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EXPEDIENTE

Com foco na capacitação trará todos os meses em suas 
páginas a opinião de profissionais de diversas áreas como 
direito, marketing, administração, inovação, gestão, 
mercado, etc, bem como o debate de ideias, sugestões e 
propostas encaminhadas pelos leitores e que possam 
contribuir para a melhoria da classe.

A Revimob divulgará nas suas edições e veiculará nas suas 
redes socias, matérias, reportagens e entrevistas que 
tenham como fundamentos os princípios da ética 
jornalística, como: checagem das fontes e colocação dos 
créditos devidos, evitando assim as famigeradas fake 
news.

Por fim a Revimob quer ajudar na formação de corretores 
capacitados, éticos, responsáveis e eficientes nas suas 
atividades de intermediadores imobiliários.

A Revimob continuará a sua missão de ser uma publicação 
voltada para difusão de tudo que concerne ao 
desenvolvimento do setor imobiliário e será parceira de 
todos os que querem contribuir para o bem do corretor de 
imóveis.

Chegamos a terceira edição da Revimob - A sua Revista 
Imobiliária que passa a contar a partir de agora com o 
CONSELHO EDITORAL (Quadro ao lado) formado por 
profissionais do mercado imobiliário ou que atuam no 
segmento e que estarão a serviço do corretor de imóveis, 
na defesa de seus interesses legítimos, cuidando para que 
os princípios da democracia estejam sempre acima dos 
interesses pessoais.

Para isso tratará com equidade a todas as entidades 
representativas da categoria entre as quais: Cofeci, Creci, 
Sindimóveis, Ademi, Secovi, Crea e outras que tenham 
ligação direta ou indireta com o mercado imobiliário.
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Mercado Imobiliário Pronto 
Para Decolar Pós Pandemia

INFORMAÇÕES GERAIS

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

LINHA EDITORIAL

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

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

PERÍODO

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

PAUTAS

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

ANÚNCIOS

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

LICENÇAS 

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

EDITORIA

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

Danielle Morenalves
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CIRCULAÇÃO

ANUNCIE NA REVIMOB
E MOSTRE A SUA MARCA
PARA MAIS DE 50 MIL
CORRETORES DE MÓVEIS
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Vineia Köche

Relações Públicas e Corretora de Imóveis
Gestora e sócia da Camaro Imobiliária
Idealizadora do Test Drive do Imóvel 
Startup de Lages - SC para o mundo 

Muito Além de uma Estratégia!
ALUGAR PARA COMPRAR

Busquem conhecerem e acelerem seu test drive do imóvel!

Tem quem ache o método  simples e já tem imitações por aí, ALUGAR PARA COMPRAR,

acreditem, mas eu reafirmo a  é fácil, difícil esta no  RECEITA MODO DE PREPARO.

Em tempos de mercado inseguro e instável, este método veio com mais força para agregar e 

somar com negócios programados e direcionados a movimentar a economia, bem como outras 

ferramentas que tornaram-se essenciais para alugar, vender, permutar. Tecnologias e inovações 

a cada tempo, a cada dia, vem ao encontro das necessidades e urgências das pessoas.

Ao longo dessa experiência em apresentar a Inovação não apenas para o mercado imobiliário e 

sim para as pessoas, as família tem sido unica e valoroso. Olhar o para sorriso de uma pessoa 

apos ouvir: "nós temos a solução para compra de seu tão sonhado imóvel daqui a um ano»

Diretora de desenvolvimento de negócios na Camaro TDh - Treinamento Gerencial 

Desenvolvimento Test Drive do Imóvel.

A garantia de uma venda concreta não esta num simples contrato bem elaborado, mas sim na 

vivencia dentro deste imóvel, nas descobertas do dia a dia, no vizinho de quadra, bairro enfim, 

relacionamento é a base. 

WWW.CAMAROTDH.COM.BR
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Para isso, é importante  que o 
corretor conheça e utilize as 
ferramentas certas como o 
Homer parcerias imobiliárias 
que além de ser ótima para o 
corretor é totalmente gratuita. 
O Homer permite que o corretor 
tenha acesso a uma carteira 
ilimitada de imóveis em um 
único clique. Tudo através de 
parcerias. E já tem corretores 
de imóveis rompendo as 
f ronte i ras dos estados e 

fazendo parcerias, olha o 
exemplo do corretor Sandro da 
Bahia.

Para a tender  um c l iente 
tecnológico é preciso ser 
t e c n o l ó g i c o  t a m b é m .  A 
revolução digital chegou para 
complementar o trabalho do 
corretor de imóveis, tornando-
os  ma is  comple tos  para 
atender os clientes e expandir 
as fronteiras das negociações. 

Sandro, corretor de imóveis na 
Bahia, realizou uma parceria 
com um corretor do Rio de 
Janeiro por meio da plataforma, 
e juntos venderam um imóvel 
de R$1.800.000,00. 
I m a g i n o  q u e  u m  d o s 
pensamentos que possa vir na 
sua  cabeça  ao  le r  esse 
depoimento deve ser: Que bom 

que eles conseguiram fazer 
parceria interestadual. Mas, 
eles não correram o risco de 
atender o cliente e ficar sem 
comissão?
É aí que entra mais uma das 
vantagens do Homer. No 
Homer, esse tipo de risco não 
existe para o corretor. O Homer, 
além de verificar o CRECI de 
todos os corretores (para 
g a r a n t i r  q u e  v o c ê  e s t á 
negoc iando com a lguém 
credenciado) também garante 

o recebimento da comissão em 
1 0 0 %  d a s  n e g o c i a ç õ e s 
r e a l i z a d a s  d e n t r o  d a 
ferramenta. 

Não seja o último a utilizar o 
Homer, ganhe tempo em suas 
negociações. O Homer veio 
para facilitar o dia a dia do 
corretor e deixá-lo focado no 
que mais importa: cuidar do 
cliente e converter vendas. Se 
você ainda não é Homer, baixe 
agora mesmo seu app. É 
completamente grátis! 

Além dos benefícios já falados 
o Homer te ajuda a ser um 
profissional mais completo 
pois, além de ajudar nas 
parcerias imobiliárias também 
possuí soluções de crédito 
imobiliário para que o corretor 
faça um atendimento mais 
completo deixando esse cliente 
tecnológico, que é super 
exigente, totalmente satisfeito 
com o seu atendimento. Afinal, 
sabendo que é muito comum 
um cliente precisar de crédito 
para finalizar uma negociação 
imobiliária o Homer já resolveu 
esse problema também.

Nos últimos tempos tem se 
falado muito sobre ferramentas 
que vieram para revolucionar o 
mercado e facilitar a vida do 
consumidor criando-se assim 
os consumidores tecnológicos 
que pesquisam e fazem suas 
negociações pela internet. 
Porém, existem negociações 
que não podem ser realizadas 
somente por intermédio de uma 
máquina, que precisa ainda do 
contato humano e uma delas 
são os negócios imobiliários. 

E o bom de se fazer bons 
atendimentos para clientes 
tecno lóg icos  é  que  e les 
divulgam e falam bem de você 
nas redes sociais aumentando 
assim sua credibilidade como 
corretor. 

Seu cliente já é tecnológico, e 
você? 

 

 “Tudo é difícil no começo, 
assim como a carreira, mas 
o aplicativo é excelente e 
tem me ajudado muito. As 
conexões são sempre muito 
seletivas e de confiança”, 
conta o profissional.

SEU CLIENTE

É TECNOLÓGICO? 

E VOCÊ?

36



Empresário Imobiliário Corretor de Imóveis 

Fundador da Rodada de Negócios do 

Enbraci e atua no Rio de Janeiro

@revistaimobiliariabr - julho 2020
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O MERCADO IMOBILIÁRIO ESTÁ PRONTO
 PARA DECOLAR PÓS PANDEMIA ?

No atual momento, não podemos afirmar 
com exatidão , porém, existem vários fatores 
para indicação positiva . No mercado 
residencial no entanto , não produzirá 
alterações na demanda, pois o nível de 
urbanização das cidades segue aumentando 
e a taxa de crescimento populacional 
continua crescente ! Não existem indicações  
de que os tipos de projetos residenciais com 
uma demanda ALTA antes da crise altere sua 
trajetória , pelo contrário o Brasil realiza 1 
milhão de casamentos e 300 mil divórcios por 
ano e quem casa ou discasa , QUER CASA 
ou para comprar ou para alugar..
O mercado imobiliário e financeiro no País 
saíram de um período de recessão, e alguns 
fatores estão sendo apontados como os 
responsáveis por esse momento tão 
a g u a r d a d o .  O b v i a m e n t e  q u e s t õ e s 
econômicas são os motivos predominantes 
para essa reviravolta no quadro, somado a 
outras iniciativas que serão por mim 
abordadas  nesta   matéria. Em 2019 iniciou 

o processo de retomada dos prejuízos de 
anos anteriores deixando para trás um ciclo 
de declínio e passou a  aspirar um cenário 
favorável para o segmento da construção 
civil , com os primeiros indícios de VOLTA 
POR CIMA  . O setor imobiliário  recomeça a 
caminhar esboçando ares mais otimistas e 
reconfortantes para todos envolvidos no 
ramo. Outro fator que corrobora o aumento 
da procura é a redução dos juros. O fato da 
taxa SELIC cair e atingir a menor marca da 
história 2,25% possibilita rendimentos baixos 
para quem aplica no mercado financeiro, a  
alta volatilidade da bolsa de valores , podem 
levar os investidores  aplicarem  parte de 
seus ativos no  mercado imobiliário, com isso 
, os construtores estão se programando e 
aumentando os números de lançamentos, 
depois de um período de imóveis estocados, 
A confiança do empresário é fundamental 
para a  " RODA GIRAR " , pois nosso setor 
desenvolve projetos de médio e longo prazo , 
também estamos otimistas com baixa  taxas 
de juros para empresas  com a perspectiva 
de que não faltarão recursos para nosso 
setor  a recuperação do setor  deve 
representar uma " LOCOMOTIVA " para 
alavancar o PIB ( Produto Interno Bruto ) Vale 
ressaltar, o Agro Negócio  setor importante 
para nossa economia, mesmo durante  a 
pandemia teve um crescimento de 16% em 
relação ao mesmo período do ano passado .. 
. Finalizando , já estamos sentindo , em 
alguns estados, uma recuperação mais forte 
que é fruto de uma demanda na classe média 
alta e na classe  alta.

Por Laudimiro Cavalcanti
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O mundo anda conectado e por 
isso as distâncias entre as 
pessoas encurtam a cada dia e 
mu i tas  são  as  imp l icações 
decorrentes desse fenômeno. 

Quem deseja comer uma pizza, 
por exemplo, já não precisa sair de 
casa; quem quer comprar um carro 
novo pode se informar sobre o 
veículo antes mesmo de falar com 
o vendedor;  por  sua vez o 
proprietário de um apartamento já 
não precisa de um Corretor ou de 
uma imobiliária tão somente para 
anunciar o seu imóvel nos portais 
imobiliários, ele mesmo pode fazer 
isso e ainda tratar diretamente com 
os interessados. 

Tudo isso e muito mais pode ser 
resolvido através da Internet. Isso 
quer dizer que os Corretores e 
imobiliárias vão desaparecer do 
mercado? Não, obviamente! Aliás, 
a profissão ocupa um papel cada 

vez mais importante inclusive nas 
economias de países como os 
EUA. 

O que vai ocorrer - e já está 
ocorrendo -, é uma mudança 
r a d i c a l  n o  p e r fi l  d e s s e s 
profissionais e dessas empresas. 
Agora a importância maior deles 
não é ser um mero anunciante ou 
tão somente mostrar o imóvel e 
depois apresentar o interessado 
na compra ao interessado na 
venda. Agora - e cada vez mais-, o 
profissional imobiliário precisará 
saber conduzir a negociação com 
propriedade e profissionalismo, 
desde o atendimento inicial ao 
telefone, ou pela Internet, até o 
pós-venda.

Para isso ele precisa se preparar 
para saber lidar com as pessoas e 
deve conhecer de tudo sobre o 
imóvel, bem como sobre os 
aspectos mercadológicos que o 

envolvem. 

Ele precisa, enfim, mostrar ao 
cliente que o seu trabalho tem um 
importante valor e que certamente 
fará a diferença na negociação, 
tanto para quem compra como 
para quem vende, inclusive pela 
sua boa reputação no Mercado e 
consequente segurança que o seu 
nome traduz.

Assim, os Corretores precisam se 
capacitar muito mais e melhor, seja 
através da realização de bons 
cursos e da leitura de bons livros 
sobre assuntos imobiliários. E não 
se confunda certificação com 
capacitação. Vale salientar que 
t o d o s  o s  C o r r e t o r e s  s ã o 
certificados, caso contrário não se 
inscreveriam no Creci, porém será 
que todos possuem a necessária 
capacitação para o adequado e 
pleno exercício da profissão?

ATUALMENTE O QUE O CORRETOR DE
IMÓVEIS  APRESENTA PARA O CLIENTE

Bastidores do Mercado

Frederico Mendonça
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A forma mais eficaz de prevenção 
de prejuízos decorrentes do uso 
aleatório desses APPs é através 
do esc larec imento de seus 

usuários, potenciais usuários e da 
sociedade em geral, sobre o 
perigo que representam essas 
ferramentas, ao criarem zonas 
virtuais que expõem pessoas de 
boa fé, sem experiências em 
n e g ó c i o s  i m o b i l i á r i o s  e 
d e s p r o v i d a s  d a  q u a l q u e r 
assessoria técnica, a riscos de se 
depararem com desconhecidos, 
ou mesmo de tratarem com 
personagens fictícios (fakes) e até 
estelionatários. E o pior, sem que 
t e n h a m  a  q u e m  r e c o r r e r 
posteriormente para reparar os 
eventuais prejuízos sofridos, 
porque os próprios sites que 
promovem esses encontros 
a r r i s c a d o s  n ã o  i r ã o  s e 
responsabilizar por nada, muito 
embora devessem ser chamados 
a responder judicialmente pelos 
d a n o s  q u e  c a u s a r e m , 
especialmente à luz do CDC.

Atualmente, quando alguém 
contrata um Corretor de Imóveis o 
faz para receber uma assessoria 
especializada, uma assessoria 
imobiliária (e não apenas para que 
ele anuncie ou lhe mostre um 
imóvel, como já comentamos), tal 
como ocorre quando se busca um 
médico, quando o assunto diz 
r e s p e i t o  à  s a ú d e ,  o u  u m 
advogado, quando o assunto se 
refere ao Direito. O Corretor 
deixou de ser um mero corredor 
(origem etimológica de Corretor), 
aquele que corria de um lado para 
o outro no intuito de aproximar o 
proprietário e o interessado em 
comprar ou alugar um imóvel para 
concretização do negócio. Ele 
agora é um profissional liberal que, 
além de tudo, tem a obrigação 
legal  de or ientar  as partes 
envo lv idas  na  negoc iação, 
notadamente com relação às 
peculiaridades do imóvel, tanto 

aque las  ineren tes  às  suas 
condições f ís icas,  como às 
documentais, bem como sobre 

circunstâncias mercadológicas 
que o envolvam ou digam respeito, 
responsabilidades essas que os 
APPs não possuem, obviamente.

O GRANDE RISCO QUE CORRE QUEM BUSCA

VENDER OU COMPRAR IMÓVEIS EM APLICATIVOS

SEM A ASSESSORIA DE UM CORRETOR

``O Corretor deixou de ser um 
m e r o  c o r r e d o r  ( o r i g e m 
etimológica de Corretor), 
aquele que corria de um lado 
para o outro no intuito de 
aproximar o proprietário e o 
interessado em comprar ou 
a l u g a r  u m  i m ó v e l  p a r a 
concretização do negócio´´.

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

8@revistaimobiliariabr

Por Frederico Mndonça



Dúzias de fotos de um 
simples banho de mar ou 
comendo um sanduíche de 
queijo no café da manhã ou 
malhando na academia, ou 
ainda numa mesa de bar, de 
pilequinho... Parece que 
algumas pessoas andam 
buscando a todo custo 
transformar a sua vida, até 
mesmo os seus momentos 
íntimos em família, num 
“filme de Hollywood”, como 

se isso interessasse a todo 
mundo. Sinceramente, não dá 
para saber qual o propósito delas. 
Coisa de louco!

Algumas ferramentas na Internet 
substituíram outras de outrora, 
como os telegramas e as cartas 
enviadas pelos Correios, por 
exemplo. Porém, ninguém remetia 
correspondências pra ninguém 
todos os dias, muito menos a todo  
instante, nem mesmo para os 
amigos mais queridos e próximos, 
ainda que lhes desejando bom dia, 
boa tarde, boa noite ou mesmo 
com piadinhas e mais piadinhas, 
correntes sem fim, entre outras 
tantas banalidades. 
Ver fotos de pessoas conhecidas, 
parentes e amigos também era 
algo agradável, mas não ter que 
ver todos os dias incontáveis fotos 
de "astros” e "estrelas" retratando 
suas bobagens, desde as mais 

c o m e z i n h a s ,  q u e  n ã o 
interessam a ninguém. 

Essa conduta tosca e exagerada 
já se tornou insuportável, uma 
verdadeira chatice, passando a 
imagem de que elas não têm o que 
fazer ou que não sabem usar 
adequadamente o WhatsApp, o 
Facebook ou o Instagram. Talvez 
não percebam que isso acaba  
passando uma imagem negativa 
delas, principalmente daquelas 
que são profissionais liberais. 
Aliás, todo profissional deve 
pensar bem a respeito da imagem 
que pretende ou que pode passar 

de si aos seus conhecidos e 
c l i e n te s  a t r a v é s  d a s  s u a s 
postagens. 
Por causa de comportamentos 
desagradáve is  de  a lgumas 
pessoas já vi grupos se acabarem. 
E o pior é que a gente não sabe 
como se livrar disso sem magoar 
alguém, até porque prezamos 
muitas delas e não queremos 
perder a sua amizade. Resultado: 
as memór ias dos celu lares 
entupidas com tantas  bobagens, 
discussões chatas e o nosso saco 
cheio com tudo isso. 
Vale salientar que ser gentil e 
educado é indispensável a uma 
sa lu tar  conv ivênc ia  soc ia l , 
e v i d e n t e m e n t e ,  s e j a 
cumprimentando alguém no 
elevador ou mesmo o destinatário 
de uma simples mensagem pelo 
WhatsApp.  Também é bom 
sabermos notícias interessantes 
das pessoas através das redes 
sociais, de viagens bonitas que 
elas fizeram, de cursos que 
realizaram, comentários sobre 
livros que leram, comemorações 
em família ou com amigos, entre 
outras ocasiões que merecem 
registro, mas sem exagero.

AS INCONVENIÊNCIAS QUE UM PROFISSIONAL
NÃO DEVE COMETER NAS REDES SOCIAIS

BASTIDORES DO MERCADO

Na próxima edição mais um cafezinho com o professor Frederico Mendonça...

@revistaimobiliariabr - junho 2020
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Professor universitário, perito avaliador, advogado, empresário imobiliário, 
palestrante com incursões internacionais, escritor autor da Coleção Gestão 
Imobiliária composta dos livros Avaliação de Imóveis- Teoria e Prática (4° ed. no 
Brasil, 2° ed. no México), Administração de Imóveis- Aspectos Relevantes (2° ed.), 
Operações Imobiliárias – Aspectos de Mercado (2° ed.), autor do e-book Corretor 
de Imóveis: a conquista do cliente e o comportamento no ambiente de trabalho, e 
de artigos diversos sobre os mais variados temas imobiliários. Editor do blog 
Bastidores do Mercado, um espaço exclusivo para os profissionais do Mercado 
Imobiliário.
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João Calixto 

Advogado, Professor, 

Coordenador Educacional e

Técnico em Transações 

Imobiliárias

Somos sabedores que a Lei 6.530/78 estabelece a profissão 
imobiliária, deixando bem claro que é restrita e direcionada a esse 
profissional com formação específica, além das empresas 
imobiliárias, não fugindo à regra igualmente.

Aqui elegemos uma breve reflexão, mas para mim a mais densa e 
impactante desse rol legislativo citado acima. Me refiro ao artigo 
723 do Código Civil, o qual devemos por zelo reproduzi-lo para 
análise, senão veja-se:

Ao refletir sobre a atividade do Corretor de Imóveis não raramente 
nos deparamos com situações incômodas e pitorescas. Falo aqui 
em relação ao cliente/interessado, muitas vezes impondo 
condições descabidas ou exigindo do negócio ali tratado, 
qualidades ou características não razoáveis ou incomuns.
O que penso sobre isso? Nada demais! Normal, clientes 
desavisados ou desconhecedores dos melindres e caminhos das 
operações imobiliárias figurarem demonstrando atecnia, o que já 
ensejam desculpas aceitas, pois, a eles, não se pode exigir tal 
formação, mas tão somente ao profissional imobiliário.
Nesse passo nos debruçamos sobre a outra face da moeda, essa 
sim cunhada mais pesada e com traços bem fortes, amplos, 
definidos e que ganha cada vez mais e mais interpretações 
extensivas nos Cortes de Justiça.

No entanto, ao viajarmos à Legislação Civil nos deparamos com 
um rol de adequações, direitos, responsabil idades e 
consequências precisamente capitulada nos artigos 722 ao 729.

 Art. 723.  O corretor é obrigado a executar a 
mediação com diligência e prudência, e a prestar ao 
cliente, espontaneamente, todas as informações 
sobre o andamento do negócio.        (Redação dada 
pela Lei nº 12.236, de 2010 )

@revistaimobiliariabr - julho 202010

NEGÓCIOS IMOBILIÁRIOS 
CUSTE O QUE CUSTAR

continua



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

Mas precisa entender 
que  g randes  fe i tos 
carregam o ônus das 
r esponsab i l i dades , 
sendo a todo momento 
revistas e por vezes 
ampliadas, acabamos 
de ver isso rapidamente.

Em ú l t ima  aná l i se , 
nesse ponto, vemos que 
o mandamento ético-
moral não é suficiente, 
infelizmente.

Notem que já inicia o 
parágrafo informando 
da possibilidade de ter 
que indenizar caso gere 
danos ou pre juízos 
c a u s a d o s  p o r 
informações prestadas 
p e l o  C o r r e t o r  d e 
imóveis.

Notem que estamos 
diante de um dispositivo 
l ega l  com redação 
r e f o r m u l a d a  e 
relativamente recente, 
ao observarmos o caput 
do artigo 723, logo de 
c a r a  i m p õ e  a o 
profissional imobiliário, 
ser atento e perspicaz, a 
i n t e r a g i r  c o m  o 
c l i en te / i n te ressado 
a p r e s e n t a n d o  a s 
i n f o r m a ç õ e s  ú t e i s , 
n e c e s s á r i a s  e 
sufic ien tes  ao  bom 
andamento do negócio.

Mas é reconfortante 
saber que temos muito 
m a i s  P r o fi s s i o n a i s 
i m b u í d o s  d e 
sentimentos e ações 
n o b r e s  d o  q u e  o 
cont rár io ,  graças a 
Deus!

I n f e l i z m e n t e ,  a 
s o c i e d a d e  a i n d a  é 
m o v i d a  p o r 
mandamentos que para 
existir no mundo real ou 
s e r e m  p r a t i c a d a s 
p r e c i s a m  v i r 
a c o m p a n h a d a s  d e 
p e n a l i z a ç õ e s , 
responsabilizações ou 
reparações diante de 
ações ou omissões. 

Apa ren temen te  um 
d i s p o s i t i v o 
despretensioso e até 

intuitivo, mas não se 
iludam, o melhor estar 
por vir.

O Corretor de Imóveis 

há muito clama por 
r e c o n h e c i m e n t o , 
merece isso!

A  n o s s a  m a i o r 
preocupação é com a 
p o s t u r a 
e q u i v o c a d a m e n t e 
adotada por corretores 
o u  e m p r e s a s 
i m o b i l i á r i a s ,  q u e 
b u s c a m  c o n v e r t e r 
tratativas em negócios 
fechados, mas passam 
p o r  c i m a  d o  z e l o , 
p r u d ê n c i a , 
t r a n s p a r ê n c i a  e 
segurança que qualquer 
negóc io  imob i l i á r io 
demanda.

É um dispositivo legal 
bastante duro, amplo e 
c a p a z  d e  g e r a r 
consequênc ias  aos 
profissionais que atuam 
no mercado agindo com 
todas as qualidades 
dignas de reprovação.

E vai  a lém, denota 
n e s s e  m e s m o 
d i s p o s i t i v o ,  u m 
componente peculiar à 
prestação do trabalho, 

pois, transfere aguda 
valoração à segurança 
ou riscos que possam 
es tar  p resentes  no 
negócio intermediado, o 
q u a l  d e v e  s e r 
previamente avaliado 
p e l o  p r o fi s s i o n a l 
imobiliário. Isso sem 
m e n c i o n a r  a 
r e s p o n s a b i l i d a d e 
aber ta,  ao t razer  o 
seguinte texto: “...das 
alterações de valores e 
de outros fatores que 
p o s s a m  i n fl u i r  n o s 
r e s u l t a d o s  d a 
incumbência.”

Imperioso ao Corretor 
de Imóveis, o verdadeiro 
entendimento de que 
l i d a  n ã o  s ó  c o m 
patrimônio alheio, mas 
com verdadeiros planos 
de vida onde pessoas 
por vezes passaram 
toda sua jornada aqui na 
terra esperando por 
esse momento.

A o  a n a l i s a r m o s  o 
Parágrafo Único é que o 
choque de realidade é 
p o s t o  n o  c o l o  d o 
profissional e graças a 
artigos como esse, o 
mercado ganha em 
c u i d a d o , 
responsabilidade e sem 
sombra de dúv idas 
honestidade.

Um negócio imobiliário 
se constrói mediante 
uma convergência de 
fatores e não lastreada 
no custe o que custar.

continuação pg 10
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A N U N C I E A Q U I

DÊ SEU RECADO PARA + DE 50 MIL CORRETORES
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Pois é, tem tudo pra dar ERRADO, principalmente se você for um líder de personalidade forte.

ADVERTÊNCIA: o texto é longo, vale por um MBA, sendo assim, só as pessoas mais INTELIGENTES 
irão ler até o final…

Ah! Não importa o seu time de coração, as lições de LIDERANÇA e VENDAS que você encontrará aqui, 
estão ACIMA de qualquer CLUBISMO.

O que vi ontem (pessoalmente) no Maracanã, foi um massacre impiedoso de um time e de um técnico 
que estão mudando a cultura do futebol brasileiro na MARRA!

Conheça agora os 5 mandamentos (sim, o número CINCO foi proposital 5) que JESUS utilizou para 
formar um time de altíssima performance.

Não, esse não é um texto bíblico, mesmo sabendo que o time do FLAMENGO é uma RELIGIÃO, o nosso 
JESUS é um PORTUGA invocado. O tal do Mister tem muitos a nos ensinar sobre LIDERANÇA.

Imagine VOCÊ assumindo uma empresa fora do país e enfrentando uma cultura totalmente diferente da 
sua?

OS           MANDAMENTOS DE JESUS5 (do Flamengo)

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



Quem tirar abaixo de 7 em CINCO provas seguidas, manda embora com carta de 
recomendação pra jogar no ÍBIS (pior time do mundo).

Semana 3 | Estudos mais aprofundados dos produtos

Semana 4 | Prova Isso mesmo, 10 questões sobre produtos e técnicas de vendas.

Quem tirar menos que 7, ficará uma semana fazendo reciclagem.

Precisa conhecer no detalhe cada particularidade , aprendendo coisas que não estão no 
material de marketing da empresa, ou seja, mergulho profundo no conhecimento.

Quem tirar nota 10 em CINCO provas consecutivas , ganha um dia de folga.

Aqui vai um dica: você deveria treinar seu time 
toda semana, treinamentos curtos de 30 minutos. 
Sugestão: toda quarta-feira.

Quando você implanta uma cul tura de 
treinamento semanal , você está mostrando pra o 
time que é um líder seriamente preocupado com 
performance.

Discutir com a equipe o que rolou na película. Oxigenar o cérebro com entretenimento é

Alguns vão reclamar no começo , vão achar que é exagero , mas é o que eu digo sempre: 
“lugar de errar é em casa – e não na frente do cliente”.

sempre muito bom para criatividade.

Semana 2 | PDV simulado

Existem gestores que não treinam a equipe de 
forma recorrente. O volume é baixo e a 
intensidade ( ritmo ), pior ainda.

Ok, você quer esse item mais detalhado, né? Vamos lá:

Semana 1 | Filmes de 30 minutos sobre vendas.

Por que só 30 minutos? INTENSIDADE.

Pega o pior e o melhor do ranking e faça 5 simulações de vendas, peça a galera pra 
complementar com possíveis técnicas e argumentos que serão utilizadas quando estiverem 
na rua.

INTENSIDADE

º2
MANDAMENTO 

Jesus - Técnico do Flamengo

Gritos de incentivo, acompanhamento em cima , cobrança , ZERO CONVERSA MOLE. A 
parada é insana e o objetivo é deixar o time PRONTO pra EXECUTAR a parada.

Supervisores devem acompanhar os 5 primeiros atendimentos do vendedor, já fazendo ali 
pequenos ajustes para que o seu liderado comece do jeito certo e redobre a CONFIANÇA.

O técnico português não deixa os jogadores treinarem sozinhos. Ele possui vários 
assessores ( SUPERVISORES DE VENDAS ), que não deixam o jogador desligar do treino 
um só segundo.

Não adianta preparar o time se eles não colocarem em prática IMEDIATAMENTE o que 
aprenderam. (esse é um erro muito comum). Um bom supervisor deve ser capaz de 
DESDOBRAR o PLANO.

º1
MANDAMENTO 

CONCENTRAÇÃO

@revistaimobiliariabr 13REVI   OBM
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Existem gestores que se conformam com a derrota, parece até que perder é algo NORMAL. 
( Abel já sabe que não é ).

Lembro do Jorge Jesus dando esporro no RENIER ainda dentro de campo após uma vitória. 
O menino de apenas 17 anos, ainda bem , recebeu de boa “a porrada”.
Muita gente continua com essa história gosmenta de que tem espaço pra todo mundo. Não, 
não tem. No século XXI só tem espaço pra quem é bom e olhe lá…
Ninguém quer saber da sua meta, ninguém vai sair de casa pra lhe ajudar. Tudo é 
CONQUISTA!

Uma maneira de deixar todo mundo ligado é espalhar o ranking de vendas por toda 
empresa, até mesmo no banheiro!
Também pode espalhar TVS, que deverão ser atualizadas diariamente. Gosto de usar o 
ranking no formato de um semáforo, sendo assim, quando estiver na cor VERMELHO, o 
povo vai se sentir incomodado.

Não precisa cometer assédio moral , mas esconder sua cólera vai passar a ideia de que é de 
boa � não bater a meta…
Também está vetado ficar relembrando a derrota o tempo inteiro, isso é coisa de 
PSICOPATA. Pegue o microfone , fale em alto e bom som durante 5 minutos e logo depois 
volte para o CAMPO DE BATALHA.

Quando eu perco uma venda eu fico INDIGNADO, toda sua equipe precisa sentir essa 
indignação.

Mas Fabrício, só faltou 5% pra eu bater a meta do mês… FODA-SE! Começa assim, abre 
mão de 5% , daqui a pouco fecha 70% da meta e acha que não foi tão ruim assim…

SEJA UM CONTRA CULTURA

4º
MANDAMENTO 

A melhor coisa pra um vendedor é estar plenamente aquecido, se você está vendendo a 
temperatura sobe e isso te deixa mais empolgado para fazer novas vendas.

Esse time do Flamengo faz um 01 gol e não recua. O time continua atacando sem parar.
Loucura? Insanidade? Ué , se você bater 100% da meta do mês, você vai tirar o PÉ?
CONTINUAR PISANDO NO ACELERADOR – é isso que leva seu time pra EXCELÊNCIA.

É ilusão pensar em perfeição o tempo inteiro , claro que existem dias ruins , mas é 
justamente o PROLONGAMENTO dos DIAS BONS, que geram a gordura pra SALVAR os 
dias de perrengue.

º3
MANDAMENTO 

BUSQUE A EXCELÊNCIA CUSTE O QUE CUSTAR

@revistaimobiliariabr 14

Pela minha experiência, você sempre encontrará uns 10% de sabotadores da mudança.

Os times brasileiros sempre optaram por descansar jogadores antes de grandes decisões. 
O “doido” do PORTUGA MUDOU a cultura e não poupou NENHUM jogador.

A melhor maneira de implementar uma nova cultura é avisar logo o que vai rolar, ser 
radicalmente transparente e perguntar quem QUER FICAR NO BARCO.

Não é porque algo “sempre foi feito assim”, que você deve continuar fazendo do mesmo 
jeito.
É PRECISO QUEBRAR A BANCA DO STATUS QUO!

Sabe o resultado? O time do Grêmio aguentou 26 minutos marcando forte e depois 
MORREU.
A visão do líder deve ser 360°. É preciso olhar o cenário, adaptar-se (quando necessário), 
mas não virar refém do meio.
Se você tem uma forte convicção, deve SIM implementar seus conceitos que já foram 
vencedores, além de ficar sempre antenado com o NOVO.

5º
MANDAMENTO 

INDIGNAÇÃO E COMPETITIVIDADE

REVI   OBM
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Eduardo Otero Rocha

Em síntese, o conselho fiscal é 
o principal destinatário das 
pastas  contábe is ,  com a 
incumbência de analisar as 
c o n t a s  e  e m i t i r  p a r e c e r 
recomendando ou não a sua 
aprovação.  O condômino 
também possui o direito legal de 
ter acesso aos documentos. No 
entanto, a recomendação é que 
se ja  r ea l i zado  de  f o rma 
s u p e r v i s i o n a d a ,  p o i s  s e 
d i v e r s o s  c o n d ô m i n o s 
requisitarem as pastas ao 
mesmo tempo: o risco de 
extravio será permanente. 

Assim, documentos de ex-
funcionários, por exemplo, 
podem servir de prova contra 
p o s s í v e i s  r e c l a m a ç õ e s 
t r aba lh i s t as  i n f undadas . 
Ta m b é m  é  i m p o r t a n t e 
mencionar que por força da Lei 
10.833/03, os condomínios são 
responsáveis por guardar todas 

as DARFs de recolhimento de 
tributos sobre a prestação de 
s e r v i ç o s  r e a l i z a d a s  p o r 
t e r c e i r o s ,  s o b  r i s c o  d e 
fiscalização e sanções por parte 
da Receita Federal. 
  

Com pessoas passando mais 
tempo em casa, o isolamento 
social tem transformado muitos 
condomínios em zonas de 
conflito. Um síndico solicitou 
parecer  ju r íd i co  sobre  a 
s e g u i n t e  c o n t r o v é r s i a : 
determinada condômina ociosa 
exigia que todas as pastas de 
prestação de contas fossem 
enviadas para sua casa, vez 
que passaria a quarentena 
analisando a documentação. O 
síndico informou que poderia 
dispor de cópias digitalizadas. 
Diante de tais circunstância, a 
condômina não aceitou a 
contraproposta exigindo a 
entrega dos originais. Eis que 
surge a seguinte indagação: 
não fazendo parte do conselho 
fi s c a l ,  m e s m o  a s s i m ,  a 
condômina poderá levar para 

casa todas as pastas contábeis 
pertencentes ao condomínio?
É indiscutível que qualquer 
condômino tenha o direito de 
conhecer os documentos de 
seu interesse. Por outro lado, se 
faz necessário o agendamento 
prévio, visto que a análise por 
qualquer condômino deve ser 
acompanhada pelo síndico ou 
por pessoa por ele indicada, 
pois, em caso de perda o gestor 
poderá vir a ser penalizado. 

Advogado; Palestrante, 

Militante na área de Direito Condominial, Civil e 

Trabalhista;

Pós-graduação em Direito Civil e Processual  pela 

Escola Superior de Advocacia - ESA;

Consultor Jurídico na área de Direito Condominial, 

Civil e Trabalhista.

Especialista em Direito Civil e Processual Civil;
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A guarda e a conservação dos documentos 
nos condomínios edilícios



e s t e  c o n t e x t o ,  é 

Noportuno destacar a 
L e i  4 . 5 9 1 / 1 9 6 4 , 

também conhecida como 
antiga Lei do Condomínio, 
que ainda possui validade 

quanto aos assuntos que o 
Cód igo Civ i l  de ixou de 
disciplinar. Logo, no caso em 
comento, o síndico tomava as 
cautelas necessárias, visto 
q u e  l e g a l m e n t e  é 

responsável pela guarda e 
conservação do acervo 
d o c u m e n t a l ,  c o n f o r m e 
preceitua o art. 22, parágrafo 
§  1 º ,  a l í n e a  g )  d a  L e i 
4.591/64, abaixo transcrito:

“Art. 22. Será eleito, na forma prevista pela Convenção, um 
síndico do condomínio, cujo mandato não poderá exceder de 2 
anos, permitida a reeleição.

§ 1º Compete ao síndico: (...)

g) manter guardada durante o prazo de cinco anos para eventuais 
necessidade de verificação contábil, toda a documentação relativa 
ao condomínio”

Portanto, outro não é o entendimento jurisprudencial, a exemplo da ementa abaixo transcrita:

“APELAÇÃO CÍVEL. AÇÃO CAUTELAR DE EXIBIÇÃO DE 
DOCUMENTOS AJUIZADA EM FACE DE CONDOMÍNIO. Recurso 
interposto contra a sentença que extinguiu o feito, sem resolução do 
mérito, reconhecendo a ilegitimidade passiva do Réu. No que 
concerne à ilegitimidade do condomínio para responder a ação 
cautelar de exibição de documentos, o Superior Tribunal de Justiça 
firmou entendimento no sentido de que "estando a documentação 
sujeita à guarda do síndico, a ação cautelar deve ser movida contra 
ele e não contra o Condomínio". Com efeito, mantendo em seu 
poder documentos de interesse do Condomínio, na condição de 
síndico, a ação cautelar deveria ser dirigida contra ele e não contra a 
comunhão. Trata-se, portanto, de uma atribuição pessoal do 
síndico, motivo pelo qual dúvida não paira sobre quem deva, na 
espécie dos autos, figurar no polo passivo da lide. A obrigação de 
aguardar a documentação relativa ao Condomínio é atribuição do 
síndico, nos termos do art. 22, § 1º, alínea g da Lei nº 4591/64. 
Precedentes do TJRJ. Desprovimento do recurso.” (TJ-RJ -APL: 
00150743420158190206 RIO DE JANEIRO SANTA CRUZ 
REGIONAL 2 VARA CIVEL, Relator: MÁRCIA CUNHA SILVA 
ARAÚJO DE CARVALHO, Data de Julgamento: 25/04/2017, 
VIGÉSIMA PRIMEIRA CÂMARA CÍVEL, Data de Publicação: 
28/04/2017)” 

Por fim, cumpre ressaltar que 
a l g u n s  s í n d i c o s , 
principalmente os novatos, 
n ã o  i m a g i n a m  q u e  a 
responsabilidade de guarda 

d e s t e s  d o c u m e n t o s  é 
imposta pela legislação. 
Logo, tais documentos são 
m u i t o  v a l i o s o s  p a r a  o 
histórico e controle, além de 

servirem como prova e 
garantia frente a futuras 
ações ou fiscalizações que 
podem ocorrer a qualquer 
momento.
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As Mulheres com suas habiliaddes naturais
desempenham melhor os papéis de liderança
Por Dryelle César

Sabe aquela imagem histórica e machista do homem das cavernas arrastando uma mulher pelos cabelos, 
numa demonstração da total dependência feminina??

Desde os primórdios, nós 
mulheres, nascemos com 
habilidades naturais que foram 
desenvolvidas ou estão aí, 
guardadas dentro de nós, 
latentes, prontas para brotar 
com força total!

Diversos estudos científicos do 
século XIX sobre a pré-história 
mostram que o papel das 
mulheres das cavernas era 
bem diferente do que foi 

mostrado ao longo dos séculos.

Seus papéis iriam muito além 
do doméstico familiar: cuidar 
dos filhos e cozinhar para os 
h o m e n s ,  e n t r e  o u t r a s 
a m e n i d a d e s .  Ve s t í g i o s 
mostram que sua atuação era 
direta na caça, cortes dos 
an ima is  e  p rodução dos 
a l i m e n t o s .  A l é m  d i s s o , 
exerciam papéis importantes 
na logística de organização dos 

e s p a ç o s  c o m u n s  e  n a 
comunicação.

E mais, no período neolítico, 
onde existia a baixa da caça, 
indíc ios mostram que as 
mulheres coletavam folhagens, 
frutos e raízes comestíveis, e 
do período paleolítico existem 
vestígios de pinturas que 
mostram mulheres fabricando 
armas de caça.

Peço que dissipem das suas mentes essa imagem!!

continua....
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Nós temos habilidades de ouvir 
c o m  e m p a t i a ,  a c o l h e r , 
organizar, lutar com ousadia, 
inspirar, observar detalhes 
dev ido  à  nossa  in tu i ção 
a g u ç a d a ,  e  c o m  e s s a s 
habil idades, entre outras, 
podemos gerar em nossa 
a t i v i dade  p rofiss iona l ,  a 
formação de  uma equipe 
engajada, com espírito de 
determinação, de vencer, de ir 
além, pois unimos as pessoas e 
c o m  n o s s a  r e s i l i ê n c i a 
c o n t o r n a m o s  m e l h o r  a s 
situações de crise.

Por já termos sofrido tantas 

discriminações ao longo de 
toda a história, nos tornamos 
s e r e s  p e r s e v e r a n t e s  e 
multifacetados. Conseguimos 
desempenhar vários papéis 
simultaneamente de forma 
natural.
Então por que hoje, com todas 
e s s a s  q u a l i d a d e s  e 
características, nossa evolução 
no mercado para cargos de 
liderança ainda é tão lenta? 
P a r a  r e s p o n d e r  a  e s s a 
pergunta precisaríamos olhar 
para trás e   enxergar o poder 
da nossa união como mulheres 
para mudar esse quadro no 
Brasil. 

Só a título de exemplo, a 
primeira mulher a ser graduada 
em um ensino superior foi a 
médica Rita Lobato Velho 
Lopes, no distante ano de 1887, 
no Estado da Bahia.  Ela 
conseguiu implementar uma 
mudança  t ão  g rande  de 
paradigmas que foi exigida até 
a construção de banheiros 
femininos na universidade, pois 
não existiam.

A o  l o n g o  d o  n o s s o 
desenvo lv imen to  na tu ra l 
humano com essas habilidades 
desenvolvidas e inst intos 
aguçados são o que nos 
colocam na frente quando o 
assunto é liderança de equipes.

No Brasil segundo dados do 
IBGE, na importante pesquisa 
de estatística de gênero, as 
mulheres hoje ocupam apenas 
39,1% dos cargos gerenciais.

Na Índia, empresas de capital 
aber to ,  obr iga tor iamente 
devem ter pelo menos uma 
mulher ocupando um cargo na 
diretoria.

Então vemos que, mesmo a 
passos lentos vamos ganhando 
nosso espaço e se você que 
está lendo essa coluna agora 
deseja mudar essa história, 
busque desenvolver essas 
habilidades que já estão dentro 
de você e vá em busca do que 
deseja, pois a ousadia e 
coragem também fazem parte 
d e  n o s s a  c o m p o s i ç ã o 
FORTEMENTE!!  Somos hoje 
51,5% da população total do 
Brasil e o restante foi gerado 
por nós mulheres! Então, 
juntas, podemos ir longe e 
acelerar esses passos rumo ao 
crescimento.

Infelizmente a história vem 
mudando, e até convido vocês 
a  le rem o  l i v ro  “O Sexo 
Invisível”, de J.M. Adovasio, 
Olga Soffer e Jake Page, que 
descreve o verdadeiro papel da 
mulher na pré-história. Com 
cer teza  é  uma fo rma de 
e n r i q u e c e r  n o s s o s 
conhecimentos com uma visão 
inovadora. 

Lembrem-se,  não somos 
a q u e l a s  m u l h e r e s  d a 
pré–historia que eram puxadas, 
arrastadas pelos cabelos. Ao 
invés disso, somos muito mais 
aquelas mulheres que criavam 
as armas e caçavam até 
mamutes!!!

Juntas somos muito mais 
fortes!! E unidas chegaremos 
muito mais longe!! 

Dryelle César

Graduanda de Piscologia

e combate ao preconceito (Grupo AMA Getid);

Administradora de Bens

Consultora Imobiliária;▪︎

Técnica em Gestão Comercial; 

Militante na luta em pró do Autismo 
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Felizmente, já foi a era do "Clube do Bolinha" no 
mercado imobiliário. As mulheres saíram de trás da 
mesa e estão, cada vez mais, atuando à frente dos 
negócios tanto no segmento imobiliário como em 
outras áreas. O mercado aceitou muito bem a 
presença feminina. 

É fato que, ao longo de muitos anos as mulheres 
brasileiras vêm conquistando (e com muita 
competência), espaço no mercado de trabalho. 

E, diferentemente do que acontecia há alguns 
anos, hoje elas ocupam áreas antes dominadas 
pelos homens, e que eram vistas estritamente 
como um universo masculino. 

Na RE/MAX elas representam pouco menos de 
40% dos mais de 3700 Corretores de Imóveis da 
Rede no País e juntas já representam mais de 56% 
do faturamento total e esse número vem crescendo 
ano após ano. 

Um dos setores em que essa maior presença pode 
ser observada é no ramo imobiliário. Segundo 
pesquisas no segmento, elas já representam 48% 
do número de corretores em atuação no Brasil. Ou 
seja, quase metade dos profissionais dessa área. A 
presença feminina fica mais evidente quando 

comparada ao ano de 1.995, época em que as 
mulheres representavam apenas 8,3% dos 
corretores de imóveis no Brasil.

Mulheres dão 'nova cara' ao mercado imobiliário
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Acram Rajab

``Mulher a verdadeira Evolução da Espécie Imobiliária´´
foto divulgação



O ramo imobiliário é um mercado instigante e é 
fundamental saber ouvir o cliente, estar atenta às 

suas reais necessidades. É visível a maior 
participação da mulher, seja como profissional do 
setor, como a mulher que deseja comprar o seu 
próprio imóvel ou àquela que detém o poder de 
decisão na hora de concretizar a venda.

Se você é uma mulher ambiciosa, determinada, 
Corretora de Imovéis ou esta pensando em 
ingressar na Carreira Imobiliária em Florianópolis, 
Balneário Camboriú, Itajaí, Itapema, Porto Belo, 
Bombinhas, Jaçoaba ou Blumenau, envie seu 
Currículo para expansaosc@Remax.com.br ou 
acesse o formulário através do link abaixo ou ainda 
envie um whatsapp para (48) 99826 0990. 

Hoje em dia as mulheres são avaliadas pela 
competência, pela qualidade das informações, 
pela ética e maneira como l idam com a 
complexidade do mercado imobiliário e sobretudo 
a sensibilidade de tratamento nas relações 
humanas. Sua preocupação é em serem 
competentes, a vaidade fica apenas em frente ao 
espelho.

Em Florianópolis a RE/MAX Qualité foi a primeira 
Imobiliária 100% feminina da RE/MAX no Brasil.

Mas se não é por tradição, há vários exemplos de 
quem mudou de direção por uma escolha própria. 
Na RE/MAX temos diversos exemplos bem 
sucedidos de mulheres que eram arquitetas, 
engenheiras, advogadas, bancárias, psicólogas, 
vendedoras, professoras, home designers, e até 
mesmo nutricionistas, dentistas e farmacêuticas 
que aproveitaram muito bem a reputação, os 
relacionamentos, competências e experiências da 
carreira anterior, e que só vieram a agregar e 
complementar à profissão atual.

Nos dias atuais o poder de compra e de decisão é 
muito mais feminino, principalmente no mercado 
residencial por se tratar de uma escolha que irá 
interferir diretamente nas questões relacionadas à 
família. Esse comportamento é perceptível nos 
fechamentos de novos negócios.

Corretor Internacional CIPS,
Realte Associate na Flórida e 
atualmente Master Franqueado 
regional da RE/MAX Santa 
Catarina 

Acram Rajab
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ORATÓRIA E COMUNICAÇÃO EMOCIONAL: 

O QUE VOCÊ PRECISA SABER PARA ATRAIR

E FIDELIZAR MAIS CLIENTES.

Faaala Corretor, muito bem vindo (a) a 
esta coluna que tem como objetivo por 
em pau ta  vá r i as  nuances  da 
comunicação humana. Espero que te 
a j u d e  a  g e r a r  a s  m u d a n ç a s 
necessárias para o sua própria 
c o m u n i c a ç ã o ,  t r a z e n d o  m a i s 
funcionalidade, proatividade, vendas, 
e felicidade a sua vida pessoal e 
profissional. 

A ORIGEM DA ORATÓRIA
Seja bem vindo (a) e fique a vontade.

Vamos começar do começo?
A primeira pergunta que normalmente 
me fazem quando descobrem que 
atuo na área de comunicação é: 
Comunicação Emocional é Oratória?

Vamos abrir nosso espaço com um 
assunto que tem me acompanhado 
por onde passo, Comunicação e 
Oratória.

Respondo utilizando de argumentos 

que “distinguem” ambas, na verdade 
explico a aplicabilidade de cada uma, 
e assim que vou fazer aqui. Continue 
acompanhando.

“Conjunto de regras que constituem a 
ar te  do  bem d izer,  a  a r te  da 
eloquência; retórica.”

Definição do dicionário online para 
oratória:

Vários estudos sinalizam o início da 
formatação da fala de grandes 
oradores no século V a.C em 
Saracusa, na Sicília Itália (que fazia 
parte da Grécia). Dois gregos, Tísias e 
Córax, os autores do manual foram os 
primeiros a ensinar a arte da oratória 
com um método desenhado.

Júlio Pascoal

Palestrante, Treinador, Mentor, Escritor, 
Especialista em Comunicação Emocional, e 
Comportamento Humano.
Trainer em Programação Neurolinguística, 
Neuropractitioner (Neurociência aplicado a 
comportamento),
Hipnólogo Clínico, especialista em 
Comunicação Não Violenta, e Psicologia 
Positiva.
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A oratória não era uma ferramenta popular na 
antiguidade, só tinha acesso pessoas de 
destaque, como políticos, ricos e influentes na 
sociedade.

Há muito se pensou que foi o filósofo grego 
Aristóteles (384-322 a.C.) que criou a formatação 
da oratória,  até porque a sua obra Retórica é uma 
das grandes responsáveis pela expansão do 
interesse no estudo da oratória no mundo até hoje.

Alguns princípios da oratória:
· Apresentar ferramentas com objetivo de 
informar, influenciar, ou entreter os ouvintes.
· Oferecer um discurso que apure as 
qualidades pessoais do orador.
· Para um discurso que se destaque 
responde-se as seguintes perguntas: "quem diz? - 
o quê? - a quem?- por que meio? - com que 

resultados?".
· Desenvolver um discurso eu instigue a 
imaginação dos ouvintes.
· Favorecer a compreensão do público alvo.
· Despertar paixão, e envolvimento.

A oratória tradicional apresenta ferramentas que 
transforma o processo de comunicação em algo 
“correto”, ou melhor, em uma comunicação 
“correta”.
E para uma comunicação correta, a oratória se 
utiliza de palavras “corretas”, de um tom de voz 
“correto” devidamente aplicado, a movimentação 
do corpo “correta”, sendo o espaço utilizado pelo 
orador, movimento da cabeça, braços, mãos, 
devidamente planejado e executado.

A oratória é uma comunicação “correta”!

Aí que mora um problema que acompanha muitos oradores que  engessam essas técnicas: 
tornam seus discursos “CORRETOS”, esquecendo esse distanciando da fluidez da 
comunicação humana,  que sim, é “INCORRETA”, apresenta muitas variantes que não 
apresenta um padrão que possamos parametrizar.

Qual a grande diferença?
O grande diferencial da Comunicação Emocional 
está em focar no padrão de comunicacional do 
outro.

"A Comunicação Emocional é parecer com o 
outro»

Habilidade de parecer com o outro, assimilando e 

O objeto no centro dos estudos da retórica é o 
orador, é a partir dele que encontramos a grande 
parte da apl icação das técnicas. Já na 
Comunicação Emocional, o foco está integral no 
outro, ou seja, em entender como o outro se utiliza, 
por exemplo, dos seus sentidos pra interagir com o 
mundo.

Outra ferramenta, que na minha humilde opinião, é 
a base da Comunicação Emocional, conhecida por 
muitos é o famoso rapport, ou espelhamento. 
Considero a mais extraordinária ferramenta 
porque atribui a importância da comunicação ao 
outro, a essência de uma comunicação empática.

A habilidade de orquestrar essas três ferramentas, 

sabendo oscilar a intensidade em cada uma, ou 
até uma por vez de acordo com a estratégia de 
conexão que se deseje atingir.

Calma que eu explico Corretor.

· Palavras

· Expressão corporal.

O foco da comunicação emocional é conectar, ou 
melhor, estabelecer uma conexão entre o emissor 
da mensagem e o receptor. E também de vale das 
ferramentas que a oratória usa, porém de maneira 
diferente.

Algumas das ferramentas mais usadas pela 
oratória que a Comunicação Emocional também 
se utiliza, são três:

Os primeiros registros sobre os estudos do 
comportamento emocional do ser humano está 
registrado no século V a.C, onde foi identificado 
que o cérebro era o lugar no qual residiam 
pensamentos e sensações. O cérebro produzia 
algo chamado de Emoções e Sentimentos. (volto a 
este assunto em outros artigos aqui na Coluna)

· Tom de Voz

Um dos principais objetivos da comunicação 
emocional é entender quais os pontos de conexão 
serão mais uti l izados naquele momento, 
devidamente segmentada para o publico alvo.

E ONDE ENTRA A COMUNICAÇÃO EMOCIONAL?
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O objetivo é conexão, atrair e reter a atenção do 
outro, por isto o rapport segmenta a comunicação 
para o apelo emocional necessário a ser 
estimulada naquele momento.

Utilize esses conhecimentos em sua vida Corretor, 
se conecte com as pessoas e Viva La Vida. 
Parabéns por acompanhar até aqui Corretor, até a 
próxima Dica do Comunicador!!!

Isso não é novidade!!!

O principio da neurociência afirma que somos 
seres emocionais, movidos a sentimentos e 
emoções (felicidade, tristeza, raiva, espanto...) e 
no processo da Comunicação Emocional 
precisamos levar em  consideração esses 
princípios, que atua promovendo e facilitando, 
inserindo gatilhos que facilitem o acesso a essas 
emoções e sentimentos. Gerando uma conexão 
mútua, fina, incrível entre o Comunicador e a 
plateia.

A Comunicação Emocional se apresenta 
fortemente neste momento, entendendo os pontos 
de ligação entre quem está comunicando e o 
ouvinte.

e reproduzindo o máximo de características 
possíveis de um indivíduo ou de uma grande 
plateia. 

JP

Uma fala bonita não significa que as pessoas 
entendem, e o principio da comunicação 
emocional é que as pessoas entendam, se 
conectem emocionalmente com o orador.

Fala “bonita” não conecta

A forma que a Comunicação Emocional atua não é 
novidade, esse modelo que apresentei está 
presente na base da histórica da oratória muito 
antes de Cristo, mas não havia um método, hoje 
com o avanço dos estudos do comportamento 
humano, podemos reproduzir o modelo. Não há 
conexão com a plateia se me utilizo de uma 
comunicação fria, uma comunicação de mim para 

mim, esquecendo o foco no outro.
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A REVIMOB, pra nossa grata 
s u r p r e s a ,  s u r g e  e m  u m 
momento de dificuldade de 
uma forma fantástica dando 
opor tun idade  p ra  tan tas 
pessoas do ramo imobiliário 
mostrar o que seu estado tem 
de melhor.

Posso até classificar alguns 
poucos exemplos, afinal se for 
falar de todos será assunto 
para as próximas matérias até 
o final do ano. O Piauí é um 
lugar maravilhoso, possui uma 
culinária com diversas comidas 
típicas como Maria Isabel, 
carneiro na brasa, capote com 
arroz, galinha caipira... Nosso 
litoral com praias paradisíacas 
e muitas ainda virgens. Com o 

nosso tão famoso Delta do 
Parnaíba, com seus mangues 
é um recanto sagrado da 
natureza mundial.

Confesso que fiquei lisonjeada 
em poder falar do meu estado. 
No que diz respeito ao mercado 
imobiliário aqui vou batizar de 
Paraíso no Sertão, afinal com 
tantas riquezas o adjetivo se 
encaixa perfeitamente.

Não poderíamos deixar de citar 
o Parque Nacional Serra da 
Capivara, mais ao sul do nosso 
Piauí. Lá se encontra o museu 
do Homem Americano e o 
maior parque de pinturas 
rupestres do mundo. Um 
p a t r i m ô n i o  h i s t ó r i c o  d a 
humanidade.
Em nossa capital apesar de 
não termos o mar, estamos 
sendo agraciados com grandes 

construções jamais vistas, 
muito se tem investido na 
construção civil, condomínios 
fechados de alto padrão. 
Teresina mantém seu histórico 
de cidade planejada e evolui a 
passos largos.
Loteamentos vão surgindo e 
logo são vendidos, como digo 
muitos já descobriram a mina 
de ouro existente em nosso 
estado após a pandemia 
muitas novidades estão sendo 
preparadas para fortalecer 
nosso mercado imobiliário.

Temos ainda nossa suíça 
piauiense: Pedro II. Com suas 
riquezas naturais (opalas), o 
morro do gritador e ainda o 
famoso festival de inverno. Um 
pouco mais ao centro do 
e s t a d o  t e m o s  o  p a r q u e 
nacional de sete cidades, um 
Oasis de preservação das 
espécies da fauna e flora 
locais.

A R E V I M O B  s u r g e  n u m 
momento único talvez jamais 
imaginado por muitos, não 
p rev i s to  e  mu i to  menos 
acreditado. Ficamos todos no 
Piauí, assim como o mercado 
imobiliário e, na verdade o 
mundo, todos estarrecidos 
diante de uma pandemia que 
tenta parar tudo.

Especialista em financiamentos

Consultora de vendas . 

Corretora de imóveis no Piaui 

Técnica de Transações imobiliárias

Perita avaliadora Judicial.

Soledad Sousa
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Nesse momento o mercado 
i m o b i l i á r i o  e s t á  s e 
c o m p o r t a n d o  d e  f o r m a 
tranqüila, tínhamos muitas 
obras no que diz respeito a 
cons t rução  c i v i l  mu i t os 
lançamentos em loteamentos 
planejados que não pararam 
totalmente quando fomos 
acometidos por essa situação.

Existe um fato crucial que 
sobrevive mesmo nas maiores 
adversidades: credibilidade e 
confiança. Seja como ser 
humano, corretor, gestor, 
empresa, se possuir esses 
adjetivos vai sobreviver a 
qualquer s i tuação.  É na 
adversidade que mostraremos 
nossa força e vemos agora 
u m a  o p o r t u n i d a d e  s e m 
precedentes: mostrar aos 
quatro cantos do nosso país 
onde fica o paraíso no sertão 
através da revista REVIMOB, 
o nosso Piauí.

Em relação a se adaptar 
estamos seguindo a via da 
i n o v a ç ã o .  P e g a n d o  o s 
ganchos da tecnologia e 
vamos dando continuidade a 
nossos projetos. Estamos no 
aguardo da l iberação de 

empreendimentos, mas certos 
de que estamos de uma forma 
o u  d e  o u t r a  d a n d o 
atendimento a nossos clientes, 
seja visita agendada ou via on-
line. A tecnologia tem sido uma 
aliada fantástica nesse cenário 
de isolamento social.

Acreditamos que mesmo em 
tempos de caos existe a 
necessidade de continuar 
sonhando. Da forma mais 
eficaz vamos lutando para 
ajudar nossos cl ientes a 
realizar. Muita grata a pessoa 
de tamanha generosidade a 
quem muito breve pretendo ter 
o prazer de abraçar Tomaz de 
Aquino meus agradecimentos.

Entretanto trazendo aqui para 
o nosso paraíso no sertão, no 
Piauí não foi muito diferente. O 
espetacular é a capacidade 
dos nordestinos de dar a volta 
por cima, de se adaptar e 
surgir das cinzas. Embora 
a l g u m a s  e m p r e s a s  n ã o 
estivessem preparadas ou 
dispostas a novas adaptações, 
a novas modalidades ou até 
m e s m o  s e  s u p e r a r .  A 
necessidade nos obriga a 
caminhar rumo a grandes 
o p o r t u n i d a d e s ,  n o v o s 
lançamentos, e o melhor de 
tudo  i sso  é  que  mu i tos 
investidores de outras regiões 
já enxergaram a mina de ouro 
existente em nosso estado. 
Não é a toa que na última 
década o segmento imobiliário 
c r e s c e u  d e  u m a  f o r m a 
considerável.

Bem, no que diz respeito a mim 
como corretora autônoma que 
sou, graças a Deus trabalho 
nos últimos dias não tem 
faltado, modéstia à parte, 
quando se vende seu nome é 
sua empresa e se você preza 
por isso, os resultados virão. 
Afinal sinônimo de excelente 
negócio é quando fica bom 
p a r a  a s  t r ê s  p a r t e s : 
contratante, cliente e corretor. 
Quando você se capacita e 

não vai tão bem em um lado, 
por exemplo vendas; vai bem 
n o  o u t r o ,  p o r  e x e m p l o 
avaliação. 
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dicas para montar seu Flat 
de Forma Econômica

Alguns itens não irão mudar ou 
seja , são fixos como: televisão, 
ar condicionado, geladeira e 
mais do que nunca uma boa 
internet. 

É importante ter em mãos uma 
planilha com vários itens de 
checklist para não esquecer na 
hora da montagem do seu flat, 
studio ou apartamento. 

Hoje mais do que nunca é 
i m p o r t a n t e  p a r a  a q u e l e 
investidor que deseja tornar o 
seu investimento no mercado de  
apartamentos compactos e 
Studios o mais rentável possível, 

tendo uma exata noção do que o 
mercado exige mas também dos 
produtos disponíveis e com uma 
excelente opção e preço.

Então vamos as dicas:

Nes te  a r t i go  você  te rá  a 
oportunidade de conhecer 
algumas dicas bem valiosas que 
consegui ao longo desses mais 
de 20 anos de arquitetura, 
vivendo nas montagens de 
vários móveis planejados em 
flats e estúdios de meus clientes.

No momento que vivemos, cada 
dia mais as pessoas querem 
conforto e baixo preço. Mas ao 
fazer o investimento em um 
imóvel para alugar é necessário 
pensar com mais detalhe do que 
quando se trata de um imóvel 
para residência.
E s s a  d i f e r e n ç a  s e  d á 
b a s i c a m e n t e  p o r q u e  n o 
investimento para locação é 

importante avaliar sempre os 
custos de manutenção.
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Por



DICA

1
Faça um projeto 
que possa ser útil 
e durável

DICA

2
 Opte por 
cores claras

Quando você monta seu apartamento com cores fortes como azul, 
vermelho, verde, amarelo essas cores saem de moda rapidamente 
e terminam cansando seus clientes.

A opção por cores clara com toques de madeira permite ter 
ambientes clássicos e modernos sem cansar.

Opção por cores claras permite passar anos com o padrão do 
Apartamento 

Fazer seu projeto ao mesmo tempo bonito, prático e durável é 
obrigação de um bom arquiteto. Percebo que muitos clientes às 
vezes exageram nos detalhes. Isso termina trazendo muitos 
problemas no dia a dia da manutenção de um flat.

E quando falamos em cozinha, certamente, a opção por móveis 
planejados é quase 100% das escolhas. 

A alta rotatividade e a utilização nos home services, flats e stúdios 
sejam por longas estadias ou apenas por períodos mais curtos traz 
um enorme desgaste aos móveis e utensílios desses imóveis.

A utilização de novas tecnologias permite usar materiais de baixo 
custo e de alta durabilidade. Mesmo que não se tenha vários 
apartamentos para montar, a melhor opção deve ser alguns 
elementos com móveis planejados, sejam eles bancadas, 
cabeceiras, painéis de cama ou guarda-roupas. 
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``Fazer seu projeto 

ao mesmo tempo 

bonito, prático e 

durável é obrigação 

d e  u m  b o m 

arquiteto´´.



DICA

3
Utilize material 
de boa qualidade

DICA

4
 Tenha um bom
acabamento

Não estou falando aqui para se usar 

materiais de segunda categoria. Até 
mesmo em materiais de primeira existe 
uma grande diferença de preço. No 
final das contas quando se tem um bom 
colchão, um bom travesseiro, bons 
lençóis, uma boa internet e um 
excelente banheiro com água quente  
j á  s e  t e m  m a i s  d e  7 0 %  d a s 
necessidades satisfeitas. Com efeito 
esses itens devem ser adquiridos, ou 
melhor comprados, com a mais 
cuidadosa atenção para que o cliente 
fique satisfeito. Se você utilizar material 
de ruim irá gerar uma despesa extra, 
pois terá um adicional de manutenção e 
conservação do seu bem.  Quanto 
mais d ispuser  de mater ia is  de 
q u a l i d a d e  m e n o s  c u s t o  c o m 
manutenção irá desembolsar.

Por exemplo: As ferragens do seu 
apartamento devem ser de boa 
qualidade.

C o m o  e x e m p l o  c i t a m o s  u m 
apartamento de 40 metros quadrados 
com um piso em porcelanato ou  
granito: Dependendo do piso escolhido 
o impacto poderá ser significativo no
custo da sua obra. 
A colocação de porcelanato não 
necessariamente irá fazer com que se 
possa cobrar um valor de aluguel ou de 
diária maior no imóvel. Assim  usar um 
piso vinílico ou outro tipo de piso 
diminuirá custos e o resultado do 
conforto para o hóspede ou inquilino 
não irá mudar por isso.

A utilização de material de segunda 
categoria, termina saindo mais caro no 
médio e longo prazo. Muitas pessoas 
terminam optando por materiais de 
baixa qualidade o que sempre termina 
em prejuízos. Quando se contrata um 
profissional que realmente está 
empenhado em fazer um trabalho com 
qualidade, é que se vê a diferença.
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Muitas vezes economizar na mão de obra ou 
não dar o devido valor a esse componente, 
termina influenciando o resultado final.
Uma boa pintura ,um bom aplicador de 
gesso  , um bom e le t r i c i s t a  podem 
economizar muita dor de cabeça.

``Dependendo do 

piso escolhido o 

impacto poderá ser 

significativo no

custo da sua obra´´



DICA 5
Plane j e  tudo 
antes de começar

Tenha sempre em mente que a 
obra sempre sairá mais cara 
do que o planejado. Isso 
porque irão acontecer eventos 
extraordinários no caminho 
que deverão afetar o valor final 
do investimento.
Por isso que o planejamento  
faz parte do processo. Se 
q u i s e r  e n t e n d e r  c o m o 
p o d e m o s  a j u d a r  a  t e r 
qualidade, eficiência, rapidez 
e satisfação por um custo 
benefício ideal ao objetivo 
pretendido então entre em 
contato conosco para tirar 
mais dúvidas: 

CEO da MDF Planejados 

Proprietária da DM 
Planejados e da Madmore 
Marcenaria Inteligente

Arquiteta e Urbanista 
Especialista em 
Ambientação de interiores 
com ênfase em móveis 
planejados há mais de 20 
anos

Danielle Morenalves 
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dani.mdfplanejados@gmail.com



Matheus Amâncio

Matheus Amâncio é Corretor de Imóveis, Perito Avaliador , 

Especialista em Marketing Digital, 

Diretor da Imobiliária Amâncio

Membro da Câmara Setorial dos Corretores

de Imóveis da Associação Comercial Caruaru

MBA Gestão de negócios imobiliários, 

Ao fazer uma busca rápida no 
Google Notícias, com a palavra 
chave “mercado imobiliário” 
encontra-se facilmente na 
primeira página notícias do 
tipo, “mercado imobiliário 
segue aquecido...”, ou seja, 
por incrível que pareça o 
mercado imobiliário não parou 
completamente, eu confesso 
que esperava que a crise do 
C O V I D - 1 9  i r i a  a f e t a r 
bruscamente os negócios no 
mercado imobil iário, mas 
percebo que passada a euforia 
dos primeiros 30 e 60 dias de 
pandemia,  o  desejo dos 
compradores de adquirirem 
um imóvel não foi ofuscado, 
que as pessoas estão sim 
fazendo negócios imobiliários, 
m u i t a s  v e z e s  n e g ó c i o s 
milionários de compra e venda, 
que ótimo. Um detalhe que 

sempre comento com os 
colegas que vem me perguntar 
como estão as coisas é o que 
sempre digo, no mercado de 
l o c a ç õ e s  t e m o s  m u i t o s 
inquilinos que querem sair de 
um imóvel com valor mais 
elevado, em busca de reduzir 
custos, indo para um imóvel de 
valor menor, ou seja, isso 
movimenta o mercado e o 
c o r r e t o r  d e  i m ó v e i s  s e 
beneficias desse movimento, 
g a n h a n d o  a s s i m  n o v a s 
comissões por essas locações, 
e no quesito venda, temos 
aquele cliente investidor que 
está com dinheiro em caixa, e 
gostaria de aproveitar as 
oportunidades de compra que 
a  c r i se  tem ocas ionado 
infelizmente para alguns e 
felizmente para outros, ou seja, 
n a t u r a l m e n t e  a  c r i s e 

movimentando novamente o 
mercado e o corretor de 
imóveis se beneficia disso, 
mas, para “beber dessa água” 
o corretor de imóveis precisa 
está bem posicionado no 
mercado,  pr inc ipalmente 
dominar as mídias digitais, que 
são a chave do sucesso para 
esse momento, precisa está 
motivado e não deixar-se 
a b a l a r  p o r,  a s  n o t í c i a s 
n e g a t i v a s  q u e  s o m o s 
bombardeados todos os dias 
pelos jornais, precisa levantar 
cabeça e enxergar esse mar de 
oportunidades que a crise está 
deixando e movimentando o 
mercado, pois, enquanto uns 
cho ram,  ou t ros  vendem 
lenços. Eu estou vendendo 
lenços e você?

Mercado Imobiliário surpreende 
na crise e segue aquecido

@revistaimobilariabr30



Paulo Roberto Xavier

Pós-Graduado em Direito Notarial 
e Registral – Ibmec/RJ  Autor do 
livro de bolso ``Compra e Venda 
de Imóveis: CONSCIENTIZE-
S E ! ´ ´  e  ` ` C O R R E TA G E M 
CONSCIENTE´´

MBA Executivo em Negócios 
Imobiliários - CEFET/RJ 
P ó s - G r a d u a d o  e m 
Responsabilidade Civil e Direito 
do Consumidor pela  UCAM -RJ

Advogado, professor 

Corretor de Imóveis, 

Facebook: Paulo Roberto Xavier 
linkedin: Paulo Roberto Xavier

Instagram: paulorobertoxavier8

omo é sabido, a inadimplência está altíssima, portanto, 

Ccorra para registrar o imóvel no seu nome. Legalizar 
imóvel no Brasil é caro? Sim. Poderia ser mais barato? 

Sim. É burocrático? Sim. Poderia ser desburocratizado? Sim. 
Mas, para proteger o patrimônio é necessário não ficar paralisado 
pelas constatações acima, ou seja, urge partir para a ação. 

o Brasil, só é dono quem registra (Código Civil, art. 1.245). 

NSe o imóvel não estiver no nome do comprador na 
matrícula do Registro de Imóveis, o mesmo continuará 

sendo de propriedade do vendedor, ainda que adquirido por 
escritura pública e o comprador more no imóvel.  

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

31

Art. 1.245. Transfere-se entre vivos a 
propriedade mediante o registro do título 
translativo no Registro de Imóveis. 

§ 1o Enquanto não se registrar o título 
translativo, o alienante continua a ser havido 
como dono do imóvel.

Caso o vendedor passe a ter dívidas, o imóvel poderá ser 
arrestado e/ou penhorado pelos credores deste, para, 
posteriormente, ser leiloado. E, neste caso, o comprador terá 
poucas possibilidades de evitar a perda do imóvel.

No Brasil é elevadíssimo o percentual de imóveis não legalizados, 
os quais não poderão ser financiados, além do que terão a sua 
liquidez significativamente reduzida mesmo na venda à vista.

Existem, ainda, outras ocorrências graves, como, por exemplo, o 
sequestro, a indisponibilidade de bens e, até mesmo, a alienação 
onerosa ou gratuita pelo vendedor do imóvel adquirido há anos 
pelo comprador, tudo porque o mesmo continua em nome do 
vendedor na matrícula do Registro de Imóveis.  

DESPERTANDO A CONSCIÊNCIA 
SOBRE  A IMPORTÂNCIA DA LEGALIZAÇÃO
DOS IMÓVEIS NO BRASIL



A sabedoria contida na frase de 
William George Ward deve ser 
assimilada.

Na locação de imóvel urbano, os 
locadores sem título registrado 
não poderão, por exemplo, 
retomar para uso próprio, para 
a s c e n d e n t e  e  n e m  p a r a 
descendente (Lei nº 8.245/91, § 
2º do art. 47). 

No condomínio edilício, tal 
irregularidade dificulta a relação 
entre o síndico, a administradora 
de condomínios e os moradores 
do prédio, pois estes, embora se 
digam "proprietários", não o são, 
o que vicia as convocações e as 
votações em assembleias, 
tornando-as anuláveis. Além do 
que ,  t r az  consequênc ias 
i n d e s e j á v e i s  q u a n d o  d a 
cobrança extrajudicial ou judicial 
das cotas condominiais, entre 
ou t ros  p rob lemas que só 
p r e j u d i c a m  a  g e s t ã o 
condominial.  

O CNJ - Conselho Nacional de 
Justiça, vez por outra, faz 
campanha institucional na mídia 
em geral. Fica aqui a sugestão 
da próxima campanha tratar da 
importância da legalização junto 
ao Registro de Imóveis, o que 
trará inúmeros benefícios, 
inclusive e especialmente a 
r e d u ç ã o  d o  n ú m e r o  d e 
processos distribuídos no poder 
judiciário.

Mas, o ideal seria que os 
principais interessados, tais 
como, o COFECI, a FENACI, os 

CRECIs, os SINDIMÓVEIS, os 
SECOVIs, a Caixa Econômica 
Federal, os bancos, o IRIB - 
Instituto de Registro Imobiliário 
do Brasil, o Colégio Notarial do 
B ras i l ,  a  ANOREG/BR,  a 
ANOREG/RJ, a OAB Federal, as 
OABs Estaduais, as ADEMIs, o 
CNJ - Conselho Nacional de 
Justiça, a iniciativa privada, 
principalmente as imobiliárias, 
entre outros, promovessem 
campanha institucional contínua 
para conscientizar os brasileiros 
sobre tal problema gravíssimo.  

A permanecer como está, 
perdem os vendedores, os 
c o m p r a d o r e s ,  o s  b a n c o s 
(financiamentos), a receita 
federal (imposto de renda sobre 
o ganho de capital), os cartórios 
e os estados (emolumentos com 
c e r t i d õ e s ,  a v e r b a ç õ e s  e 
registros), as prefeituras (ITBI), 
o  p o d e r  j u d i c i á r i o  c o m 
j u l g a m e n t o  d e  l i t í g i o s 
perfeitamente evitáveis, os 
corretores de imóveis,  os 
advogados, as imobiliárias, as 
incorporadoras, as construtoras, 
os engenheiros, os arquitetos, 
os trabalhadores da construção 
civil, o PIB brasileiro, a saúde, a 
educação, a prosperidade e o 
bem-estar social.
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``O pessimista se queixa do vento, o otimista espera 
que ele mude e o realista ajusta as velas´´



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).

DIREITO DE ARREPENDIMENTO E DISTRATO 
NA COMPRA E VENDA IMOBILIÁRIA
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Dirimindo essa controvérsia 
a Lei nº 13.786/18 – “Lei dos 
Distratos” prevê que os 
cont ra tos  fi rmados em 
estandes de vendas e fora 
da sede do incorporador 
permitem ao adquirente o 
exercício do direi to de 
arrependimento, durante o 
prazo improrrogável de sete 
dias, com a devolução de 
t o d o s  o s  v a l o r e s 
eventualmente antecipados, 
inclusive a comissão de 
corretagem.

Muito embora não possa “se 
arrepender” ,  há outros 
m e c a n i s m o s  p a r a  s e 
extinguir a avença, como 
exemplo temos o distrato, 
entretanto o adquirente deve 
saber que haverá custos. 

É que a Lei dos Distratos diz 
que o adquirente terá direito 
à restituição das quantias 
q u e  h o u v e r  p a g o  a o 

incorporador, podendo este 
deduzir: a) a integralidade da 
comissão de corretagem; e 
b) multa que não poderá 
exceder 25% ou 50% da 
quantia paga, a depender do 
regime de construção.

Transcorrido o prazo acima 
opera-se a renúncia ao 
exercício do direito pelo 
adquirente, tornando, por 
consequência, o contrato de 
promessa de compra e 
v e n d a  i r r e v o g á v e l  e 
irretratável, portanto, não 
pode mais o adquirente 
s i m p l e s m e n t e  s e 
“arrepender”.

Muito se questionava sobre 
a possibilidade de utilização 
do direito de arrependimento 
prev is to  no Código de 
Defesa do Consumidor aos 
contratos de promessa de 
compra e venda de imóveis 
com a construtora.

No caso de o adquirente ter 
se util izado da unidade 
imobiliária, além das acimas, 
o  incorporador  poderá 
deduzir da restituição: c) 
impostos reais incidentes 
sobre o imóvel; d) cotas de 
c o n d o m í n i o ;  e )  v a l o r 
correspondente à fruição do 
imóvel, equivalente a 0,5% 
do valor atual izado do 
contrato, pro rata die; e f) 
demais encargos incidentes 
sobre o imóvel e despesas 
previstas no contrato. 

@revistaimobiliariabr



Vale ressaltar que as despesas 
do adquirente com o distrato 
podem ser compensadas com o 
valor que tenha a receber. Ponto 
importante é que os descontos e 
retenções estão limitados aos 
valores efetivamente pagos pelo 
adquirente, excetuando-se 
apenas as quantias referentes à 
fruição do imóvel.

Com o acerto do valor que será 
d e d u z i d o  p e l a 
construtora/incorporadora e o 
valor que será restituído ao 
a d q u i r e n t e ,  q u a n d o  a 
incorporação estiver submetida 
ao regime de patrimônio de 
afetação, a restituição será feita 
no prazo máximo de 30 (trinta) 
d ias após o habi te-se ou 
documento equivalente.

Caso a incorporação não esteja 

s u b m e t i d a  a o  r e g i m e  d e 
patr imônio de afetação, a 
restituição será em parcela 
única até o prazo de 180 (cento e 
oitenta) dias, iniciando-se na 
da ta  do  des faz imento  do 
contrato.

Entretanto, caso ocorra a 
revenda do imóvel antes de 
decorridos os prazos acima, o 
incorporador deverá restituir o 
s a l d o  r e m a n e s c e n t e  a o 
adquirente em até 30 (trinta) dias 
da revenda.

A cláusula penal do contrato, 
quando o adquirente houver 
dado causa ao desfazimento do 
pacto, pode ser afastada se for 
e n c o n t r a d o  c o m p r a d o r 
substituto que o sub-rogue nos 

d i r e i t o s  e  o b r i g a ç õ e s 
originalmente assumidos, sendo 
imprescindível a anuência do 
incorporador. 

continuação da pg 33
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Diante da atual situação em que 
estamos inseridos, o Acesso 
R e m o t o  e m  H o m e  O ffi c e 
(Escritório em Casa), faz-se cada 
vez mais necessário para as 
pessoas enquanto profissionais 
individuais ou não. Assim sendo, 
é preciso os profissionais das 
mais diversas áreas, em especial 
a  n o s s a  d e  C o r r e t a g e m 
Imobiliária, onde dedico este 
artigo, adequem-se a essa nova 
r e a l i d a d e ,  q u e b r a n d o 
paradigmas antigos, e entrando 
numa imposta era digital.

Dentro dessa perspectiva, vale 
l embra r  que ,  a tua lmen te , 
vivemos uma pandemia do 
COVID-19, mas amanhã pode 
ser outro tipo de emergência e 
que já v ivenciamos outras 
semelhantes ou até mesmo 
piores.
Sendo assim, construir uma 
infraestrutura que permite o 
trabalho remoto é vital para o 
sucesso das organizações e dos 
seus colaboradores.

O site Remote Year aponta que “o 
Aceso Remoto é um estilo de 
t raba lho  que  pe rm i te  aos 
profissionais trabalhar fora de um 
a m b i e n t e  d e  e s c r i t ó r i o 
t rad ic iona l .  É baseado no 
conceito de que o trabalho não 
precisa estar em um local 
específico para executar com 
sucesso o seu trabalho”.

MAS AFINAL DE CONTAS, O 
QUE É ACESSO REMOTO?

ENTÃO, COMO AS PESSOAS 
TRABALHAM REMOTAMENTE?

O Acesso Remoto é a execução 
de atividades profissionais que 
p o d e m  s e r  r e a l i z a d a s  d e 
qualquer lugar, a qualquer hora e 
em qualquer tempo. Basta ter os 
equipamentos necessários — 
como um computador ou um 

Smartphone — e uma boa 
conexão à internet, claro! 

Não há uma fórmula mágica ou 
secreta para o Acesso Remoto 
em Stay Office ou Home Office. 
Isso é, justamente, a beleza 
desse modelo — as pessoas 
podem optar por executar suas 
atividades da maneira que faça 
mais sentido para as suas vidas. 
O mais importante é que o 
t raba lhador  desse modelo 
aproveite ao máximo a liberdade 
(com muita responsabilidade, 
q u e  fi q u e  c l a r o )  e  a s 
oportunidades que esse modelo 
lhes proporciona. 

Agora que você conhece um 
pouco sobre o Acesso Remoto e 
como as pessoas trabalham 
dessa forma, vemos ver algumas 
das melhores práticas desse 
modelo, começaremos. Primeiro 
começaremos por aquilo que não 
se deve fazer:  

Mercado Imobiliário surpreende 
na crise e segue aquecido

@revistaimobiliariabr35



Prof. Tomaz de Aquino
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Técnico de Transações Imobiliárias
O Grupo Interface Cursos  
nesse período de pandemia 
aderiu as aulas virtuais para 
que seus alunos do Nordeste, 
Bahia ,  A lagoas,  Serg ipe, 
Pernambuco não ficassem 

prejudicados e assim poderem 
con t i nua r  seus  es tudos , 
receber seu diploma e tiar a sua 
carteira do Creci. Por isso estão 
abertas as matrículas para 
formação de novas turmas e 

assim aproveitar o isolamento 
para  ser  um cor re to r  de 
sucesso.  faça a sua matrícula e 
mude a sua vida derrotando o 
fracasso, o medo, a falta de 
perspectivas e o Covid9.

Matrículas
Abertas

9.99892523



Nosso departamento de RH não 
parou um dia sequer, tudo para 
manter o coração da sua empresa 
funcionando!

.

Tenha os bons sempre por perto, 
eles fazem toda diferença para o 
crescimento da sua empresa!

.

Profissionais de RH relatam que a 
busca por uma equipe de trabalho 
resiliente, ou seja, que é capaz de 
se recobrar facilmente ou se 
a d a p t a r  à s  m u d a n ç a s 
necessárias, lidar com problemas, 
tomar decisões e reagir diante de 
situações adversas, têm crescido 
nos últimos anos.

Pessoas comprometidas e com 
visão fazem toda diferença nas 
equipes. Essas pessoas são 
aquelas que mesmo a distância 
possui responsabilidade sobre 
suas entregas e tarefas. Este 
período está facilitando para as 
c o r p o r a ç õ e s  e  g e s t o r e s 
enxergarem quem são elas e 
quem são as que não preenchem 
o requisito.
.
Todo esse período também foi 
considerado um aprendizado para 
empregadores de todo o mundo, 
pois agora diante da retomada 
gradativa das atividades, terão 
o u t r a  v i s ã o  s o b r e  s e u s 
funcionários. Reunir os melhores 
na sua equipe não é um trabalho 
fácil, mas hoje em dia já existem 
muitas técnicas que ajudam nesse 
processo.
.

Diante do cenário atual, no qual 
muitas empresas precisaram se 
adaptar ao estilo de trabalho home 
o ffi c e  e  a l g u m a s  o u t r a s 
suspenderam temporariamente 
suas atividades, profissionais que 
se enquadrem nesse perfil de 
resiliência se tornaram ainda mais 
desejados nas empresas.

Mudamos processos, paradigmas 
e agora passamos a ver tudo 
d i ferente,  buscamos novas 
ferramentas, novos meios de 
comunicação interna, um jeito 
diferente de promover reuniões e 
de trabalhar. Entramos na era 4.0 
de forma rápida e sem resistir. 
Crescemos!

Para enfrentar o momento, 
precisamos praticar a empatia e a 
compaixão, além de cuidar da 
saúde mental, tentando equilibrar 
razão e emoção.

E se precisar de ajuda, nós 
estamos aqui para lhe ajudar!

Missão:

Oferecer  serv iços  e 
soluções competitivas ao 
mercado empresarial, de 
maneira rápida e eficaz, 
dentro dos mais altos 
padrões éticos, legais e 
de qualidade, buscando 
superar as expectativas 
de nossos clientes.

Visão:

Ser reconhecido como 
centro de excelência e 
referência em serviços 
contábeis e consultoria 
empresarial.

Ética

Transparência
Confiabilidade
Sigilo
Respeito ao Cliente

Contínuo Investimento 
nos Recursos Humanos
Tecnologia Avançada.

A t e n d i m e n t o 
Personalizado

Valores:

35anos
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Por Iatiara Lacerda
psicóloga e diretora da Lacerda Contabilidade e Consultoria



Uma revolução “tecno-humana”.

Lembro-me bem quando 
c h e g u e i  a o  m e r c a d o 
imobiliário de Recife, vindo 
do mercado de Teresina, por 
volta do final de 2014. O 
mercado estava em um dos 
seus piores momentos, fruto 
esse advindo de mais uma 
crise, o que me levou até a 
pensar em mudar de ramo.  
Cogitei, pois não conhecia 
nada da praça e vivíamos 
um caos financeiro. O que 
quero dizer com isso, é que 
naquele momento vivíamos uma transição de 
mercado e de comportamento que está se 
repetindo e sendo vivenciada nessa era COVID. 

O que você tem feito para acompanhar essa 
transição? Aproveitou essa quarentena para 
atualizar-se?

Minha estratégia de sobrevivência neste imenso 
mercado tão vasto foi buscar qualificação 
profissional, network e entender o que acontecia no 
setor, volto a dizer, um fato não muito diferente dos 
dias atuais. Me recordo de ter visto muita gente sair 
do mercado, o que, como em toda crise é um 

momento seleção natural: quem fica e quem sai.

O profissional que estiver 
atento a essas e tantas outras 
mudanças,  sem dúv ida, 
permanecerá no mercado e 
ainda terá a tecnologia como 
aliada e facilitadora das suas 
negociações. Logo, não se 
engane:  nesse momento, 
vivemos um novo tempo onde 
as relações estão na ponta 
dos dedos, ou seja, rápidas e 

práticas, mas também de muita cautela e 
sabedoria, pois do outro lado do mundo high tech, 
cibernético, tecnológico,  existem pessoas com 
medo e com expectativas tão reais  quanto às suas, 
então faça a pena valer a boa experiência do cliente 
em relação a entrega do seus serviços.
Esteja atento!  Estamos numa transição 
tecnológica e ao mesmo tempo humanitária.

Já parou para pensar: assim como a terra, vivemos 
em constante movimentação e transição. O 
mercado imobiliário, nos últimos anos, deu um salto 
quanto à forma das pessoas morarem, de como 
são ofertados os  produtos e também da tecnologia 
em relação à inteligência das moradias e 
investimentos .Transitar por um segmento tão 
macro como o imobiliário é abrir a mente para o 
novo, é carregar consigo 
u m a  m a l a  c h e i a  d e 
experiências e ao mesmo 
tempo dividi- la com as 
pessoas de forma parceira, 
amiga e solidária.

Tivemos inúmeras lives, cursos grátis, informações 
com muita qualidade e conteúdo ao alcance de 
todos que tiveram interesse de se capacitar. Hoje 
fala-se em moradia por assinatura, teste drive de 

imóvel,  apartamento por 
módulos, casas inteligentes, 
escrituras digitais, contratos 
digitais, apresentação do 
imóvel em 3D e muitas outras 
tecnologias que estão ai para 
facilitar o cotidiano do corretor 
e de outros atores do novo 
cenário.

Transição 
do Mercado Imobiliário

Graduada em Administração de Empresas 

Associada AJE Recife- Associação dos Jovens 
Empresários.

Diretora Pedagógica do Sindimóveis – PE

Corretora de imóveis há 10 anos
Perita avaliadora

MBA em Gestão de Negócios Imobiliarios  

Diretora da Tânia Macêdo Imóveis

Pós-Graduanda em Direito Imobiliário 
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Tânia Macêdo
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Antologia & Festival De Poesia
Nordestina.Poemas & Poesias 

O tema não podia ser 
melhor: O Nordestino é um 
povo forte.  E ai você vai 
fazer a sua poesia dizendo 
como vive o corretor na 
pandemia e o que é mais 
i m p o r t a n t e :  v e n d e r , 
comprar ou fazer parceria. 

1• Lugar 1.500,00✓ 2 

Lugar 1.000.00✓ 3 

Lugar 500,00 ✓ 

N ã o  e s q u e ç a  a s 
inscrições vão até o dia 
30 de agosto.

Corretor você que faz 
poesia e poemas tem a 
agora a oportunidade  de 
mostrar a sua criatividade e 
a sua veia poética para todo 
Brasil.    Venha participar 
da Antologia e Festival de 
Poesia Nordestina.

O evento é gratuito e você 

ainda ganha prêmios:

E  u m  c e r t i fi c a d o 
In te rnac iona l  pa ra 
colocar no seu currículo 
e uma matéria aqui na 
Revimob.

Cultura Imobiliária

REVI   OBM

LANÇAMENTO

Casa Caiada
R$ 199.000,00

TOMAZdeAQUINO

81 9.99892523
CORRETOR E PERITO AVALIADOR

CRECI 10.966 - CNAI 22.24839
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Contra todas as expectativas, alguns 
setores da economia não só têm 
sobrevivido, mas têm crescido durante a 
pandemia do coronavírus. Claro que a 
maioria faz parte dos segmentos 
chamados de essenciais. Entretanto 
vários deles que estão fora desse eixo 
vão muito bem, obrigado, como a 
tecnologia da informação e os deliveres, 
por exemplo. A boa novidade está no 
mercado imobiliário. 

Embora trabalhando com produtos de 
altos valores, pressuposto de sérias 
dificuldades em tempos de desemprego 
em alta, foi reativado pela resiliência de 
seus agentes, Corretores e Imobiliárias.

No  i n í c io  do  i so lamen to  soc ia l 
compulsório, de fato, houve abrupta 
queda nas vendas. Mais em decorrência 
da brusca interrupção do modus vivendi 
latino-americano (olho no olho, abraços, 
apertos de mão) do que de fatores 
econômicos. No entanto, passado o 
solavanco, a rápida e surpreendente 
absorção da nova realidade reascendeu 
o mercado. O índice FipeZap informa 
crescimento nas vendas de 0,18% em 
março, 0,20% em abril e 0,23% em maio. 
Ótima notícia! 

A indústria imobiliária também evoluiu e 
está pronta para o “novo amanhã”.

Os fatores econômicos têm contribuído. 
A SELIC, a 2,25%, o menor índice desde 
sua instituição, tem derrubado as taxas 
bancárias. Recentemente, o Banco 
San tander,  que  p ra t i cava  ju ros 
imobiliários de 7,3% ao ano, anunciou 
rebaixa para 6,99%, com seis meses de 
carência. Outros o seguirão. A Caixa já 
pratica crédito de até 30 anos com 
prestações fixas. O governo federal não 
tem medido esforços para prover 
empresas e profissionais de meios 
financeiros que lhes permita serena 
retomada das atividades. 

O isolamento social forçou, e o mercado 
respondeu. Atualmente, quase a 
totalidade das vendas imobiliárias são 
realizadas com apoio da internet, com 
pouquissima interação presencial. 
Corretores e Imobiliárias não perderam o 
elã. Foram à luta e se atualizaram. Hoje, 
utilizam-se de toda a gama de produtos 
tecnológicos disponível no mercado.

A questão é saber quando o vírus será 
definit ivamente derrotado. Mas a 
imprensa internacional já anunciou que a 
vacina está quase pronta. Logo estará 
disponível para o mundo. O desemprego 
ainda preocupa. Mas é preciso lembrar 
que o mercado de trabalho, mais 
tecnológico, demandará mão de obra 
mais qualificada, disponível justamente 
na classe média, que é a maior 
compradora de imóveis. Infelizmente, a 
população mais afetada é a de baixa 
renda, que dependerá de subsídios.  

As palavras de ordem são adaptação e 
tecnologia. As vendas remotas vieram 
para ficar. E o homeoffice também. A 
prática mostrou que eles podem ser até 
mais eficientes e baratos do que o 
trabalho presencial.  Isso implica 
renovação não apenas na forma de 
negociar, mas também na de viver. 
Casas e apartamentos, que antes se 
minimizavam, agora terão de ter espaço 
reservado para o trabalho, separado da 
interferência familiar. Provavelmente, 
haverá significativo afastamento das 
aglomerações urbanas.

Para o Sistema Cofeci-Creci não houve 
surpresa. Sempre acreditamos na 
continuidade das vendas, porque 
sabemos do potencial de inovação e 
superação de nossos profissionais e 
empresários. 

@revistaimobiliariabr

João Teodoro da Silva
Presidente – Sistema 
C o f e c i - C r e c i  – 
julho/2020

Resposta do Setor Imobiliário
ao Covid 19

` ` O s  f a t o r e s 
econômicos têm 
con t r ibu ído .  A 
SELIC, a 2,25%, 
o menor índice 
d e s d e  s u a 
instituição, tem 
d e r r u b a d o  a s 
taxas bancárias. 
Recentemente, o 
Banco Santander, 
q u e  p r a t i c a v a 
juros imobiliários 
de 7,3% ao ano, 
anunciou rebaixa 
para 6,99%, com 
seis meses de 
carência. Outros 
o  s e g u i r ã o .  A 
Caixa já pratica 
crédito de até 30 
a n o s  c o m 
prestações fixas´´
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Eventos & ProjetosREVI   OBM

Maherval Chaves
Corretor de Imóveis 
há 25 anos em Maceió
Diretor da Somente Casas
empresa com o diferencial 
de exclusvidade
Co-fundador do ENCI
Encontro de Corretores 
Presidente da Associação
dos Corretores de Alagoas 

ENCI 2020

Maherval é aquele cara que 
pensa, idealiza, junta gente, 
tira do pensamento, coloca 
no papel e faz. Encontro de 
Corretores, Associação dos 
Corretores,De Corretor para 
Corretor,Somente Casas, 
são apenas alguns projetos 
d a  s u a  s e m p r e  f é r t i l 
imaginação e que já se 
consolidaram.
Além disso, é um amigo e 
sempre pronto a ajudar aos 
que precisam, a prova disso 
é o projeto de apoio aos 
c o l e g a s  c h a m a d o  d e 
S o l i d a r i e d a d e  n a 
Quarentena para doar cestas 
básicas aos corretores em 
dificuldade.
Por tudo isso nosso muito 
brigado por seu apoio a 
Revimob.

Qualquer um que precisar entrar em contato com os 
diretores, através do whatsapp, 82 9.99484391 no 
privado. Os nomes serão mantidos em sigilo.

Comunico a todos os Associados que durante o 
período da Quarentena estamos de prontidão para 
ajudar com alimentação.
Não iremos permitir que nenhum Associado passe 
necessidade básica.
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Solidariedade na Quarentena

Tomaz de Aquino  editor da Revista Imobiliária

Esse ano Enci - Encontro de Corretores está programado para 
acontecer nos dias 6 e 7 de agosto*, na cidade de Maceió em 
alagoas e entre outros vai contar com a particopação de Hiran 
Malta, Roberto Pantoja, Marcelo Sampaio entre outros que 
abordarão temas de extrema importância para os corretores, 
principalmente nesse período de pós-panedemia  

Um dos temas do encontro será 
sobre o cuidado com as finanças 
pessoais e os corretores e demais 
participantes terão uma visão 
sobre a vida real dos Corretores de 

Imóveis, suas dificuldades, sua 
mane i ra  de  t r aba lha r  sem 
garan t ias  t raba lh i s tas ,  um 
mercado altamente competitivo e 
muitas vezes com ações não tão 
éticas por parte de muitos que 
terminam por prejudicar muitos 
colegas.

ÉPor isso, é fundamental aprender 
a lidar com o lado financeiro, é 
preciso fazer a gestão do seu 
orçamento mensal, diário, anual.

Como você se programa, como 
investe, como se prepara para 
possíveis mês sem vendas?

Este e outros temas serão 
abordados para ajudar a ter 
sucesso na carreira.

*Esse evento mpoderá ser on line



Na ocasião, o presidente desejou sucesso aos 
novos diretores e disse que está à disposição para 
colaborar e dar apoio no que for preciso para 
continuar fazendo o melhor para a instituição e a 
valorosa classe dos corretores e corretoras de 
imóveis.

⠀⠀⠀
A nova diretoria foi constituída em face da renúncia 
do coordenador Jamesson Gomes em razão de 
novos projetos pessoais que não lhe permitem 
conciliar com a agenda da coordenação do 
EDUCACRECI. No entanto, ele permanecerá 
como conselheiro efetivo e, assim, continuará 

colaborando com o CRECI/PE.

Para o presidente, todo o desenvolvimento do setor 
pedagógico teve a participação ativa de Jamesson, 
e o CRECI-PE, nesta oportunidade, aproveita para 
agradecê-lo pelos bons serviços prestados.

⠀⠀⠀

O Presidente Francisco Monteiro deu posse aos 
novos diretores da pasta pedagógica do CRECI-
PE, são eles: Sandro Alves, conselheiro e segundo 
secretário; e Eduardo Carvalheira, corretor de 
imóveis e empresário, ambos com mandato até 
dezembro/2021.

fonte: https://www.facebook.com/crecipe7aregiao/photos/rpp.137769916344552/3053329764788538/?type=3&theater

Eduardo Carvalheira, Jamesson Gomes, Fracisco Monteiro e Sandro Alves foto Diivulgação

CRECI - PE TEM NOVA

DIRETORIA PEDAGÓGICA

E-mail oficial para o corretor de imóveis

⠀⠀⠀⠀⠀⠀⠀⠀⠀

Resumindo, contará com espaço ILIMITADO de 
armazenamento, podendo manter e-mails, fotos e 
arquivos em sua conta @creci.org.br, sem a 
necessidade de apagá-los.

⠀⠀⠀⠀⠀⠀⠀⠀⠀

Faça seu email oficial do CRECI acessando o link 
criar.creci.org.br e participe de todos os cursos em 
EAD.

⠀⠀O CRECI conta com 

o s  r e c u r s o s  d o 

Google™ G Suite, uma 

solução hospedada 

para e-mails, agendas 

e  c o l a b o r a ç ã o 

integrada oferecida 

apenas a escolas e instituições de ensino.

Um dos principais recursos é o acesso ao Google™ 
Classroom, uma iniciativa que reúne soluções 
colaborativas para uso em ambientes didáticos. 
Com o Google™ Classroom, o corretor terá à 

disposição todos os cursos e treinamentos para 
sua capacitação em um ambiente on-line, podendo 
compart i lhar e organizar tarefas com os 
professores dos cursos oferecidos pelo CRECI, e, 
ainda, conversar em tempo real com os docentes.

⠀⠀⠀⠀⠀⠀⠀⠀⠀

FAÇA SEU E-MAIL OFICIAL DO CRECI -  Acesse criar.creci.org.br.
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fonte: https://www.facebook.com/crecipe7aregiao/photos/a.503844103070463/3048320771956104/?type=3&theater
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O conceito surgiu nos Estados Unidos, 
ainda na década de 70 pela corretora 
imobiliária Barb Schwarz que, após 
verificar o quanto algumas pequenas 
alterações nos imóveis, na forma 
como eram mostrados, causavam 
grande impacto positivo durante as 
visitas e o quanto isso era benéfico 
para os seus clientes e para o mercado 
imobiliário.
O Home Staging consiste em um 
conjunto de ações que acrescenta 
detalhes e aproveita de uma melhor 
forma, de suas potencialidades e 
pontos fortes, de modo a causar um 
excelente impacto despertando o 
desejo pela sua compra ou locação. 
Atualmente vem ganhando destaque 
no Brasil e já é possível comprovar que 
ela realmente faz a diferença quando o 
assunto é agilidade na negociação. 
I m ó v e i s  q u e  p a s s a m  p e l a 
transformação do Home Staging são 
negociados com maior rapidez.

Como é feito o Home Staging?
 

O que é o Home Staging?
 

Quando um imóvel é colocado no 
mercado, ele se torna um produto, 
uma mercadoria na vitrine, e o objetivo 
do Home Staging é justamente 
preparar o produto para encantar os 
potenciais clientes.

Como uma bela vitrine que atrai o olhar 
do consumidor, um imóvel limpo, 
organizado e atualizado desperta 
sensações agradáveis do tipo “é esse 
o lugar que eu quero viver com minha 
família”, e pensando assim, detalhes 
são delicadamente trabalhados para 
causarem impactos positivos durante 
as visitas e também durante as buscas 
em sites e portais imobiliários.

Organização, pequenos reparos de 
manutenção, estudo técnico de 
distribuição do layout, uma decoração 
que agrada o maior número de 
pessoas, análise mais profunda do 
público alvo e destaque dos pontos 
f o r t e s  s ã o  a l g u n s  d o s  i t e n s 
trabalhados durante o processo.

HOME STAGING, 
O NOVO MARKETING IMOBILIÁRIO 
QUE VEIO PRA FICAR!

Por Mariângela Coutinho

Designer de Interiores e Home Stager
Formada em Design de Interiores pela UniCuritiba 
(Centro Universitário Curitiba), sócia da empresa 
Marketing Plus Treinamentos, especialista em 
Home Staging, com cursos na área de Personal 
Organizer e Design Therapy.
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 Cases de sucesso já foram comprovados no Brasil 
após a execução do Home Staging. Imóveis 
fechados por longos períodos e sem sucesso de 
venda ou locação receberam propostas e foram 
comercializados com muito mais rapidez.

Não há dúvida que o Home Staging é uma 
poderosa ferramenta de marketing e venda que 
chegou para ficar e revolucionar o mercado 
imobiliário brasileiro.

Enfim,  un indo  bom gos to ,  c r ia t i v idade , 
conhecimento da técnica, táticas de vendas e do 
market ing  imob i l iá r io ,  a l iados ao ba ixo 
investimento para deixar imóveis irresistíveis aos 
olhos de potenciais clientes, é possível evitar 
pedidos por redução de valores elevando também 
as possibilidades de uma negociação acontecer 
mais rapidamente.

 Fotos de melhor qualidade em sites e portais 
imobiliários encantam e atraem atenção já no 
primeiro momento da busca.
 Utilizando peças do proprietário ou arsenal do 
profissional que executa o Home Staging, o 
objetivo é obter o máximo de resultado com o 
mínimo de investimento.

 Como a primeira impressão é fundamental nesse 
tipo de negócio, a chance de uma negociação 
acontecer mais rapidamente é bem grande.

 Proprietários, corretores e consultores imobiliários 
mais seguros durante as visitas tornando-as mais 
agradáveis.

Características do Home Staging

Imóveis que passam pelas transformações do 
Home Staging já possuem um grande diferencial 
perante a concorrência, despertam maior interesse 
e aumentam o número de visitas.

 
Por ser ainda novidade para muitos profissionais 
da área imobiliária e proprietários de imóveis no 
Brasil, resolvemos trazer mais informações e suas 
principais vantagens.

Sabemos que os clientes não escolhem um imóvel 
em si, e sim o sentimento e a sensação que sentem 
ao entrar no ambiente.

Atualmente, as opções disponíveis de imóveis em 
aplicativos, sites e portais imobiliários são 
inúmeras, e com isso, as indecisões dos clientes 
aumentam consideravelmente.

Reorganizar a estrutura visual de um espaço, 
criando um novo ambiente diferenciado, de 
atmosfera memorável para incitar o desejo pela 
compra ou locação do imóvel, o Stager, usando 
bom gosto, conhecimento da técnica, criatividade e 
baixo investimento, transforma os ambientes 
deixando-os irresistíveis, mais atraentes, 
impessoais de modo a atraírem a atenção do maior 
número possível de potenciais clientes.

Quais as vantagens do Home Staging?

São várias as vantagens que podemos observar ao 
aplicar a técnica do Home Staging em um imóvel, 
dentre elas destacamos algumas.

É exatamente aí que entra o Home Staging, com 
sua característica principal, fazer o máximo com o 
mínimo!

 

 O imóvel que passa pelo Home Staging se 
diferencia da concorrência.
 O cliente consegue imaginar-se morando ali junto 
com sua família e isso o motiva a realizar seu 
sonho.

As sensações remetem às emoções do tipo “eu 
quero morar aqui” ou “eu seria muito feliz aqui” ou 
“esse é o imóvel dos meus sonhos” ou “esse imóvel 
tem a minha cara” e a grande maioria dos imóveis 
usados para venda ou locação não consegue 
passar esta imagem positiva. 

Conforme demonstra o National Association of REALTORS® Research Group (grupo de pesquisas da associação 
norte-americana de corretores imobiliários), em seu relatório 2019 Profile of Home Staging, as estatísticas que 
comprovam os resultados do trabalho de Home Staging são extremamente promissoras:

40% dos corretores afirmaram que o home staging teve um impacto na opinião da maioria dos compradores sobre 
um imóvel.
25% dos corretores declararam que o home staging aumentou o valor de venda entre 1 e 5%, comparado a outras 
propriedades similares que não receberam esse trabalho.

83% dos corretores disseram que o staging fez com que o comprador visualizasse com mais facilidade a 
propriedade como futura moradia.

28% dos corretores declararam que houve redução no tempo do imóvel no mercado, após o trabalho de staging.
26% dos corretores se ofereceram para pagar o home staging de um imóvel que estavam comercializando, para 
potencializar as chances de venda.
82% dos entrevistados disseram que os compradores tinham ideias formadas sobre como queriam morar e o que 
esperavam de uma casa ideal antes de iniciar o processo da compra.

Home Staging em números

www.mariangelacoutinho.com.br
instagram/mariangelacoutinhodesigner email: contato@mariangelacoutinho.com.br
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Alugar um imóvel antes da 
Pandemia já era um desafio um 
tanto burocrático  para o 
locatário e locador, imaginem 
a g o r a  c o m  u m  c e n á r i o 
totalmente adverso, onde a 
garantia será fundamental para 
alugar um imóvel? Estamos 
f a l a n d o  d a s  i n ú m e r a s 
dificuldades  por parte do 
proprietário que estão ainda 
so f rendo com a  fa l ta  do 
pagamento do aluguel e das 
despesas com honorários 

advocatícios. 

Art. 37. No contrato de locação, 
pode o locador exig i r  do 
l o c a t á r i o  a s  s e g u i n t e s 
modalidades de garantia: 

 Será que conseguir um fiador 
no atual cenário de incertezas 
para os próximos anos  já se 
tornou uma  missão impossível 
? Qual será  a melhor garantia 
em substituição ao fiador? Vale 
a pena lembrar das garantias 
que estão previstas na Lei 
8.245/91:

Parágrafo único. É vedada, sob 
pena de nulidade, mais de uma 
das modalidades de garantia 
num mesmo con t ra to  de 

locação.

(Incluído pela Lei nº 11.196, de 
2005)

Quando o fiador deixa de ser 
uma possibilidade, precisamos 
recorrer a outras modalidades 
de garantia que são aceitas 
pelo mercado imobiliário e que 
também estão amparadas pela 
Lei do Inquilinato. A fiança 
l o c a t í c i a  é  u m a  d e s s a s 
alternativas ao fiador e até 
mesmo a caução em dinheiro 
ou o título de capitalização. 

O mercado vem sofrendo 
mudanças radicais em certos 
setores devido ao Covid-19, no 
que tange o setor  de locação as 
perspectivas serão inúmeras . 
Com as inadimplências, muitas 
das  garan t ias  não es tão 
suprindo as necessidades dos 
propr ie tá r ios ,  a  onda do 
desemprego atingindo um pico 
de 1 milhão de trabalhadores no 
Brasil, além dos comércios 
f e c h a d o s ,  c r i a n d o  u m a 
i n s t a b i l i d a d e ,  a t i n g i d o 
diretamente os empresários, 
profissionais liberais, causando 
u m  i m p a c t o  m u i t o  f o r t e 
principalmente na curva de 
crescimento da fa l ta  de 
pagamento do aluguel nos 
c o n t r a t o s  d e  l o c a ç ã o 
residencial e não residencial.

Ressaltamos que em 1992 o 
mercado segurador passou a 
disponibilizar para o setor de 
locação o Seguro Fiança 
Locatícia, um seguro que tinha 
como objetivo substituir o fiador, 
com a cobertura de aluguel e as 
demais taxas previstas no 
contrato de locação, porém 
como qualquer seguro novo no 
mercado ,  as  taxas  e ram 
elevadas, e nessa época o 
s e g u r o  e r a  u m  p r o d u t o 
caro,burocrático, com isso não 
evoluiu muito, porém  com a 
modernização dos produtos  e 
com a chegada da tecnologia, o 
Seguro  F iança  Loca t íc ia 
passou de  burocrá t i co  e 
oneroso, para um produto mais 
fácil de contratar e com formas 
de parcelamentos.

I - caução;

II - fiança;

III - seguro de fiança 
locatícia.

IV - cessão fiduciária 
de quotas de fundo de 
investimento.

UM NOVO CENÁRIO 
DE GARANTIAS LOCATÍCIAS 

Por Jorge Lisboa
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É fundamental o corretor de 
imóveis procurar um corretor 
de seguros especializado no 
s e g u i m e n t o  d e  s e g u r o s 
locatícios, através desse 
p r o fi s s i o n a l  e l e  p o d e r á 
encontrar um grande parceiro 
para passar  toda segurança 
para o locador e locatário, 
providenciar o processo de 
análise cadastral, orçamento, 
e f e t i v a ç ã o  d o  s e g u r o , 
a c o m p a n h a m e n t o  d a s 
renovações e principalmente 
no que tange o acionamento do 
s e g u r o  e m  c a s o  d e 
i n a d i m p l ê n c i a ,  u m  e l o 
fundamental para um bom 
andamento dessa modalidade. 

O  r e s p o n s á v e l  p e l a 
contratação e pagamento do 
prêmio  do seguro será o 
locatário, porém nada impede 
que as partes possam negociar 
o prêmio do seguro, ficará em 
comum acordo de ambas as 
p a r t e s .  A s  f o r m a s  d e 
pagamento,  é,  à  vista, no 
boleto ou em 10 vezes sem 
juros na modalidade de cartão 
de crédito. Também existe a 
forma de fatura, através de 
administradoras de imóveis. 
Vale frisar que o segurado e 
beneficiário da apólice será o 
proprietário do imóvel, caso 
seja preciso acionar o seguro, 
por um atraso no pagamento 
do aluguel, a seguradora 
pagará os valores em aberto, 
mas busca junto ao inquilino o 
ressarcimento da indenização 
que precisou fazer, além de 
contar com uma assistência 
jurídica completa.
O custo do Seguro Fiança 
Locatícia gira em torno de 2 
alugueis mais os encargos 
para um contrato de 30 meses 
(residencial), ou 3 alugueis 
para um contrato de 60 meses 
não residencial), tudo vai 
depender da análise cadastral 
da pessoa física ou jurídica. 

Outro fator que deve  levar em 
consideração, são coberturas 
adicionais, tudo vai depender 
do perfil do imóvel e das 
cláusulas do contrato de 
locação. 
 No caso do Seguro Fiança 
Locatícia, ele só garante a 
cobertura básica de aluguel, 
condomínio, IPTU, e outras 
taxas oriundas ao contrato de 
locação e das  coberturas 
adicionais constantes na 
apólice , porém em caso de 
incêndio, explosão, não cabe 
para essa modalidade, deverá 
ser contratado uma apólice de 
Seguro de Incêndio durante o 
período de locação.

E a melhor garantia?  A melhor 
garantia será sempre aquela 
que visa amparar o locador, 
esse é o ponto fundamental, 
mas na prática em certas 
negociações locatíc ias o 
objetivo é alugar, sem avaliar a 
garantia se ela será suficiente 
para suprir  uma possível  
i nad imp lênc ia  e  dema is 
despesas  adicionais. 

A Caução em Dinheiro limitado 
a 3 vezes (aluguel)  não 
g a n h o u  m u i t a  f o r ç a  n o 
m e r c a d o ,  p o r é m  c o m  a 
c h e g a d a  d o  T i t u l o  d e 
Capitalização em 1998, essa 
m o d a l i d a d e  a q u e c e u  o 
mercado de locação como uma 
alternativa na substituição ao  
fiador, pois  com o titulo, os 
valores caucionados em um de 
p a g a m e n t o  ú n i c o  ( P U ) , 
tornava-se  algo mais atrativo, 
pois além dos alugueis o titulo 
permitira incluir as taxas e 
elevar a caução . Produto com 
baixa  burocracia, além do 
retorno do valor e sorteios,  
foram bem aceitos no mercado 
imobiliário, abrindo a visão dos 
cor re tores  de imóve is  e 
quebrando  a cultura do 
mercado do Brasil, em especial  
e m   P e r n a m b u c o  q u e 
c o n c e n t r a v a  m u i t o  a s 
negociações locatícias com o 
Fiador.

Conhec ido como seguro 
aluguel, o seguro FIANÇA 
LOCATÍCIA,  em caso de 
inadimplência, garante ao 
propr ie tár io  do imóvel  o 
pagamento dos aluguéis e de 
outros encargos assumidos na 
locação, além de contar com 
as coberturas adicionais, como 

multa contratual ,  p intura 
interna e externa, danos ao 
imóvel e assistência jurídica 
gratuita.
Este tipo de seguro pode ser 
utilizado na locação de imóveis 
r e s i d e n c i a i s  e  n ã o 
residenciais,   localizados, 
exclusivamente, em regiões 
urbanas, além de seguir o 
prazo do contrato de locação, 
seja de 30 meses ou 60 meses.
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25 anos de atuação no mercado de 
seguros, formado em administração e 
marketing, 17 anos atuou como executivo 
no grupo Sul América, é corretor de 
seguros pela Funaseg, Escola Nacional 
de Corretores de Seguros, membro do 
BNI e diretor do NSI Núcleo de Seguros 
Imobiliários

Por Jorge Lisboa



07.07 -  10h 09.07 -  10h

14.07 -  10h 16.07 -  10h

Cada painel terá a duração de 60 minutos de 
explanação (sendo 20 minutos para cada 
painelista) e 20 minutos aberto às perguntas para 
você tirar todas as suas dúvidas e compreender a 
importância de um bom posicionamento no 
mercado de avaliação e de como isso pode fazer a 
diferença na sua carreira. 

Nos dias 07, 09, 14 e 16 de julho você tem encontro 
certo às 10 horas, com os maiores especialistas de 
avaliação de imóveis e perícias do Brasil:  O evento 
conta com a coordenação do professor Frederico 
Mendonça com expetise inclusive internacional, 
através de seu livro: Avaliações e Perícias. 

No encontro serão debatidos temas importantes 
para os corretores de imóveis como a questão legal 
da avaliação pelo corretor, vai saber o que usar se 
a resolução do Cofeci 1066 ou se a NBR 146537, 
vai entender os métodos de avaliação e como usá-
los para otimizar seu parecer, além de ter 
parâmetros para definir o valor a cobrar por uma 
avaliação imobiliária. Resumindo você na verdade 
vai está participando de um MBA a jato, onde em 
apenas quatro horas você vai ver o que não veria 

em quatro anos.

É sem dúvida uma grande oportunidade para o 
Corretor de Imóveis aprender e poder interagir com 
profissionais que entendem do assunto.

O ideal é sair da pandemia melhor do que entrou e 
cabe destacar que o evento é gratuito no canal: 
Frederico Mendonça (youtube).  
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Mestre em Psicologia Cognitiva pela UFPE

Cel: (81) 99606.7161

Psicóloga Clínica
Especialista em Neuropsicologia pela FPS

Doutoranda em Psicologia pela UFPE

com Taciana Feitosa De Melo Breckenfeld

EM REVISTA
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É na nossa família, desde pequenos, que aprendemos sobre ALTERIDADE, 
sobre ver o outro numa perspectiva que o outro existe ALÉM de mim e não PARA 
MIM. Especialmente quando sou, devidamente suprido em minhas mais 
minuciosas necessidades básicas e emocionais, eu consigo me sentir preenchido 
de tal modo a perceber o outro enquanto um ser a ser amado por mim e não um ser 
a me preencher e me dar sentido. Quando me falta esse suprimento emocional 
primário, ou quando me carece ou quando minhas relações familiares atuam de 
forma disfuncional, não cumprindo seu papel de proteção e amor, é possível que 
meu coração se endureça com mensagens distorcidas sobre mim mesmo e sobre 
o outro.

A minha falta emocional me faz buscar qualquer coisa que me livre de uma 
sensação de desamparo. E dessa forma, o outro se torna um “objeto” a me suprir, 
algo para aliviar as minhas faltas e angústias. Assim, todos nós estamos sujeitos a 
relações abusivas ou desmedidas, seja em casa, no trabalho, com amigos e 
assim por diante. E pode se revelar através daquela pessoa que se submete a 
tudo pra ser suprido emocionalmente do seu vazio, como tambem, aquela pessoa 
que abusa do outro, com autoritarismo e veemência, para também ser suprido e 
se sentir importante e amado. Por isso, é fundamental conhecer a forma e o 
padrão que tem se estabelecido nos seus relacionamentos. 

O autoconhecimento é fundamental para um bom desenvolvimento das relações 
interpessoais saudáveis. Conhecer a si mesmo e o próprio comportamento é o 
melhor caminho na identificação de falhas e potencializar a promoção de 
mudanças positivas. Conhecer sobre os seus limites é necessário para viver de 
forma mais proporcional as relações e sair dos pólos extremos de relações 
intensas e abusivas ou aquelas relações em que há um distanciamento 
emocional, que te afasta de confiar e se relacionar com profundidade. 

Relações interpessoais saudáveis
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Muitos se voltam para o 
trabalho, para as pessoas, 
para uma produtividade 
exagerada, para o dinheiro, 
c o m o  b u s c a  d e  u m a 
esperança, de sentido e 
rea l ização pessoal .  A 
carreira profissional bem 
s u c e d i d a ,  o s  b e n s 
materiais, os títulos, se 

conver tem em co isas 
e s s e n c i a s .  E  n o s s o 
coração as endeusa como 
o centro de nossa vida, 
p o r q u e ,  c o n f o r m e 
p e n s a m o s ,  e l a s  s ã o 
c a p a z e s  d e  n o s  d a r 
significado e segurança. 
Contudo, aquilo que muitos 
e d i fi c a m  t o d a  a  s u a 
felicidade, aos poucos, se 
trasforma em destruição e 
decepção. 

Contudo, nas relações 
abusivas o funcionamento 
é diferente. Há um “poder” 
desigual sendo exercido 
sobre o outro, em que 

aquele que abusa se sente 
fortalecido a part ir da 
fraqueza do outro. Este, 
trata o outro de modo 
objetificado a partir de sua 
satisfação e desejo, tirando 
do outro suas atribuições, 
seu jeito de ser, sua forma 
única de pensar, suas 
c a r a c t e r i s t i c a s 
particulares, e tanto mais. 
Em uma relação abusiva há 
uma invasão ao outro de tal 
modo que, esse excesso é 
pesado, é violento e é 
hostil. Dessa forma, vale 
lembrar: Todo excesso 
esconde uma falta! Uma 
relação desproporcional, 
intensa e desmedida, está 
fadada a fracassar nos 
abusos emocionais que 
conduzem pessoas aos 
quadros de dependências 
e  a d o e c i m e n t o s 
psicológicos.

A vivência de adultos com 
uma autoestima baixa, por 
e x e m p l o ,  t e m  u m a 
mensagem emoc iona l 
cravada em que estes não 
aprenderam a se amar 
ac ima de suas ações 
específicas. O padrão de 
amor construído em suas 
histórias de vida, criam 
f o r m a  i n t e r n a  d e  s e 
sen t i rem amados  por 
a q u i l o  q u e  é  f e i t o  e 
realizado por eles e não por 
aquilo que de fato eles são. 
Se não construirmos nossa 
autoimagem sadia, nos 
tornaremos aquilo que 
m a i s  f o c a m o s  e 
consequentemente, aquilo 
que mais amamos. Uma 
boa auto estima nos ajuda 
a criar uma boa imagem de 
nós mesmos, constituindo 
nosso amor próprio. Esse 
a m o r  p r ó p r i o  e x i g e 
paciência com nossos 
processos, na certeza que 
cometemos erros, mas que 
sempre poderemos tentar 
novamente.

Por isso, compreender 
nossa história é muito 
i m p o r t a n t e  p a r a 
en tendermos  como a 
nossa identidade e auto 
estima foram formadas. 
Entender tambem quais 
lacunas nossa história nos 
gerou,  acarretando um 
senso de busca reparativa 
para não encararmos as 
reais dores da nossa vida. 
E  c o m p r e e n d e r  q u e 
padrões de ser amado e de 
amor busco em minha vida 
hoje. Não esqueca: você 
personifica um projeto que 
não pode ser categorizado, 
pois você tem um valor 
infinito, que não pode ser 
diminuído. 

Esse autoconhecimento te protege de fazer do outro, fonte de 
alimentações inconscientes de suas faltas. É importante lembrar que, 
feridas não tratadas na nossa história pessoal, nos expõem a 
comportamentos disfuncionais HABITUAIS, contra nós mesmos e 
contra os outros. 

ANUNCIE  NA
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ESAFIOS DE UM GESTOR IMOBILIÁRIO!D

/EDUCAÇÃO

É importante destacar que a avaliação bem-sucedida 
exige uma boa dose de sensibil idade e muito 
conhecimento sobre tipos de imóveis, área de localização 
e demandas/tendências do segmento imobiliário.

Arregaça as mangas e vamos lá?

Portanto, nada de fazer suposições, “adivinhar” valores e 
responder com frases indiretas, evasivas e ficar no 
campo do “achismo”. O conhecimento na avaliação é 
uma prova definitiva do profissionalismo do captador, 
além de fazer toda a diferença para a imagem da sua 
imobiliária, se faz necessário algumas observações 
importante:

Quem atua no segmento de imóveis sabe da 
necessidade de se destacar em um cenário 
altamente competitivo e põem competitividade 
nisso! Em tempos de crise econômica 
ocasionado pelo COVID-19, manter-se no topo 
depende de muita capacidade de adaptação às 
mudanças, profissionais qualificados e, é claro, 
de uma gestão imobiliária diferenciada 
eficiente, eficaz e efetiva.

A seguir, compilei os cinco deslizes mais comuns quando 
o assunto é gestão imobiliária, apontando caminhos para 
soluções efetivas.

1. ERRO NA CAPTAÇÃO: 

É aí que a avaliação do imóvel se insere como uma etapa 
fundamental do processo de captação – o que também 
abre espaço para alguns dos erros mais comuns no 
mercado de imóveis.

Nesse cenário, erros básicos de gestão se tornam ainda 
mais graves, atravancando os processos de trabalho e 
comprometendo a lucratividade final do negócio.

No dia a dia, os desafios são muitos – 
prospecção de clientes, captação de imóveis, 
fluxo de caixa, investimento em marketing, TI… 
Por vezes, sair à frente da concorrência pode 
parecer até mesmo uma tarefa impossível e 
predadora.

Se o processo de captação de imóveis é um dos mais 
desafiadores, também é o diferencial de muitas 
imobiliárias de excelência. Para ganhar a confiança do 
proprietário, é preciso que os captadores sejam 
profissionais extremamente capacitados, dispostos a 
conquistar o contrato nos mínimos detalhes, com 
profissionalismo e capacidade técnica operacional.

Pesquisa e apresentação formal de valores de 
referência, dados de mercado, conhecimento 
do bairro em questão, dentre outros;

Analisar detalhadamente o estado do imóvel, 
ident ificando possíve is  re formas e  a 
conservação da estrutura geral;

Disponibilidade para solucionar quaisquer dúvidas 
ou questionamentos entre empresa e cliente;

Analisar detalhadamente o estado do imóvel, 
ident ificando possíve is  re formas e  a 
conservação da estrutura geral;

a)

b)

c)

d)
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Éscritor na área de motivação, Formado em Administração de 
Empresas, com Habilitação em Gestão das Organizações 
pela FAL - Faculdades de Natal (CRA/RN 2109), Consultor 
Empresarial pela FAL - Faculdades de Natal, com foco em 
Educação Corporativa, Corretor de Imóveis - 2140, formado 
pelo SENAC/RN área de Gestão Empresarial,  Avaliador e 
Perito Judicial, formado pelo Prof. Frederico Mendonça - PE, 
apresentador do quadro: “Espaço Empreendedor”, da TV 
União no programa Gospel Mix da Jornalista Ajosileide Alves, 
Bacharelado em Direito, publicitário, apresentador, locutor 
(DRT/RN 1166), Pastor cristão pela Adpaz Natal/RN e Sócio 
Diretor da Escola Técnica K&R Soluções.

Kleber Aquino



No contexto das imobiliárias, muitos vendedores 
são insuficientes 
quando o assunto é 
a c o m p a n h a r  o s 
potenciais clientes, 
n u t r i n d o  a s 
oportunidades. Se 
uma pessoa l iga 
interessada em um 
determinado imóvel, 
mas  desca r ta  a 
oportunidade na visita, a tendência de muitos 
co r re to res  é  de i xa r  pa ra  l á  e  não  da r 
prosseguimento à venda.

Ninguém duvida da importância do bom 
relacionamento com o cliente no processo de 
venda, isso é sem dúvida, essencial! Por outro 
lado, desistir do contato ao surgimento do primeiro 
obstáculo é um erro mais comum do que se 
imagina, por falta de segurança ou até mesmo, o 
desprepara profissional.

2. NÃO EXPONENCIAR O CLIENTE:

Para instituir uma cultura do follow-up na sua 
imobiliária, instrua os corretores a já incluir 
próximos contatos na estratégia de vendas, 
planejar com cuidado as informações a serem 
enviadas (via e-mail ou Whatsapp, por exemplo) e 
personalizar ao máximo possível a conversa com o 
poss íve l  c l ien te ,  se  a tentando às  suas 
necessidades.

3. SUAS REDES DESATUALIZADAS:

Com as mudanças trazidas pela era digital e o novo 
comportamento do consumidor, manter um site 
d e s l e i x a d o  e  d e s a t u a l i z a d o  s e  t o r n o u 
simplesmente inaceitável e incabível. Nos dias de 
hoje, a maioria esmagadora dos potenciais clientes 
realiza buscas online em sites imobiliários muito 
antes de entrar em contato sobre determinado 
imóvel.

Também chamada de “follow-up”, a técnica de 
acompanhar as oportunidades e seguir com o 
relacionamento é essencial e cada vez mais 
acessível, principalmente em tempos de internet e 
agilidade na comunicação.

Nesse sentido, é imprescindível anunciar apenas 
os imóveis disponíveis no site ou seus serviços 
essenciais. Aqueles que já estiverem em fase de 

negociação ou fechamento devem ser retirados. 
O  g e s t o r  t a m b é m  d e v e  fi c a r  a t e n t o  à 
responsividade do site, ou seja, sua adaptação a 
todos os tipos de dispositivos. Isso quer dizer que a 
visualização e navegação devem ter qualidade 
tanto em desktops quanto em tablets e 
smartphones, os APPs são elementos importantes 
para acesso a empresa.

Em outras palavras, negligenciar a presença digital 
é perder (muito) público.

A q u i ,  v a l e  r e s s a l t a r  a  i m p o r t â n c i a  d a 
adaptabilidade ao 
mobile: o número 
de acessos a sites 
imob i l iá r ios  v ia 
tecnologia móvel 
s ó  c r e s c e  e m 
r e l a ç ã o  a o s 
desktops.

4. É PRECISO ESTAR ABERTO AS NOVAS 
TENDENCIAS TECNOLÓGICAS:  

Manter um site desatualizado e que não contribui 
com a experiência do usuário (ou não manter 
nenhum!) não é o único erro digital comum no 
segmento imobiliário. Como sabemos, trata-se de 
um mercado extremamente tradicional e 
burocrático, muitas vezes resistente à mudança e 
às novas tecnologias.
No entanto, nos dias de hoje isso é um erro grande! 
é um fato que os gestores que não se abrirem a 
soluções inovadoras perderão em competitividade 
e relevância de mercado. O setor imobiliário, afinal 
de contas, está cada vez mais inserido no contexto 
das transformações digitais, a exemplo disso, é 
nossa querida REVIMOB.

 
· A adoção de ferramentas que facilitem a 
rotina dos corretores em contato com os clientes 
(como Whatsapp, Skype e Hangouts);

N e s s e  q u a d r o ,  a l g u n s  i n v e s t i m e n t o s 
recomendados para as imobiliárias envolvem:

· A adesão a softwares de gestão inteligentes 
e especializados que otimizem os processos do dia 
a dia, poupando tempo e recursos;
· O uso de ferramentas na nuvem para gestão 
de documentos, diminuindo a “papelada”  da 
imobiliária e facilitando a organização dos 
arquivos;
· A Integração de todas as áreas da 
imobiliária através de bons sistemas ERP, e por ai 
vai.

``Com as mudanças trazidas pela era digital e o 

novo comportamento do consumidor, manter um 

site desleixado e desatualizado se tornou 

simplesmente inaceitável e incabível´´.
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No mais pessoal, espero que tenham um bom 
proveito nas relações empresariais e 
tecnológicas em seus negócios. VALEU E ATÈ 
A PRÓXIMA PESSOAL! 

Muito além de apenas focar no número total de 
vendas, a definição e o acompanhamento de 
métricas são capazes de fornecer um 
diagnóstico abrangente da imobiliária, guiando 
e facilitando a tomada de decisões.

Também conhecidos como KPIs (Key 
Performance Indicators), esses indicadores 
funcionam como uma espécie de “termômetro” 
do sucesso e são extremamente importantes 
para mensurar o desempenho dos corretores e 
a performance geral da empresa.

As métricas ou indicadores de desempenho 
também são quesitos importantes que muitos 
gestores “deixam passar batido” em suas 
administrações, esse instrumento, abaliza a 
meritocracia, muito valorada nesses dias.

Já ouviu falar em ticket médio, taxa de 
conversão, taxa de follow-up…? Esses são 
alguns dos indicadores cruciais para o seu 
negócio. 

5 .  N Ã O  A C O M PA N H A R  O  FAT O R  D E 
DESEMPENHO NA IMOBILIÁRIA:
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§ Qualidade e Estatística

§ Ajudar as pessoas a se desenvolverem com excelência

§ Atendimento
§ Comportamental

§ Comunicação

§ Aumentar a lucratividade nos negócios

Os programas customizados da K&R SOLUÇÕES contemplam as seguintes 
áreas:

§ Gerencial

§ Tecnologia da Informação

Desenvolver soluções integradas em Educação Corporativa e Consultoria Empresarial para melhor 
proporcionar o acesso ao conhecimento e as inovações.

A K&R SOLUÇÕES Treinamentos e Assessoria Empresarial especialista em 
Educação Corporativa e Consultoria Empresarial, com foco no 
desenvolvimento de pessoas. Através de cursos livres, nossos treinamentos 
combinam talento, dedicação e técnica para o aprimoramento de 
competências, requisito essencial para que toda organização obtenha 
resultados cada vez melhores, com programas customizados, desenvolvidos 
sob medida pela K&R SOLUÇÕES para cada cliente. Os treinamentos, cursos, 
palestras, assessoria e consultorias estão a cargo de professores e 
profissionais altamente qualificados para cada área de atuação ao serviço 
contratado.

§ Finanças

§ Design e Web

Missão
§ Tributária e Outras Áreas…

§ Negociação e Vendas

§ Seleção de Pessoal e RH

§ Reestruturação e Recuperação de Empresas

Visão

§ Estratégia e Marketing

Tornar-se líder no país em Educação Corporativa, Assessoria e Consultoria Empresarial.
Principais Valores

§ Trabalhistas

§ Honrar a Deus em tudo o que for fazer

§ Perseguir a qualidade organizacional

MAIORES INFORMAÇÕES: www.kersolucoes.com.br 



Tomaz de Aquino

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

Livros para o Mercado Imobiliário:

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

Livros em Outras áreas:

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

Editor 

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

Cargos assumidos 

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

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

Motivos para investir nos compactos 
Comodidade, Conforto e Compartilhamento os três “Cês” do co-living

5 
O mercado imobiliário se 
recicla de acordo com a 
m u d a n ç a  d o 
comportamento social! Da 
caverna até o co living a 
caminhada foi grande. E 
a n t e s  m e s m o  d a 
pandemia o mercado já 
dava sinais de mudança 

no tamanho dos imóveis 
o f e r t a d o s  e m  á r e a 
densamente povoadas.

Para ilustrar esse novo 
formato de moradia que 
agora é a bola da vez no 
mercado destacamos 
cinco pontos que fazem a 
diferença na hora da 
escolha por um co living, 
são eles:

Apartamentos cada vez 
m e n o r e s ,  f e i t o s 
especialmente para os 
novos modelos de família,  
q u e  o p t a m  p o r  n ã o 
fo rmarem famí l ia  ou 

morarem sozinhos.

Morar perto do trabalho, diminuir despesas de IPTU e condomínio e  dividir 
espaços como de co-working, tem sido o carro chefe das pessoas que fazem a 
sua opção de ter um apartamento menor, às vezes com apenas um quarto, 
mas com compensação em áreas comuns

1 – Clientes que buscam facilidades

Essa é uma preocupação crescente na hora de escolher o imóvel. Mesmo 
sabendo que o espaço maior, muita opta por apartamentos pequenos, mas 
bem localizados, próximo a tudo que precisam como trabalho, shopping, 
cinema, supermercado, hospitais e assim terem mais tempo para outras 
atividades e não usando tanto o veículo para deslocamentos;

2 – Clientes que querem compartilhar mais

Em geral o público alvo desses novos modelos de moradia são jovens, 
estudantes ou que se mudaram de suas cidades por terem sido contratados por 
grandes empresas localizadas nos grandes centros urbanos e assim buscam 
comodidade, conforto e compartilhamento. 

3 – Clientes sustentáveis 

Economizar com a moradia e usar essa economia para passear, conhecer 
novos lugares, viajar enquanto aluga seu dormitório para ter uma renda extra. 
Esse público gosta de se encontrar como pessoa através das suas habilidades 
e também tem influenciado consumidor que adquire pequenos espaços para 
dormir e descansar e grandes espaços para compartilhar e se divertir.

4 – Clientes que buscam novas experiências

Por fim como público alvo para a venda desse tipo de produto temos os 
investidores que também apostam nos compactos e assim garantem maior 
liquidez para o seu capital, facilidade de locação e muitas opções de escolha. 

5 – Investidores que buscam maior liquidez

Portanto, a vez é dos compactos e quem apostou já está ganhando, e quem 
apostar também vai ganhar. Já temos pesquisas que comprovam que houve 
um aumento de 35% pela procura de pequenos apartamentos, flats, entre 
outros modelos de pequenas moradias durante a pandemia.  
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Vera Vasconcelos

Vice Presidente
Walfrido Raimundo

Assessor Presidência

Silvânia Ângela

Diretora Social

Aluísio Andrade

Diretor Financeiro

Abelardo Caciquinho

Diretor Comunicação

Jorge Lisboa

Diretor Convênios

Neto Bandeira

Diretor Multicultural

Paulo Sales

Diretor Jurídico

Graça Barza

Diretora Jurídica

Hercita Pereira

Coordenação Geral

Marluce Albuquerque

Presidente

S i m .  N ó s  t e m o s ! !  A 
Confraria do Colibri é uma 
en t i dade  de  even tos 
corporativos, sem fins 
lucrativos, sem ideologia 

p o l í t i c a  e  r e l i g i o s a . 
F o r m a d a  p o r  n o v e 
profissionais do mercado 
imobiliário, surgiu em 6 de 
Janeiro de 2008 com o 
intuito de formatar a troca 
d e  i n f o r m a ç õ e s  e 
interesses mútuos.

Vcê sabia que em nossa 
cidade do Recife temos um 
grupo criado por corretores 
de imóveis que se reúnem 
periodicamente para se 
c o n f r a t e r n i z a r , 
homenagear pessoas da 
sociedade e do setor 
imobiliário denominado 
“Confraria do Colibri”? 

No início chamava-se 
“Confraria dos Inocentes”, 
mas esse nome parecia 
não estar à altura dos 
ideias e objetivos a que se 
c o m p r o m e t e r a m ,  e 
decidiram pelo novo nome 

escolhido na ocasião por 
Francisco Monteiro, e 
enfim aceito e consolidado 
por todos com aclamação. 
Nascia então a Confraria 
do Colibri, talvez numa 
inconsciente analogia com 
o  ú n i c o  p á s s a r o  d a 
natureza que pode voar 
para frente e para trás, 
representando a  lu ta 
i n c a n s á v e l  d o s 
profissionais que nunca 
desistem de procurar 
atingir a seus objetivos, 

m e s m o  d i a n t e  d a s 
adversidades. 

REVI   OBM
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continua....

Você 
Sabia?

Que tem 
a confraria?

UMA CONFRARIA DE CORRETOR PARA CORRETOR



Confraria do Colibri 
exalta e interage com os 
talentos nas diversas 
áreas profissionais, em 
e s p e c i a l  n o  s e t o r 
i m o b i l i á r i o .  S e u s 
encontros acontecem 
tr imestralmente nas 
últimas terças-feiras do 
mês, geralmente no 
R e s t a u r a n t e  N o v o 
Varanda, localizado na 
sede o Sport Club do 

Recife, bairro da na Ilha 
do Retiro.

Os encontros são muito 
agradáveis, pois geram 

oportunidades de um 
n e t w o r k ,  r e v e r  e 
confraternizar-se com 
a m i g o s  d o  s e t o r , 
atualizar-se com o que 
está acontecendo no 
mercado imobiliário e, 
c laro,  prest ig iar  os 
homenageados que no 
futuro poderá ser você. 
A entrada é gratuita para 
os eventos e aberta 
também aos familiares e 
amigos. Você pagará 
apenas seu consumo. 

N o m e a d a  p o r 
u n a n i m i d a d e  p a r a 
inovar, a Sra. Marluce 
A l b u q u e r q u e , 
e m p r e s á r i a , 
a d m i n i s t r a d o r a  d e 
e m p r e s a  e  b e n s 
imóve is ,  ges to ra  e 
corretora de imóveis, 
vem fazendo na sua 
g e s t ã o  d e  d o i s 
mandatos um relevante 
trabalho na entidade, 
consolidando o formato 
em homenagens aos 

profissionais do estado 
d e  P e r n a m b u c o , 
buscando valorizar e 
enaltecer as histórias 
das trajetórias de seus 
indicados como agentes 
de mudança e vetor 
t r a n s f o r m a d o r  n a 
s o c i e d a d e 
Pernambucana.

 Grandes nomes do 
mercado imobi l iár io 
passaram então pela 
cadeira da presidência 
d e s s a  p r e s t i g i a d a 
entidade, e cada um 
e x e r c e u  c o m 
brilhantismo seu posto. 

A Confraria do Colibri é 
formada por um grupo 
c o m p o s t o  p o r  s u a 
Presidência e Diretoria, 
q u e  s ã o  e l e i t o s 
democraticamente e 
juntos vêm fazendo um 
trabalho notável que 
enriquece tanto o nosso 
setor imobiliário como 
t o d a  s o c i e d a d e 
Pernambucana. Todos 
eles estão em dois 
mandatos desde do 
inicio, e somaram mais 
do i s  i n t eg ran tes  e 
voluntários, juntamente 
c o m  p a r c e i r o s  e 
convênios.

Convidamos todos a 
seguirem as páginas da 
Confraria do Colibri  nas 
redes  soc ia is  para 
ficarem por dentro das 
datas dos próximos 
eventos e local no qual 
será realizado.

 Facebook: Confraria do Colibri
Instagran: @confrariadocolibri18

continuação pg 55
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Um espaço, várias possibilidades! Mais um 
“gourmet + lounge + horta” do nosso COHAUT - 
espaços integrados, de altíssimo padrão, com 
uma única finalidade: conectar pessoas!

Tomaz de Aquino
9.99892523

CRECI 10.966

COHAUT
RESIDENCIAL POÇO DA PANELA



Zaidan, os preços desse tipo de produto é 
bastante atrativo. 

maneira transformar o que era custo em 
investimento. E não precisamos procurar 
muito para validar esse comportamento do 

m e r c a d o ,  q u a l q u e r 
pessoa pode dar uma 
passeada nos sites de 
imóveis e visualizar a 
grande quantidade de 
i m ó v e i s  g r a n d e s  e 
antigos disponível no 
mercado simplesmente 
de portas fechadas por 
meses", justificou.

Atravessando uma das piores recessões 
econômicas de sua história, o Brasil vem 
tendo uma série de transformações na sua 
cultura nos dias atuais e um dos setores 
que mais vem reagindo e de modo rápido é 
o mercado imobiliário,graças ao estímulo 
concedido pelo governo federal, onde a 
pessoa que comprar algo na planta tem 
carência no pagamento das seis primeiras 
mensalidades da obra e quem adquirir 
pronto tem seis meses de carência no 
financiamento, algo inédito na história do 
país. 

Para Felipe Zaidan - CEO da Zaidan 
Gestão de Imóveis, as provas principais da 
m u d a n ç a  d e 
hábitos no atual 
momento são as 
seguintes: "Saída 
dos imóveis antigos 
para os imóveis 
c o m p a c t o s , 
visando diminuir 
c u s t o s  d e 
c o n d o m í n i o  e 
r e n o v a ç ã o  d o 
patrimônio, com isso imóveis antigos para 
os padrões atuais estão sobrando na 
Região Metropolitana do Recife, ao 
contrário dos compactos que oferecem 
alta liquidez e rentabilidade para os 
investidores, assim como muitos estão 
morando sozinhos neles ou com os seus 
companheiros, que em muitos casos não 
desejam ter filho", contou. Ainda segundo

" Os preços são baixos, em comparação a 

maioria das ofertas prat icadas no 
mercado, assim como a maioria é em 
localização privilegiada, rentabilidade e 
alta liquidez são os fatores que contribuem 
para que a busca por esse tipo de imóvel 
nesse momento esteja intensa", explicou.
Sobre aluguéis de imóveis grandes, Felipe 
Zaidan liga um sinal de alerta. "Muitos 
proprietários estão alugando seus imóveis 
para os inquilinos bancarem as taxas e 
dessa maneira evitam trazer prejuízos 
maiores, os quais vem buscando substitui-
los pelos imóveis compactos e dessa

Por fim, o CEO da Zaidan Gestão de 
Imóveis Felipe Zaidan, afirma que muitos 
proprietários de terrenos, os quais não 
fizeram negócios há dez anos atrás estão 
procurando a sua empresa para fazer isso. 
"Muitos proprietários estão vendo que a 
viabilidade de um bom negócio é muito 
grande e todos saem ganhando quando a 
inteligência de mercado é utilizada de 
forma plena, onde vem se conseguindo 
uma maior liquidez na troca de terreno. 
Além disso, isso não é mais uma tendência 
e sim realidade atualmente.

Pandemia dispara 
procura por imóveis 
compactos

REVI   OBM
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Te n h o  5  a n o s  d e 
e x p e r i ê n c i a  n o 
mercado imobiliário e 
sou o CEO da Zaidan 
Imóveis, empresa que 
nasceu no auge da 
maior crise nacional do 
mercado. Desde o 
in íc io  focamos  os 
a p a r t a m e n t o s 
menores, os quais são 
c o n s i d e r a d o s  o s 
i m ó v e i s  m a i s 
a q u e c i d o s .  P o r 
m o t i v o s  c o m o 
praticidade, inovação e 
modernidade. Além 
disso, sou publicitário 
por formação e a partir 
disso, exploramos o 
marketing digital de 
forma assídua desde a 
fundação da nossa 
empresa. Fato esse, 
que nos colocou a 
frente de um mercado 
que exige cada vez 
m a i s  u m 
posicionamento forte 
n a s  p l a t a f o r m a s 
d i g i t a i s .  P a r a 
a l c a n ç a r m o s  o s 
n ú m e r o s  q u e 
conseguimos, é de 
f u n d a m e n t a l 
impor tânc ia  poder 
contar com uma equipe 
reduzida, alinhada e 
p r e p a r a d a  p a r a 
t r a b a l h a r  e m  a l t a 
performance, com o 
intuito de realizar um 
a t e n d i m e n t o 
customizado e que 
ajude o nosso cliente 
d e  m a n e i r a 
satisfatória.

Felipe Zaidan



Corretor de Imóveis,  
adminsitrador de 
empresas, empresário 
imobiliário, 
representante junta a 
FENACI e Atual 
presidente da entidade 

 Clarice Lispector

CNPJ - 11. 018.827/0001-49

Sindicato dos Corretores de Imóveis 
do Estado de Pernambuco

Banco do Brasil
Agência: 1850-3
Conta Corrente: 26.938-7

- Avaliação de Imóveis - Profº Diniz

" Quem caminha sozinho pode até 
chegar mais rápido, mas aquele que 
vai acompanhado, com certeza vai 
mais longe

 A diretoria do SINDIMOVEIS/PE 
tendo como presidente Lourenço 
Novaes tem ações desde o inicio da 
gestão (Abril /2019) voltadas para a 
qualificação do corretor de imóveis 
promovendo diversos cursos entre 
eles:

- Instagram e Facebook - Anderson 
Trinca

No final do ano passado a diretoria do 
SINDIMÓVEIS/PE resolveu mudar de 
sede e alugou uma casa enfrente ao 
SENAC na Avenida Visconde de 
S u a s s u n a ,  d e s d e  f e v e r e i r o 
começamos uma reforma para 
adequação as nossas atividades.

Pedimos a todos aqueles que 
puderem que contribuiam com essa 
campanha.

- Fotografia Imobiliária - Diego Ramos

- Inteligência Comportamental - 
Dirceu Cordeiro e Ciriaco Neto

- Inteligência em Vendas - Rodrigo 
Bosshard

Ocorre que com a pandemia a obra 
t e v e  q u e  s e r  p a r a l i z a d a ,  o 
SINDIMÓVEIS/PE agradece o 
SECOVI, Construtoras, Imobiliárias e 
corretores que estão ajudando nesse 
momento de dificuldade.

O SINDIMÓVEIS/PE também desde 
Setembro/2019 fez convênio com a 
Masterc l in  umas das maiores 
empresas de beneficios do Brasil, o 
cor re tor  de  imóve is  tem ho je 
d e s c o n t o s  e m  m a i s  d e  2 5 0 
estabelecimentos em pernambuco e 
8000  no  B ras i l ,  en t re  ba res , 
restaurantes, hoteis, academias e 
lojas de eletro-eletrônicos (inclusive 
online) entre outros, tudo isso com 
uma contribuição associativa de 

R$180,00 ao ano.´

D e s d e  j u l h o / 2 0 1 9  o 
SINDIMÓVEIS/PE realiza o Café 
Corretor sendo o ultimo de forma 
remota tendo como palestrante 
Anderson Trinca que falou dos 4 
pilares do marketing digital.

 9.99892523

                   A Q U I E M O S T R E S E U P R O D U T O O U 

S E R V I Ç O PA R A M A I S D E            M I L C O R R E T O R E S

E M T O D O B R A S I L .

NEGÓCIOS IMOBILIÁRIOS E CAPACITAÇÃO
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 9.9144300481

TOMAZDEAQUINO DRYELLECÉSAR

ANUNCIE

8158

 Avenida Guararapes, 
154 – Edf. Almare, 3º 
Andar (SEDE 
PRÓPRIA)
CEP 50010-903 – 

Fones: (81) 3224-
0528 – 3224-0260 – 
Recife-PE

Endereço Atual

Lourenço Novaes
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Ao locar um imóvel, são muitas 
as duvidas de como podemos 
melhor estar garantidos no 
negócio,  pautado em um 
contrato que traga segurança 
jurídica, não é?

Atenção! Para uma negociação 
bem-sucedida,  as  par tes 

devem estar acompanhadas 
por  Agen tes  Imob i l i á r ios 
capacitados alertando sobre a 
melhor forma de êxito no 
n e g ó c i o ,  c o m  G a r a n t i a s 
Locatícias ou sem de acordo 
com a Lei nº 8.245/1991, 
a c o m p a n h a m e n t o  p o r 
Advogado especialista em 
Direito Imobiliário, revisando 
todos os atos e conferência da 
documentação imobiliária.

Cuidado profissionais da Área 
Imobiliária!!! Nem sempre o que 
se utiliza corriqueiramente na 
prática é a melhor alternativa 
para o seu negócio.

E s t a n d o  c o r r e t a  a 
documentação do imóvel e do 
Locador, em que este tenha 
apresentado ao Locatário e 
s e u s  r e p r e s e n t a n t e s  o s 
documentos  a tua l izados, 
estando o imóvel em boas 
condições de habitação não 
necessi tando de nenhum 
reparo, passa-se à análise 
minuciosa da documentação do 
Locatário e do seu histórico de 
c réd i to ,  para  que então, 
e n t r e m o s  n a  t e m á t i c a 
contratual com ou sem garantia 
locatícia.

D i a n t e  d a  i n s e g u r a n ç a 
econômica que o país vive 
atualmente, diversos imóveis 
têm permanecido por um longo 
espaço de tempo sem alugar. 
I s t o  g e r a  p r e j u í z o  a o 
proprietário, que muitas vezes 
tem de arcar (P.Ex. Tributos e 
condomínio...) e insegurança 
no sentido de o imóvel estar 
sujeito a invasores.

Sem duvida, a temática é de 
suma importância. Muito vemos 
na prática a figura do Fiador, 
como a mais procurada pelos 
locatários interessados em 

alugar um imóvel, talvez isso 
deva-se ao fato de ser a única 
totalmente “free”, ressaltando 
q u e  e x i s t e m  o u t r a s 
modalidades que podem se 
e n c a i x a r  m e l h o r  à s 
necessidades das par tes 
envolvidas.

Sendo assim, você já se 
perguntou se existe vantagem 
em fazer um Contrato sem 
Garantia Locatícia? 

Já ouviu falar do Contrato 
Locatício sem garantia? Sim, há 
previsão na Lei nº 8.245/1991. 
Muito embora o contrato esteja 
desprovido de garantias, é 
possível vislumbrar benefícios, 
vejamos:

Contrato de Locação COM ou SEM Garantia? Lei nº 8.245/1991

2. No art. 42, da Lei nº 8.245/1991, permite a cobrança antecipada do 
aluguel, somente se não tiver garantia contratual;

1. Facilita a locação, podendo diminuir o tempo que o imóvel fica 
desocupado;

3. No despejo do inquilino, permite-se o despejo liminar para que o inquilino 
desocupe o imóvel em 15 dias (conforme art. 59, IX da Lei 8.245/91);

Corretora de Imóveis 
Diretora da RE/MAX Dream On  juntamente com 
seu sócio Fabricio Bellini em – Praia Brava, 
Itajaí/SC

Advogada especialista em Direito Imobiliário e 
Notarial.

Instagram: Fabrina_adv
E-mail: juridicosc@remax.com.br

Por: Fabrina Trentini Ribeiro.
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Se por  um lado  ex is tem 
vantagens de um contrato sem 
garantias, também existe a 
desvantagem de que o contrato 
ficará “desprotegido”, tendo o 
risco de o Locador não receber 
enquan to  o  imóve l  t i ve r 
ocupado.

Por isso, vamos às garantias 
locatícias, são varias (Fiança, 
Seguro Fiança, Caução e 
Cessão Fiduciária de Cotas de 
Fundo de Investimento), tendo 
como uma boa sugestão o 
Seguro Fiança, conforme 
exemplificação abaixo.

Segunda  h ipó tese ,  se  o 
candidato a Locatário, possuir 
histórico de crédito regular, 
(não está escrito nos órgãos de 

proteção ao crédito, mas 
também não está excelente a 
anál ise credi t íc ia) ,  mui ta 
c a u t e l a !  A g o r a ,  f a z - s e 
necessário analisar muito bem 
a modalidade de garantia que 
irá melhor assegurar o contrato, 
devendo-se in fe l izmente, 
considerar que seja necessária 
possível execução contratual. 

Primeira hipótese, se este 
possui um bom “Score” de 
c r é d i t o ,  o u  s e j a ,  e s t á 
a d i m p l e n t e  c o m  s u a s 
obrigações creditícias e não 
possui restrições contra os 
sistemas de proteção ao crédito 
(SPC-SERASA), ficará mais 
fácil a escolha pela Garantia 
Locatícia que melhor lhe cabe 
no momento de acordo com 
e s c o l h a  e  o  c e n á r i o 
mercadológico.

O que se orienta é que seja uma 
boa opção o Seguro Fiança por 
depender apenas da vontade 
do Locador e da análise de 
crédito do Locatário, sendo a 
modal idade que dá mais 
liberdade e independência a 
quem está procurando um 
imóvel, substituindo a figura do 
F i a d o r ,  a l é m  d e  e s t a r 
assegurado o negócio com a 
apólice do seguro, que ocorre 
com o pagamento da primeira 
parcela, e o valor do prêmio 
depende da análise de crédito 
do candidato a inquilino.

“No imobiliário, modelos rígidos 
e  m a t e m á t i c o s  q u e 
simplesmente ignoram as 
pessoas, têm tudo para falhar”. 
(Massimo Forte – RE/MAX 
Portugal).

 

Va le  l embra r  que  essas 
modalidades de garantias têm 
como objet ivo proteger o 
p ropr ie tá r io  em caso  de 
inadimplência por parte do 
inquilino, mas que não é uma 
obrigação do Locador exigir 
uma delas. Portanto, fato é que 

existem os prós e contras, e a 
análise de cada caso evita-se 
“dor de cabeça”!

Deixo aqui um recado ao leitor, 
na visão da RE/MAX – líder 
mundial de Mercado Imobiliário 
há 16 anos consecutivos, 
prioriza-se partilhar e ajudar o 
maior número possível de 
pessoas a conseguirem atingir 
os seus objetivos, e por que não 
dizer sonhos? A habitação é um 
marco importante na vida das 
pessoas, e por assim ser, o 
profissional estando diligente, 
mantendo seus estudos em dia 
e estando respaldado por um 
profissional especialista da 
área no âmbito jurídico, agora é 
só relaxar!!! Colocamo-nos 
inteiramente à disposição 
para parcerias na nossa 
Santa e bela Catarina, para 
que cada vez mais, a área 
i m o b i l i á r i a  o f e r e ç a 
genuinamente excelência em 
seus serviços em prol do 
cliente - pessoa.

continuação pg 59
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Ebook Grátis: Corretor TOP 10 
Você que está começando na profissão ou você que já 
tem mais de cem anos de corretor não pode perder 
as Dez características que ajudam qualquer um a 
fazer sucesso em qualquer profissão de vendas
principalmente na de corretor de imóveis.

peça no zap 81 9.99892523
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Corretor de imóveis, perito avaliador judicial, 
servidor público municipal, coordenador de defesa civil, 
ambientalista, palestrante, 
digital influencer, e especialista em neuro persuasão, 
diretor multicultural da Confraria do Colibri.

 Neto Bandeira 

Além disso, a paralisação dos setores hoteleiro 
e turístico nas belas praias de Porto de 
Galinhas, Tamandaré, Barra do Sirinhaém e 
São José da Coroa Grande gera índices de 
desemprego ainda incalculáveis. Não sabemos 
sequer quais empresas voltarão a funcionar 
depois que tudo isso passar. Há relatos de 
fér ias colet ivas, suspensão de obras, 
demissões em massa, e até encerramento de 
atividades.

Sabemos que o mundo sofre com essa 
pandemia desenfreada, e esse sofrimento é 
perceptível em larga escala, seja pela perda de 
entes queridos e ou amigos, como também 
pelos impactos socioeconômicos.

É notório que o isolamento social tenha trazido 
c o n s i g o  a l g u m a s  s i t u a ç õ e s  e m  q u e 
forçosamente tivemos que reinventar a nossa 
própria história, na busca por alternativas que 
nos tire do estresse de conviver sem o que 
antes tínhamos em nossas vidas normais, seja 
aquele encontro com os amigos; aquela reunião 
de negócios; aquele café descontraído; as 
visitas de cortesia, ou outras circunstâncias a 
que estávamos acostumados.

Mas não só a nossa vida pessoal foi afetada 
pela pandemia. Muitos segmentos também 
foram atingidos de forma direta e impactante, 
gerando por sua vez outros impactos a setores 
que de certa forma estão correlacionados. 
Como exemplo disso, citaríamos os setores da 
construção civil, turismo, hotelaria, entre outros, 
que têm grande influência sobre o setor 
imobiliário, que também sofre severamente as 
crises e os impactos causados pela pandemia 
do coronavírus. 

Aqui, no litoral sul, temos visto grandes obras 

que foram temporariamente interrompidas 
devido à crise em que atravessamos. 
Poderíamos citar a tão esperada obra do Hotel 
do SESC, na praia da Gamela, e outros 
empreendimentos previstos para o município 
de Sirinhaém. 

É impossível não sentir na pele os impactos 
causados no setor imobiliário, evidenciando 
assim a correlação existente entre os setores 
que mencionei acima. 

E tememos que a recessão seja ainda maior 
que o previsto. Tudo isso incide sobre o setor 
imobiliário, que vem se arrastando ao longo dos 
anos, vivenciando sucessivas crises – política, 
moral e econômica – que o nosso país tem 
enfrentado. 

OS IMPACTOS CAUSADOS 
PELO CORONAVÍRUS NO SETOR IMOBILIÁRIO 
DE PERNAMBUCO EM ESPECIAL NO LITORAL 

REVI   OBM
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MUNDO
VIRTUAL

Esses sim vão desaparecer 
e por isso não importa se 
serão do passado ou se 
serão do futuro, porque a 
própria tecnologia quw 
chegou para mudar a forma 
de negociar, vai mudar 
também a maneira de se 
comportar do corretor de 
imóveis. É só esperar e ver. 

Se o corretor analógico já 
não podia mais ter práticas 
não condizentes com a 
p r o fi s s ã o ,  o  c o r r e t o r 
tecnológico de forma muito 
mais premente não poderá 
agir como muitos ainda 
agem:

Teremos nessa travessia 
morre o``Corretossauro´´ 
nasce o ``Corretortech´´ 
como você pode ver no 
informe do Creci SP no 
quadro ao lado.

Estamos atravessando um 
deserto para entrar numa 
nova terra prometida, do 
mesmo jeito que aconteceu 
lá atrás.

Mas, uma mudança também 
será fe i ta por vontade 
própria ou pela necessidade 
desse novo mundo virtual 
que se descortina para 
todos. 

Não têm compromisso com 
o cliente, são desonestos, 
enganam os os colegas, não 
têm pa lavra ,  são mau 
caráter e sujam a profissão 
do corretor de imóveis.

Mudança
de Atitude

Direto da redação
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Presidente Secovi desde 2018

Administrador de Empresa pela UFPE

Associado ao SECOVI desde 2000
Ocupa cargos em sua diretoria desde 2007

MBA Internacional em Gestão empresarial
MBA em Marketing
Atuante no mercado imobiliário desde 1991

Diretor de Condomínio de 2014 a 2018.

ENTREVISTA

Márcio Gomes presidente do Secovi  - Sindicato da Habitação de 
Pernambuco, concedeu entrevista ao editor da Revimob , 
jornalista Tomaz de Aquino sobre as suas ações a frente da 
entidade desde 2018.

MG - Que seja do meu conhecimento, não!

TA - O Secovi desde 1990 é representante legal dos 
condomínios residenciais e comerciais, Administradoras de 
Condomínios, Administradoras de Imóveis e Imobiliárias no 
estado de Pernambuco, nesse período outras entidades 
tentaram tirar esse reconhecimento do MP para o Secovi? 

MG - Desde que assumi a Presidência do SECOVI identifico 
como soluções inovadoras a Pesquisa de Indicadores de 
vendas e locações de imóveis usados realizada em parceria 
com a FIEPE, uma vez que apresenta ao mercado 
imobiliário, a sua realidade atual  e tendências futuras e em 
muito contribui com o planejamento da Imobiliárias. Outra 
inovação que vale ressaltar é que trouxemos Rosely 
Schwartz, que é ícone nacional nesse mercado. Esse curso 
fez seus participantes conhecerem os detalhes de uma 
empresa de Administração de Condomínios, mostrando a 
seriedade da gestão e as responsabil idades do 
empreendimento, bem como, nossa Entidade procurou sair 
na vanguarda de uma profissão que muito cresce nos 
últimos anos, SÍNDICO PROFISSIONAL, mostrando 
também o papel específico do Sindico Profissional e suas 
responsabilidades civis, criminal e trabalhista.

TA – O Secovi nesses anos de sua existência vem buscando 
para os seus associados soluções inovadoras e eficientes, 
quais dessas o senhor destacaria para o seu grupo?

MG - O SECOVI tem, não só pela ADEMI e o CRECI, mas também 
pelo SIDUSCON, entidades que representam setores do Mercado 
Imobiliário o maior respeito e vem sempre se relacionando em 
completa harmonia e parceria com as mesmas. Temos sempre o 
prazer de sermos muito bem recebidos por seus Presidentes, bem 
como dispensamos de tal gentileza quando os recebemos em 
nossa casa. Trocamos informações relevantes e importantes do 
setor e entendemos primordial para o bom andamento da cadeia 
imobiliária que essas relações sejam sempre harmoniosas e de 
parceria. 

 

TA – Como é a relação do Secovi com a Ademi, com o Creci e com 
outras entidades afins, é de parceria, é de distanciamento não por 
conta do Covid 19, mas por uma filosofia de administração?

``O SECOVI tem, não só pela 
A D E M I  e  o  C R E C I ,  m a s 
também pelo SIDUSCON, 
entidades que representam 
s e t o r e s  d o  M e r c a d o 
Imobiliário o maior respeito e 
vem sempre se relacionando 
em completa harmonia e 
parceria com as mesmas´´.

REVI   OBM
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 Infelizmente o Programa de Olho na Rua, que chegou a ganhar inclusive 
Prémio Nacional, foi descontinuado pelo Governo do Estado através de sua 
Secretaria de Defesa Social, no final do ano de 2017. De lá para cá já foram 
muitas as tentativas do SECOVI em ter o referido programa reativado pelo 
Governo do Estado, visto que ele em muito atende a sociedade no sentido de 
preservação da segurança nos Condomínios e sua circunvizinhança. 

TA– Desde quando funciona a Unisecovi com foco na capacitação de seus 
associados? 

TA – O Secovi ainda mantém o seu programa de “Olho na Rua” além de 
outros que se tornaram conhecidos?

TA – Quais os principais cursos, treinamentos, etc, para sua classe?
 

TA – Além desses que outros benefícios o senhor destaca para os associados? 

MG - A UNISECOVIPE desenvolve treinamento, cursos e palestras a fim de 
qualificar os serviços desempenhados nos condomínios e nas empresas do 
seguimento imobiliário. A exemplo cito alguns de nossos cursos fixos: 

portaria, zeladoria, piscina, jardinagem, primeiros socorros e combate a incêndio, administração de 
condomínio e síndico profissional de forma presencial e EAD, além de efetuarmos alguns cursos eventuais, 
tais como:  recepcionista, Excel iniciante e intermediário, e-social, departamento pessoal, dentre outros.

MG -A UNISECOVI foi criada em 2010  e de lá até a presente data estamos 
sempre buscando ampliar a grade dos cursos ofertados aos nossos 
representados.

MG - Eu poderia destacar esses:

Possibilita ao associado, obter gratuitamente, apoio jurídico especializado nas demandas que envolvam a 
cobrança de taxa condominial.
O serviço também conta com possível ação de cobrança perante a 1ª Câmara Arbitral de Conciliação e 
Arbitragem de Pernambuco – 1ª CCA/PE. Destaca-se ainda que associados a entidade tem desconto nos 
custos relativos ao procedimento arbitral.

 

Espaço de debate criado para que síndicos possam esclarecer dúvidas com os advogados do corpo jurídico 
da entidade sobre questões do cotidiano condominial.

FALA SÍNDICO

Órgão institucional especializado em conciliação e arbitragem. Apta a receber as demandas envolvendo 
assuntos relacionados aos condomínios, locação, administração, compra e venda de imóveis que estejam 
em litígio. Apresenta vantagens como celeridade nas decisões, baixo custo, sigilo do procedimento e 
especialidade dos árbitros. O prazo máximo previsto para a conclusão das ações protocolizadas é de 
apenas sessenta dias.

ASSESSORIA JURÍDICA PARA COBRANÇA DE DÉBITOS CONDOMINIAIS
 

CÂMARA DE CONCILIAÇÃO E ARBITRAGEM

CONSULTORIA JURÍDICA

 

Presta orientação e esclarecimentos sobre Legislação, Administração de Condomínios/ Empresas, 
Organização Condominial, Regras Trabalhistas, Atualização de Convenções de Condomínio, Regimento 
Interno, Edital de Convocação de Assembleia e Ata de Reunião, orientações sobre assuntos gerais do dia-
a-dia do condomínio, dentre outros assuntos atinentes às categorias representadas pelo sindicato.
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Benefício criado em Convenção Coletiva de Trabalho, visando garantir o atendimento de forma mais 
humanizada, das necessidades de assistência médica e odontológica dos colaboradores das empresas 
representadas pela Entidade. Além disso, informamos que todos os condomínios associados tem desconto 
na Cobertura Social do Trabalhador por funcionários e 50% de desconto sobre a Taxa Assistencial obrigatória.

TA – Recentemente o Secovi investiu na reformulação de 
seu site e na compra de equipamentos e softwares isso 
foi fundamental para o Secovi enfrentar esse momento de 
pandemia? 

COBERTURA SOCIAL

RECURSOS HUMANOS

Dispõe de banco de dados periodicamente atualizado e pré avaliados de profissionais para recrutamento e 
seleção. O processo seletivo é composto por métodos atuais e diversificados que compreendem desde 
entrevista, avaliação psicológica e testes específicos, adequados a área de atuação do candidato. O 
processo de seleção está sendo realizado de forma presencial e também a distância.
 
PESQUISA DE MERCADO

O Departamento de Pesquisa é   responsável pelo desenvolvimento de pesquisas e análises sobre os valores 
ofertados de locação e venda de imóveis usados, e divulgação mensal de tabela dos principais índices 
econômicos.

TA – A nível nacional qual a representação do Secovi Pernambuco?
 
MG - O SECOVI-PE tem uma cadeira na CBCSI – Câmara Brasileira de Comércio e Serviços Imobiliários, 
entidade ligada a CNC – Confederação Nacional do Comércio de Bens, serviços e Turismo, onde exerce 
grande atuação e compartilha expertises de todo o setor imobiliário Nacional, bem como são acompanhados 
através da CBCSI os diversos Projetos de Lei na Câmara Federal que, se aprovados, poderiam trazer grande 
impacto para nossos representados e associados. Tem ainda o SECOVI o reconhecimento nacional como um 
dos mais atuantes e estruturados do Brasil,  possuindo hoje em sua base o maior número de Condomínios 
Associados entre os SECOVI´s.

MG - A Entidade sempre esteve preocupada em manter-
se atualizada tecnologicamente e não foi diferente nesse 
momento de Pandemia. Tão logo foi decretado a 
obrigatoriedade de encerramos as atividade presenciais 
em nossa sede, já estávamos preparados para dar 
continuidade no atendimento de todos os associados e 
representados de forma virtual, eletrônica e em HOME 
OFFICE. Uti l izamos modernas ferramentas de 
gerenciamento e controle e estamos sempre buscando 
novas atualizações.

TA – Como está funcionando a  1ª Câmara de Conciliação e Arbitragem de Pernambuco - Órgão institucional 
especializado em conciliação e arbitragem; - 

MG - Tendo em vista a pandemia, a 1ª Câmara de Conciliação e Arbitragem de Pernambuco suspendeu as 
atividades presenciais no final de março de 2020,voltando seus esforços aos processos em curso e 
realizando os protocolos das novas demandas por meio virtual. Diante do anseio do SECOVI por retomar 
100% das atividades da Câmara mesmo durante a pandemia (pois não podemos perder a celeridade e 
proatividade características da arbitragem), montou-se um grupo de trabalho que está responsável por 
implementar, a partir de 6 de julho, a retomada, inclusive com a implantação do Processo Eletrônico e a 
realização das audiências por meio de plataformas virtuais. Podemos dizer que este é um momento de 
guinada dos trabalhos da 1ª CCA-Pe e muitos novos projetos estão sendo pensados para sua modernização 
e ampliação.
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Castelo Del Mar

04 QUARTOS
04 SUÍTES

03 VAGAS
VARANDA

Castelo Del mar

223 m2Alto Padrão Beira Mar - Boa Viagem Móveis Planejados INFORMAÇÕES:
Tomaz de Aquino

9.99892523 Consultoria Imobiliária
CRECI 10.966



134,50m2 3Q 3 VAGAS 50m DA PRAIA Z. SUL + INFORMAÇÕES: 
TOMAZAQUINO
CONSULTOR IMBILIÁRIO

CRECI 10.966 - CNAI 22.248 81 9.99892523

ARQUITETURA

DESIGN

LOCALIZAÇÃO

PROJETO

CANDEIAS
PREÇO

05 MOTIVOS PARA
PARA TER UM OT
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