p a r a 

minimizar a gravidade 
d a  s i t u a ç ã o  d a s 
empresas ,  v isando 
e s p e c i a l m e n t e  a 
m a n u t e n ç ã o  d o s 
empregos, através de 
medidas como a dilação 
d o  p r a z o  p a r a 
r e c o l h i m e n t o  d o s 
t r i b u t o s  e  a 
fl e x i b i l i z a ç ã o  d a s 
relações trabalhistas, 
inclusive possibilitando 
a  s u s p e n s ã o  d o 
contrato de trabalho e a 
redução do salário e da 
jornada do trabalhador.

C o m  r e l a ç ã o  a o s 
contratos de locação de 
i m ó v e i s ,  a  L e i  d o 
I n q u i l i n a t o  t r a z  a 
possibilidade de ajuste 
no valor do aluguel a 
qualquer momento, 
mediante acordo entre 
as partes.  Também 
prevê que as locações 
não residenciais têm 
p o r  fi n a l i d a d e  a 
e x p l o r a ç ã o 
empresarial, ou seja, 
seu objeto é comercial.

O art. 478 do Código 
Civil assevera que nos 
contratos de execução 
continuada ou diferida, 
se a prestação de uma 
das partes se tornar 
e x c e s s i v a m e n t e 
onerosa, com extrema 
vantagem para a outra, 
e m  v i r t u d e  d e 
a c o n t e c i m e n t o s 
e x t r a o r d i n á r i o s  e 
imprevisíveis, poderá o 
d e v e d o r  p e d i r  a 
resolução do contrato. 
[...].P o i s  b e m ,  n e s s e 

momento, os impactos 

n a s  l o c a ç õ e s 
r e s i d e n c i a i s  s ã o 
diferentes dos impactos 
s o f r i d o s  n a s 
comerciais. É que as 
locações residenciais 
permanecem com o 
ob je to  do  con t ra to 
desimpedido, inclusive, 
aumentando o seu uso 
devido ao isolamento 
social, enquanto nas 
locações comerciais, 
com o fechamento do 
comércio não essencial 
determinado pelo Poder 
Públ ico,  findou por 
i n v i a b i l i z a d o 
temporar iamente  o 
f u n c i o n a m e n t o  d o 
negócio, tornando a 
l o c a ç ã o 
e x c e s s i v a m e n t e 
onerosa ao locatário.

P o r  s u a  v e z ,  a s 
atividades comerciais 
c lass ificadas como 
e s s e n c i a i s  n ã o 
amargaram as mesmas 
consequencias, não 
podendo portanto, a 
p r i o r i ,  a l e g a r 
onerosidade excessiva, 
p o i s  c o n t i n u a m 
funcionando e com 

potencial de aumento 
da receita. Como se 
pode notar, cada caso 
deve ser anal izado 
especificamente, a fim 
de se apurar se há ou 
n ã o  d e s e q u i l í b r i o 
contratual.

O art. 421-A, inciso III 
do Código Civil dispõe 
que os contratos civis e 
e m p r e s a r i a i s  s e 
presumem paritários, 
somente admitindo-se 
revisão contratual em 
hipóteses excepcionais 
e limitadas.

Amadeu Mendonça

Advogado, pós-graduado em Direito Civil e Empresarial 
pela Universidade Federal de Pernambuco (UFPE), sócio-
diretor do Tizei Mendonça 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).

A pandemia 
e seus reexos na locação de imóveis

continua
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Levando em conta o 
panorama jurídico e a 
transitoriedade das 
c o n d i ç õ e s 
e c o n ô m i c a s , 
e n t e n d e m o s  s e r 
p r u d e n t e  e 
convergente com a 
segurança jurídica - 
que também deve ser 
p r e s e r v a d a  –  a 
modificação equitativa 
d o  c o n t r a t o , 
possibilitando a sua 
continuidade.

das partes, inquilino ou 
p r o p r i e t á r i o , 
entretanto, não sendo 
possível a composição

Essa readequação 
das obrigações pode 
partir de iniciativa de 
qualquer

A teoria da imprevisão, 
fundamentada nos 
a r t i g o s  r e f e r i d o s 
a c a r r e t a  d u a s 
possibilidades: I) a 
resolução do contrato; 
ou II) a modificação 
equitativa para que se 
p e r m i t a  o 
c u m p r i m e n t o  d o 
contrato nos limites 

d a s  c o n d i ç õ e s 
vigentes.

Oportuno mencionar 
que a resolução [de 
que t rata o ar t igo 
a c i m a ]  p o d e  s e r 
evitada, oferecendo-
se o réu a modificar 
equitativamente as 
condições do contrato. 
Isso é o que prevê o 
art. 479 do Código 
Civil. Aplicando-se aos 
contratos de locação, 
l e i a - s e  r é u  c o m o 
locador.

O r a ,  p o r  m a i s 
pessimista que possa 
ser um indivíduo, até 
há poucos meses não 
havia quem pudesse 
prever que viveríamos 

e s s a  c a l a m i d a d e 
p ú b l i c a  g l o b a l , 
caracterizando aí a 
i m p r e v i s ã o  e  a 
hipótese de exceção 
p r e v i s t a s  n o s 
disposit ivos legais 
supramencionados. E 
o que fazer?

Essa readequação 
das obrigações pode 

partir de iniciativa de 
qualquer das partes, 
i n q u i l i n o  o u 
p r o p r i e t á r i o , 
entretanto, não sendo 
possível a composição 
amigáve l ,  res ta  o 
J u d i c i á r i o  p a r a 
solução da questão.

amigáve l ,  res ta  o 
J u d i c i á r i o  p a r a 
solução da questão.
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Saber o que importa e o que vem pela frente é essencial. 
Quem sabe, larga na frente em uma corrida cada dia mais apertada.
Junte-se a milhares de prossionais no evento que é referência em 
inovação, marketing, gestão e vendas no mercado imobiliário

06 e 07 de Outubro - São Paulo
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É sempre comum termos 
m u i t a s  a t i v i d a d e s  p a r a 
desempenharmos ao longo do 
dia, sempre deixamos as 
p e n d ê n c i a s  p a r a  o  d i a 
seguinte. Se você precisa 
f a z e r  u m  t r a b a l h o  e 
geralmente não consegue se 
c o n c e n t r a r ,  p o i s  a s 
interrupções em verificar e-
mail, mídias sociais, assistir a 
algum vídeo, navegar em 
sites, blogs... Mesmo você 
sabendo que deveria estar 
t r a b a l h a n d o  n u m a 
determinada atividade, mas 
não consegue fazer da forma 
que gostaria que fosse feita — 
esses são sintomas clássicos 
da procrastinação. E sim, 
t o d o s  n ó s  s o m o s 
procrastinadores em algum 
momento. Mas fique tranquilo, 
você não está sozinho!

E  c o m o  m e l h o r a r  a 
produtividade? Como parar ou 
diminuir a procrastinação?

Não! A procrast inação é 
muitas vezes confundida com 
a preguiça, mas são

Procrastinação é o ato ou 
e f e i t o  d e  p r o c r a s t i n a r ; 
adiamento, demora, delonga. 
No s inôn imo popu la r  é : 
Empurrar com a barriga, ou 
d e i x a r  p a r a  d e p o i s .  A 
procrastinação é o mesmo que 
ser preguiçoso?

muito diferentes. 

E quando é realmente tarde 
demais, entramos em pânico e 
desejamos ter começado mais 
cedo. Os procrastinadores 
crônicos passam anos de sua 
vida em loop neste ciclo. 
Atrasar, adiar as coisas, 
esconder-se da pi lha de 
tarefas que vai acumulando, 
encarar o trabalho apenas 
quando for inevitável, e depois 
repetir esse ciclo. 
Esse mal hábito nos impede 
de alcançarmos a excelência 
nos resultados. O profissional 
do mercado imobiliário muitas 
vezes sabe da necessidade de 
estudar sobre determinados 
assuntos, inerentes ao seu 

segmento de atuação, mas 
fica preso em uma parte do 
p r o c e s s o ,  e m  g e r a l  n o 
atendimento e vendas.
Sem perceber a importância 
de investir em conhecimentos, 
em análises

Estamos todos familiarizados 
c o m  o  f e n ô m e n o  d a 
procrastinação. Quando nós 
p r o c r a s t i n a m o s , 
desperdiçamos nosso tempo 
l i v re  e  ad iamos  ta re fas 
importantes que deveríamos 
estar fazendo até que seja 
tarde demais.

mercadológicas, em usar o 
CRM (Sistema de cadastro de 
clientes). 

A p r o c r a s t i n a ç ã o  é  u m 
processo ativo – você escolhe 
fazer outra coisa em vez da 
tarefa que sabe que deveria 
estar fazendo. Em contraste, a 
pregu iça  sugere  apat ia , 
atividade e falta de vontade de 
agir.

Te trago 5 dicas práticas para 
você superar a procrastinação 
com sucesso: 

1. Reconheça que você está 
procrastinando. Você pode 
estar adiando uma tarefa 
porque teve que priorizar 
novamente sua carga de 
t r a b a l h o .  S e  v o c ê  e s t á 
atrasando brevemente uma 
tarefa importante por uma boa 
razão, então você não está 
n e c e s s a r i a m e n t e 
procrastinando. No entanto, se 
você começar a fazer as 
coisas indefinidamente, ou 
mudar o foco porque quer 
ev i ta r  fazer  a lgo,  então 
provavelmente você está.

Rodrigo Bosshard 

Procrastinação: como evitar essa prática tão comum?

COMPORTAMENTO

Mentor de Negócios 
Especialista em Inteligência comercial 

Palestrante no mercado imobiliário nacional. 
Criador do método P.S.I.U de Vendas. 

@rodrigobosshard

Desde 2012 atua com educação empreendedora. 

Expert em Prospecção e Networking.

continua
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2. Quebre seu trabalho em 
pequenos passos : 
Quebrar projetos com grande 
chance de procrastinação em 
etapas menores é uma técnica 
bem conhecida e eficaz de 
combate à procrastinação. 
Pode ser muito mais fácil 
começar a l idar com um 
projeto que você sabe que 
p o d e  s e r  c o n c l u í d o 
rapidamente e, depois de dar 
alguns passos iniciais na 
direção certa, você pode 
continuar se movendo com 
mais facilidade e seguir até 
terminar. (Ao concluir cada 
etapa, você provavelmente se 
sentirá mais motivado para 
concluir mais.) Uma chave 
importante é tornar os passos 
curtos, concretos e definidos 
em sua programação. 

3. Mude seu ambiente:
Diferentes ambientes têm 
diferentes impactos em nossa 
produtividade. Olhe para sua 
mesa de trabalho e seu quarto. 
Eles fazem você querer 
trabalhar ou eles fazem você 

querer aconchegar e dormir? 
Se é o último, você deve 
procurar mudar o seu espaço 
de trabalho. Uma coisa a notar 
é que um ambiente que nos fez 
sentir inspirado antes pode 
perder seu efeito após um 
período de tempo. Se for esse 
o caso, então é horade mudar 
as coisas, mãos à obra!

4 .  C r ie  um c ronograma 
d e t a l h a d o  c o m  p r a z o s 
específicos:
Ter apenas um prazo para o 
seu trabalho é como um 
convite para procrastinar. Isso 
porque temos a impressão de 
que dispomos de tempo e 
continuamos empurrando tudo 
de volta, até que seja tarde 
demais. Divida seu projeto 
(consultar dica nº 1 e a nº 2) e 
crie um cronograma geral com 
prazos específicos para cada 
pequena tarefa. Dessa forma, 
você sabe que tem que 
terminar cada tarefa até uma 
determinada data.  Seus 
cronogramas devem ser 
robustos também – isto é, se 

você não terminar isso hoje, 
vai colocar em risco tudo o que 
planejou. Desta forma, você 
cria a urgência de agir. As 
etapas podem ser divididas 
em mensal, semanal, até as 
listas de tarefas diárias, e a 
lista é uma chamada à ação 
que você deve realizar até a 
da ta  espec ificada,  caso 
contrár io seus objet ivos 
também serão adiados.

No final, tudo se resume a agir. 
Você pode fazer  todo a 
estratégia, planejamento e 
métodos, mas se não agir, 
nada vai acontecer. Construir 
o momento é crucial quando 
você começa.  Por tanto , 
comprometa-se a sair da sua 
zona de conforto pelo menos 
uma vez por dia. Começando 
hoje! 

5. Agarre-se ao objetivo:

Desejo boas vendas, e que 
você consiga incluir mais 
produtividade no seu dia-
a-dia. Tornando-se um(a) 
Corretor(a) de sucesso.

continuação da página 16
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Advogado, Professor, 

Coordenador Educacional e

Técnico em Transações Imobiliárias

João Calixto 

Ainda neste passo, rodopio e 
ve jo  como expec tador,  o 
Corretor de Imóveis nesse 
contexto. Preocupante, pois não 
raramente em sala de aula, me 
deparo com alunos estagiários, 
dirigindo-se a mim com uma 
convicção de que não os 
tocarão, a título de futuras 
r e s p o n s a b i l i z a ç õ e s ,  o 
encaminhamento de negócios 
inseguros, viciados, mancos e 
ilegais. 

É sabido por todos os que 
operam no mercado imobiliário 
que  não  bas ta  subd iv id i r 
fisicamente uma gleba de terras 
e chamá-la de loteamento! 
Ademais não são recentes as 

legislações que traduzem à 
m i ú d e  o  p r o b l e m a  d o 
parcelamento do solo em nosso 
país, pois traçam diretrizes 
objetivas de como devem ser 
planejados e executados os 
loteamentos.

Nosso intuito não é comentá-las, 
mas refletir acerca da enorme 
quantidade de loteamentos 
i r r e g u l a r m e n t e  p o s t o s  à 
c o m e r c i a l i z a ç ã o  e  c o m 
fragilidades jurídicas enormes, 
desde sua idealização à venda 
ao consumidor.
V e j o  u m a  “ c u l t u r a ” , 
impulsionada pelo enorme 
c r e s c i m e n t o  i m o b i l i á r i o 
vivenciado em Pernambuco 

entre os anos de 2008 a 2015. 
Vários os proprietários de terras 
à s  m a r g e n s  d e  r o d o v i a s 
importantes ou cidades em 
franca expansão com novas 
demarcações, transformando 
em áreas urbanas o que antes 
eram rurais, se viram seduzidos 
pelo incremento imobiliário que 
o parcelamento daquela gleba 
poderia gerar.

Falo aqui da Lei 6.766/79 que há 
muito direciona neste sentido, 
cujo aperfeiçoamento foi dado 
após a vigência do Estatuto das 
Cidades 1 , desta feita norteando 
a atividade local dos municípios 
nesse particular problema do 
parcelamento do solo. Isto 
devido a consequência em 
instituir o Plano Diretor, pois 
alcança a imensa maioria dos 
municípios sendo logicamente 
fato relevante diante da sua 
dimensão e população.

Al iado ao fato de o setor 
pecuário estar em determinadas 
localidades desestimulado e 
talvez até descontinuado como 
at iv idade pr incipal .  Afinal , 
subdividir o terreno e passar 
uma mão de cal para delimitar 
cada “lote” nunca foi algo tão 
difícil assim.

O mercado imobiliário apresenta 
um sem número de opções de 
nichos de mercado, possuindo o 
p r o fi s s i o n a l  o u  e m p r e s a 
imobi l iár ios condições de 
direcionar suas atuações e obter 
o  me lho r  p rove i t o  nessa 
circulação de riquezas.
Mas, neste particular gostaria de 
direcionar minha reflexão sob 
uma ótica pouco comum, pois 
comumente sempre me debruço 
sobre as agonias e fragilidades 
no entorno do Corretor de 
Imóveis.
Neste caminho, busco tecer 
breves palavras acerca da 
inacreditável insistência de 
m u i t o s  e m p r e e n d e d o r e s 
imobiliários que ao idealizarem 
seus negócios, especialmente 
os Loteamentos, optam por 
ap resen tá - los  ao  púb l i co 
consumidor e intermediador 
contaminado com inúmeras 
fragilidades, para não apontar 
diretamente ilegalidades.

Negócios Imobiliários Defeituosos: 
O corretor de imóveis onde está?

DIREITO IMOBILIÁRIO
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Afirmando categoricamente: 
“sinto muito [...] não é culpa 
minha, o loteamento não é meu”. 
Faz-se necessário difundir que a 
legislação geral, no caso o 
próprio Código Civil 2 , apensar 
de já estar em vigor há quase 
duas décadas, somente de uns 
anos para cá avolumou-se nos 
tribunais entendimentos acerca 
das celeumas imobiliárias, que 
v ã o  d e s d e  R e s o l u ç õ e s  e 
Resilições contratuais à casos de 
polícia, envolvendo empresários 
e corretores de um lado e 
compradores consumidores ou 
não de outro.
O corretor precisa saber que a 
r e s p o n s a b i l i d a d e  n a 
intermediação de um negócio 
imobiliário hígido de fato nasce 
da  é t i ca ,  po rém,  es tá  na 
legislação objet ivamente a 
obrigação de se cercar de todas 
as garantias ao oferecer um 
negócio imobiliário.
É a triste realidade das mentiras 
c o n t a d a s  1 0 0  v e z e s  s e 

t r a n s f o r m a n d o  e m  f a l s a s 
verdades! Boa parte dessa 
sangria desatada está sendo 
c o n t o r n a d a  c o m  n o v a s 
legislações e devo reconhecer 
que nossos Tribunais pouco 
fizeram para organizar esses 
entendimentos, exemplo cabal 
disso foi a necessidade da 
confecção da Lei 13.786/2018 3 , 
a famigerada “lei do distrato”.
Confesso sem hesitar que tal 
diploma legal nos trouxe algo 
precioso, a previsibilidade real, 
sem adentrar na axiologia 
determinante do seu conteúdo, 
vez que, inócua nesse momento. 
Coloco-me a pensar e vejo como 
tenho responsabilidade nisso, 
não por deixar de alertar, ao 
contrário! Mas pelo fato de ver 
como a forma de educar produz 
resultado e direciona o aluno a 
ser um profissional mais atento e 
capaz de desempenhar seu 
papel no futuro de maneira 
adequada.

A autocrítica é válida e acredito 
ser imensamente maior quando 
aqueles que julgam não ter 
parcela de contribuição, também 
se debruçam sobre si mesmos e 
ava l iam seus  papé is  com 
isenção.
Certamente se o mercado 
possuir corretores de imóveis 
atentos e conscientes de seus 
papéis, negócios defeituosos 
que impõem riscos sociais e não 
somente econômicos serão e 
desestimulados.

Se tais posturas ainda ocorrem 

com tanta frequência, acredito 
sim ter os professores e mestres 
da educação que refletir sobre e 
buscar novas ferramentas, 
apesar de reconhecer que todos 
os alunos são senhores de suas 
próprias decisões.

Ora, o Corretor de Imóveis 
s e m p r e  c l a m o u  p e l o 
reconhecimento do seu mister no 
mercado e na sociedade em 
g e r a l ,  a s s i m ,  s u a 
responsabi l idade aumenta 
inevitavelmente. É simples!

continuação da página 18

Coleção Gestão Imobiliária
Avaliação de imóveis, 
Valuación de inmuebles, 
Administração de imóveis
Operações imobiliárias

Escritos numa linguagem de fácil entendimento e por quem
realmente conhece o segmento e as especificidades da profissão, 
os livros apresentam e ensinam ótimas técnicas e procedimentos 
que podem ser facilmente  postos em prática pelos profissionais do 
Mercado Imobiliário contribuindo assim para o seu sucesso.

Quer adquirir essa coleção acesse: www.fredericomendonca.com.br

www.revimob.com.br
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 Os dados cadastrais das pessoas físicas e 
jurídicas informados aos Regionais serão 
sincronizados em tempo real (online) com a base 
de dados do COFECI.

b) Acesso aos Documentos de Identificação 
digitais;

c)  Informações do Sistema COFECI-CRECI em 
tempo real;

d) Atualização dos dados cadastrais continuo e 
permanente;

e-CIRP: Cédula de Identidade e Regularidade 
Profissional digital da pessoa física;

Cédula de Identidade Profissional (e-CIRP) e o 
Certificado de Inscrição Empresarial digitais (e-
CIRE)

O i-Corretor é o aplicativo para dispositivos 
móveis desenvolvido pelo Sistema Cofeci-Creci a 
fim de possibilitar comunicação interativa com os 
Corretores de Imóveis de todo o Brasil, em 
especial para manutenção de cadastro atualizado 
e expedição da cédula de identidade e 
regularidade profissional e do certificado de 
inscrição e regularidade empresarial eletrônicos.

Principais vantagens da implantação do e-CNCI:

O e-CNCI foi instituído pela resolução 1430/19 e é

a) Disponibilizar informações oficiais sobre a 
situação de legalidade das Pessoas Físicas e 
Jurídicas;

o novo cadastro geral dos Corretores de Imóveis 
do Brasil, operacionalizado pelo programa 
nacional de registro e atualização dos dados 
cadastrais de pessoas físicas e jurídicas, inscritas 
ou em fase de inscrição junto aos respectivos 
Conselhos Regionais, e tem por finalidade 
compor, atualizar e manter atualizado o banco de 
dados cadastrais do Sistema COFECI-CRECI.

 

 Uma vez recadastrado o Corretor de Imóveis terá 
acesso pelo App i-Corretor à Cédula de Identidade 
Profissional.

e-CIRE: Certificado de Inscrição e Regularidade 
Empresarial digital da pessoa jurídica;

Entenda o que é o Recadastramento e Cadastro 

Nacional

O Cadastro Nacional é um sistema integrado de 
banco de dados com informações padronizadas. 
O sistema, uma vez integrado, impedirá a 
duplicidade cadastral e permitirá maior controle na 
admissão de processos inscricionários.

Recadastramento Nacional dos Corretores de Imóveis

CNCI - Cadastro Nacional de Corretores de Imóveis e Imobiliárias 
Recadastramento Nacional de Pessoas Físicas e Jurídicas

CORRETOR LEGAL

oferecerão R$ 3.000 de desconto
Para segurar vendas na crise, construtoras 

Batizada de "Vem Morar", a ação combina a carência de seis meses para começar a pagar o 
financiamento imobiliário contratado por pessoas físicas

Luiz Antônio França, da Abrainc 
(Assoc iação  Bras i le i ra  de 
Incorporadoras Imobiliárias), diz 
que o programa vem de um 
esforço para manter o setor em 
movimento. Atualmente, ele 
calcula que 87% das cobras 

estejam em operação.
"Manter o mercado agora é 
i m p o r t a n t e  p a r a  t e r m o s 
cond ições de fazer  novos 
l a n ç a m e n t o s " ,  d i s s e ,  e m 
v i d e o c o n f e r ê n c i a  p a r a  o 
lançamento do Vem Morar.
h t t p : / / w w w . s e c o v i -
pe.com.br/noticias/Clipping/1173/para-
segurar-vendas-na-crise-construtoras-
oferecerao-rs-3-000-de-desconto

O aba t imen to ,  segundo  o 
presidente da Cbic (Câmara 
Bras i le i ra  da  Indús t r ia  da 
Cons t rução) ,  José  Car los 
Martins, pode ser aplicado a 
taxas e impostos ou valor do 
imóvel.
Os R$ 3.000 foram o mínimo 
definido pelos construtores, mas 
o desconto poderá ser maior de 

acordo com o preço do imóvel. 
Não deve haver restrição ao 
padrão do empreendimento.
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Uma propriedade imobiliária é na maior parte das 
vezes muito mais que apenas tijolos e concreto, é 
um conjunto de histórias, emoções e razões que o 
fizeram ser e estar.
Esse mesmo conjunto de razões e emoções fará 
parte do processo de decisão na hora da venda do 
imóvel, e é nesse momento que o bom Corretor 
faz toda a diferença.

Depois de receber o chamado visitei o imóvel pela 
primeira vez. Expliquei como funciona nosso 
trabalho, receitei alguns ajustes que ajudariam 
muito na venda e aguardei ansioso pelo resultado.

Criamos os scripts certos, apontamos nossos 
melhores holofotes e apresentamos de forma 
única um imóvel exclusivo ao mercado.

Quem sabe seu imóvel só esteja precisando do 
cupido certo pra encontrar o par perfeito com o 

futuro proprietário...⠀Antes de iniciarmos o trabalho nessa bela casa, 
ela passou cinco longos anos em meio a dezenas 
de outros imóveis, sem a atenção que deveria ter.

Algumas semanas depois a casa estava pronta 

para o show. 

Bingo!  Não demorou aos o lhares mais 
apaixonados enxergarem toda beleza por detrás 
dos altos muros edificados. Em menos de 60 dias 
muitos pretendentes surgiram.. alguns até 
tentaram.. mas rapidamente o par perfeito estava 
formado.

Com um diagnóstico preciso é possível ajudar o 
Vendedor a executar o Plano de Venda ideal, que 
irá resolver de forma eficaz suas necessidades e 
problemas.

Como eu fiz pra vender essa casa de
R$ 1.450.000,00 em menos de 60 dias

Corretor de imóveis, Avaliador e Bacharel em Administração, Leandro foi 
case nacional de sucesso no ano de 2018, onde palestrou para duas mil 
pessoas em São Paulo sobre seu primeiro 7 em 7 na venda de imóveis. 
Consultor especialista em estratégia imobiliária e marketing digital, 
desenvolveu modelo pioneiro de pré-vendas voltado à comercialização de 
imóveis que deu origem ao método Máquina de Vendas para o mercado 
imobiliário. C é autor do artigo Técnicas de vendas aplicadas ao mercado 
imobiliário, e é co-autor do Livro A Chave da Venda de Imóveis, Best-Seller 
lançado em 2019 pela editora Literare Books International. 

ESTRATÉGIA IMOBILIÁRIA

Leandro Lorezon
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Compro um sítio, ou um terreno?

NEGÓCIOS RURAIS

A resposta a essa pergunta depende de uma série de fatores 
e todos eles fazem parte da necessidade do cliente

Entretanto, se o que você deseja 
é um espaço para descansar, 
curtir, implantar benfeitorias 
voltadas para seu lazer e de sua 
família, deve optar por um sítio 
não muito grande.

Em geral as propriedades rurais 
voltadas para casas de segunda 
residência variam de meio a um 
hectare, isto é, de 5 a 10 mil m2 e 
devem o fe rece r  uma boa 
p a i s a g e m ,  u m a  v i s t a 
maravilhosa, um clima agradável 
e também uma certa facilidade 
de acesso de serviços.

No interior de Pernambuco, a 
90Km  da capital Recife, a cidade 
de  Chã  Grande  tem s ido 
procurada por muita gente que 
deseja uma casa de segunda 
residência com muito verde e 
muito espaço para desfrutar de 
seus momentos de lazer e de 
descanso. 

Se você busca uma propriedade 
numa área rural com objetivo de 
desenvolver um grande projetoa 
sua busca vai ter que se dar entre 
fazendas e áreas de tamanho 
grande.

Já se você quiser apenas um 
local para onde se dirigir nos 
finais de semana e que seja 
próximo de centro urbano a 

melhor opção é um terreno, em 
um dos loteamentos disponíveis 
na região. 

Por isso perto dos centros 
urbanos torna-se a opção mais 
procurada pela maioria. 

Com um clima frio e localizada 
numa região montanhosa repleta 
de belos privês, Chã Grande é 
um oásis no Agreste e anda leva 
a vantagem de ter um m2 com 
preço acessível, só para dar um 
exemplo olhe esse sítio abaixo:

Além disso conta com casa de 
hóspede, casa de morador e 
casa principal com internet, wifi, 
energia elétrica e abastecimento 
por água mineral cuja análise 
chega a mais de 90% de pureza 
e abastece inclusve a piscina. 

Essa é uma propriedade com 5 
mil m2, arborizada, com piscina 
térmica, cuja arquitetura recebeu 
prêmios pela sua forma de se 
harmonizar com o ambiente, 
está localizada a apenas 1,5 Km 
do centro da cidade, com acesso 
asfaltado, fica no topo de uma 
montanha, e vivencia um clima 
s e m p r e  a m e n o ,  c o m 

temperatura em torno de 16° o 
ano todo.

A casa sede tem 3 quartos, com 

duas suítes, ar condicionado 
mezanino, sala, cozinha e 
espaço íntimo. 
Na área externa churrasqueira, 
terraço gourmet e área social. 
Esse pode ser o seu próximo 
sonho e nós vamos ajudar a 
realizá-lo. Entre em contato 
conosco agora, passe um zap
agora e saiba mais....

Tomaz de Aquino 

creci 10.966 (81) 9.99892523/9.92651493 
www.tomazcorretor.com.br

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

,,
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É uma estatística que 
impressiona: os judeus 
são, hoje, um grupo de 
16 milhões, num planeta 
habitado por quase 7 
bilhões de pessoas. 
Mas são responsáveis 
p o r  b o a  p a r t e  d a s 
g randes  nov idades 

científicas do século e 
ao longo da história 
possuiram personagens 
como Freud, Karl Marx, 
Albert Einstein e mesmo 
os bíblicos Moisés e 
Abrão que moldaram a 
forma de pensar do 
o r i e n t e  a o 
oc iden te .Como  um 
p o v o  t ã o  p e q u e n o 
consegue gerar tantos 
intelectuais? Uma das 
bases do judaísmo e da 
cultura judaíca. 

Decidi escrever sobre 
um livro que marcou 
m i n h a  j o r n a d a 
profissional e de vida. O 
l i v r o  "  V a l o r e s , 
p r o s p e r i d a d e  e  o 
Ta lmude,  l i ções de 
negócios dos antigos 
rabinos" é uma obra que 
marcou minha vida por 
algumas razões. Fui 
conhecer o judaísmo 
através de amigos e 
sempre tive fascínio em 
entender como um povo 
tão pequeno sempre foi 
tão confiante e bem 
s u c e d i d o  e m  s u a 
h is tó r ia .A t í tu lo  de 
curiosidade, o prêmio 
Nobel foi conferido a 
700 personalidades -
150 deles judeus.

O Talmude salienta a 
i m p o r t â n c i a  d e  s e 
conduzir os negócios 
c o m  h o n e s t i d a d e , 
porque o comércio, 
mais do que qualquer 
outra atividade humana 
testa nossa índole moral 
e revela o nosso caráter 
e além disso o dinheiro 
nos possibilita algumas 
d a s  m e l h o r e s , 
o p o r t u n i d a d e s  d e 
realizar boas ações, 
como fazer caridade, 
gerar empregos e criar 
p r o s p e r i d a d e  n o 
mundo.

O autor do livro salienta 
a contribuição mais 
importante do Talmude 
para os empresários 
modernos: um sistema 
baseado em valores 
testado pelo tempo que 
harmoniza nossas vidas 
profissionais, pessoais 
e espirituais.
Ainda mostra como 
lucro e a prosperidade 
podem andar de mãos 
d a d a s  c o m  a 
honestidade, a bondade 

e o serviço comunitário. 

O Talmude não é uma 
o b r a  p r o p r i a m e n t e 
religiosa, é composto de 
discussões e debates 
entre antigos rabinos 
sobre os mais variados 
temas e entre eles os 
negócios.Ele foi criado 
p a r a  e s t i m u l a r 
conversas e debates 
a t r a v é s  d e  l i v r e 
associação e animadas 
discussões entre sábios 
cada qual apresentando 
suas próprias crenças. 
Os leitores são forçados 
a parar, pensar, fazer 

perguntas e deliberar.

E s s a s  p r á t i c a s 
milenares pautam a 
conduta de negócios 
dos judeus mundo afora 
e inspiram as melhores 
e s c o l a s  d e 
a d m i n i s t r a ç ã o  d o 
mundo. Espero que 
essa reflexão possa 
ajuda-lo na condução 
dos seus negócios.

A lição geral do Talmude 
p a r a  o s  a n t i g o s 
empregadores era que 
deveriam tratar seus 
e m p r e g a d o s  c o m 
bondade, e que para 
isso não precisavam 
diminuir seus lucros.Os 
rab inos  ta lmúd icos 
ensinavam que era 
p o s s í v e l  s e r  u m 
adminis t rador  justo 
mantendo a firmeza 
necessária para ser 
competitivo.

O segredo milenar 
do povo judeu  
na condução 
dos negócios

NEGÓCIOS MUNDIAIS

Thiago Granato
Formado em Comunicação Social – Relações Públicas pela 
FAAP/SP. Ingressou no mercado imobiliário em 2014 quando 
fundou a imobiliária 4House, foi co-autor do livro A chave da 
venda de imóveis.  Atua no mercado de Alto Padrão.
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E s t a  p r o fi s s ã o 
maravilhosa é também 
um g rande  desafio 
n e s t e  m u n d o 
globalizado onde as 
informações circulam 
com uma velocidade 
i m p r e s s i o n a n t e . 
Estamos vivendo uma 
nova era e um dos 
principais fatores é o 
Smart Phone,todas as 
pessoas estão o tempo 
todo com seu telefone 
celular na mão.

A rede social Linkedin 
esta cada vez mais 
presente,  no Brasi l 
somos  ma is  de  36 
milhões de usuários e 
nesta rede você tem 
u m a  i n c r í v e l 

oportunidade de criar 
conexões,aumentar seu 
n e t w o r k i n g  e 
consequen temen te 
fazer negócios.

F a ç o  e n t ã o  u m a 
pergunta ou melhor 
duas: Você Corretor de 
Imóveis já tem seu perfil 
no Linkedin? Se tem 
v o c ê  u s a  c o m 
f r e q u ê n c i a  e  c r i a 
conteúdos?

* Atualize a foto do seu 
perfil, de preferência 
c o l o q u e  u m a  f o t o 
p r o fi s s i o n a l  o n d e 
mostre 80% do seu 
rosto ( Sempre sorrindo 
) e com fundo claro.

* Coloque uma capa 
bem bonita no seu perfil, 
de preferência com 
tema ligado ao mercado 
i m o b i l i á r i o .  U s e  a 
ferramenta Canva.

* Descreva seu Título 
com detalhes e separe 
com uma barra ( | ), 
lembre o título não é o 
seu cargo e sim quem 
v o c ê  é 
profissionalmente.

A profissão maravilhosa 
Corretor de Imóveis 
exige que você tenha 
relevância e autoridade 
n o s  a s s u n t o s  d o 
mercado imobi l iár io 
p a r a  d e s e n v o l v e r 
relacionamentos com 
seus clientes, parceiros 
e todos envolvimentos 
nesta impressionante 
maquina Construção 
Civil.

Vou aqui relacionar 
algumas dicas simples 
para você já colocar em 
prática e aumentar logo 

s u a  r e l e v â n c i a  e 
a u t o r i d a d e  p a r a 
c o n q u i s t a 
imed ia tamente  seu 
espaço:

* No campo "Sobre" 
você tem uma grande 
o p o r t u n i d a d e  d e 
descrever com todos os 

d e t a l h e s  s u a  v i d a 
p r o fi s s i o n a l  e  n ã o 
esqueça de humanizar.

Corretor de Imóveis 
fique atento a todos os 
detalhes! Gostou das 
dicas? Deixe aqui seus 
comentários.

REDES SOCIAIS

Anderson Trinca

todo Corretor de Imóveis 
deve ter um perfil no Linkedin?Por que?

A n d e r s o n  T r i n c a 
Corretor de Imóveis a 18 
anos apaixonado pelo 
mercado imobi l iár io, 
minha família é minha 
razão de todos os meus 
esforços. 
Transformar, educar e 
motivar profissionais da 
á r e a  a t r a v é s  d o 
conhecimento fazem 
parte da minha rotina 
diária. 

Corretor de Imóveis e palestrante
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Valores Mobiliários.

aglomerações.

2 - Código Civil - Art. 

1.358-Q. Na hipótese do 
a r t .  1 .358-O des te 
Código, o regimento 
interno do condomínio 
edilício

pandemia que estamos 
vivenciando, sendo um 
assunto recorrente em 
tempos onde se evita 
grandes

p r o c u r e m  e s s a 
m o d a l i d a d e  p a r a 
agilizar e deixar mais 
p r á t i c o  o  a t o  d a 
a s s e m b l e i a 
condominial.

O tema “assembleias 
virtuais ou digitais” não 
é uma novidade na área 
condominial. Com

Esta “evolução”  da 
forma de real izar a 
a s s e m b l e i a  v i r t u a l 
voltou a tona por conta 
da

Entretanto, cabe aqui 
cabe o questionamento: 

As assembleias virtuais 
no ambiente

c o n d o m i n i a i s  s ã o 
previstas na legislação 
?

Trata-se basicamente 
d e  u m a  r e u n i ã o 
rea l izada de forma 
remota, disponibilizada 
através

o avanço da tecnologia 
e com a população cada 
vez mais conectada, é 
c o m u m  q u e 
condomínios

da Internet ou qualquer 
rede de computadores, 
em que os interessados 
se conectam neste 
ambiente

Sua aplicação se deu 
c o m  a  e v o l u ç ã o 
t e c n o l ó g i c a  q u e 
p e r m i t i u  p e s s o a s 
distantes se

O  Q U E  É  U M A 
A S S E M B L E I A 
VIRTUAL ?

Esta modalidade de 
reunião já prevista na 
Lei das Sociedades por 
ações 1 desde 1976,

RESUMO

v i r t u a l  p a r a  v o t a r 
determinado assunto e 
externar sua opinião.

aproximarem através 
d e s t e s  a m b i e n t e s 
virtuais.

também é prevista no 
c o n d o m í n i o  e m 
Multipropriedade 2 onde 
possibilita a realização 
de assembleias
n ã o  p r e s e n c i a i s , 
i nc lus i ve  po r  me io 
eletrônico.

1 - Lei 6.404 de 1976 - 
Art .  127, Parágrafo 
único. Considera-se 
p r e s e n t e  e m 
assembleia geral, para 
todos os efeitos
desta Lei, o acionista 
que registrar a distância 
sua presença, na forma 
p r e v i s t a  e m 
r e g u l a m e n t o  d a 
Comissão de

deve prever: VIII - a 
p o s s i b i l i d a d e  d e 
r e a l i z a ç ã o  d e 
a s s e m b l e i a s  n ã o 
presenciais, inclusive 
por meio eletrônico;

Dita assembleia ainda 
não possui previsão 
legal nos condomínios 
edilícios e em grande

parte das Convenções 
dos Condomínios 3 .

A t u a l m e n t e  e s t á 
tramitando um Projeto 
de Lei 4 que prever a 
r e a l i z a ç ã o  d e 
assembleia no
formato virtual, esta, 
quando e se aprovada, 
só  se  ap l i ca r i a  ao 
caráter emergencial e 
durante a pandemia.

DIREITO IMOBILIÁRIO

Rogério Camello

Assembléias Virtuais 
em condomínios

Por

Advogado OAB 43.933

continua
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e n t r e t a n t o  d e  t o d a 
s o l e n i d a d e  q u e  a 
convocação e realização 
d e  u m a  a s s e m b l e i a 
requer.

p revendo  o  uso  das 
plataformas virtuais nos 
assuntos do cotidiano do 
condomínio.

com a tecnologia, mas a 
mudança veio para ficar e 
quem sabe num futuro 
p r ó x i m o ,  a p ó s  a 
maturidade e

r e a l i z a ç ã o  d a s 
assembleias de forma 
remota ou híbrida (remota 

e presencial), mas não 
esquecendo

Rogério Camello

uso de ferramente nunca 
antes uti l izadas pode 

g e r a r  r e s i s t ê n c i a  e 
dúvidas ao usuário não 
familiarizado

N a  c o n v e n ç ã o  d o s 
condomínios existe um 
capítulo que trata da forma 
como será

C O N S I D E R A Ç Õ E S 
FINAIS

A temática assembleia 
virtual é nova no ambiente 
condominial  e somos 
sabedor que o

o tempo, estaremos nos 
perguntado porque não a 
usamos antes.realizada as convocações 

assembleares, portanto 
neste capítulo poderá o 
condomínio prever a OAB/PE 43.933

independente do caráter 
de urgência, mas também 
pendente de aprovação.

Todavia, existe um outro 
Projeto de Lei 5 que prever 
a  r e a l i z a ç ã o  d a 
assembleia virtual

A despeito das iniciativas 
de alteração do texto 
legal ,  entendo que a 
assembleia virtual
poder ia  ser  u t i l izada 
desde que o condomínio 
alterasse a convenção 
através de um quórum 

privilegiado 6

 2 - Código Civil - Art. 1.358-Q. Na hipótese do art. 1.358-O deste Código, o regimento interno do condomínio edilício deve prever: VIII - a possibilidade de realização de assembleias não presenciais, inclusive por meio 

eletrônico;

estipular, a convenção determinará:

4 - Art. 16 da PL 1179, de 2020 – Disponível em: https://legis.senado.leg.br/sdleg-

getter/documento?dm=8081779&amp;ts=1586210835718&amp;disposition=inline . Acessado em 07 de Abril de 2020

1 - Lei 6.404 de 1976 - Art. 127, Parágrafo único. Considera-se presente em assembleia geral, para todos os efeitos desta Lei, o acionista que registrar a distância sua presença, na forma prevista e m regulamento da 

Comissão de Valores Mobiliários.

3 - Código Civil - Art. 1.334. Além das cláusulas referidas no art. 1.332 e das que os interessados houverem por bem

III - a competência das assembléias, forma de sua convocação e quorum exigido para as deliberações;

5 - PL 548, de 2019 – Disponível em: https://legis.senado.leg.br/sdleg-

getter/documento?dm=7910866&amp;ts=1574261791671&amp;disposition=inline Acessado em 07 de Abril de 2020

6 - Código Civil - Art. 1.351. Depende da aprovação de 2/3 (dois terços) dos votos dos condôminos a alteração da convenção; a mudança da destinação do edifício, ou da unidade imobiliária, depende da aprovação 

pela unanimidade dos condôminos.

Rogério Camello é Advogado, sócio fundador da Alvares Camello &amp; Otero Rocha Advogados Associados; Corretor de Seguros pela Funenseg; pós-
graduado em Finanças pela UPE; graduado em Informática pela AESO; Especialista em Direito Imobiliário; palestrante; membro da Comissão de Direito 
Imobiliário e da Comissão de Direito Notarial e Registral da OAB-PE; Membro da Comissão de Direito Condominial e da Comissão de Direito Notarial e 
Registral do IBRADIM (Instituto Brasileiro de Direito Imobiliário); colunista do Sindico Legal; militante na área de Direito Imobiliário.

continuação pg 25

Notas abaixo:

Casa Alto Padrão 
no Centro de Gravatá
Ideal para residência de idosos

CARACTERÍSTICAS
05 Quartos
03 suítes
02 salas
4 vagas
Área Social

Local izada na av. 
principal de Gravatá, 
a 2 minutos do centro 
e  p e r t o  d e  t u d o : 
farmácia, padaria, 
clínica médica, etc. 

Tomaz de Aquino
CORRETOR DE IMÓVEIS - CRECI 10966

81 989945757 - 9.92146395    
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Homem, portanto, deve se preocupar com o cabelo 
cortado, barba feita, camisa abotoada, sapatos limpos e 
perfume moderado. 

Para isso, você precisa se saber ouvir para se colocar no 
lugar dele. Só assim será possível criar relacionamento. 
Procure desenvolver um ambiente onde haja confiança 
e respeito mútuo. Após ouvir seu cliente, é a vez de você 
permitir que seu cliente também lhe conheça. Se houver 
dúvida de como agir, coloque-se no lugar dele. Essa é a 
*Regra de Ouro* de Napoleon Hill "faça aos outros o que 
você gostaria que outros fizesse a você". Todas as 
outras regras de negociação dependem dessa.

a. (    ) São dinâmicos, estudiosos, sabem agir e escutar 
seus clientes.

*Como você enxerga seus colegas de profissão*

Vou deixar logo abaixo uma enquete para que responda 
e envie para a edição da revista. Isso ajudará a entender 
melhor o trabalho dos corretores imobiliários:

d (    ) Não dependem da ajuda de ninguém. Fecham 
negócios sem ouvir seus clientes.

Há cerca de 8 anos, na condição de cliente, estava com 
minha família procurando imóvel para negociar, ou seja, 
sendo atendido por alguns colegas corretores 
imobiliários. Naquele momento percebia que o 
atendimento que recebia de alguns profissionais não me 
agradava, pois não era exatamente o que eu gostaria, e 
isso me levou a ingressar na profissão de Corretor de 
Imóveis. O mais interessante é saber que esse fato 
também é a causa de muitos outros profissionais terem 
entrado no mercado imobiliário.
Por essa razão, ao longo de diversas edições dessa 
revista vou passando para vocês, leitores, algumas 
dicas matadoras que acho necessárias para bom 
atendimento e maior êxito nos seus negócios. A primeira 
dica para que você possa se sentir seguro é:

1. Preocupe-se com sua apresentação - É essencial 
que o Corretor tenha uma boa apresentação, ou seja, 
roupas limpas e perfumadas, cabelo cortado e 
penteado, barba bem feita para aqueles que gostam de 
usa-la e unhas pintadas para as mulheres que primam 
por sua elegância. Não estou falando de roupas caras 
ou luxuosas, não é isso, mas de uma apresentação 
discreta que passe segurança para seus clientes. Como 
disse a estilista francesa Coco Chanel "o menos é mais". 

A mulher, por sua vez, com cabelos penteados, roupas 
que não acentuem a sexualidade, decotes e perfume 
moderado. Roupas extravagantes pode afugentar o 
cliente, principalmente se a mulher ao lado dele for 
ciumenta.

2. Saber escutar o cliente -  A arte de escutar e tão 
importante quanto a de falar. É normal querer falar mais 

do cliente, desejar passar experiências em detalhes, 
contar sua história de vida, mas é mister primeiro saber 
ouvir. Deixar o cliente falar suas aspirações, dessa 
forma, você irá aos poucos construindo o perfil das 
necessidades dele. Ao conhecer suas condições de 
pagamento, seus medos, angústias e necessidades, a 
intermediação poderá ser realizada com maior 
segurança e exatidão, e certamente não será 
necessário mostrar 8 ou 10 imóveis para conhecer o 
gosto do cliente.

Um dos principais pontos de inteligência de negociação 
mais eficaz no mundo atual, o *método Havard*, é saber 
criar *relacionamento* com seu cliente.

b. (    ) São donos da verdade. Pensam que sabe tudo.
c. (    ) Sabem escutar seus clientes, mas não sabem 
como agir. Dependem sempre do auxílio de um gerente.

Dicas matadoras para corretores de imóveis
Nesta primeira edição vamos abordar assuntos 

por vezes debatidos, mas  pouco colocados em prática.

Alexandre de Paulo

DICAS IMOBILIÁRIAS

Corretor de Imóveis- Administrador de empresas

Pós  g raduado  em recu rsos  humanos 

Corretor de imóveis
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Prof Tarcísio

ESPECIAL MCMV 

Como ter resultados extraordinários 
com vendas de imóveis populares.

Além dessas dicas que 
j u l g o  s e r e m  
fundamentais para quem 
trabalha com produtos 
p o p u l a r e s ,  u m 
c o n h e c i m e n t o 
n d i s p e n s á v e l  p a r a 
t r a b a l h a r  c o m 
fi n a n c i a m e n t o s 
h a b i t a c i o n a i s  q u e 
representa a grande 
maioria dos contratos 
desse tipo de imóvel que 
tem variação de teto de 
valores pela região e 
pe la  quant idade de 
habitantes que tem na 
c i d a d e  o n d e  e s t á 

localizado o imóvel a ser 
comercializado.

Com algumas regras 
como:  l im i tação  de 
renda,  valor do imóvel e 
exigência de alguns pré-
requisitos o corretor 
precisa conhecer bem a 
i m p o r t â n c i a  d o 
p r o g r a m a  n a 
transformação social do 
meio, no crescimento da 
e c o n o m i a  e  n a 
qualificação urbanística 
como por exemplo: o 
privilégio de morar numa 
rua calçada e saneada.

Os corretores precisam 
dominar essa dicas para 
passar segurança para 
os clientes que desejam 
comprar, uma fonte de 
captação muito eficiente 
educando e informando 
os clientes que desejam 
c o m p r a r  c a s a  o u 
a p a r t a m e n t o  p e l o 
programa MCMV.  

Em geral  são pessoas 
desinformadas sobre o 
seu potencial de compra 
e precisam de incentivo 
para adqui r i r  o  seu 
primeiro imóvel. 

DICAS: 

1. A maioria dos clientes, 
não sabem que pode 

comprar um imóvel.

2. O cliente não tem 
c o n h e c i m e n t o  d e 
fi n a n c i a m e n t o 
habi tacional ,  requer 
habilidade do corretor de 
imóvel para apresentar 
de forma didát ica a 
jornada para contratar o 
serviço de financiamento 
habitacional.

3. O corretor precisa 
estimular o cliente de 
maneira mais eficiente, e 
mais sensível na relação 
de consumo  com mais 
facilidade  para não 
desistir da venda.

5. O cliente de produtos 
populares são mais 
próximos do corretor de 
imóveis. A relação de 
confiança é mais forte, 
fazendo com que o 
corretor tenha um poder 
de conexão muito maior 
para efetuar toda a 
negociação. 

4 .  O c l ien te  MCMV 

g e r a l m e n t e  t e m 
necess idades  ma i s 
u rg e n te s  –  s a i r  d o 
aluguel – sair da casa de 
p a r e n t e s  s e n d o 
necessário um domínio 
maior da ansiedade do 
comprador 

C o m  u m a  l a r g a 
experiência no mercado 
de produtos populares, 
c o n h e c i d o s  c o m o 
MCMV percebi que os 
corretores tinham uma 
forma muito própria de 
t raba lhar  com esse 
segmento, então resolvi, 
passar algumas dicas 
para compartilhar com 
os corretores de imóveis, 
que desejam resultados 
extraordinário. São dicas 
são muito peculiares 
relativas à venda de 
imóveis populares;

Os segredos do Programa Minha Casa Minha Vida

Especialista em Minha Cada Minha Vida MCMV

Criador  e Treinador dos Exércitos de vendas MCMV

Professor de marketing e operações imobiliárias 

Consultor de Gestão imobiliária 

O programa já beneficiou milhões de pessoas foto: divulgação
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Nas últimas semanas a Bovespa caiu, o dólar 
passou de cinco reais e o barril de petróleo 
despencou. Tudo isso mexeu com a confiança na 
economia do país e trouxe dúvidas quanto ao que 
fazer quando o assunto é investimento.

Quem investiu em ações na bolsa de valores, ou 
fez aplicações de renda variável e fundos de 
investimentos, vê com receio as perspectivas 
para os próximos meses e evidentemente, não 
quer perder dinheiro.

Em tempos de incertezas econômicas e políticas 
e a pandemia de coronavírus, que literalmente 
bagunçou com os índices econômicos mundo 
afora, os investidores estão receosos quanto ao 
futuro de suas aplicações. 

O momento é de ponderação, principalmente 
quando os bancos JPMorgan e Goldman Sachs 
passaram a prever contração da economia 
brasileira neste ano, com o PIB afetado pelos 
efeitos globais do coronavírus.

Conhecedora do mercado de imóveis na região, 
Fernanda Godoy acrescenta que os próximos 
meses serão ideais para investir no mercado, pois 
diante de um cenário de recessão, muitos imóveis 
terão um valor mais atrativo, ideal para quem 
deseja investir em Balneário Camboriú. 

Para Fernanda, àqueles que investiram em 
fundos de investimento e aplicações na bolsa já 
sentem os prejuízos e precisam buscar 
rapidamente outras aplicações para não 
continuar perdendo dinheiro.

Uma alternativa segura neste momento é a busca 
por investimentos que funcionem como reserva 
de valor e neste ponto os imóveis são uma opção. 
Como a inflação permanece controlada e as taxas 
de juros despencaram nos últimos anos, isso 
favorece os investimentos imobiliários em longo 
prazo. 
“Reduzir o risco de perdas é a palavra-chave, por 
isso o segmento imobi l iár io  se mostra 
fortalecido”, pontua a empresária Fernanda 

Gabrielli Godoy, proprietária da imobiliária 
Camboriú Alto Padrão e consultora especializada 
no mercado imobiliário de Balneário Camboriú 
desde 2008.

A orientação da consultora é de que os 
investidores procurem um profissional que 
multiplique seus investimentos e reduza 
dras t icamente  suas perdas.  “ Imóve l  é 
comprovação de ganho real e seguro e este é o 
momento certo para investir”, finalizou.

“Há muito tempo tenho dito que o Imóvel é a forma 
mais tradicional e segura de investimentos. 
Imóvel é moeda forte! Uma moeda vacinada 
contra todo tipo de crise. Imóvel gera emprego, 
representa 6,2% do PIB, é segurança e 
movimenta um mercado direto e indireto de 1 
trilhão de reais”, explicou a empresária.

Mercado de imóveis é um investimento seguro e rentável

Imóvel: uma moeda forte!

Proprietártia da Imobiliária Camboriú Alto Padrão

Corretora de imóveis 

A frente da Camboriu Alto Padrao desde 2008 Especilista em 

apartamentos e casas de alto padrao 

Referência do mercado de luxo sendo premiada pela maior construtora do 

Sul do pais 16 vezes consecutivas a Construtora FG empreendimentos

Fernanda Godoy
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Casal de corretores e consultores do mercado imobiliário Fernanda Gabrielli Godoy e Sandro Gabrielli Godoy

Oferecendo produtos de altíssima qualidade das 
construtoras parceiras, por eles representadas em 

seu portfólio, a empresa visa a satisfação e 
segurança, discrição, bem como a valorização do 
patrimônio e capitais investidos dos seus clientes.

“Nosso principal objetivo é proporcionar ao nosso 
cliente o melhor atendimento visando a satisfação 
integral em todas as negociações realizadas”.

Após anos de atuação junto às maiores 
construtoras de Balneário Camboriú e do Brasil, 
sempre focados no mercado Imobiliário de Alto 
Padrão, os corretores Sandro Godoy e sua esposa 
Fernanda, buscando atender a uma demanda na 
prestação de serviços imobiliários diferenciados, 
defin i ram a  es t ra tég ia  de  a tend imen to 
personalizado, através da empresa Camboriú Alto 
Padrão.

Especialistas no mercado imobiliário de luxo 
estamos desde 2004 focados nos melhores e mais 
exclusivos lançamentos de Balneário Camboriú e 
região.

Camboriú Alto Padrão

maio2020ALTO PADRÃO
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Ricardo vê uma luz no fim do Túnel foto: divulgação

MUNDO EMPREENDEDOR 

*

* MATÉRIA PUBLICADA NO JORNAL O NORTE

LANÇAMENTO

Compre a sua casa ou o seu  lote no 

Resort Bela Vista na Praia da Ilha de 

Itamaracá a melhor praia do Litoral 

do Norte e ainda desfrute de 

restaurante, piscina e área social. 

Resort Bela Vista um condomínio 

f e c h a d o  c o n f o r t o ,  l a z e r  e 

segurança feito para você  sua 

CORRETOR DE IMÓVEIS - CRECI 10.966

Tomaz de Aquino
9.99892523 / 9.92146593

Resort Bela Vista 

O melhor lugar para
a sua Quarentena!



Esteja atento a sua imagem

� Honre compromissos e horários
� Esteja atento a sua imagem

� Aposte no seu networking

Na medida certa, você pode contribuir com isso, o 
que também depende do seu público alvo. O mais 
importante é ter uma imagem que oferece 
credibilidade e mostre autoridade. Corte de 
cabelo e barba para os homens são outros 
a s p e c t o s  d a  i m a g e m  q u e  p o d e m  s e r 
modernizados, até mesmo seguindo as 
tendências da moda, o que pode ser visto com 
bons olhos pelo seu público. Mais uma razão para 
conhecer muito bem o seu perfil. 

É isso o que ocorre com o corretor de imóveis, que 
deve manter uma conversa afinada com o seu 
cliente para que consiga realizar uma venda. E 
junto com a qualidade da sua comunicação, a 
imagem em si do profissional é mais um fator 
determinante. Isso não quer dizer que o 
profissional tenha que ser bonito, mas sim, ter 
uma aparência impecável, vestido de maneira 
apropriada e com um jeito de ser que transmita 
s e g u r a n ç a  e  a c e s s i b i l i d a d e .  E s s a s 
características fazem com que o corretor ganhe 
maior credibilidade. 

Como já foi dito, imagem não está ligada à beleza, 
mas sim, a sua adequada apresentação. Em 
geral, corretores de imóvel usam roupas sociais, 
o que pode ser até mesmo uma exigência da 
empresa. Porém, nada impede que, se for o seu 
estilo, você dê um toque diferente ao seu visual. 
Hoje em dia, muitas regras formais estão dando 
espaço a um pouco de informalidade. 

Em algumas profissões, a imagem do profissional 
é mais relevante do que o serviço que presta ou 
do produto que vende. Isso acontece, na maioria 
d o s  c a s o s ,  q u a n d o  a  c o m u n i c a ç ã o  e 
desenvoltura do profissional são os seus 
principais aliados para fechar um negócio.

� Aperfeiçoe-se constantemente

Muitas vezes, essa relação é inconsciente para 
os clientes, mas essencial para que se sintam 
mais confiantes de que estão com o profissional 
certo para encontrar o imóvel que tanto desejam. 
Por isso, a importância do corretor de imóveis 
investir no marketing pessoal. Vale lembrar que o 
marketing pessoal combina uma série de 
aspectos, não só a apresentação do profissional e 
sua comunicação, como também a maneira como 

ele se comporta e age. Portanto, continue lendo 
este artigo e confira como investir no marketing 
pessoal de maneira assertiva.

Importância do corretor de imóveis
investir no marketing pessoal

Felipi Adauto
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Sócio-fundador da DF Casa Imóveis, corretor de imóveis, 

coordenador e co-autor no livro "A chave da venda de imóveis", 

c r i a d o r  d o  C o n e x ã o  I m o b i l i á r i a . 

 Formado em ciências contábeis pela FMU, Executive & Positive 

Coach certificado pela Sociedade Brasileira de Coaching.

continua



Aposte no seu Networking: O networking, ou seja, 
a sua rede de contatos, é mais um dos fatores 
cruciais do seu marketing pessoal. Isso significa 
que é preciso investir nisso de todas

imóvel. Então, é importante fazer uma pesquisa e 
ter tudo isso em mãos. O conhecimento a respeito 
do seu segmento de mercado também é 
essencial, pois com ele você pode aproveitar as 
oportunidades e ajudar os seus clientes a 
fazerem os melhores negócios. Para tanto, é 
preciso estar bem informado sobre as novidades 
e notícias.

Nunca deixe de marcar os seus compromissos 
nela, com hora e local, sendo que no dia anterior é 
preciso conferir a sua agenda para já estar bem 
informado sobre tudo o que deve ser feito no dia 
seguinte. Ao criar esse hábito, você evita muita 
dor de cabeça. Caso você tenha que se deslocar 
para vários endereços diferentes, mais uma dica 
é, antes de iniciar o trajeto, avaliar quais são os 
melhores caminhos que você pode fazer. Não 
deixe isso para o momento em que já estiver se 
deslocando.

Portanto, marque presença nas redes sociais, 
mantendo perfis atual izados,  de forma 
profissional. Isso pode exigir que você faça 
contas separadas para o seu perfil pessoal e de 
corretor de imóveis.

Aperfeiçoe-se constantemente Conhecimento é 
mais um dos pilares do marketing pessoal, já que 
os seus clientes querem que você consiga 
fornecer todos os dados importantes sobre o

A forma como você se comunica, se porta e se 
movimenta também são outros aspectos aos 
quais deve estar atento, pois os seus clientes 
estão. Afinal, eles contam com você para tomar 
uma decisão importante. 

Isso pode trazer muitos problemas para a sua 
carreira. Afinal,  quando os atrasos são 
frequentes, por mais que você tenha as suas 
razões, para o seu cliente vai parecer um total 
desrespeito e falta de interesse com o negócio 
que ele quer fechar. Portanto, é fundamental ter 
uma agenda bem organizada.

Por isso, querem um corretor de imóveis que ao 
falar mostre que entende do assunto, que sabe se 
comunicar com desenvoltura e tenha segurança 
na maneira como fornece as informações. Tudo 
isso é importantíssimo e você pode desenvolver e 
aper fe i çoar  essas  hab i l i dades .  Honre 
compromissos e horários Mais uma das dicas 
para um corretor de imóveis investir no marketing 
pessoal com sucesso é nunca se atrasar e, muito 
menos, perder compromissos. 

Se você conseguir isso, não vai ter concorrentes, 
mas sim, parceiros. O mesmo serve para aqueles 
clientes com os quais você não fechou negócio, 
uma vez que eles podem surgir no seu caminho 
futuramente e, dessa vez, comprar um imóvel 
com você. Clientes com os quais já fechou 
negócio também podem pedir bis. Dessa forma, é 
adequando que você tenha em mãos o nome de 
todas essas pessoas com os seus respectivos 
contatos. Hoje, a internet só ajuda nessa tarefa.

E mais, vale a pena apostar no marketing de 
conteúdo, publicando nas mídias conteúdo 
relevante para o seu público, com dicas e 
informações sobre o mercado imobiliário e que 
sejam do seu interesse. Isso ajuda na construção 
da sua autoridade sobre o assunto.

as maneiras possíveis, tanto com as ferramentas 
online quanto com as oportunidades do dia a dia. 
Quem deseja ser um corretor de imóveis de 
sucesso deve, desde o início da sua formação, 

manter uma boa relação com as pessoas, pois 
todas elas podem se tornar seus potenciais 
clientes. A boa relação também deve ser cultivada 
com os concorrentes.

Outra dica é realizar cursos e workshops, os 
quais não só ajudam você a se especializar e a se 
atualizar, como também a aumentar a sua rede de 
contatos.
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``Aposte no seu Networking: O networking, 
ou seja, a sua rede de contatos, é mais um 
dos fatores cruciais do seu marketing 
pessoal.``

Felipi Adauto
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Respondi:

- porque a mina de hoje é o Google e o facebook!

Com a invenção da internet, do windows, da web, 
o mundo mundou e por conta disso nasceu o 
Google, o facebook, o instagram, o wathsap e 
tantos outros programas desenvolvidos para criar 
relacionamentos, mas, acima de tudo, para 
ganhar dinheiro, muito dinheiro, porque é para 
isso que todos os negócios são feitos e é por 
conta disso que as mudanças acontecem.
Robôs, Inteligência artificial, automatização, 
impressão 3D, teleconferência, holograma, tudo 
isso fruto da necessidade cada vez mais 
frequente de saber o que o cliente quer, muito 
antes dele mesmo saber. 
Os algorítimos vieram para isso e desde a 
experiência japoneza no século XVII, na cidade 
de Edo, hoje Tóquio onde um comerciante 
identificou que o importante é conhecer a 
necessidade do cliente e que a partir dai é 
possível gerar consumo e consequentemente  
atendê-lo com bens e serviços, até a  era do Big  
data que a única coisa que interessa é saber o 
que o cliente quer, porque quer e para  quê ele 
quer, transformou completamente a fora de fazer 
comércio.

Nos dias atuais os valores dos negócios 
passaram a ser muito relativos, face a revolução 
tecnológica que invadiu o mundo a partir de 
meados do século passado.

Se as primeiras experiências foram as trocas,  

depois a era da administração moderna, em 
seguida a revolução industrial e por último a 
revolução tecnológica com todas as suas 
variantes e suas minas mais valiosas do que as 
tradicionais minas de ouro...
Para se ter uma ideia de como esse mundo é 
diferente e muita gente ainda não sabe, até 
mesmo pessoas com formação nas alturas e a 
parede repleta de certificados, fiz um anúncio de 
UMA MINA DE OURO NA COLÔMBIA, isso 
mesmo uma mia de ouro na colômbia que eu 
estava vendendo e um jornalista famoso, 
antenado que vive nas redes sociais, me 
perguntou?

- Porque alguém quer vender uma mina de ouro?

Por a se vê que a linguagem e os parâmetros 
antigos não funcionam mais e por isso nos dias de 
hoje uma mina de ouro com todos os seus 
problemas ambientais, políticos, econômicos e 
sociais é bem menos atraente do que as ações do 
Google.
E você? Qual é a mina que você quer?

Ele reconheceu e disse: é mesmo.

Qual a melhor mina nos dias de hoje?

www.revimob.com.br revistaimobiliaria 35

maio2020ALTOS NEGÓCIOS

Carlos Farias

corretor de imóveis 

administrador de empresas 

empresário do ramo imobiliáriota 

especialista em Alto Padrão

articulista sobre a revolução

das mídias digitais e diretor 

comercial da Revimob

Você preferiria uma mina de ouro ou a mina do GOOGLE?



A
 ideia do Test Drive surgiu de um anseio do 
consumidor em conhecer o imóvel e ter 
certeza da compra. Se eu testo um carro, 

por que não posso testar o lugar em que vou 
morar? É inovador alugar o próprio apartamento, 
e só apostamos na iniciativa porque confiamos 
muito nos produtos disponíveis em nossa 
imobiliária, com destaque aos avulsos (também 
conhecidos como imóveis de terceiros), nas suas 
qualidades e no diferencial de casa imóvel.

A compra de um imóvel geralmente é a maior e 
mais importante aquisição de uma família. A 
decisão é difícil mesmo, e acreditamos que o Test 
Drive pode ajudar muito nesse processo, 
modificando a forma tradicional de comprar e 
vender imóveis. 
Valorizamos cada nova fase da vida do cliente e 
damos a chance de que a família só dê o próximo 
passo caso aprove o imóvel.
Saiba mais com um de nossos consultores de 
Vendas e confira as vantagens de experimentar 

É uma estratégia que alinhou marketing e 
processos para alavancar locações e vendas com 
100% de conversão.

Fique por dentro de todas as novidades sobre o 
CAMARO TDh: O TEST-DRIVE de imóveis que 
inovou no mercado imobil iário da Serra 
Catarinense. 

Contato: 49.999837909

Além do mais você já se prepara para receber 
novidades do nosso novo TREINAMENTO, que 
vai fazer você ACELERAR nos negócios 
imobiliários da sua cidade. Mais informações:

Mas o que é o Test-Drive?

Em 6, 8 a 12 meses o comprador locatário poderá, 
pagando a parcela do aluguel, decidir pela 
compra do imóvel.

http://www.testdrivecamaroimob.com.br/

Test Drive Imobiliário 
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Vinéia  Köche

Se eu testo um carro, por que não posso testar o lugar em que vou morar?

Relações Públicas e Corretora de Imóveis
Gestora e Sócia da Camaro Imobiliária 
Idealizadora do Test Drive do Imóve l- Startup de 
Lages para o Mundo.



É chegada a hora de o corretor de imóveis 
perceber que o conhecimento da legislação 
imobiliária é uma poderosa ferramenta que deve 
também ser usada como técnica de vendas, 
porque tudo gira em torno da lei, inclusive a mera 
abordagem ao cliente, seja qual for o meio, ainda 
que por segundos.

A le i  deve ser v ista como uma al iada, 
principalmente para os que estão em atividade, 
seja profissional liberal ou empresa.

Voltando ao Código Civil, a história de qualquer 
ser humano está contada nele, do nascimento até 
o falecimento, sendo que este último é o 
inventário. O embrião tem direitos protegidos pelo 
Código Civil, embora ele não tenha obrigações.

Os cuidados que devem ser adotados pelo 
corretor de imóveis se iniciam no Código Civil e 
prosseguem em outras legislações federais, 
estaduais e municipais.

Apesar de tal capítulo tratar da corretagem em 
geral, na prática é como se ele tivesse sido escrito 
apenas para os corretores de imóveis, dada a 
grande densidade social que envolve a 
corretagem imobiliária.

Tal qual a maioria dos brasileiros, sejam leigos ou 
profissionais, o corretor de imóveis precisa fazer 
as pazes com a lei, pois nesta tudo começa e tudo 
termina.

A prova é que Miguel Reale, que foi o elaborador 
do Código Civil, incluiu capítulo inédito no referido 
diploma legal, intitulado "DA CORRETAGEM" 
(CC, art. 722 ao art. 729). 

Embora o corretor de imóveis não se dê conta, a 
sua rotina diária está em detalhes na legislação 
mais importante do país depois da Constituição 
da República, isto é, no Código Civil, a começar, 
por exemplo, pela validade do negócio jurídico 
(CC, art. 104 ao art. 114); a proposta e o aceite 
(CC, art. 427 ao art. 435) ; as arras ou sinal (CC, 
art. 417 ao art. 420); a compra e venda (CC, art. 
481 ao art. 532), os vícios redibitórios ou defeitos 
ocultos (CC, art. 441 ao art. 446); a evicção (CC, 
art. 447 ao art. 457), que é a perda do direito pelo 
adquirente, por ter sido reconhecido direito 
anterior de terceiro, por meio de decisão judicial, a 
qual é a pior de todas as hipóteses de 
responsabilidade civil, depois da que atinge os 
mais valiosos de todos os bens, que são a vida e a 
saúde; a permuta (CC, art. 533); a doação (CC, 

art. 538 ao art. 564); o mandato ou procuração 
(CC,  a r t .  653  ao  a r t .  692 ) ;  a  p róp r ia 
responsabilidade civil do Corretor de Imóveis 
(CC, art. 723); a posse (CC, art. 1196 ao art. 
1224); a propriedade (CC, art. 1228 ao art. 1313); 
o condomínio edilício (CC, art. 1331 ao art. 1357); 
a promessa de compra e venda (CC, art. 1417 e 
1418), dentre outros institutos.

 cor re tor  de imóveis  prec isa ter 

Oconsciência de que ele é um profissional 
d e  g r a n d e  i m p o r t â n c i a  e 

responsabilidade, pois trabalha com institutos 
relevantíssimos para o mundo do direito e para a 
sociedade brasileira. 
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Paulo Roberto Xavier

Advogado, Professor, Corretor de Imóveis, MBA Executivo em 
Negócios Imobiliários pelo CEFET-RJ, Pós - Graduado em 
Responsabilidade Civil e Direito do Consumidor pela UCAM-RJ 
Pós -Graduado em Direito Notarial e Registral pelo Ibmec-RJ  
Autor do livro de bolso "COMPRA E VENDA DE IMÓVEIS: 
conscientize-se!" e "CORRETAGEM CONSCIENTE".

Fazendo as Pazes com a Lei



Facebook: paulorobertoxavier
Instagram: paulorobertoxavier8

O conhecimento da legislação imobiliária, que, 
ressalte-se, vai muito além da mera informação, 
conjugado com a CORRETAGEM PREVENTIVA, 
permitirá ao corretor de imóveis eliminar ou, ao 
menos, reduzir significativamente os conflitos 
extrajudiciais e judiciais, o que trará melhor 
aplicação de seu tempo e uma atuação muito 
mais efetiva e eficaz.

Apesar da facilidade da consulta via internet, 
todos os corretores de imóveis deveriam ter o 
Código Civil com legislação complementar, cujo 
exemplar mais vendido no mercado custa menos 
de R$ 100,00.

Os corretores de imóveis precisam avançar muito 
mais no estudo dos contratos imobiliários, para 
desmistificar as leis que os envolvem, as quais, 
ao contrário do que se pensa, não são só de 
interesse dos advogados e dos magistrados.

Além da habilitação profissional, da atuação ética 
e da aquisição de experiência, o corretor de 
imóveis deve, em primeiro lugar, estudar de forma 
contínua e aprofundada; em segundo lugar, 
estudar de forma contínua e aprofundada; e, em 
terceiro lugar, estudar de forma contínua e 
aprofundada.

Quando a "ficha cair" o corretor de imóveis 
perceberá que é ele quem faz de 80 a 90% da 
escritura pública, pois quando o mesmo aproxima 
vendedor e comprador para a assinatura do 
recibo de sinal e princípio de pagamento, ele está 
também "fazendo" a escritura de compra e venda, 
já que o referido instrumento particular, trará, por 

exemplo, a qualificação das partes, a descrição 
do imóvel e a sua respectiva matrícula, a origem 
do título aquisitivo do vendedor, o valor da venda 
e a forma de pagamento, o vencimento e o lugar 
do cumprimento da obrigação, o responsável pela 
despesa da documentação necessária, sendo 
que a fotocópia do mesmo será entregue ao 
escrevente para, podemos assim dizer, 
meramente formalizar o ato, além do que o 
corretor de imóveis, em regra, obtém as certidões 
e processa a guia do imposto de transmissão, que 
t a m b é m  s e r ã o  e n t r e g u e s  n a  m ã o  d o 
representante do notário.

Paulo Roberto Xavier
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CARUARU

CRECI 10.966 - CNAI 22.248

Tomaz de Aquino Corretor

(81) 9.99892523 / 9.89945757



PARCERIAS: a chave para o sucesso, é o 
profissional da corretagem  imobiliária que 
acredita que trabalhar em parcerias com outros 
corretores de imóveis traz mais produtividade e 
agilidade e é a melhor forma de se atuar no 
mercado. Sempre fui um entusiasta das 
parcerias, os honorários são pelo VGV, então 
quanto mais contatos melhor, consequentemente 
conseguimos mais cliente. 
Atualmente passamos por um momento muito 
complicado para o setor imobiliário, as parcerias 

minimizaram nesse setor. Hoje o cliente quer 
exigir de nós o maior número de ofertas 
possíveis, e só com um banco de dados eficiente 
vamos atender essa demanda, por isso é sempre 
importante os profissionais divulgarem em suas 
redes e nos seus sites que aceitam PARCEIROS, 
porque contando com eles que consguimos 
resultados positivos.

Já realizamos duas edições em Curitiba PR,  
duas  em Fortaleza CE, duas em Bonito - Mato 
Grosso e duas em Brasilia com apoio do 
COFECI,-  temos também participado dos 
eventos da FENACI - Federação Nacional dos 
Sindicatos de Corretores de Imóveis. 

A
 rodada teve inicio em 2005 quando 
participei de uma convenção da (NAR) em 
Orlando - EUA e vi representantes de 

vár ios países só t ratando de negócios 
imobiliários, pensei imediatamente, esse modelo 
vai ser sucesso no Brasil, dois anos depois estava 
inaugurando em um evento do Cofeci - Conselho 
Federal dos Corretores de Imóvei a Rodada de 
Negócios cujo FOCO é ,principalmente, a 
integração entres os profissionais, até mesmo do 
mercado internacional o que gera mais 
oportunidade de negócios aos corretores de 
imoveis e imobiliárias.

No próximo Enbraci - Encontro Nacional dos 
Corretores de Imóveis  que será em setembro, na 
cidade de Foz do Iguaçu (PR)  a Rodada de 
Negócios contará com 26 mesas, cada uma com 
4 cadeiras, com a colocação da  bandeira de seu 
estado e os corretores chegando vão seguir 
d i re to  para  suas  mesas  esperar  seus 
PARCEIROS e realizar as suas transações, ou 
seja  uma INOVAÇÃO. Dois meses antes do 
evento vamos receber projetos imobilários  que 
serão julgados por uma comissão para 
premiação, onde o 1º. colocado vai receber o 
Premio Master Rodada de Negócios.
Para mais informações sobre a Rodada de 
Negócios passe um zap: 21 - 97161-4910 / 
99998-6165.

Aqui no Rio de janeiro, a Rodada de Negócios  é 
parceira do AAPP Homer, até mesmo nos 
pequenos eventos e quando vamos para eventos 
de outros estados, a Rodada de Negócios 
acontece sozinha.  

Laudimiro Cavalcanti

Corretor de Imóveis
Fundador da Rodada de Negócios do
Enbraci - Cofeci

Empresário Imobiliário no RJ
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Rodada de Negócios Imobiliários
20ª edição será no Enbraci de Foz do Iguaçu em setembro

NEGÓCIOS IMOBILIÁRIOS

Jjoão Teodoro, presidente do COFECI, Tomaz de Aquino jornalista, coretor e escritor
 e Laudimiro Cavalcanti organizador da Rodada de Negócios (evento de Curitiba) 



Revista Podcast - É nem sempre foi fácil assim 
né? Você trilhou um caminho de sucesso, passou 
algumas dificuldades no início da profissão. Mas 
conta um pouquinho do começo da sua carreira. 
Você entrou em uma construtora só por causa do 
ticket de alimentação?

Revista Podcast - Kleverson, você é de Vitória-
ES, uma cidade que não é uma das maiores 
cidades do Brasil, e você vem fazendo um 
trabalho de referência no mercado de alto padrão 
e luxo há alguns anos. Qual é o segredo do 
Kleverson para chegar nesse sucesso que você 
tem no Brasil inteiro, referência no Mercado de 
Alto padrão e muita gente olhando o trabalho que 
você faz?

Kleverson - Eu acho até estranho quando dizem 
isso porque eu estou fora do eixo das grandes 
cidades, e quando eu vejo construtoras, 
corretores me mandando mensagem do Brasil 
todo, do Acre ao Sul, do Norte ao Nordeste 
falando que eu sou referência, não consigo nem 
raciocinar muito isso. Mas acho que até mesmo a 
minha esposa fala é que eu sou muito persistente 

e resiliente. Eu vi no Mercado de Alto Padrão uma 
oportunidade de mudança de vida, não só de 
vender imóveis e ganhar muito dinheiro, mas de 
mudar o rumo da minha história. De mostrar para 
as pessoas que dá sim para você ter uma virada 
na vida independente do seu passado e de onde 
você vem, e eu tento trazer isso para cada 
postagem, para cada imóvel que eu capto, pra 
cada cliente que eu atendo, eu tento trazer esse 
amor que eu tenho pela minha profissão, esse 
amor que está sempre crescendo.

Kleverson - Eu conto isso pra todo mundo essa 
história. Eu tenho muita referência do Flávio 
Augusto (Geração de Valor), porque o Flávio 
sempre conta a história do cheque-especial, e ele 
fala sempre assim: “se você já escutou, deixa 
quem não escutou ainda, que sirva de referência 
pra ele”. Recebo mensagens diárias de 
corretores perguntando “como é que eu faço para 
trabalhar no mercado de alto padrão”, como se 
fosse entrar em um ônibus, sentar na janela e 
deixar o motorista levar, né.

Kleverson Passos

Kleverson Passos é corretor de imóveis 
especialista no mercado de luxo e alto 
padrão, é proprietário da Kleverson 
Passos Imobiliária, fazendo a gestão, 
qualificação e intermediação do Imóvel
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Mercado de Alto Padrão no interior

VOZ DO CORRETOR

Eu vi no Mercado de Alto Padrão uma oportunidade de mudança de vida

Entrevista foi enviada por Kleverson Passos

foto enviada por Kleverson Passos



ESTAMOS ABERTOS A PARCERIA

www.tomazcorretor.com.br

81 9.89945757 / 9.99892523

TOMAZDEAQUINO
CORRETOR DE IMÓVEIS - CRECI 10.966

Boa Viagem
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A reforma trabalhista trazida 
pela Lei 13.467/2017 já havia 
regulamentado o teletrabalho, 
trazendo ao artigo 75-B, o 
seguinte texto:

H O R A S  E X T R A S  N O 
TELETRABALHO

A meu ver, esse ponto do tempo 
d e  u s o  d e  a p l i c a t i v o s  e 
programas de comunicação 
pode  gera r  con t rovérs ia , 
principalmente em caso de 
a b u s o s  c o m e t i d o s  p e l o s 
empregadores ,  con fo rme 
abordado em aula. Em caso de 
falta de bom senso nas relações 
de trabalho nesse ponto, o 
judiciário trabalhista considera 
as trocas de mensagens em 
aplicativos como meio prova, 
conforme jurisprudência abaixo:

T R T - 3  -  R E C U R S O 
ORDINARIO TRABALHISTA 
RO 00102652320185030034 
0010265-23.2018.5.03.0034 
(TRT-3)

“...Considera-se teletrabalho a 
p r e s t a ç ã o  d e  s e r v i ç o s 
preponderantemente fora das 
dependências do empregador, 
com a utilização de tecnologias 
d e  i n f o r m a ç ã o  e  d e 
comunicação que, por sua 
natureza, não se constituam 
como trabalho externo..”
Antes mesmo da COVI-19, 
Sergio Pinto Martins já falava 
sobre o teletrabalho, opinião 
pela qual também compartilho: 
“..traz vantagens o teletrabalho, 
c o m o  a  r e d u ç ã o  d o 
deslocamento e da perda de 
tempo com ida e volta ao 
trabalho, esperando horas no 
trânsito caótico das cidades. O 
desgaste físico do trabalhador 
com a ida e volta para o 
emprego e dispêndio de muito 
tempo parado no trânsito é 
menor. Pode diminuir o trânsito 
nas cidades e o dióxido de 
carbono na atmosfera. Melhora 
o transporte das cidades e até a 
q u a l i d a d e  d e  v i d a  d a s 

pessoas...”
A reforma trabalhista também já 
determinava o acordo por 
escrito, em prazo mínimo de 
quinze dias, mas a MP 927 
antecipou esse prazo para 
quarente e oito horas por conta 
da urgência da calamidade 
pública.
Para Sergio Pinto Martins, o 
teletrabalho cria uma nova 
forma de subordinação, pois o 
empregado pode até não ficar 
subordinado diretamente ao 
e m p r e g a d o r ,  m a s 
indiretamente. Segundo ele, 
p a s s a  a  e x i s t i r  u m a 
telesubordinação. 

Por não terem controle de 
horário, de entrada e saída de 
dados no computador, esses 
empregados não tem direito de 
receber horas extras, conforme 
a r t .  6 2 ,  i n c i s o  I I I , 
ENTRETANTO, se houver 
controle de entrada e saída de 
dados no computador  do 
empregado  po r  pa r te  do 
empregador, o trabalhador terá 
direito a horas extras.
A MP 927 também vedou 

pagamento de horas extras em 
decorrência do tempo de uso de 
aplicativos e programas de 
comunicação fora da jornada de 
trabalho normal do empregado, 
preceituando que não constitui 
tempo à disposição, regime de 
prontidão ou de sobreaviso, 
exceto se houver previsão em 
acordo individual ou coletivo. 

J u r i s p r u d ê n c i a D a t a  d e 
publicação: 04/07/2019
EMENTA
WHATSAPP. MEIO DE PROVA. 
VALIDADE. 
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Wilker Ponciano

Bacharel em Ciências Contábeis, 

Perito Contábil Judicial e Auditor Contábil  

Sócio Diretor da Quaesitor Auditoria

e Assessoria Empresarial

Teletrabalho na pandemia
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J u r i s p r u d ê n c i a D a t a  d e 
publicação: 28/08/2019

Os meios e le t rôn icos de 
mensagens geram fatos que 
podem ser aproveitados como 
provas em processos judiciais, 
sempre que as conversas e os 
áudios sejam fidedignos e 
reproduzidos validamente. 
Ademais, adunados aos autos 
com expressa concordância 
das partes, daí porque são 
documentos aptos a produzir 
efeito processual. Eles podem 
vir por ata notarial, transcrições, 
print de telas, dentre outras 
formas, eis que o importante é o 
conteúdo das mensagens.

TRT-6 - Inteiro Teor. Recurso 
Ordinário Trabalhista: RO 
16052920175060022

“Decisão: meio de prova, 
constantemente admitido nesta 
Justiça Especializada. Neste 
sentido, trago a seguinte 
d e c i s ã o :  " E M E N T A : 
W H A T S A P P.  M E I O  D E 
PROVA. VALIDADE ... .Os 
m e i o s  e l e t r ô n i c o s  d e 
mensagens geram fatos que 
podem ser aproveitados como 
p r o v a s  e m  p r o c e s s o s 
judiciais...”

 P a r a  S e r g i o  P i n t o 
Martins, poder-se-ia dizer que o 
a r t i g o  6 2  d a  C LT  s e r i a 
inconstitucional, pois o inciso 
XIII do art. 7º da Constituição 
estabelece que o empregado 
deve trabalhar oito hora diárias 
e 44 semanais. Entretanto, o 
ar t .  62 da CLT não está 
mencionando que o empregado 
deva trabalhar mais do que a 
j o rnada  espec i ficada  na 
Consti tuição, apenas que 
aquelas pessoas que não tem 
controle de horário ou os 
gerentes, de modo geral, 
deixam de ter direito a horas 
extras, pois no primeiro caso é 
difícil dizer qual o horário em 
que prestam serviços, por 
trabalharem externamente, e 

no segundo caso o empregado 
faz o horário que quer, podendo 
entrar mais cedo e sair mais 
tarde, ou entrar mais tarde e 
sair mais cedo, a seu critério. 
Neste último caso, verifica-se 
que o poder de direção do 
empregador é muito menor, em 
muitos casos é o empregado 
que determina muitas coisas, 
justamente por ter encargo de 
gestão. Assim, não tem mais 
tais pessoas direito a horas 
extras e não é inconstitucional o 
art. 62 da CLT (MARTINS, 
2019, p. 798).
É possível exemplificar o texto 
colocado pelo Sergio Pinto 
Martins com exemplos de 
j u r i sp rudênc ia  con fo rme 
decisão abaixo:

EMENTA
“ . . . T E L E T R A B A L H O . 
ATIVIDADE INCOMPATÍVEL 
C O M  A  F I X A Ç Ã O  D E 
HORÁRIOS DE TRABALHO. 
Demonstrado que o reclamante 
e x e r c i a  a t i v i d a d e  e m 
t e l e t r a b a l h o ,  p o s s u i n d o 
autonomia e liberdade para 
gerir os seus horários de 
trabalho, não sendo possível 
que a  rec lamada fixasse 
horários ou os controlasse...”

T R T - 4  -  R O T 
0 0 0 0 7 9 5 8 9 2 0 1 3 5 0 4 0 0 0 9 
(TRT-4)

EMENTA
“...HORAS EXTRAS. Verifica-
se que o autor efetivamente 
desempenhou a função de 
gerente-geral das unidades em 
que trabalhou. Afinal, assume 
que não estava subordinado a 
qualquer membro, bem como 
fazia parte do comitê de crédito 
com outros dois gerentes. 
Portanto, aplicável a Tese 
Jurídica Prevalecente nº 6 
d e s t e  Tr i b u n a l  a o  c a s o 
concreto. O entendimento 
exposto na Súmula 287 do TST 
não tem efeito vinculante, 

motivo pelo qual pode ser 
a fas tado .  Confi rma-se  a 
s e n t e n ç a  q u a n t o  a o 
e n q u a d r a m e n t o  d o 
demandante  na h ipótese 
prevista no parágrafo 2º do 
artigo 224 da CLT . Apelo não 
p r o v i d o .  R E C U R S O 
ORDINÁRIO ADESIVO DO 
R E C L A M A N T E .  H O R A S 
EXTRAS DECORRENTES DA 
PARTICIPAÇÃO EM CURSOS, 
TREINAMENTOS, EVENTOS 
E  T E L E T R A B A L H O .  D o 
conjunto probatório produzido 
nos autos, tem-se tão somente 
provas acerca dos cursos 
realizados. Por outro lado, não 
há elementos probatórios no 
sentido de que estes eram 
realizados fora do horário de 
labor. A respeito dos demais 
eventos e teletrabalho, houve 
negat iva  do demandado, 
competindo ao reclamante o 
ô n u s  d e  p r o v a r  o  f a t o 
constitutivo do seu direito. 
Todavia, não houve qualquer 
prova nesse sentido. Nego 
provimento ao recurso...”

J u r i s p r u d ê n c i a D a t a  d e 
publicação: 11/10/2019

A p a r t e  r e c o r r e n t e  n ã o 
apresenta provas da alegada 
jornada de trabalho despendida 
em casa, sendo, portanto, 
correto o entendimento do 
Juízo de 1º grau de indeferir o 
pedido de horas extras de 
teletrabalho e dos demais 
pedidos dele decorrentes. 
Correta a a decisão atacada, 
devendo ser mantida por seus 
próprios fundamentos (art. 895 , 
§ 1º , IV, CLT )...”

EMENTA

J u r i s p r u d ê n c i a D a t a  d e 
publicação: 11/11/2016

T R T - 7  -  R E C U R S O 
O R D I N Á R I O  E M 
P R O C E D I M E N T O 
S U M A R Í S S I M O  R O 
0 0 0 0 6 3 5 9 4 2 0 1 5 5 0 7 0 0 1 4 
(TRT-7)

NEGÓCIOS IMOBILIÁRIOS&CAPACITAÇÃO maio2020

continua...

continuação pg 60

www.revimob.com.br revistaimobiliaria 57



E se  o  empregado r  não 
fornecer a infraestrutura e os 
equipamentos necessários? 

E S T A G I Á R I O S  E 
APRENDIZES

Embora durante a COVID-19 o 
teletrabalho não possua sua 

finalidade inicial, que é de fazer 
com que o trabalhador fique 
m a i s  t e m p o  e m  c a s a , 
substituindo o trânsito caótico 
do deslocamento até o trabalho 
por mais qualidade de vida, 
com maior desenvolvimento 
c u l t u r a l ,  c a p a c i t a ç ã o 
profissional e até mais tempo 
para seu lazer, a MP 927, 
sobretudo no que se refere ao 
teletrabalho, visa manter a 
continuidade do contrato de 
trabalho e evitar dispensas. 

Sendo assim, os Governadores 
dos Estados da Federação 
ed i ta ram seus  decre tos , 
fazendo v igorar  medidas 
singulares e temporárias para 
prevenir e diminuir o risco de 
contágio e propagação do 
Coronavírus (COVID-19), 
dentre as quais, fechamento de 
vários estabelecimentos e 
centros comerciais, afetando 
d i r e t a m e n t e  a  t o d o s  o s 
empregadores.

 Durante a pandemia do 
Coronavírus, a MP 927 trouxe 
uma novidade também em 
relação aos estagiários e 
aprendizes, tendo em vista que 
passou a permitir para eles a 
possibilidade de adotar ao 
teletrabalho, trabalho remoto 
ou trabalho a distância.

 Importante destacar que 
na hipótese de o empregado 
não possuir os equipamentos 
tecnológicos e a infraestrutura 
necessária e adequada à 
prestação do teletrabalho, do 
trabalho remoto ou do trabalho 
a distância, o empregador 
p o d e r á  f o r n e c e r  o s 
equipamentos em regime de 
comodato e pagar por serviços 
d e  i n f r a e s t r u t u r a  ( n ã o 
caracterizara verba de natureza 
salarial)

N a  i m p o s s i b i l i d a d e  d o 
oferecimento do regime de 
comodato, o período da jornada 
norma l  de  t raba lho  será 
computado como tempo de 
t rabalho à disposição do 
empregador.

E Q U I P A M E N T O S  N O 
TELETRABALHO

CONCLUSÃO

Com o passar do tempo e 
chegada de novas tecnologias, 
o mercado de trabalho vai 
mudando e passam a existir 
novas  p rofissões ,  novos 
métodos de trabalho e isso faz 
com que essa mudança chegue 
nas relações de trabalho, 
sempre visando atender as 
necessidades da empresa e 
também do empregado.
 O Brasil vai buscando 
e x e m p l o s  d e s s e s  n o v o s 
métodos em outros países e 
aplicando a sua realidade, 
adequando ao seu tecido social 
e adaptando aos seus aspectos 
culturais.
 Em 20.03.2020,  em 
decorrência do avanço do 
número de casos, foi expedido 
o  Decre to  Leg is la t i vo  n . 
06/2020, reconhecendo o 
Estado de Calamidade Pública 
em todo o Brasil com vigência 

até 31.12.2020.

 D e s s a  f o r m a ,  a s 
medidas trazidas pela MP 927, 
sobretudo para o teletrabalho, a 
meu ver, é possível perceber 
que o objetivo fulcral é a 
preservação do emprego e 
renda e a devida continuidade 
das  a t i v i dades  l abo ra i s , 
visando reduzir ao máximo os 
impactos sociais trazidos pelo 
Coronavírus (COVID-19).

Como consectário tais medidas 
afetarão consideravelmente o 
fluxo de caixa das empresas e, 
sem sombra de dúv idas, 
também dos empregadores 
pessoas físicas, restando 
evidente, infelizmente, que tais 
m e d i d a s  a f e t a r ã o 
drasticamente o caixa das 
empresas e, de algum modo, 
também dos empregadores 
pessoas físicas, o que causará, 
infelizmente, a inviabilidade de 
muitos negócios em todo o 
pa ís ,  com p robab i l i dade 
significativa do aumento de 
desemprego.
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A economia colaborativa é um 
reflexo de um novo mercado que 
envolve diferentes pontos, 
desde o consumo consciente de 
novas gerações com mais 
a c e s s o  à  i n f o r m a ç ã o ,  à 
preservação dos recursos 
naturais e do meio ambiente, 
políticas de sustentabilidade e, 
também, como uma forma de 
maximizar o uso consciente do 
c a p i t a l .  U m a  c o m p r a 
compartilhada permite que você 
seja dono de algo, na sua 
proporção de uso. No mercado 
imobiliário isso já acontece com 
os imóveis do tipo “Time Share” 
e “Fractional” e, principalmente, 
em mercados sazonais como 
destinos de férias, isso deve 
aumentar muito nos próximos 
anos. Além disso, plataformas 
de compartilhamento como 
AirBnB, Booking, Housi e outras 
similares farão com que cada 

vez mais faça sentido investir 
em um imóvel por aquisição de 
cotas, pensando em rentabilizar 
através dessas plataformas pois 
isto reduz não somente o custo 
inicial, proporcionando o mesmo 
lazer ou solução de outrora, mas 
s o b r e t u d o  r e d u z 
significativamente os custos 
mensais e dilui o risco. 

Em mercados maduros, e 
p o r q u e  n ã o  d i z e r ,  m a i s 
adiantados ou evoluídos, como 
por exemplo nos Estados 
Unidos da América e o Canadá, 
o mercado imobiliário já está 
muito melhor adaptado a esta 
nova realidade.

Estamos na era do artilhamento, 
compartilhamos momentos, 
espaços, conhecimentos e, por 
que não, negócios?

Nós, profissionais do mercado 
imobiliário, independente da 
função que exercemos, quer 
seja dono de imobiliária ou 
corretor de imóveis, precisamos 
b u s c a r  a c o m p a n h a r  a s 
evoluções do nosso mercado e 
devemos nos preparar para 
estarmos prontos para essa 
nova forma de se fazer negócios 
e preparados para atender esse 
novo cliente. 

 Boa parte do que temos hoje 
pode ser de uso compartilhado. 
Já temos exemplos de sucesso 
com o compartilhamento de 
escritórios, carros, casas, 
ferramentas, aeronaves e 
muitas outras possibilidades 
das quais ainda nem sequer 
temos conhecimento, assim 
denota-se que o ser humano 
toma decisões novas através de 
informações novas, ou seja, 
uma nova forma de viver nos 

obriga a desenvolver novos 
hábitos, novos conhecimentos e 
sobretudo uma nova forma de 
fazer negócios, mais ágil, mais 
transparente, mais abrangente 
e mais segura. 

maio2020

Acram Rajab

Corretor Internacional CIPS,
Realte Associate na Flórida e 

atualmente Master Franqueado 
regional da RE/MAX Santa 

Catarina 

Parcerias no Mercado Imobiliário
...entre 50% a 70% dos negócios imobiliários acontecem sem 

intermédio de um Corretor ou Imobiliária

ECONOMIA COLABORATIVA

continua...
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Nosso modelo de negócios 
amplamente praticado pelo 
m e r c a d o  a t u a l m e n t e ,  s e 
assemelha ao que os EUA 
viveram na década de 80, ao 
que o Canadá vivenciou na 
década de 90, e alguns países 
da Europa experimentaram a 
partir dos anos 2000 até 2010, 
graças ao modelo de negócios 
compartilhado proposto pelas 
grandes redes Imobiliárias 
como a RE/MAX, Century 21, 
ERA, KW, Coldwell Bankwell 
e n t r e  o u t r o s . . .  E  e n t ã o , 
finalmente, esse momento 
chegou no Brasil. Importante 
salientar que não estou me 
re fe r i ndo  as  t ecno log ias 
utilizadas, (embora algumas 
destas também estejam mais de 
25 anos defasadas, como é o 
caso dos “TOUR VIRTUAIS” ou 
fotos 360 graus, que já eram 
utilizadas amplamente nos EUA 
a partir de 1995 ou dos contratos 
via assinatura digital, cuja Lei 
que dispõe sobre o assunto aqui 
no Brasil é do ano de 2002, e 
que, somente agora com o 
a d v e n t o  d o  C O V I D - 1 9 
passaram a ser consideradas ou 
mais amplamente utilizadas 
pelas empresas e profissionais 
do setor), mas sim do SISTEMA 
IMOBILIÁRIO como um todo e, 
p r i n c i p a l m e n t e ,  s o b r e  a 
p e r c e p ç ã o  q u e  o s 
consumidores tem de nós, 
corretores, consultores ou 
Agentes Imobiliários. 

Pela minha experiência e ponto 
d e  v i s t a ,  i s s o  s e  d e v e 
principalmente devido à alguns 
fa tores:  O ba ixo grau de 
instrução e qualificação de 
grande parte dos corretores que 
entraram no mercado por falta 
de opção em busca de ganhos 
rápidos, ou porque perderam 
seus empregos e buscam “um 
bico” como corretor de imóveis, 

atraídos pelas altas cifras 
movimentadas pelo setor, bem 
como a falta de uma cultura de 
trabalhar nichos de se tornar um 
v e r d a d e i r o  e s p e c i a l i s t a 
resultando em milhares de 
corretores ofertando todo tipo de 
produto, de todos os preços e 
em diversas regiões e até 
cidades ou Estados distintos e, 
pior ainda, inacreditavelmente 
divulgando aviões, barcos, 
veículos, jazidas e pedras 
preciosas [...]

Uma pesquisa recente do 
SECOVI-SP, apontou que em 
qualquer mercado no Brasil, 

entre 50% a 70% dos negócios 
imobiliários acontecem sem 
intermédio de um Corretor ou 
Imobiliária, ou pior, até passam 
inicialmente, mas acabam 
realizadas sem a intermediação 
do profissional imobil iário, 
portanto, se realizam de forma 
direta, através de grupos de 
Facebook,  de  WhatsApp, 
indicações com porteiros, 
zeladores, síndicos, advogados, 
contraventores ou dezenas de 
outros players (sem mencionar 
a s  n o v a s  p l a t a f o r m a s 
tecnológicas que prometem 
fazer com que estes números 
aumentem ainda mais) assim, 
a c a b a m  a p r o x i m a n d o  e 
intermediando o negócio, o que 
é alarmante, e totalmente 
inaceitável ao menos aos 
verdadeiros profissionais. Pior 
quando 85% destes mesmos 
entrevistados que responderam 
não utilizar mais, informam que 
até já utilizaram em algum 
momento  os  se rv i ços  de 
corretores e imobiliárias, mas 
acharam um serviço muito ruim, 
pouco eficiente e muito caro se 
comparado a qualidade do 
serviço ofertado, todavia, antes 
de sairmos tentando punir A ou 
B, é essencial buscarmos 
entender o por quê isto acontece 
fazendo com que a ampla 
maioria dos compradores e 
vendedores não percebam mais 
corretores e imobiliárias como 
relevantes e essenciais a 
realização do negócio.

Por não existir a cultura de 
corretores especialistas e, em 
d e t r i m e n t o  d i s t o ,  n ã o 
c o n s t r u í r e m  u m a  s ó l i d a 
r e p u t a ç ã o  p r o fi s s i o n a l  e 
r e l a c i o n a m e n t o s  e m 
d e t e r m i n a d o  s e g m e n t o , 
dificultando assim a construção 
de uma relação de confiança 
com seus clientes, onde estes 
se  s in tam confor táve is  e 
confiantes nos serviços da 
empresa ou profissional e 
consequente fidelização e/ou 
i nd i cações ,  t ambém não  
c o n s e g u e m  d e f e n d e r  e 
argumentar os benefícios da 
exclusividade (que também 
demanda prestar um serviço 
exclusivo, com muito preparo e 
d e d i c a ç ã o  e x c l u s i v a  d o 
profissional, que deve saber 
orientar desde o preço correto, 
planejar e executar um plano de 
m a r k e t i n g  a d e q u a d o  a 
“persona” a qual o imóvel 
apresenta maior vocação, 
utilizando-se dos meios de 
comunicação adequados e 
visualizados por este público, 
p r o m o v e n d o  a  m á x i m a 
exposição não somente ao 
consumidor final mas sobretudo 
a  t o d o s  o s  c o r r e t o r e s  e 
imobiliárias e sobretudo que o 
profissional não trabalhe com 
mais de 10 a 15 imóveis 
e x c l u s i v o s ,  v i s t o  s e r 
humanamente impossível 

 A s s i m  s e n d o ,  p a r a  q u e 
possamos comparar ambos os 
mercados, é importante que 
a n t e s  t e n h a m o s  u m 
entendimento claro e livre de 
“patriotismo” sobre o momento 
atual ou ao que chamo de “Qual 
a década imobiliária em que 
estamos vivendo”? 

NEGÓCIOS IMOBILIÁRIOS&CAPACITAÇÃO maio2020
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Master Franqueado - RE/MAX 
Santa Catarina

O que  todos  p rec i samos 
desenvolver e entender é uma 
visão analítica das estatísticas 
do mercado, e assim perceber 
que não há necessidade de 
t e r m o s  u m  m i n d s e t  d e 
e s c a s s e z ,  m a s  s i m ,  d e 
abundância, visto que há mais 
negócios lá fora do que todos 
juntos podemos absorver e, 
portanto, torna possível afirmar 
que o mercado é ilimitado se 
comparado a nossa capacidade 
de atendimento, assim sendo, 
q u e m  t r a b a l h a  c o m 
exclusividade tem parceiros e 
q u e m  t r a b a l h a  s e m 
exclusividade tem concorrentes, 
pois parceria sem exclusividade 
é hipocrisia, visto que não há 
qualquer garantia de recuperar 
o tempo, energia e capital 

investido na promoção do 
imóvel e, desta forma, ao correr 
o risco de ser “atravessado” por 
um colega ou por um cliente o 
profissional precisa “esconder” 
s e u  i m ó v e l ,  o u  s u a s 
características, foto da fachada, 
endereço completo, etc. que 
possa torna- lo fac i lmente 
identificável, e sabemos que no 
marketing e nas vendas, o 
segredo não é a alma do 
negócio, muito pelo contrário, 
quanto maior  e  melhor  a 
exposição e maior o número de 
parceiros, maiores serão as 
probabilidades matemáticas de 
concretização do negócio, e 
deixo assim, como um presente 
a todos os leitores, a máxima 
mundialmente difundida pela 
RE/MAX e que transformam 
vidas desde 1973: Everybody 
Wins - TODOS GANHAM!!!

conseguir atender e promover 
amplamente estas gestões, 
criar uma experiência positiva e 
conduzi-las a um fechamento 
dentro do prazo médio de um 
mandato, geralmente - 180 dias. 
E, por fim, a falta de partilha 
entre os profissionais que 
tentam vender sozinhos, com o 
obejtivo principal de receber os 
honorários de forma integral e 
acabam na grande maioria das 
vezes não realizando o negócio, 
ao invés de ter como objetivo a 
satisfação dos desejos ou 
necessidades do seu cliente e 
de conseguir efetuar o negócio 
mesmo que necessitem contar 
com a participação e auxílio de 
outro colega posicionado e 
especializado naquele nicho ao 
qual se enquadra o imóvel, ou 
que o comprador deseja, e onde 
aquele profissional possui 
a m p l o  r e l a c i o n a m e n t o  e 
conhecimento de mercado, o 
q u e  n a t u r a l m e n t e  f a r i a 
p o t e n c i a l i z a r  m u i t o  a 
probabilidade de concluir com 
êxito o negócio, pois afinal 

quanto mais especialista for e 
menos imóveis um profissional 
trabalha, maior a probabilidade 
dele manter o foco e promover 
os investimentos na ampla 
exposição da sua carteira e 
concretizar vendas. 

Acram Rajab 

(48) 99826 0990

Tomaz de Aquino

corretor e perito avaliador  

81 - 9.99892523 / 9.89945757

 creci 10.966

Características

2 Quartos, 1 Suíte, 1 Vaga 
de Garagem Varanda, 
Elevador, Sala para dois 
ambientes, Cozinha 
ampla e área de serviço, 

Condomínio fechado, 
Segurança 24h, Portaria, 
Pet free, Academia, 
Piscina, Salão de Festas, 
Academia, Churrasqueira, 
Ar condicionado

Detalhes do condomínio
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Uma saída encontrada pelas imobiliárias para continuar 
seus negócios nesse momento de isolamento social foi 
atender, captar e realizar a transação através da internet.
A Fabiano Carvalho Imóveis que sempre se destacou 
pela sua atuação nas redes sociais investiu um bom 
capital no sentido de otimizar os serviços que usam as 
ferramentas da web, assim como melhorar o seu sistema 
de atendimento, além de promover o treinamento de seu 
pessoal que mesmo trabalhando à distância, realziam as 
suas rotinas de contatos e mostra de produtos. 

``Visto que seus corretores estão atendendo os seus 
clientes em suas próprias casas, valorizando o home 
office, o mapoio dado pela imobiliária foi fundamental 
para que nós tivéssemos os efeitos do Covid 19 
minimizados.´´ disse um dos corretores da equipe.  Se 
você quer um atendimento virtual de qualidade acesse 
as redes sociais da Fabiano Carvalho Imóveis.

Atendimento virtual nas imobiliárias 
foi a saída para lutar contra o covid19

``Interface Cursos´´ 20 anos formando corretores
´´Tenho orgulho por fazer parte da equipe desse grupo`` prof. Tomaz de Aquino

Cabe destacar que as matrículas 
estão abertas e você pode 
sol ic i tar  masi  informações 
a t r a v é s  d o  w a t h s a p p  8 1 
989945757.  

O grupo Interface Cursos chega  
maioridade com acerteza de que 
e s t á  c u m p r i n d o  o s 
compromissos assumidos desde 
a sua fundação, assim como os 
objetivos definidos para ajudar o 
mercado imobiliário, formando 
profissionais de intermediação 
que se destacassem no mercado 
e t ivesse oportunidade de 
c r e s c i m e n t o  p e s s o a l  e 
profissional.
Um exemplo é o nosso professor 
de Marketing imobiliário que foi 
a l u n o  d e  n o s s o  c e n t r o 

educacional e hoje leciona a sua 
disciplina para milhares de outros 
alunos que também desejam 
encontrar uma profissão que lhes 
d ê  a s  c o n d i ç õ e s  d e  u m a 
sobrevivência baseada na 
honestidade, na tica e no respeito 
p i l a r e s  e d u c a c i o n a i s  d o 
Interface.

N e s s e  m o m e n t o  d e  c r i s e 
provocado pela pandmia do 
co rnav í rus  o  in te r face  se 
readaptou, criou mecanismos e 
continuou dando as suas aulas 
online no AVA - Ambiente Virtual 
dos Alunos que assim não serão 
prejudicados farão seus cursos 
no tempo pré-estabelecido. 

C o m  u n i d a d e s  n a  B a h i a , 
Sergipe, Alagoas e Pernambuco 
o  g rupo  In te r face  Cursos 
continua a sua escalada e 
planeja a abertura de novas 
unidades no interrior dos estados 
onde já atua, mas também nas 
outras capitais do Nordeste onde 
ainda não colocou a sua marca 
de qualidade e o seu selo de 
responsabilidade para com todo 
segento da construção civil, 
p a r t i c u l a r m e n t e  c o m  a 
capacitação imobiliária. Fundado 
pela advogada Ione Malta e seu 

filho Túlio Malta o Interface se 
destaca pelo grupo de matérias 
que leciona, pela rapidez na 
formação dos corretores de 
imóveis que em apenas oito 
meses conseguem os seus 
diplomas e assim se encontram 
aptos a requererem os seus 
registros no Conselho Regional 
Creci, de cada estado. 

Interface
Cursos

Aula de Marketing Imobiliário / prof. Tomaz de Aquino

OPORTUNIDADE
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Literatura Imobiliária
Tomaz de Aquino

profissionalmente e pessoalmente.

Mande sugestões de filmes, livros e videos que possam 
ajudar o corretor de imóveis a se desenvolver 

Para mais informações passe um zap 81 9.89945757 ou 
passe um email: reviimobpe@gmail.com

Digo sempre que sou um agricultor das letas, que ara a terra 
seca das ideias, semeia palavras - sementes em terreno fértil, 
irriga com o suor da inspiração, aduba com a imaginação e 
poda com a razão para colher histórias cheias de emoção.

Vamos ler e escrever!

Contem sempre comigo! Como disse a eterna Cora Coralina feliz 
é o homem que repassa o que sabe, mas que aprende o que 
ensinar. Ensinar pra mim é missão e por isso me disponho a ajudar 
quem quer aprender.

Se você gosta de escrever, quer escrever seu livro, quer ajuda 
para diagramar, revisar, fazer a arte, a capa e publicar então fale 
comigo, já ajudei vários colegas a publicarem seus livros a 
escreverem seus textos e a se tornarem conhecidos, aprendendo 
Como Sair do Anonimato que é o título de meu primeiro livro. Além 
desse tem Caçadores de Imóveis, meu segundo livro, o terceiro: 
Corretor Top 10 e sou co-autor do Best seller A Chave da Venda de 
imóveis.

Olá amigos meu nome é Severino Tomaz de 
Aquino, conhecido no mercado imobiliário como 
professor Tomaz de Aquino e estarei com vocês 
aqui nessa coluna para divulgar o que for do 
interesse da nossa categoria e do mercado. 

Nesse livro você vai 
encontrar 10 dicas 
para lhe ajudar a 
criar uma imagem 
positiva

Como se Tornar
um Corretor
Top 10

20 autores cada um 
falando daquilo que 
conhece e  sabe 
fazer para voc~e 
aplicar na sua vida

A Chave da 
Venda de
Imóveis

s e  t o r n a  u m 
e s p e c i a l i s t a  d o 
mercado e passa a 
ter uma renda extra

Com esse livro você

Avaliação 
de
Imóveis

E s s e  é  o  l i v r o ! 
Completo e pronto 
para lhe ajudar com 
a legislação e como 
fazer bons contratos

Quer saber tudo
sobre contratos
imobiliários?

Petrus Mendonça
Autor

Frewderico Mendonça
Autor

Felipi Adauto
Coordenador 

Tomaz de Aquino
Autor

LIVROS

FILME

Quarto de Guerra
Um filme de Alex Kendrics que nos 
ensina o valor da honestidade e da 
família, além da importância de Deus.

VIDEO
A Escolha é Sua

Um video motivacional de Bruno Gama
mostrando o dia a dia da profissão do
corretor de imóveis.

ANUNCIE
NA 

REVIMOB
A SUA REVISTA IMOBLIÁRIA

DEPARTAMENTO COMERCIAL DIRETOR CARLOS FARIAS

9.86050000 / 9.89945757revimobpe@gmail.com
www.revimob.com.br

 

A única revista do mercado imobiliário que junta numa só 
publicação mais de 20 colunistas especializados no 
segmento para oferecer conteúdo e qualidade e se tornar 
referência editorial no setor da construção civil.

BIBLIOTECA



Próximo ao Shopping Patteo Olinda, Faculdade de Medicina, Academias e a 300m do melhor trecho da orla. 
Ambientes amplos, fechadura eletrônica na porta de entrada, adaptado a nova norma de desempenho, 
medição de água individualizada, bicletário, box de ferramentas e mais! Compre durante o Festival ADEMI 
Imóveis e ganhe piso em porcelanato em todo o apartamento!

O imóvel

As Características

Área privativa de 74.98 m²1 Sala(s)3 Quarto(s) sendo 1 suíte(s)1 vaga(s) de garagem1 WC Sociais

2 Elevadores 
6 Unidades por andar 
8 Pavimentos

Ar Condicionado
Antena Coletiva

Internet

Interfone
Salão de Festas

Caixa D´água

Piscina

Guarita

Esquina
Estacionamento

SplitBicicletário

Cisterna

Gerador

Pilotis

Playground
Rua Calçada

SistemadeSegurança

Garagem Coberta

Edifício Pedra Patteo - Bairro Novo Olinda

Os detalhes

CONSTRUTORA:

CRECI 10.966 - CNAI 22.248

Tomaz de Aquino Corretor

(81) 9.99892523 / 9.89945757

INFORMAÇÕESPERTINHO DO
PATTEO SHOPPING
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