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EXPEDIENTE

Nessa edição você vai conhecer o futuro com Fabrício 
Medeiros, vai ter mais uma aula com o professor Frederico 
Mendonça, vai melhorar a sua comunicação com Júlio 
Pascoal, vai saber como superar as expectativas com 
Laudimiro Cavalcanti e vai entrar no mundo dos compactos a 
nova tendência do mercado imobiliário.

A todos uma boa leitura!

Além disso, estamos chegando a todos os estados do País 
com colunistas que conhecem o mercado imobiliário e a sua 
região e assim aumentando a troca de informações e 
experiências para o aprimoramento e o crescimento coletivo.

Convidamos você amigo corretor para não somente receber a 
revista, mas também compartilhar, mostrar para os colegas 
que ainda não recebem os seus exemplares, informando que 
podem fazer o pedido das edições pelo zap 81 999892523.

Esta é  a quarta edição da sua Revista Imobiliária – Revimob, 
como sempre com matérias e reportagens que trazem 
assuntos de interesse da categoria dos corretores de imóveis 
e do mercado imobiliário de uma maneira geral.
A Revimob hoje, já atinge a mais de 30 mil corretores em todo 
Brasil que recebem o exemplar através de grupos de 
wathsapp, pelo e-mail e através de compartilhamento no 
facebook. 

A cada dia mais corretores pedem para receber a revista e já 
estamos tendo o interesse de construtoras e imobiliárias que 
também querem participar colaborando com matérias que 
tragam temas que ajudem os profissionais do mercado e 
colaborem com o aprimoramento da classe.

Também estamos dando oportunidade para alunos de cursos 
de nível superior que queiram publicar o seu artigo de TCC e 
assim concluir o seu curso de forma positiva.
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INFORMAÇÕES GERAIS

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

LINHA EDITORIAL

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

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

PERÍODO

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

PAUTAS

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

ANÚNCIOS

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

LICENÇAS 

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

EDITORIA

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

Cláudio Matos Xavier
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O Avaliador precisa se preocupar não apenas com 
os aspectos estritamente técnicos, aqueles 
determinados pela Resolução-Cofeci n° 1066/2007 
e pela NBR 14.653, mas também com a qualidade 
da redação e a apresentação do seu trabalho.

É que erros de ortografia e redação confusa podem 
levar o trabalho do Avaliador ao descrédito.

Não é raro se ver pareceres ou laudos de avaliação 
mal redigidos, com graves erros ortográficos e sem 
a adequada padronização do texto.

É importante que o Perito Avaliador tenha o devido 
cuidado de revisar o texto do documento que 
elaborou antes de entregá-lo ao seu cliente. Se for o 

caso, essa tarefa pode ser executada por alguém 
próximo a ele que possua uma boa redação ou 
mesmo por um especialista, como um jornalista ou 
um profissional de letras, por exemplo.

Essa revisão não visa mudar o conteúdo técnico do 
texto, mas tão somente padronizá-lo, corrigir 
eventuais erros ortográficos, melhorar a linguagem 
e a exposição das ideias, garantindo que o 
documento fique mais claro e bem apresentado. 

A CREDIBILIDADE DO LAUDO DE AVALIAÇÃO 

TAMBÉM DEPENDE DA QUALIDADE DO TEXTO

Bastidores do Mercado
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Professor universitário, perito avaliador, 
advogado ,  empresár io  imob i l i á r io , 
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.



Pessoas que edificam suas residências sobre a laje 
da casa de seus pais, proprietários que constroem 
imóveis com acesso independente à parte superior, 
seja para alugar ou mesmo para vender, por 
exemplo, são situações comuns na vida de tantos 
brasileiros. 

Pois bem, quando for incumbido de realizar uma 
avaliação de laje, o Avaliador poderá se valer do 
Método Comparativo e proceder, no que couber, 
obviamente, da forma como o faz na avaliação de 
um terreno, inclusive aplicando sobre os dados 
a m o s t r a i s  c o l e t a d o s ,  p a r a  e f e i t o  d e 
h o m o g e n e i z a ç ã o ,  o s  F a t o r e s  Te s t a d a , 
Profundidade e Esquina.

Mas sempre que isso acontecia os dois imóveis -o 
novo e o que já existia- permaneciam em situação 
irregular perante a prefeitura e o Registro de 
Imóveis, implicando desvalorização a ambos.

Com o advento do artigo 1.510-A do Código Civil, 
incluído pela Lei n° 13.465/2017, que regulamentou 
o direito real de laje, ou direto de laje, o proprietário 
poderá utilizar ou ceder a superfície ou o subsolo de 
seu imóvel a um terceiro para construção de um 

outro imóvel, sem a submissão ao regime de 
condomínio e com matrícula registral distinta, 
passível assim de ser vendido individualmente.

Em face dessa novidade, algumas dúvidas sobre o 
assunto surgiram no âmbito das avaliações e 
perícias imobiliárias, o que é natural por se tratar de 
algo novo. 

AVALIAÇÃO DE LAJE É UMA NOVIDADE 
PARA OS AVALIADORES DE IMÓVEIS. 

E COMO REALIZAR ESSAS AVALIAÇÕES?

agosto202005 BASTIDORES DO MERCADO Frederico Mendonça
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Virou praga nas redes sociais vídeos e textos 
sensacionalistas sobre tecnologias que vão "virar" o 
mundo de ponta-cabeça até 2030, 2040, etc. Alguns 
são tão escandalosos que chegam a causar pavor e 
passar uma sensação esquisita de que estamos 
ficando para trás, "obsoletos", passíveis de nos 
tornarmos "descartáveis" em pouco tempo. 

Mas quem seriam essas pessoas? Os profissionais 
de informática? Os jovens da geração Y ou Z? 

Nada disso! Experts em informática se encontra 
com facilidade e os salários deles são baixos, 
muitos até estão subempregados ou mesmo 
desempregados. 

Quem tiver dúvidas converse sobre algum desses 
assuntos com os próprios filhos, sobrinhos ou com 
amigos deles.

É  c o m o  s e  a p e n a s  a l g u m a s  p e s s o a s 
"superdotadas" fossem conseguir "sobreviver" nos 
próximos anos.

Quanto aos jovens, embora geralmente estejam 
bem familiarizados com as novas tecnologias, a 
maioria é mal informada e frequentemente não se 
interessa em saber de assuntos importantes do dia 
a dia, especialmente os relacionados a política, 
economia, cultura, entre outros tantos. 

A bem da verdade esses "superdotados" somos 
todos nós -inclusive os profissionais de informática 
e os jovens -, que usamos Smartfones e 
computadores; que acessamos a Internet; que 
carregamos milhares de documentos dentro do 
bolso num minúsculo pendrive ou salvamos na 
Nuvem; que "vamos" ao banco sem sair de casa; 
que sacamos dinheiro em máquinas espalhadas por 
todo lugar; que recebemos e enviamos mensagens 
e fotos pelo Whatsapp, Facebook e Instagram todos 
os dias e a qualquer hora; que dirigimos carros 
automáticos, com freio ABS, airbags e portas que 
travam e destravam sem necessidade de uso de 
chaves; que escolhemos e assistimos aos filmes da 
Netflix; que pilotamos motos aquáticas (jetsky) que 
não afundam e praticamente não viram; que 
contratamos serviços, compramos passagens 
aéreas e outros produtos em lojas virtuais, sem 
precisar falar com ninguém; que aquecemos uma 
xícara d'água em poucos segundos num forno de 
microondas; que tomamos café quentinho 
preparado na hora por uma máquina ao simples 
toque do dedo; que observamos e monitoramos 
nossa casa ou escritório pelo celular, mesmo 
estando em outra cidade ou país; entre muitas 
coisas mais.

A tecnologia vem mudando o mundo e os hábitos 
das pessoas, especialmente nos últimos 30 anos, 
por isso é natural que mudanças possam causar 
desconforto e medo, porém, nós continuamos 
"vivos", inseridos e usufruindo de tudo isso, que, 
aliás, visa atender aos nossos anseios e melhorar 
as nossas condições de vidas, ainda que 
indiretamente.

 Essa é a verdade! Portanto, não dá para entender 
qual o verdadeiro intuito dos criadores desses 
vídeos e textos deturpados, se é meramente 
compartilhar informações dramatizadas ou se é 
pelo sádico prazer de espalhar pânico e terror, 
aumentando o sofrimento, a ansiedade e até 
levando as pessoas à depressão, um grave 
problema de saúde que se alastra pelo mundo.

agosto202006 BASTIDORES DO MERCADO Frederico Mendonça
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O SENSACIONALISMO SÁDICO E O MEDO 
DE NOS TORNAMOS "DESCARTÁVEIS"



 

O direito de preferência consiste na 
p r i o r i d a d e  d o  i n q u i l i n o ,  e m 
igualdade de condições, para 
adquirir o imóvel que lhe está 
locado, na hipótese de o proprietário 
decidir vende-lo.

Com isso, sempre que houver uma 
proposta para venda do imóvel, 
deve o proprietário notificar o 
l o c a t á r i o  –  j u d i c i a l  o u 
extrajudicialmente, dando-lhe 
ciência inequívoca –, informando-o 
da sua intenção de vender o bem, o 
valor da proposta, as condições de 
pagamento, o local e a data para 
a n á l i s e  d a  d o c u m e n t a ç ã o 
pertinente.

O proprietário pode vender o seu 
imóvel mesmo estando ele alugado, 
devendo, entretanto, observar o 
direito de preferência do inquilino, 
como lhe assegura a Lei  do 
Inquilinato.

Recebida a notificação, o inquilino 
possui o prazo de trinta dias para 
manifestar seu interesse. Caso não 

manifeste nesse período, seu 
s i lênc io  impl icará recusa ao 
exercício do direito.

Caso seja vendido a outra pessoa, o 
novo proprietário pode optar por 
permanecer com a locação vigente 
ou pedir o imóvel, concedendo o 
prazo de 90 (noventa) dias para que 
o inquilino o desocupe, salvo se a 
locação for por tempo determinado e 
contiver cláusula de vigência em 
caso de alienação averbada junto à 
matricula do imóvel, hipótese que 
obrigará o novo proprietário a 
esperar o término do contrato.

N ã o  h a v e n d o  i n t e r e s s e  e m 
con t inua r  com a  locação ,  o 
adquirente possui o prazo de 90 
(noventa) dias para denunciar o 
contrato de aluguel, ou seja, pedir a 
devolução do imóvel, a contar do 
r e g i s t r o  d a  v e n d a  o u  d o 
compromisso. O não exercício 
desse direito no prazo legal implica 
concordância na manutenção da 
locação.

``O direito de preferência consiste na prioridade do inquilino, em 

igualdade de condições, para adquirir o imóvel que lhe está locado, 

na hipótese de o proprietário decidir vende-lo´´.

A POSSIBILIDADE DE VENDA DO IMÓVEL 

ALUGADO E O DIREITO DE PREFERÊNCIA

Advogado, pós-graduado em Direito 

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

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

de Pernambuco (UFPE),sócio-

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

Advogados Associados, membro da 

Comissão de Direito Imobiliário da 

OAB/PE, membro da Comissão de 

Contencioso Imobiliário do Instituto 

Brasileiro de Direito Imobiliário 

(IBRADIM) e membro da Associação 

Brasileira de Advocacia Tributária 

(ABAT).

Amadeu Mendonça

@revistaimobiliariabr 7

REVI   OBM
revista imobiliária 



                Esses são os 
comentários  dos analistas mais 
otimistas do mercado imobiliário :   
Foi  os juros baixos , foi a oferta de 
financiamento , foi a taxa selic 
mais baixa da história 2,25 foi a 
alta volatilidade das bolsas junto 
com o dólar em queda ou a 
expectativa da entrada de capital 
es t range i ro  ou  a  demanda 
reprimida , todos ainda estão 
procurando uma  explicação para 
o  c resc imento  do  mercado  
imobiliário que faz parte da cadeia 
produtiva da construção civil 
exatamente no momento que o 
mundo vive uma pandemia jamais 
visto na história  da humanidade  e 
particularmente o Brasil com um 
sistema de saúde totalmente frágil 
e uma economia em fase de 
recuperação . Na minha visão , o 
a q u e c i m e n t o  d o  m e r c a d o 
imobiliário é real e concreto e foi 
graças ao  conjunto de tudo isso 
acima mencionado , o fato é que 
e s t á  a c o n t e c e n d o   u m a 
recuperação no momento que 
todos apostam em forte crise para 
setor, porém, os índices oficiais 
que passo a mostrar a seguir  , 
mostrarão de fato que o mercado 
imobiliário entrará em um ciclo 
com tendência de alta duradoura, 
particularmente no segmento 

r e s i d e n c i a l  .                                                       
Dados da Associação  das 
Entidades de Crédito Imobiliário e 
Poupança ( Abecip) apontam que 
os financiamentos com recursos 
das cadernetas do  Sistema 
B r a s i l e i r o  d e  P o u p a n ç a  e 
Empréstimo (SBPE) cresceram 
6,5% em maio em relação a abril , 
atingindo R$ 7,13 bilhões , 8,2$ em 
comparação ao mesmo mês de 
2019. O volume financiado  em 
maio , segundo mês completo sob 
i s o l a m e n t o  s o c i a l  ,  f o i 
praticamente igual ao de janeiro, 
ou seja,  período anter ior  à 
quarentena. Nos cinco primeiros 
meses de 2020 , os empréstimos 
dest inados à aquisição e à 
c o n s t r u ç ã o   d e  i m ó v e i s 
avançaram 23,2%, comparando a 
2019 atingindo R% 34 bilhões.

Vamos juntos analisar as  dúvidas

A Caixa Econômica Federal 
i n fo rmou  que ,  no  p r ime i ro 
semestre de 2020 as contratação 
alcançaram a marca de R% 48,2 
bilhões crescimento de 21,7 em 
relação ao mesmo período do ano 
passado. No mês de junho a 
instituição atingiu o volume de R% 
11,1 bilhões em   financiamento 
hab i tac iona is ,  man tendo  a 
liderança no mercado imobiliário..
O mês de junho junho de 2020 foi o 
melhor mês dos últimos quatro 
a n o s  e m  c o n t r a t a ç ã o  d e 

financiamentos imobiliários da 
Caixa Econômica Federal, De 
acordo com o último Caged o setor 
da construção foi o que mais 
contratou em maio, com um 
aumento de 41,5% das admissões 
frente a abril.
Segundo uma pesquisa recente, 
divulgada no dia 02 de julho de 
2020, feita pela BRAIN Inteligência 
Corporativa , em parceria com a 
Câmara da Construção ( CBIC) 
mesmo com as incertezas geradas 
pela pandemia do COVID-19 o 
mercado imobiliário ficou mais 
aquecido. De acordo com os 
dados  da  amost ragem das 
pessoas que pensam adquirir um 
imóvel, 22% efetivaram a compra 
no mês de junho , seis pontos 
percentuais a mais que março e 
três superiores a abril, com 
destaque para as regiões Sul e 
Centro=Oeste, que obtiveram um 
crescimento acima de 20% cada. A 
região Sudeste se manteve 
estável de 26$ em março e junho. .
F i n a l i z o  a fi r m a n d o  q u e , 
precisamos estar num lugar onde 
não falamos apenas da dor, mas 
também das  conqu is tas   "  
VAMOS JUNTOS SONHAR E 
FAZER UM BRASIL QUE NOS 
TRAGA DE VOLTA A ALEGRIA E O 
ORGULHO DE SER BRASILEIRO 
" 

SUPERANDO TODAS AS 

Fundador da Rodada de Negócios 

do Enbraci 

Empresário Imobiliário 

Corretor de Imóveis

Atua no mercado imobiliário do 

Rio de Janeiro

Por Laudimiro Cavalcanti
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Paulo Roberto Xavier

P ó s - G r a d u a d o  e m 
Responsabilidade Civil e Direito 
do Consumidor pela  UCAM -RJ

MBA Executivo em Negócios 
Imobiliários - CEFET/RJ 

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´´

Advogado, professor 

Corretor de Imóveis, 

Facebook: Paulo Roberto Xavier 

Linkedin: Paulo Roberto Xavier

Instagram: paulorobertoxavier8
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CREDULIDADE É PARA AMADORES 

E NÃO PARA PROFISSIONAIS.
Tal qual os juízes, os promotores 
p ú b l i c o s ,  o s  p r o c u r a d o r e s 
públicos, os delegados de polícia e 
os advogados, os corretores de 
imóveis podem ser muitas coisas 
na vida, menos crédulos. Eles 
ainda não perceberam que não 
estão na Noruega, mas sim no 
B r a s i l .  N i n g u é m  p o d e  s e 
considerar livre de cair em golpe 
na área imobiliária, portanto 
nenhum profissional pode se dar 
ao luxo de ser crédulo quando os 
interesses dos clientes estão em 
j o g o .  E m b o r a  n ã o  s e j a 
recomendável, os corretores de 
imóveis podem ser crédulos 
t ra tando de seus  assuntos 
pessoais, mas jamais poderão sê-
lo atuando profissionalmente. 
Como antecipado no t í tu lo, 
credulidade é para amadores e 
não para profissionais.
 
Independentemente da ocorrência 
de golpes imobiliários promovidos 
por estelionatários, se forem 
levados em consideração apenas 
dois fatos, quais sejam, a de que a 
maioria dos imóveis no Brasil não 
está legalizada e que mais de 

sessenta milhões de brasileiros 
estão inadimplentes, não há como 
anunciar imóvel sem ver com 
extrema atenção o original da 
carteira de identidade e do CPF do 
suposto proprietário, sem pedir a 
qualificação completa deste, 
observando, desde o início, o art. 
2º do Provimento nº 61, de 
17/10/2017, da Corregedoria 
Nacional da Justiça, abaixo 
transcri to, acompanhada da 
r e s p e c t i v a  d o c u m e n t a ç ã o 
pessoal, sem obter certidão 
atualizada junto ao Registro de 
I m ó v e i s ,  s e m  e f e t u a r 
confirmações junto ao porteiro, 
junto ao síndico,  junto aos 
vizinhos, junto à administradora do 
condomínio, sem fazer inúmeras 
c o n s u l t a s  n a  i n t e r n e t , 
pr incipalmente nos si tes de 
tribunais, da Receita Federal, do 
Estado, da Prefeitura, do corpo de 
bombeiros (taxa de incêndio, no 
caso da cidade do Rio de Janeiro), 
na SERASA, no SPC, entre outros. 
Deve-se estender as pesquisas 
nos sites também sobre o nome do 
condomínio, principalmente se o 
cliente for o adquirente.

 
Art. 2º No pedido inicial formulado ao 
Poder Judiciário e no requerimento para a 
prática de atos aos serviços extrajudiciais 
deverão constar obrigatoriamente, sem 
prejuízo das exigências legais, as 
seguintes informações:
I – nome completo de todas as partes, 
vedada a utilização de abreviaturas;

III – nacionalidade;
IV – estado civil, existência de união 
estável e filiação;

PROVIMENTO Nº 61, DE 17/10/2017, DA 
CORREGEDORIA NACIONAL DE 
JUSTIÇA

V – profissão;
VI – domicílio e residência;
VII – endereço eletrônico.

II – número do CPF ou número do CNPJ;

continua



 
Os corretores de imóveis têm que 
fazer o que a lei manda e ir além 
dela. A era do "basicão" acabou. 
"Basicão" é para leigos e não 
para profissionais. Eles têm que 
conquistar pelo estudo contínuo e 
aprofundado o pranchão que lhes 
permitirá surfar no mundo da 
tsunami da responsabilidade 
civil, qual seja, a corretagem 
consciente. O mesmo se aplica 
aos advogados que assessoram 
os seus clientes nos negócios 
imobiliários, os quais deverão 
praticar a melhor de todas as 
soluções, qual seja, a advocacia 
consciente.

Ao contrário do que muitos 
pensam, quando o proprietário do 
imóvel for pessoa jurídica, 
i n c l u s i v e  n a  h i p ó t e s e  d e 
incorporação imobi l iár ia,  a 
análise da documentação deve 
ser muito mais ampla, atenta e 
cautelosa. Havendo procurador, 
é imprescindível que o nome 
deste também seja pesquisado 
nos sites acima para avaliação de 
s u a  i d o n e i d a d e .  D e v e - s e 
confi rmar  a  ex i s tênc ia  da 
procuração no cartório que a 
lavrou, ver se a mesma foi ou não 
revogada, além de conferir 
atentamente o seu conteúdo, 
especia lmente os poderes 
outorgados, o prazo de vigência 
da procuração e a validade da 
certidão desta. Porém, o mais 

importante é confirmar se o 
outorgante ainda se encontra 
vivo e com capacidade civil para a 
prática do ato.

Os corretores de imóveis têm que 
ser diligentes e prudentes desde 
os pr imeiros contatos que 
a n t e c e d e m  a  d e c i s ã o  d e 
celebração do contrato de 
in te rmed iação  imob i l i á r ia , 
portanto, antes do anúncio, da 
proposta, do recibo de sinal e 
princípio de pagamento, da 
promessa de compra e venda ou 
da assinatura de qualquer outro 
instrumento particular ou público, 
nos termos do art. 723 do Código 
Civil, do Código de Defesa do 
Consumidor, da Lei Federal nº 
6.530/78, do Decreto Federal nº 

81.871/78 e das Resoluções do 
COFECI.
 

 
F O R A  D A  C O R R E T A G E M  C O N S C I E N T E 
E DA ADVOCACIA CONSCIENTE NÃO HÁ SALVAÇÃO.
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R E V I S T A I M O B I L I Á R I A

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

81 9.99892523 / 9.91443004 

A N U N C I E A Q U I

DÊ SEU RECADO PARA + DE 50 MIL CORRETORES
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• À vista

• Parcelado em boleto ou Cartão de Crédito

Confira as condições de pagamento:⠀

É possível quitá-la sem acréscimo até o dia 25 de 
agosto. 

• email: cobranca@crecipe.gov.br⠀⠀⠀A anuidade é 
importante para mantermos a luta e defesa dos 
corretores de imóveis. 

• Contatos: 81 3428-7151 / 81 99268-1766 / 99261-
4986

O CRECI mais forte é feito com a participação de 

todos.⠀⠀

• Parcelamento da anuidade de 2020 em até 6 vezes 
poderá ser feito até 25/08/2020 (no boleto haverá 
acréscimo de 1% ao mês a partir da 2ª parcela. No 

cartão de crédito não há acréscimo de juros.)⠀⠀⠀

#crecipe #anuidade

• O prazo para pagamento da anuidade de 2020, 
sem qualquer acréscimo, poderá ser efetuado até o 
dia 25/08/2020.

Pague sua anuidade e tenha direito a todos esses 

benefícios.⠀

NOTÍCIAS CRECI 7a região

Como corretores de imóveis precisamos criar laços com 
todos os colegas para fortalecer o combate ao exercício 
ilegal e dessa forma montarmos parecrias somente com 
quem tiver o numero do Creci.

O verdadeiro corretor se respeita e não faz negócio com 
contraventores.

Uma das coisas que todo corretor deve evitar é fazer 
negócios com falsos corretores, é fazer parcerias com 
pessoas que não têm o Creci, é estabelecer relações 
comerciais com grupos e pessoas que infrigem à 
legislação.

Quando realizamos uma transação imobiliária com 
quem não é corretor, estamos facilitando o exercício 
ilegal e assim somos coniventes com o exercício ilegal 
da profissão de corretor de imóveis.

Ser um corretor credenciado, habilitado e com respaldo 
junto à sociedade é um esforço desenvolvido pelo Creci 
com o intuito de reforçar a necessidade de se investir no 
exercício legal da profissão.

Opinião de Tomaz de Aquino



Júlio Pascoal

Trainer em Programação Neurolinguística, 
Neuropractitioner (Neurociência aplicado a 
comportamento),

Palestrante, Treinador, Mentor, Escritor, Especialista 
em Comunicação Emocional, e Comportamento 
Humano.

Hipnólogo Clínico, especialista em Comunicação 
Não Violenta, e Psicologia Positiva.

Dica do comunicador

O primeiro passo para a busca de 
u m a  c o m u n i c a ç ã o  c o m 
excelência, que conecta pessoas, 
ou seja, seus clientes. É “entender 
para atender” a expectativa de 
seu inter locutor.  Para isto, 
conhecer o seu público alvo é 
fundamental .  Comunicador, 
quando falo em conhecer, não 
estou me remetendo a uma 
maneira genérica, tipo: você vai 
gerir uma reunião/palestra para 
uma equipe de vendas, daí você 

pensa, já que este perfil é de 
pessoas que precisam vender, 
então a expectativa deles está 
neste foco (vendas). UM ERRO 
COMUM cometido por muitos 
oradores.

Que bom ter você por aqui 
conferindo este artigo! Então, isto 
quer dizer que chamei a sua 
atenção, e consegui fazer você 
"PERCEBER" a importância 
d e s t e  t e m a ,  p a r a  u m a 
comunicação que apresente 
resultados. Se te chamou a 
atenção, quer dizer que você se 
provoca a aprender o máximo de 
informações que te ajudem a 
desenvolver mais e mais. Agora 
ATENÇÃO! Para que haja um 
resultado esperado, se faz 
necessário, APLICAR, TESTAR 
as recomendações. Depois entra 
em contato comigo falando das 
suas conquistas. 

Já parou pra pensar que na 
verdade a EXPCTATIVA dessa 
equipe citada no exemplo, está no 
que eles vão fazer com o dinheiro 
da comissão e não apenas em 
vender? 

Se levarmos este exemplo para 
as suas vendas, funciona da 
mesma forma.

Faaala Corretor!!!

Vamos a mais um “diálogo” sobre 

comunicação? E dessa vez sobre 
como lidar com a percepção do 
outro. E aí você pode estar se 
perguntando: Mas Julio, como isto 
é possível?! Calma, prometo que 
ficará bem claro pra você.

Lembre-se de sua última venda 
que você fez, e responda as 
seguintes perguntas:

FOQUE NA EXPECTATIVA E 
PERCEPÇÃO, OK?!

VOCÊ SE COMUNICA USANDO A PERCEPÇÃO DO OUTRO?

VAI VENDER MUITO MAIS QUANDO COMEÇAR A UTILIZAR

REVI   OBM
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· Q u a l  a  r e a l 
expectativa daquele 
cliente?

LEMBRE-SE: tudo que você faz 
manda uma mensagem, e o outro 
recebe e interpreta de acordo com 
o chamado MAPA MENTAL 
(histórico de experiências vividas 
por cada um) que compõe sua 
expectativa. Tenha CUIDADO em 
que tipo de mensagem você está 
COMUNICANDO.

P r o c u r e  p r o v o c a r  n o  s e u 
PERCEPTOR a reação positiva 
que você espera, ou melhor, que 
ele espera. Escolha bem as 
palavras, gestos, tom de voz e 
claro, a mensagem coerente com 
a percepção de seu ouvinte.

PERCEBA O PERCEPTOR 

Sempre tenha o objetivo de 
influenciar  posi t ivamente a 
percepção de seus clientes;
· Ex.: Utilize palavras que 
seja comum a seu c l iente, 
reforçando a percepção, dando o 
que eles estão esperando.  

Tom Peter em seu livro EM 
BUSCA DO BAÚ,  nos alerta que 
a maior importância no processo 
d e  c o m u n i c a ç ã o  é  n a  
PERCEPÇÃO, que o outro tem a 
respei to do que você está 
comunicando. 

Busque saber  deta lhes da 
percepção de seu público;

· C o m o  s e i  q u e 
consegui ajudá-lo (a) 
de verdade?

· Ex.: Saiba sempre onde 
vivem, como se reproduzem... 
e x a g e r e i  u m  p o u c o ,  m a s , 
dependendo de sua mensagem 
pode ser até útil saber essas 
informações. Foque em como 
v o c ê  p o d e r á  a t e n d e r  a 
perspectiva dele através de sua 
mensagem.

· Como o (a) ajudei a 
a t e n d e r  e s s a 
expectativa?

ANOTA AÍ

Ut i l i ze  pa lav ras  de  f o rma 
subliminar em suas mensagens 
que reforcem a percepção de 

seus ouvintes.

O Processo de Comunicação com 
cada cliente deve ter como foco a 
SENSIBILIDADE, de atuar no que 
aquele cliente espera, assim você 
pode escolher entre atender as 
expectativas ou superá-las. Não 
se pode atender o que não se 
sabe. Sem esta sensibilidade, 
j a m a i s  v a m o s  a t e n d e r  a 
expectativa de nossos clientes, e 
isto quer dizer que sempre vai 
f a l t a r  a l g o  p a r a  a t i n g i r 
positivamente a PERCEPÇÃO 
deles.

N a  C O M U N I C A Ç Ã O ,  n o s 
apegamos muito em dois atores 
(emissor e receptor). A partir de 
hoje comece e usar o termo 
"PERCEPTOR", se encaixa 
melhor no papel que seu ouvinte 
exerce com re lação a sua 

mensagem. 

Julio Pascoal
M e  s i g a  n o  I n s t a g r a m : 
@julio_pascoal_comunicador

· Ex.: Se o foco de seus 
ouvintes é vender mais, você vai 
utilizar sempre expressões como, 
VENDENDO MAIS VOCÊ VAI 
CONSEGUIR... QUANDO SE 
VENDE MAIS... OS MELHORES 
VENDEDORES... São apenas 
exemplos que você vai editar de 
acordo com a sua necessidade. 

· Ex. Sobre vendas: Não é 
verdade que é muito bom chegar 
às férias de seus filhos e poder 
viajar sem se preocupar com o 
dinheiro, porque você já ganhou 
aqui com suas vendas... 

Vida. Até a próxima Dica do 
Comunicador!!!

Observe a comunicação não 
verbal do público enquanto você 
faz seu discurso.

Utilize esses conhecimentos em 
sua vida Corretor, se conecte com 
as pessoas e Viva La

Reforce  a  mensagem com 
perguntas retóricas (use com 
moderação).

Parabéns por ter lido mais um 
artigo, Comunicador, agora mãos 
a obra!!!

· Ex.: Se a maioria de seus 
ouvintes está de braços e pernas 
cruzadas, e nem está fazendo frio, 
pode ser um bom sinal que sua 
mensagem não está agradando.

@revistaimobiliariabr 13
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DRYELLE CÉSAR

CORRETORA E DIRETORA COMERCIAL 

Técnica em Gestão Comercial; 

Consultora Imobiliária;▪︎

Administradora de Bens

Graduanda de Piscologia

Militante na luta em pró do Autismo 

e combate ao preconceito (Grupo 

AMA Getid); OBS: Teste os itens de eletrodomésticos: Ar condicionado, tv, 
geladeira, micro-ondas etc. Caso não seja possível pelo fato do 
imóvel não ter a energia ligada, deixe isso registrado no vídeo- 
vistoria.

Trabalhar com imóveis mobiliados compactos requer certos 
cuidados por parte do corretor ou corretora de imóveis. Se você 
deseja entrar nesse nicho de mercado e ter sucesso com mais 
agilidade, é importante conhecer o perfil do cliente que geralmente 
procura imóveis mobiliados compactos. São pessoas que buscam 
praticidade! No entanto, antes de chegar ao cliente, vale a pena 
checar a condição geral do imóvel para evitar alguns possíveis 
problemas. Por exemplo:

Com esses cuidados acima chegou a hora de criar um ambiente 
confortável, limpo, e com pequenos detalhes de decoração pois, no 
ato da visita, seu cliente precisa se sentir em casa.

Mostre que tudo está pronto apenas para recebê-lo e todas as 
praticidades que facilitaram seu dia a dia, como localização, o que 
o edifício disponibiliza em suas áreas comuns lavanderia, 
segurança, serviços e lazer, entre outros.

Peça documentação do imóvel para saber se de fato 
ele pertence mesmo à pessoa que lhe contratou;

Faça um vídeo como vistoria mostrando ao 
proprietário as condições que você recebeu o imóvel 
dele mesmo, que ele esteja presente e formalize o 
envio do material.

Passe sua minuta contratual para o proprietário com 
antecedência. Lembre-se: “clientes que procuram 
apartamentos compactos mobiliados gostam de 
agilidade”, por isso esses detalhes contratuais 
(burocráticos com proprietário) devem estar todos já 
engatilhados.

1

2

3

DICAS PARA QUEM TRABALHA
OU DESEJA TRABALHAR
COM IMÓVEIS MOBILIADOS
COMPACTOS PARA ALUGUEL

REVI   OBM
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Com esses pontos estimulados de 
forma correta, numa visita ao 

imóvel você, corretor ou corretora, 
como profissional, terá grandes 
chances de fechar o negócio na 
hora!! Para que isso aconteça, 
u m a  c o m u n i c a ç ã o  p r é v i a 
assertiva para conhecer o que ele 
busca é  fundamenta l  para 
qualquer negócio e de extrema 
importância se você pretende 
trabalhar com imóveis mobiliados 
compactos. Vamos lá.... Observe 
as palavras ditas pelo seu cliente:  

Somos seres humanos que 
c a p t a m o s  e  t e m o s  u m a 
experiência com o mundo através 
de nossos cinco sentidos, isto é, 
visão, audição, tato, paladar e 
olfato. Mas de acordo com os 
concei tos da Programação 
Neurolinguística (PNL), uma 
excelente abordagem científica 
dos nossos tempos, em geral 
usamos nossas ferramentas 

apenas de forma resumida, 
escolhendo sempre aquela que 
nos deixa mais confortáveis. 
Portanto TEMOS UM CANAL 
P R E F E R E N C I A L  D E 
COMUNICAÇÃO: Visual, Auditivo 
ou Sinestésico. Sendo assim, 
cada um dos nossos clientes irá 
u t i l i z a r  d o  s e u  c a n a l  d e 
preferência para escolher seu no 
novo lar.

Nunca esqueça que você não 
atrai, você é atraído pelo imóvel. 

 1 – Cliente Visual: Se seu cliente for visual, foque em mostrá-lo a qualidade dos 
moveis do apartamento, a decoração, a vista e toda ferramenta visual dos pontos 
fortes que o imóvel compacto e edifício possuem, e utilize palavras-chaves como:  
Veja só..., Olhe aquela vista... etc...

A

2 – Cliente Auditivo: Caso seu cliente seja auditivo, saiba que ele irá para visita já 
conhecendo o empreendimento e pontos relevantes, mas ele quer ouvir de você, 
o profissional, o dominador do assunto!  Mesmo que provavelmente ele já saiba 
tudo, mas lembre-se que ele é auditivo! Seja prático e objetivo e use palavras do 
tipo: Escute o que vou lhe dizer... Ouça bem... e evite mostrar imóveis em 
andares baixos onde possam ter muito barulho.

B

 3- Cliente Sinestésico: Acima, falei que é de extrema importância que você 
mantenha um ambiente limpo e agradável para o seu cliente. Ao atender 
qualquer cliente, e em especial um Sinestésico para apartamento compacto, 
gosto sempre de chegar antes, para abrir as janelas deixar a luz entrar, ligar o ar 
condicionado para gerar a sensação de conforto e que o faça se sentir bem. Para 
um cliente neste perfil não precisa falar muito, porque para ele o ambiente é que 
é fundamental. Ele PRECISA SENTIR, cheirar, abrir os armários, tocar nos itens 
para que de fato tenha segurança e feche o negócio. Portanto, provoque essas 
sensações de forma natural, deixe o cliente à vontade, mostre texturas para ele 
tocar, se houver, convide-o a sentar-se no sofá para que se sinta confortável. E 
por aí vai.

C

continua....
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Foque no seu público-alvo que 
busca imóveis compactos para 
locação, que via de regra são: 
casais que não pretendem ter 
filhos no momento, jovens 
estudantes que buscam imóveis 
p r ó x i m o s  à 
f a c u l d a d e / U n i v e r s i d a d e , 
profissionais que vêm morar no 
Estado,  profiss ionais  que 
simplesmente desejam morar 

só e ter sua liberdade pela 
praticidade que um compacto 
oferece, idosos que desejam 
morar  soz inhos  em seus 
espaços, porém perto dos filhos 
e netos, solteiros convictos, 
casais não heterossexuais 
(LGBTs), viúvos, divorciados, ou 
seja, é um mercado que vem 
crescendo há anos e atraindo 
cada vez mais investidores.
Como corretora de imóveis e 
administradora de bens, posso 
afirmar que os melhores imóveis 
para fechamento de negócio 
rápido são os compactos 
mobi l iados  e  isso  é  uma 
tendência que cada vez mais 
c resce em todo mercado 
imobiliário.

Há seis anos também venho 
trabalhando e administrando 
imóveis mobi l iados,  tanto 
c o m p a c t o s  c o m o  n ã o 
compactos. Ao longo desse 
tempo, fui criando experiência e 
p a r t i c i p a n d o  d e  c u r s o s 
excelentes que me mostraram 
que existem muitas ferramentas 
em diversos campos da ciência 
que podem ser adequadas ao 
nosso nicho de trabalho, e que 
farão com que tenhamos 
sucesso em determinadas 
situações de forma mais rápida, 
natural e eficaz.
Nossos clientes só irão fechar 
aquilo que eles gostarem. Não 
se trata de manipulação, mas de 
ciência e cuidado de mostrar o 

melhor para nossos futuros 
inquilinos! Nem o cliente e muito 
menos nós, corretoras ou 
c o r r e t o r e s  d e  i m ó v e i s , 
gostamos de perder tempo 
mostrando diversos imóveis que 
não irão agradar ao cliente. É 
por isso que esse filtro é tão 
importante.

Canárius - Gravatá

03 Q - 3 SUÍTES
VARANDA GOURMET
ACABAMENTO DE 1
BOA LOCALIZAÇÃO

70 M2 ª
TOMAZ DE AQUINO 

CORRETOR E AVALIADOR - CRECI 10966

81 989945757

FLAT MOBILIADO
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1) Bitcoin foi descoberta como a maior fraude do século XXI.

2) Após a criação do remédio (otarius), políticos de estimação foram extintos, possibilitando que amizades e 
laços familiares voltassem ao normal.

3) Nem socialismo e nem liberalismo, vivemos em um novo regime que se chama (moralidade universal). 
Nesse novo sistema as pessoas sabem distinguir com clareza o que é certo e o que é errado. A esmagadora 
maioria da população é muito mais feliz do que triste.

4) youtubers e influenciadores digitais não existem mais, foram dizimados com o último vírus tecnológico 
mundial chamado: “4° série”

5) O Facebook não existe mais, os textões com lacradas e mitadas foram enterrados para sempre no limbo 
do lixo tecnológico.

6) A exploração espacial ganhou força e agora temos planetas habitados por tribos: planeta vegano, planeta 
carnívoro, planeta dos especialistas do WhatsApp , planeta Petlovers, planeta Crossfit , dentre outros.

7) gurus coach tomaram o lugar de Jesus, que ainda não apareceu aqui. As profecias que o mundo acabaria 
em 2025 e 2035 não se concretizaram.

Ah sim! Aqui nesse futuro você só é chamado de (doutor) caso tenha doutorado, viu?!

Legal Fabricio, então qual conselho você deixaria para gente chegar bem em 2050?

Eu diria: “Tomem cuidado com a próxima pandemia chamada: BURRICE”! Ela é altamente contagiosa e sua 
letalidade é incalculável.

Um beijo aqui do futuro!

P.S - invejosos dirão que estou em uma clínica de estética aplicando laser nos cabelos...�

Fabricio Medeiros
Mentor do futuro
#QB #Facanacaveira
 —  sentindo-se sensacional.

2050
com Fabrício Medeiros

O palestrante mais faca na caveira do Brasil
treinando sua equipe para bater todos os recordes
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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.
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Programa Casa Verde Amarela

Segundo o ministro do Desenvolvimento regional Rogério Marinho 
graves problemas foram descobertos em de 500 mil unidades do MCMV 
que foram construídas em lugares ermos, longe de tudo, sem acesso, e 
muitos estão abandonados, sem infra estrutura nenhuma.

Outro benefício do programa será a redução dos juros em meio ponto 
percentual e assim os juros de 5,5 % e de 5% caem para 5% e para 4,5%, 
nas faixas 1,5 e 2.

A expectativa do mercado é boa, pois todos sabem que o MCMV foi quem 
salvou a construção nos últimos anos, e agora com essas novas medidas 
haverá um aumento no número de unidades construídas e também de 
financiamentos pela Caixa que responde por mais de 90% do programa.

O programa Casa Verde Amarela pretende construir a casa do zero para 
as famílias mais vulneráveis, bem como também  a reforma de casas em 
situação de pobreza e insegurança.

Em muitos casos as compras das novas casas usarão mais o FGTS d 
que é usado atualmente,  proporcionando mais condições de acesso à 
moradia. 

Novo programa do governo federal em substituição ao Minha Casa 
Minha Vida, traz como grande novidade a regularização fundiária de 10 a 
12 milhões de unidades numa parceria do governo federal com as 
prefeituras. Isso facilitará a comercialização desses imóveis que 
poderão ser financiados e devem se valorizar em mais de 30%.
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Amigos do Trem

Projeto de restauração da linha férrea entre Pombos 
e Gravatá é tocado por voluntários amantes do trem

Há três anos um grupo de 
amigos se juntou para dar início 
a um projeto que tem como 
objetivo restaurar um trecho 
aproximado de 14 Km da linha 
férrea, no Agreste do estado de 
Pernambuco, localizado entre o 
distrito de Russinhas e o Túnel 

14, na altura do hotel Manibu em 
Gravatá.

Desenvolvido por 15 voluntários 
que se dedicam nas suas horas 
de folga a realizar as primeiras 
ações como a limpeza do trecho 
e início da restauração das 
e s t a ç õ e s ,  b e m  c o m o 
r e c u p e r a ç ã o  d e  t r e c h o s 
danificados pela ação do tempo 
e também por marginais e 
vândalos que roubam trilhos e 
acessórios, bem como mourões 
o que dificulta a utilização da 
l inha fé r rea  por  ve ícu los 
rodoferroviários como se vê na 
foto abaixo, onde são colocados 
seguradores para manter a 
bitola da via.

A ideia central é restaurar duas 
estações: a de Russinhas e a de 
Cascavel, bem como 6 pontes e 
13 túneis,  conservando e 
p r e s e r v a n d o  e s s e  r i c o 
patrimônio histórico e cultural da 

região, tornando o trecho 
funcional com foco no turismo a 
fim de se criar um novo produto 
turístico e ao mesmo tempo 
garanta a herança cultural para 
as próximas gerações. 

continua....

@revistaimobiliáriabr 19

Turismo e Mercado Imobiliário



Capacete 
Botas 

Perneiras. 

Ariston Marcelino, diretor da 
Associação dos Amigos do trem 
diz:

Abaixo fo tos do t rabalho 
desenvolvido pela gloriosa 
equipe dos Amigos do Trem. 

Contando com autorização da 
Transnordest ina empresa 
responsável pela administração 
da malha ferroviária e com 
apoio da prefeitura de Gravatá o 
projeto lança uma campanha 
para os Amigos do Trem que 
i n c l u s i v e  é  o  n o m e  d a 
associação que cuida do 
projeto, a fim de arrecadar 
equipamentos como 
Epi 's  –  equipamentos de 
proteção individual

Tudo que a ong deseja é 
encontrar as cancelas abertas e 
ass im sem obs tácu los  i r 
vencendo os desafios de matar 
a saudade dos que já andaram 
de trem, assim como mostrar 
para os que nunca andaram 
como é bom um passeio numa 
via ferroviária. 

“Somos uma equipe de 15 
pessoas que se revezam em 
v á r i a s  a t i v i d a d e s  d a 
restauração da linha férrea, 
bem como de parcerias como a 
da CBTU que já foi firmada, 
além de desembolsar recursos 

próprios para fazer com que o 
projeto não pare”.

Se você gosta de história, 
cultura, trem e paisagem rural 
então colabore com esse 
projeto, passe um zap  para 81 
98551-9847

A meta da ong é iniciar os 
passeios de auto linha, isto é, 
v e í c u l o s  f e r r o v i á r i o s  d e 
pequeno porte já em 2021, 
garantindo assim recursos para 
a manutenção do trecho e 
ampliação do projeto para 
novos trechos.

Outra doação que também 
p o d e  s e r  f e i t a  é  a  d e 
ferramentas como martelos, 

a l i c a t e s ,  p é s  d e  c a b r a , 
extensores, etc. 

Luvas de couro 

Turismo e mercado imobiliário 
sempre andaram de mãos 
juntas e agora vão andar na 
mesma linha como o mesmo 
destino: a estação do turismo 

desenvolvido e sustentável. Para Gravatá, o projeto une o 
útil ao agradável, primeiro por 
ser uma cidade conhecida 
como point do turismo em 
Pernambuco, em função de sua 
localização privilegiada no topo 
da Serra das Russas, com um 
clima de montanha o ano todo, 
uma vegetação muito bonita de 
caatinga em transição com a de 
brejo de altitude e segundo 

porque valorizará o trecho por 
onde os carros ferroviários de 
pequeno porte circulação, 
ajudando no reaquecimento do 
mercado imobiliário. 

Assim a procura por áreas nas 
redondezas do projeto serão 
procuradas para a implantação 
de novos empreendimentos 
imobiliários, gerando renda e 
emprego para a população que 
contará  com um passe io 
bucólico, por localidades rurais 
de grande beleza, tornando-se 
um propulsor do pogresso.
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Os Amigos do trem

Esses são os componentes da equipe 
que toca o projeto de restauração da 
linha férrea. 

Para os amantes do trem sugiro incluir 
a  Pon te  ve lha  no  p ro je to  de 
restauração.

Todos voluntários, todos fazendo esse 
trabalho nas suas horas de folga, 
todos envolvidos nessa ação de 
proteção, preservação e restauração 
da via férrea.  A equipe precisa de 

doações tanto de mater ia is  e 
equipamentos quanto de recursos 
financeiros para bancar os gastos 
com veículos, combustível e outras 
despesas. 

AJUDE OS 
AMIGOS 
DO TREM

REVI   OBM revista imobiliária 21



REVI   OBM revista imobiliária 22



 Não há escapatória para quem 
busca riscar a taxa condominial do 
orçamento, prevista em lei, mesmo 
sob a alegação de dificuldades 
financeiras impostas pela crise do 
novo coronavírus. Redução da 
cobrança ou flexibil ização do 
pagamento de mensal idades 
atrasadas, podem ser apreciadas e 
decididas apenas em assembleia de 
moradores. 
O Código Civil brasileiro determina 
que condôminos são obrigados, "na 
proporção de sua parte, a concorrer 
para as despesas de conservação 
ou divisão da coisa, e a suportar os 
ônus a que estiver sujeita". A falta de 
pagamento, inclusive, pode levar à 
penhora do imóvel. 

Além disso, como a mensalidade 
tem um caráter coletivo, já que a 
taxa representa um rateio entre 
t odos  os  morado res ,  o  não 
pagamento atinge os vizinhos põe 
e m  r i s c o ,  p o r  e x e m p l o ,  a 
manutenção de serviços essenciais, 
como limpeza e segurança. 
As dificuldades vivenciadas nesta 
fase  de  pandemia  a fe tam a 
população em geral, mas os motivos 
individuais não podem sobrepor as 
o b r i g a ç õ e s  c o l e t i v a s  d o 
condomínio, cabendo a gestão 
c o n d o m i n i a l  e  s í n d i c o s 
compreender o impacto financeiro 
ocas ionado  pe la  pandemia , 
dec id indo  em con jun to  pe la 
otimização dos recursos. 

81 9.99892523 
81 9.91443004

DÊ SEU 

RECADO 

PARA MAIS 

DE 50 MIL 

CORRETORES

ANUNCIE 

AQUI NA

NOSSA, NA

SUA 

REVISTA 
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Com a valorização dos terrenos urbanos decorrente 

do êxodo rura l ,  houve a necessidade da 
verticalização das construções, priorizando-se os 
apartamentos menores para absorver essa 
demanda, criando-se as kitinetes, que são pequenos 
apartamentos com sala / quarto, cozinha e banheiro, 
conjugados.

Nas décadas de 60 e 70 em Nova York (EUA), alguns 
artistas ligados às artes, música e arquitetura 
interessaram-se por morar e trabalhar (atelier) em 
espaços mais amplos.

Outro inconveniente, é que poucos vão querer 
continuar pagando a taxa de condomínio alta, sem 
poder usar as áreas comuns de salão de festas, sala 
de tv, piscinas, academia e playground.

Na atualidade com a vida urbana acelerada, os 
jovens universitários, empresários que se deslocam 
muito e os idosos, abriu-se um novo nicho para se 
construir apartamentos também menores. Mas, que 
oferecem serviços essenciais para agilizar a vida 
moderna e que dão suporte e conforto para esses 
indivíduos.

A ideia era ter maiores espaços para expressarem-
se sem limites. Começaram a procurar por galpões 
industriais e frigoríficos, pois, possuíam pés direito 
altos e janelas amplas que davam maior claridade e 
ventilação. Geralmente eram em áreas rurais com 
aluguéis mais baratos. Esses espaços foram 
denominados de lofts.

Foram criados os flats ou apart-hotel, que fornecem 
serviços de lavanderia, de quarto, de restaurante e 
garagem.

Logo, prolongando-se essa pandemia por mais 
anos, a tendência é que o mercado imobiliário tenha 
que mudar e acelerar a procura de imóveis maiores, 
de apartamentos e residências unifamiliares, que 
ofereçam a opção de podermos separar os espaços 
de morada e trabalho, sem prejudicar o convívio das 
famílias.

Agora com a pandemia, estamos nos adaptando a 
essa nova maneira de morarmos e trabalharmos no 
mesmo espaço. Criou-se um problema e verificamos 
que muitos desses espaços não têm como separar 
ou isolar a área do trabalho e a área da morada, 
causando conflitos familiares.

REVI   OBM
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MORADA X TRABALHO

Claudio J. Mattos Xavier da Silva. Arquiteto e 
Urbanista (1982, UGF- RJ). Natural de Belém do 
Pará. Atua há 38 anos em Santa Catarina, 
especialmente em Florianópolis. Faz projetos de 
construção, de reforma e de interiores para 
imóveis residenciais e comerciais. Especialista 
em clínicas médicas e odontológicas. Grande 
experiência em planejamento de interiores, 
execução e administração de obras.WhatsApp 
(48) 99911-
7731@claudiojosemattosxavierdasilva

Claudio J. Mattos  Xavier da  Silva
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À primeira vista, o título desta matéria pode causar 
estranheza, uma  vez que a tecnologia - muita vezes 
- é apontada como uma das principais razões pela 
“frieza” das relações humanas. 
No entanto, esse texto tem o objetivo de mostrar 
para você, profissional do mercado imobiliário, que, 
utilizando as ferramentas certas e de forma correta, 
você ganha tempo para cuidar das relações 
humanas, entender a fundo a necessidade do seu 
cliente e torna-se um corretor com grande 
diferencial, que tem tempo, disponibilidade e escuta 
ativa.
Por outro lado, também é sabido que o dia a dia do 
corretor é muito corrido: são reuniões, visitas, 
trânsito e burocracias de documentação para 
resolver. E todo esse trabalho operacional - que 
também é muito importante - acaba tomando muito o 
tempo do corretor, impossibilitando que ele dedique 
o tempo necessário para cada cliente. 

A boa notícia que trago é que essa ferramenta já 
existe, é totalmente gratuita, se chama Homer - 
Parcerias Imobiliárias e veio para simplificar, inovar 
e facilitar o dia a dia do corretor de imóveis. 
         Por ter sido desenvolvida e idealizada por 
pessoas que atuam há mais de 30 anos no mercado 
imobiliário, o Homer se preocupou em resolver as 
principais dificuldades dos corretores e garantir total 
segurança para quem participa da rede de 
parcerias. 

Sendo assim, fica nítido que o ideal seria uma 
ferramenta que resolvesse o operacional do 
corretor, dando a ele mais tempo para novas 

oportunidades de negócio. Concorda? 

REVI   OBM
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Eu tenho muito a agradecer, fiz várias 
vendas em Natal, Alagoas, Rio de Janeiro, 
é um instrumento fantástico para o Corretor 
de imóveis. Eu acho que existe o corretor 
antes do Homer e depois do Homer. 
Parabéns! - Juscelino Almeida - corretor de 
imóveis -
 2710 CRECI-RN

Como a tecnologia ajuda na humanização 
do atendimento do corretor de imóveis



Alguns diferenciais do Homer que garantem a segurança é o fato de só aceitar corretores com CRECI verificado 
e possuir um programa de comissão garantida que assegura o corretor do recebimento de seus honorários em 
100% das parcerias realizadas pelo Homer. 
         Mas, o Homer não nasceu para ficar parado no tempo. O DNA inovador da empresa faz com que, a todo 
momento, novas soluções sejam criadas para tornar o profissional do mercado imobiliário mais completo. 
Algumas delas são:

              Com essas facilidades operacionais, sem dúvidas, o corretor ganha tempo para se dedicar mais aos 
atendimentos, fazer mais vendas e oferecer mais serviços prestando um atendimento completo que encanta e 
fideliza mais clientes. E todo mundo sabe que, quando um cliente se encanta ele acaba indicando o profissional 
para seu círculo de relacionamento. 
Após conseguir entregar uma plataforma que elimina grande operacional do corretor, a empresa viu a 
possibilidade de empoderar ainda mais esse profissional. Agora, através do Homer, o corretor também pode 
oferecer serviços de crédito imobiliário para seu cliente. Através dessas soluções, além de resolver o problema 
do cliente, o corretor ganha uma comissão extra pelo crédito. E o melhor de tudo: toda a documentação e 
burocracia ficam sob responsabilidade do Homer, uma vez que essa plataforma tem como objetivo primordial de 
poupar o tempo do corretor para que ele preste um atendimento cada vez mais humanizado e personalizado. 

         Se você ainda não é Homer não perca tempo e junte-se aos mais de 45 mil corretores que já estão 
inovando na sua forma de fazer negócios e destacando-se por seus atendimentos mais humanizados. 

      Levando em consideração tudo que foi dito, percebe-se que quando se usa as ferramentas certas o corretor 
passa a ter mais tempo para trabalhar com mais atenção cada um dos seus clientes. E, quando você encontra 
uma ferramenta que provê ganho operacional, redução da burocracia, capacitação e possibilidade de faturar 
mais em um só lugar e sem ter que pagar nada por isso, não existe motivos para não aderir a ela. 

● Inteligência artificial: basta que o corretor informe uma vez o que 
procura (imóvel e cliente) que os robôs do Homer procuram dia e noite o 
parceiro ideal para negociação e notificam o corretor imediatamente quando 
acham oportunidades;

 ● Capacitação online e gratuita: durante a pandemia do Coronavírus o Homer 
se tornou referência de capacitação online através de seus ebooks e eventos com 
grandes nomes do mercado. Como os eventos ficam gravados, o corretor pode 
escolher o melhor material para assistir e estudar. O modelo deu tão certo que vai 
permanecer mesmo após a pandemia. 

“Quando um corretor nos avisa sobre a necessidade específica do cliente, 
consultamos as instituições financeiras e mostramos quais as condições mais 
adequadas ao perfil tomador”, diz Livia Rigueira - CEO Homer -  sobre como o 
Homer resolve o crédito imobiliário para o cliente e para o corretor  Matéria Estadão 
- julho 2020 

LIVRO: CORRETOR TOP 10
Nesse livro do jornalista e corretor Tomaz de Aquino você encontra as 10 
caracterítticas para criar um Plano de Marketing Pessoal, onde identidade, 
foco, comunicação, parcerias e ajuda são destacados e debatidos, inlcusive 
com dias e estratégias, para a sua vitória.

PEÇA JÁ O SEU: 81 9.89945757

por: R$ 29,90
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http://imoveisemlages.com.br/camaro-imobiliaria-10-anos/

REVI   OBM revista imobiliária 

Flat Hotel Canárius

03 Q - 03 suítes

Varanda Gourmet

02 vagas

Segurança 24h

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



O Sindimóveis - PE lança campanha para a conclusão da sua nova sede na Av. Visocnde de Suassuna em Santo 
Amaro, a fim de oferecer um espaço mais adequado as atuais atividades desenvolvidas pelo órgão como: 

ambiiente mais agradável, rua central e conhecida, longe do centro do 
Recife, mais segurança, sem elevadores antigos, bem como novas 
salas de aula, climatizadas, com mais conforto e com equipamentos 
próprios para os dias atuais.
O sindimóveis nesse momento de uma mudança radical, precisa de 
você corretor como associado porque dessa forma vai ajudar terminar 
de forma mais rápida a reforma da nova sede.
para isso você também pode fazer uma doação para a entidade, 
ajudando nesse grandioso, projeto. 

DOE - ASSOCIE-SE
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Com técnicas específicas, 
d i f e r e n t e s  d o  d e s i g n  d e 
interiores e voltadas ao visual 
merchandising, o profissional do 
Home Staging utiliza ações 
criativas para despersonalizar e 
reorganizar os ambientes, 
criando uma atmosfera de casa 
modelo e fazendo com que esse 
imóvel se destaque no mercado. 
Atraindo o interesse de maior 
número de clientes, o tempo de 
negociação pode ser reduzido, 
ace lerando sua venda ou 
locação.

E n q u a n t o  a  d e c o r a ç ã o 
personaliza, atendendo as 
necessidades e gostos dos 
moradores daquele imóvel, o 

Home Staging vai muito além de 
simplesmente colocar objetos 
decorat ivos para encantar 
potenciais clientes.

Como sabemos, a técnica do 
Home Staging é uma poderosa 
ferramenta para potencializar e 
deixar um imóvel irresistível aos 
olhos do mercado.

Na decoração de interiores 
u t i l i z a m o s  t é c n i c a s  p a r a 

personalizar os ambientes, 
torná-los únicos respeitando o 
perfil e apresentando soluções 
para atender as necessidades, 
preferênc ias e os sonhos 

daquela família, dos moradores 
daquele imóvel. São utilizadas 
cores, padrões, estilos, uma 
decoração com objetos que 
remetem a personalidade e 
particularidades dos usuários 
daquele ambiente. 

O projeto de design de interiores 
é focado em conforto e bem-
estar, respeitando normas de 
acessibi l idade, segurança, 
ergonomia, funcionalidade e 
harmonia; por isso dizemos que 
cada projeto é único.

Já o Home Staging prepara, 
edita, neutraliza, destaca os 
p o n to s  f o r t e s  d o  i mó ve l , 
despersonaliza, reorganiza, 
limpa e inseri mobiliário, se 
necessário, e objetos que trazem 
a c o n c h e g o  e  d e s p e r t a m 
sensações através de uma 
decoração afetiva.

continua

não é “simplesmente passar um batom”!

Home Staging 

Por Mariângela Coutinho

REVI   OBM
revista imobiliária 

30@revistaimobiliariabr

Formada pela UniCuritiba - Centro Universitário Curitiba 

e afiliada ao Núcleo de Home Staging do Brasil.

ABD - Associação Brasileira de Designers de Interiores.

Mariângela Coutinho

Designer de Interiores e Home Stager 

Diversos cursos dentre eles, Personal Organizer e 

Design Therapy.

Sócia proprietária da empresa Marketing Plus 

Treinamentos e Associada a 

WhatsApp: (41) 9.9981.1968

Instagram: @mariangelacoutinhodesigner 
E-mail: contato@mariangelacoutinho.com.br

www.mariangelacoutinho.com.br 



Encobrir os defeitos com uma 
“pinturinha” ou “decorar para 
esconder determinadas falhas 
do imóvel”, não faz parte do 
serviço de Home Staging. 

O Stager analisa de um modo 
geral, todas as condições em 
que se encontra o imóvel como 
por exemplo, infiltrações, rede 
e l é t r i c a ,  v a z a m e n t o s , 
rachaduras, iluminação, cores, 
organização; e através da 
elaboração de um relatório com 
fotos e todas as observações de 
reparos, sugere os serviços a 
serem executados que darão 
início ao processo do Home 
Staging. 

Reparos executados, é chegada 
a etapa que finalmente encanta 
os compradores ou locatários 

daque le  imóve l .  Trazer  o 
aconchego com uma decoração 
afetiva, aguçando os cinco 
sentidos através de texturas, 
vegetação, cores, objetos e itens 
para encantar a maioria dos 
p o t e n c i a i s  c l i e n t e s ,  c o m 
p e r s o n a l i d a d e s  e  g o s t o s 
variados. É preparar o imóvel 
como se fosse uma bela vitrine, 
tipo um showroom.

Staging não é “simplesmente 
passar um batom”!!!

Como já é comprovado que a 
decisão de compra ou locação 
gera lmente é tomada nos 
primeiros 90 segundos da visita, 
imóveis em que as técnicas 
foram aplicadas, encantam os 
clientes e fazem ter a sensação 
de que aquele é o lugar ideal que 
buscam para se viver; além 
disso, pedidos de redução ou 
descontos no valor do imóvel 
serão praticamente inexistentes, 
já que tudo se encontra em 
perfeito estado. 

Trata-se de um “trabalho em 
c o n j u n t o ”  e m  q u e  o s 
conhecimentos se completam. O 
profissional do Home Staging 
prepara o imóvel para que o 
corretor sinta mais segurança na 
demonstração,  d iminuindo 
consideravelmente o número de 
visitas e consequentemente 
acelerado sua venda ou locação.

A satisfação do cliente que 
adquiri um imóvel que tenha 
passado pelas mãos de um 
profissional do Home Staging é 
clara e notória, fazendo dele um 
propagador da técnica e do 
atendimento que obteve por 
par te  do corretor,  que se 
preocupou em colocar realmente 
o cliente em primeiro lugar.

Por isso é tão importante e 
imprescindível esta parceria, 
c o r r e t o r e s  i m o b i l i á r i o s  e 
profissionais do staging.

continuação pg 30
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Vo c ê  j á  p e r c e b e u 
quantos livros de ajuda 
ou autoajuda existem 
p o r  a í ?  S e r  b e m 
sucedido, custe o que 
custar. Quantas vezes 
n ã o  s o m o s 
p r o f u n d a m e n t e 
p ress i onados  pe la 
obtenção do sucesso 
na vida profissional, 
p e s s o a l ,  s o c i a l , 
intelectual, famil iar, 
financeira e em tantas 
d imensões da v ida 
q u a n t o  p u d e r m o s 
conceber,  PARECE 
ATÉ UMA COBRANÇA 
INTERGALÁCTICA.
 
Muitas vezes a pressão 
externa acaba sendo 
f a t o r  d e  a n g ú s t i a 
q u a n d o  n ã o 
conseguimos atingir as 
expectativas que nos 
são colocadas, mas o 
quadro se torna ainda 
mais sério quando nós 
n o s  t o r n a m o s  o 
principal agente de 

c o b r a n ç a s  p e l o s 
resultados pessoais 
que não chegam tão 
cedo e até mesmo, 
nunca virão.

E v i d e n t e m e n t e , 
n i n g u é m  d e s e j a 
colecionar fracassos, e 
a busca por vitórias e 
conquistas é uma das 
grandes motivações 
que temos para que 
nossa vida não seja 
vivida em vão. 

O grande filósofo grego 
Aristóteles definiu o 
s u c e s s o  c o m o 
“alcançar a felicidade”. Muitas vezes o que nos 

falta é uma clareza 
sobre o s ignificado 
pessoal do sucesso, 
daquilo que eu quero 
enxergar em mim. 

A  q u e s t ã o  a q u i  é 
compreender o que 
essa demanda pelo 
s u c e s s o  s i g n i fi c a 

exatamente para cada 
um de nós, e o que 
podemos fazer para 
que ela seja um fator de 
motivação contínua e 
jamais de estresse ou 
frustação. 

H á  p e s s o a s  q u e 
associam o sucesso a 
u m a  c a r r e i r a  b e m 
sucedida ou a conquista 
d e  p o s i ç õ e s  d e 
liderança, há os que o 
relacionam à fama, e há 
a inda  aque les  que 
medem o sucesso pelos 
b e n s  m a t e r i a i s 
conquistados. Mais do 
que teor izar  sobre 
vitórias ou fracassos, 
meu convite aqui é para 
que refl i ta  sobre a 
seguinte questão: “o 

que é o sucesso para 
você?” ou melhor ainda, 
me vejo uma pessoa de 
sucesso?

E n t ã o ,  a  g r a n d e 
pergunta é: “Você se 
ama?” 

E sobre felicidade, ele 
próprio afirmou que se 
trata de “ter algo o que 
fazer, ter algo que amar 
e algo que esperar”, 
poderíamos dizer que o 
s u c e s s o  e s t á 
r e l a c i o n a d o  à s 
escolhas que alguém 
faz buscando realizar 
algo que ama. 

A beleza contida nesta 
visão do sucesso é que 
ele se torna assim 
p r o f u n d a m e n t e 
identificado aos nossos 
valores. 

O QUE VOCÊ VÊ A SEU RESPEITO?

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

m o t i v a ç ã o 
c o n t í n u a ,  e 
j a m a i s  d e 
e s t r e s s e  o u 
frustração.

REVI   OBM
revista imobiliária 

@revistaimobiliariabr 32



Não basta ter êxito em 
algo, ainda que isso 
possa parecer virtuoso 
para outras pessoas, 
um grupo ou toda uma 
sociedade. O sucesso 
v i r á  a  p a r t i r  d e 
c o n q u i s t a s 
v e r d a d e i r a m e n t e 
importantes para quem 
as realizou, desde um 
s i m p l e s  t o m a r  d e 
sorvete, a um grande 
negócio.

E  h á  a q u e l e s  q u e 
a c r e d i t a m  e  s e 
a p r o p r i a m  d e s s a 
missão. Líderes que 
v i s u a l i z a m  a 
c o m p e t ê n c i a  d a s 
pessoas, em pessoas, 
ag indo  de  modo  a 
encorajá-las a terem 
acesso ao seu potencial 
e com isso encararem 
seus desafios de frente, 
não tem preço.

Etimologicamente, a 
palavra coragem tem 
sua origem no latim 
c o r a t i c u m ,  q u e  é 
composto por COR, que 
significa coração e o 
sufixo ATICUM, que é 
utilizado para indicar 
uma ação referente ao 
radical anterior. Desta 
forma, coraticum seria, 
literalmente, a ação do 
coração.

Isso significa que metas 
m u i t o  o u s a d a s  o u 
g r a n d i o s a s ,  a o 
contrário do que alguns 
pensam, podem ter 
efeito oposto ao do 
encorajamento, podem 
a té  mesmo causar 
grandes frustações. 

Rhandy Di Stéfano, 
chama esse processo 
de Peak Performance 
(pico de performance). 
T r a t a - s e  d e  u m a 
abordagem que ajuda a 
pessoa a extrair de sua 
própr ia exper iência 
ações que a ajudaram a 
e x p e r i m e n t a r  a 
competência que lhe 
está sendo solicitada ou 
q u e  a  a j u d a r a m  a 
r e s o l v e r  d e s a fi o s 
semelhantes. A ideia 
principal é empoderar a 
pessoa, trazendo-lhe a 
consciência de que ela 
já passou por situações 
desafiadoras e que foi 
capaz de obter êxito.

Há quem acredite não 
ser possível encorajar 
as pessoas, uma vez 
que estamos tratando 
da força interior, partem 
do princípio de que 
alguns tem coragem e 
outros não. 

Pessoas cora josas 
revelam a bravura que 
vem de um coração 
f o r t e ,  o u  s e j a , 
e n f r e n t a m  s e u s 
d e s a fi o s  a g i n d o 
conectadas à sua força 
in ter ior.  Di to desta 
forma, fica evidente que 
a  c o r a g e m  é  u m a 
a t i t u d e  m u i t o 

i m p o r t a n t e , 
e s p e c i a l m e n t e  s e 
c o n s i d e r a r m o s  o 
ambiente turbulento, 
instável e incerto em 
que vivemos hoje, e 
p r e c i s o  t e r  e s s e s 
elementos: coragem e 
liderança, para ver-me 
triunfante feito um Lobo 
Alfa!

Quando uma meta está 
muito acima de nossa 
real competência para 
atingi-la, ela pode ser 
c o n v e r t e r  n u m a 
s i t u a ç ã o  d e 
adversidade, que por 
s u a  v e z  p o d e  n o s 
impedir de ter acesso às 
nossas capacidades. 

E menos ainda, propor-
se objetivos medíocres 
po rque  podem se r 
alcançados com maior 
facilidade do que aquilo 
que realmente faria 
d i f e r e n ç a  e m  s u a 
sat isfação pessoal. 
Pense por um instante 
nos maiores casos de 
sucesso que puder se 
lembrar, e poderá notar 
q u e  t o d a s  e s s a s 
pessoas possuem em 
comum um forte senso 
d e  p r o p ó s i t o .  S ã o 

i n d i v í d u o s  q u e 
conhecem seus valores 
pessoais e relacionam 
seu sucesso a algo 

A tarefa de encorajar as 
pessoas também faz 
parte as atribuições do 
líder, especialmente no 
ambiente turbulento, 
instável e incerto em 
que vivemos hoje. Por 
isso é fundamental 
encontrar estratégias 
que sejam efetivas para 
o atingimento desse 
o b j e t i v o ,  n a d a 
mirabolante.

E s p e l h e - s e  e m 
alguém que vale a 
pena!.

Não se pede para que 
um jogador que está 
entrando num jogo em 
andamento que vença a 
partida; é mais efetivo 
pedir que ele entre e 
faça o seu papel da 
melhor forma, seja um 
lançamento, um ataque 
ou uma defesa .

Em outras palavras, um 
objetivo alcançado que 
esteja desalinhado aos 
valores de quem o 
t r a ç o u ,  p o r  m a i s 
grandioso que seja, não 
pode ser considerado 
um caso de sucesso. 
Metas atingidas que 
sejam importantes para 
o u t r o s  e  n ã o 
impor tantante para 
q u e m  a s  o b t e v e , 
tampouco. 

É preciso encorajar-se 
para ter sucesso e isso 
é papel de um líder

D e s a fi e  a  v o c ê 
mesmo(a)!

@revistaimobiliariabr
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EBOOK: CAÇADORES DE IMÓVEIS

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

por  r$ 29,90

81 9.89945757
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Perguntas  do t ipo : 
Quando no passado 
você já passou por uma 
situação semelhante a 
essa? O que você fez 
n a q u e l e  d i a  q u e 
funcionou? Me dê uma 
aula para que eu possa 
faze r  o  mesmo?  – 
podem ajudar a extrair 
uma espécie de fórmula 
de sucesso, isto é, um 
conjunto de ações já 
r ea l i zadas  e  bem-
sucedidas que pode 
encorajar a pessoa na 
busca de seu objetivo 
atual.

Lembre-se de que o 
feedback posit ivo é 
a q u e l e  q u e  t e m  a 
f u n ç ã o  b á s i c a  d e 
r e f o r ç a r  u m 
comportamento que 
precisa ser mantido, 
que  é  bom,  que  é 
esperado. Todas as 
v e z e s  q u e  s o m o s 
reforçados em nossos 
comportamentos ocorre 
u m a  e s p é c i e  d e 
val idação de quem 
s o m o s  e  d o  q u e 
fazemos, o que por si só 
já funciona como uma 
e s t r a t é g i a  d e 
encorajamento, dessa 
f o r m a  e n t ã o  v o c ê 
entenderá o que eu 
você realmente é! Um 
puro coração! 

Comparti lhe você! 
Você é um “CASE”  de 
sucesso!.

S e j a  u m  a g e n t e 
influenciador pensante!
Estimular uma pessoa 
n a  s u a  d i m e n s ã o 
intelectual envolve a 
proposição de desafios 
constantes, para que 
s e m p r e  h a j a 

oportunidade para o 
e x e r c í c i o  d a 
c r i a t i v i d a d e ,  d o 
pensamento crítico, do 
desenvolvimento de 
novas ideias e cenários, 
da visão através de 
outras lentes e pontos 
d e  v i s t a ,  d a 
exper imentação de 
outras alternativas e da 
adoção de novas rotas. 

Em suma, nunca perca 
uma única chance de 
f a z e r  a s  p e s s o a s 
p e n s a r e m  e ,  d e 
preferência, faça com 
que elas precisem rever 
s u a s  p r ó p r i a s 
concepções. Este tipo 
de abordagem incentiva 
a  a p r e n d i z a g e m 
constante, que sempre 
nos ajuda a lidar com o 
desconhec ido  sem 

medo.
R e t r o a j a . . .  r e t r o 
alimente-se! 

Especialmente se a 
pessoa ainda não tem 
n o  s e u  p r ó p r i o 

repertório uma situação 
s e m e l h a n t e ,  o n d e 
tenha obtido sucesso 
(como menc ionado 
acima, na estratégia do 
Peak Performance). O 
ser humano também é 
capaz de aprender 
através da observação 
de modelos que para 
ele são relevantes. 
F i l m e s ,  h i s t ó r i a s , 
biografias e até mesmo 
letras de música podem 
nos trazes insights 
s o b r e  n o v a s 
possibilidades de ação. 
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Corretora de Imóveis 

Instagram: Fabrina_adv

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

Advogada especialista em Direito Imobiliário e 
Notarial.

E-mail: juridicosc@remax.com.br

Por: Fabrina Trentini Ribeiro.
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Já se deparou com esta situação? 
Se a respostar for positiva, tenho 
u m a  a l t e r n a t i v a !  O  D i r e i t o 
I m o b i l i á r i o  é  m u i t o  m a i s 
abrangente do que muitos pensam, 
em que pese tratar-se de área 
comum a todos nós, pelo fato que 
comumente nos deparamos com a 
a q u i s i ç ã o  o u  v e n d a  d e 
propriedade, seja para “Upgrade”, 
ou felicidade com o aumento do 
numero de integrantes da família, 
ganho financeiro que permita a 
aquisição do imóvel sonhado ou, 
ainda, por investimento que a cada 
dia ganha mais força à aplicação 
em imóveis. 

O que ocorre é que as partes estão 
certas de que farão o negócio seja 
aquisição ou venda no futuro e 
querem, desde já assegurá-lo, 
porém não possuem dinheiro ou há 
circunstâncias alheias a vontade 
como p. ex. a falta de algum 
documento para regularização 
e fe t i va  do  bem,  tendo  que 
aguardar. Se você identificou com o 
caso, o Contrato Preliminar é 
uma alternativa, uma vez que 

assegura o negócio para que as 
partes no futuro concluam o 
negócio almejado.

Atenção! Muito cuidado caro 
leitor com a documentação do 
imóvel, orienta-se sempre que 
seja visado por profissional 
competente especialista em 
Direito Imobiliário, para que não 
haja espera pelo negócio e 
depois haja frustração diante de 
impedimento para alienação do 
bem. Após tomar tais cautelas, 
passa-se então, para elaboração 
d o  C o n t r a t o 
Prel iminar/Promessa,  cuja 
m o d a l i d a d e ,  p o s s u i  s u a s 
peculiaridades vejamos.

C o n f o r m e  e n t e n d i m e n t o  d o 

Doutrinador Carlos Roberto Gonçalves 
(2017, p.203), descreve:  “Essa 
avença constitui o contrato preliminar, 
que  tem sempre  por  ob je to  a 
efetivação de um contrato definitivo. 
Contrato preliminar ou pactum de 
contrahendo (como era denominado 
no direito romano), ou ainda contrato - 
promessa, é aquele que tem por objeto 
a celebração de um contrato definitivo. 
Tem, portanto, um único objeto”.

Portanto, nesta modalidade de 
Contrato se faz necessário haver 
Contrato posterior, outra diferença 
das negociações preliminares é 
que não geram obrigações para os 
interessados como regra - artigos 

O exemplo mais comum é a 
promessa de compra e venda de 
b e m  i m ó v e l  q u a n d o  h á  o 
pagamento parcelado sendo 
resguardado os interesses destas, 
uma vez que só efetuará a 
transferência no momento em que 
não houver saldo a ser adimplido.

462 a 466 do CC, devendo 
a i n d a ,  c o n s t a r 
expressamente tratar-se de 
C o n t r a t o 
Prel iminar/Promessa de 
Compra e Venda.

todavia, ainda há circunstâncias que impedem a aquisição IMEDIATA do bem”.

“QUERO COMPRAR O IMÓVEL, 
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Assim, segundo o entendimento dos 

Tribunais (3ª Turma do Superior 
Tribunal de Justiça), um imóvel que 
esteja em compromisso de compra e 
venda não pode ser penhorado por 
processo que veio após essa 
n e g o c i a ç ã o ,  m e s m o  q u e  a 
operação não esteja registrada em 
cartório.

Assim nada mais é do que uma 
obrigação de fazer e não esta 
subordinado a exigência de 
instrumento público para ter 
eficácia.

No entanto, ao registrar esse 
c o m p r o m i s s o ,  o  P r o m i t e n t e 
Comprador, adquire um direito real de 
aquisição. Esse direito, sendo real, 
lhe confere o poder de constranger o 
Promi ten te  Vendedor  ou  seu 
s u c e s s o r,  a  t r a n s f e r i r - l h e  a 
propriedade, sendo lícito à parte, que 
encontra resistência da outra, exigir 
judicialmente a conclusão do contrato 
futuro, salvo se conter cláusula de 
arrependimento.

Diante de todo o exposto, é possível 
concluir que quando se trata de 
contratos é preciso atenção, bem 
como os institutos são diferentes, 
p o s s u i n d o  c a d a  u m  s u a s 
particularidades, devendo ocorrer 
vasta análise das pretensões antes 
de formalizar um Contrato, de fato, a 
possibilidade de poder lavrar-se um 
instrumento do qual se valem as 
partes para usufruir futuramente não 
f r u s t r a n d o  o  n e g ó c i o  p o r 
circunstâncias alheias a vontade 
d a s  p a r t e s ,  t o r n a  n o t ó r i a  a 
viabilidade da utilização do Contrato 
Preliminar/Promessa.

Súmula 239 do STJ: “O direito à 
adjudicação compulsória não se 
c o n d i c i o n a  a o  r e g i s t r o  d o 
compromisso de compra e venda 
no cartório de imóveis”.

Colocamo-nos inteiramente à 
disposição para parcerias na 
nossa Santa e bela Catarina, para 
que  cada  vez  ma is ,  a  á rea 
imobiliária ofereça genuinamente 
excelência em seus serviços em 
prol do cliente - pessoa.

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 
s e u s  o b j e t i v o s ,  t r a z e n d o 
profiss iona l ismo aos agentes 
imobiliários, transformando assim, 
vidas e humanizando o mercado 
imobiliário.

“Sempre sonhe grande, 
grandes sonhos atraem 
grandes pessoas”. (Dave 
Liniger fundador RE/MAX).

9.99253230
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Mais como todo segmento econômico o Mercado 
Imobiliário da Região dos Lagos sofreu um grande 

baque econômico e lentamente vinha se 
recuperando. Timidamente podia-se observar um 
aumento de vendas e locações. No entanto, com a 
inesperada pandemia esse movimento de 
crescimento se reteve e exigiu de todos nós, 
Corretores ou não, uma nova postura. É o que todos 
chamam da necessidade de se Reinventar. Prática 
já, ao meu sentir, muito comum ao Povo Brasileiro.

É certo que o Mercado Imobiliário, assim como 
todos os segmentos econômicos em nosso país e 
no Mundo, de tempo em tempo sofre ou sofreu 
adversidades. Por diversas vezes os operadores 
deste segmento tiveram que se reinventar e criar 
mecanismos para lidar com as dificuldades.

Ainda que o Mundo se renove e apresente novos 
produtos para movimentar a economia, O Mercado 
Imobiliário de Compra e Venda e Locação sempre 
permanecera vivo e com elevada importância. 
Mesmo que juridicamente aja um debate acirrado 
quanto à segurança jurídica das transações 
Imobiliárias, estas ainda representam uma 
vantagem mais sólida. Tanto é assim que inúmeros 
arrojados Investidores de Ações e moedas Virtuais 
continuam investindo seus lucros nas Compras de 
Imóveis e Incorporações.

A Região dos Lagos com suas belezas naturais e 
praias paradisíacas são procuradas, não só pelos 
turistas, mais principalmente para as transações 
Imobiliárias seja na modalidade de Compra e Venda 
ou nas Locações Fixas ou de Temporada.

Diante desse novo mundo, surge um Mercado 
Imobiliário Virtual com Profissionais e Imobiliárias 
utilizando-se das ferramentas Cibernéticas, não só 
com anúncios de imóveis, mas também com 
filmagens detalhadas de seus produtos e reuniões 
com clientes e equipes de vendas.

Entre Mascaras, Álcool Gel e muitas lavadas de 
mãos, vamos paulatinamente voltando a “Nova 
Normalidade”. E além das medidas práticas e 
tecnológicas é importante ressaltar que os 
Corretores de Imóveis devem buscar atualizações 
de  seus  conhec imentos  e  das  med idas 
Governamentais que irão interferir em suas 
atividades direta ou indiretamente, como por 
exemplo, a inclusão do Corretor de Imóveis na MP 
915, que Normatiza a venda de imóveis da União.

A Nova Realidade do Mercado Imobiliário 
na Região dos Lagos em Tempo de Covid19
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Silvio Bastos

Gestor Imobiliário, Pós-Gradudo em Direito Imobiliário

2º Tesoureiro - Sindicato dos Corretores de Imóveis 

Corretor de Imoveis, Perito Avaliador Judicial

Delegado do Creci Regional Cabo Frio
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Sabendo que na Região dos Lagos concentra-se um 
elevado numero destes Imóveis, que terão venda 
direta, por até 25% menor que o valor praticado no 
Leilão, segundo o COFECI. Tal iniciativa do Governo 
significará, para o Corretor de Imóveis, um enorme 
atrativo a ser ofertado a seus clientes.
Outro Importante nicho de mercado, Pós-pandemia, 
são as Locações de Temporada. Com as incertezas 
traumáticas do Pós-COVID19 e as barreiras 
sanitárias protetivas impostas por vários países, 
impedindo assim as tão sonhadas Férias no 
Exterior, a busca por esse tipo de locação será a 
Menina dos Olhos e movimentara, sem sombra de 
dúvidas, o Mercado Imobiliário da Região dos 
Lagos.
Milhares de pessoas sedentas por lazer buscaram 
nas locações de Temporadas, para junto com seus 

familiares divertirem-se e renovarem suas energias.
Esse Novo Mercado que se abre exigirá do Corretor 
de Imóveis cuidados redobrados a velhos 
problemas como por exemplo a certificação de que 
quem esta colocando o imóvel para locação  è 
realmente o proprietário do imóvel exigindo assim 
documentação pertinente ao negócio e, é claro, da 
elaboração do contrato de intermediação desta 
locação com a especificação dos devidos 
honorários de corretagem.
Cuidados à parte, o que se faz ressaltar é que como 
sempre o Mercado Imobiliário, assim como um 
Barco à Vela sempre esteve e permanecera no mar, 
cabendo a seus vele jantes ajustarem as velas e os 
remos na direção que o Vento Soprar. Aos 
Guerreiros e Guerreiras desejo todo Suce$$o e 
renovada Fé.

continuação pg 37

Feito especialmente para você que atua no 

mercado imobiliário e quer saber a forma de 

empreendere investir corretamente, esse livro traz 

dicas e opiniões de mais de 20 especialistas sobre 

os mais variados temas do segmento. 

De: 69,00

39,90Por:

Livro: A Chave da Venda de Imóveis

Peça o seu!
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Quando o proprietário faz toda essa alteração por conta, sem nenhum acompanhamento técnico se denunciado 
será notificado para regularizar e caso não atenda as notificações poderá responder a processos 
administrativos para regularização , podendo ser alvo processo judicial ( dependendo do risco estimado e 
principalmente sendo em condomínio vertical).E em muitos casos essas mudanças na planta causam um 
desgaste na hora de vender com financiamento bancário pois tais descaracterizações podem prejudicar na 
hora que a engenharia for vistoriar.

Se faz necessário ter um responsável técnico 
( e n g e n h e i r o  o u  a r q u i t e t o )

pelas alterações para emitir a ART- Anotação de Responsabilidade Técnica, juntamente com o requerimento e 
outras documentações que a prefeitura de sua cidade exige( como a carta do sindico informando a ciência da 
obra , quando for em condomínio ;cópia do projeto com alterações e etc), após todo esse trâmite e que a 
prefeitura der o aceite-se da reforma, deverá ser levado ao cartório para AVERBAR a reforma( que é escrever no 
registro a alteração que foi realizada).

Existem reformas que não necessitam de ALVARÁ 
,que é a autorização da prefeitura para realizar a 
o b r a  s e m  e l a ,  p o d e  s e r  e m b a r g a d a !
No caso de reformas sem acréscimo simples como 
pintura, troca de portas , pisos, bacias, etc, não é 
necessário, mas tem outras que necessitam que são 
as que irão MODIFICAR o projeto original como 
construção ou retirada de paredes de vedação( que 
são paredes não estruturais), instalação elétrica , de 
gás, deslocamento ou fechamento de vãos de 
janelas e etc.

Por Tânia Macêdo

Reformas Internas:
Alvará e averbação
são necessários

Graduada em Administração de Empresas
Inscrita no CRA - PE - 257, Conselho Regional
de Administração 
Tem MBA em Gestão de Negócios Imobliários
è Pós Graduada em Direito Imobiliário
Diretora Pedagógica do Sindimóveis-PE
Associada AJE Recife - Associação dos Jovens Empresários
Perita Avaliadora e Corretora de Imóveis há 10 anos
Diretora da Tânia Macêdo Imóveis
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C o n s u l t o r a 
Imobiliária

B a c h a r e l  e m 
Matemática Aplicada 
pela Universidade 
F e d e r a l  d e  S ã o 
Carlos.

Perita e Avaliadora 
de Imóveis
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Cláudia Mattos

O Estado de São Paulo, de forma 
geral, vive uma situação favorável 
no mercado de imóveis, mesmo com 
o s  p r o b l e m a s  g e r a d o s  p e l a 
pandemia do COVID-19. De acordo 
com o portal Terra, em matéria 
publicada em 16 de junho, a Cidade 
de São Paulo registrou um aumento 
de 6% nas operações de compra e 
venda no mês de junho, comparado 
com o mês de maio, e uma alta de 
8,8% em relação a março de 2019. 
Como não poderia deixar de ser, a 
região da Baixada Santista está 
surfando nessa onda positiva. Em 
Santos, o mercado imobiliário não 
parou, pelo contrário, acelerou e 
teve um crescimento na procura de 
imóveis.

N o t a - s e  n e s s e  g r u p o  u m a 
preocupação com o futuro, quando 
poderão precisar de cuidados 
especiais e acomodação adequada 
para receber acompanhantes. Os 
casais mais jovens, com filhos, estão 
buscando imóveis para viver esse 
“novo normal”. Motivados pela 
experiência de trabalho e estudo 
remoto, estão procurando moradias 
com espaço para suas atividades 
diárias e bem estar. Investidores, 
percebendo a oportunidade com o 
aquecimento do mercado, estão 
buscando apartamentos de alta 
rentabilidade, em sua maioria, de um 
dormitório com serviço ou área de 
lazer.

Giselle Julião, corretora da Local 
Santos Imóveis, relata que nesse 
primeiro semestre a maioria de seus 
atendimentos foi para compra. Ela 
atribui isso ao fato de pessoas 
estarem mais em casa e “terem mais 
tempo para fazer buscas nos 
grandes portais imobi l iár ios”. 
Fabiana Suplicy, corretora de 
imóveis autônoma, conta que nunca 

t rabalhou tanto como agora. 
Segundo ela, o mercado de venda 
está bastante aquecido, “em preços 
reais, estão vendendo muito bem”.

Por ser uma cidade verticalizada, a 
maioria dos compradores buscam 
apartamentos, mas os perfis de 
clientes são variados: casais de 
idosos que moram sozinhos, casais 
c o m  fi l h o s  e  s e m  fi l h o s  e 
investidores. Como Santos é uma 
das c idades do Estado mais 
procuradas por aposentados que 
buscam qualidade de vida, a busca 
de imóveis por casais de idosos não 
sofreu qualquer tipo de redução com 
o início do distanciamento social. 

Durante esses meses, tem se 
percebido um aumento significativo 
na procura de imóveis no município 
de Santos, tanto para venda quanto 
para a locação, residenciais e 
comerciais. 

O mercado imobiliário de Santos na Pandemia 
um horizonte de crescimento



O mercado de locação manteve-se regular e 
revelou causas bem particulares. Além dos casos 
tradicionais de busca motivada por rescisão 
contratual, Fabiana destacou que teve um 
aumento de procura de apartamento justificada 
por separação conjugal e redução de custo. Ela 
destaca, também, uma situação ainda mais 
particular, “o proprietário pedir o apartamento para 
a família morar”.O impacto da pandemia atingiu 
diretamente a prática profissional nesse mercado. 
Corretores relatam que os leads estão mais 
qualificados, como afirma Vanessa Reis, CEO da 
Silvio Reis Imóveis, “não estão havendo tantas 
especu lações ,  as  pessoas  es tão  ma is 
direcionadas”. Ela acredita que as consequências 
econômicas em relação à pandemia fizeram 
muitas pessoas voltarem a pensar no investimento 
imobi l iár io,  que há tempos estava mais 
direcionado a investidores tradicionais. Somado a 
isso, a diminuição das taxas de financiamento, 
trouxe um estímulo ainda maior na busca do 
imóvel ideal.
Outra mudança no mercado de trabalho é a rotina 

de atendimento. No começo da pandemia, as 
visitas em Santos foram prejudicadas por certos 
empreendimentos que proibiram a entrada de 
corretores. Nesses casos, aparentemente, os 
cliente compradores compreenderam a situação e 
aguardaram o momento de retorno. Uma saída 
encontrada foi a realização de vídeo chamadas. 
Algumas vezes produzidas pelo cliente vendedor, 
em sua casa, e outras, pelo corretor, em imóveis 
vazios. Essa prática se mostra eficiente, já que os 
clientes podem tirar suas dúvidas e ver todos os 
detalhes do imóvel, como se estivessem dentro, 
além das áreas externas e vizinhança. O resultado 
foi ainda mais satisfatório com clientes que moram 
em outras cidades, que comumente procuram 
Santos para estabelecer residência devido ao 
trabalho, estudo ou aposentadoria.
De acordo com os consultores de imóveis 
entrevistados, as expectativas para o segundo 
semestre são as melhores possíveis. Esperamos 
que a maré continue a nosso favor. 
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contunuação da pg 40

Vista de Santos
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Com áreas reduzidas e estilo 
de vida bastante corrido as 
pessoas precisam 
d e i x a r  a  s u a 
moradia bastante 
c o n f o r t á v e l  e 
a p r o v e i t a n d o 
todos os espaços.

Muitos clientes me perguntam 
qual a diferença entre móveis 
P L A N E J A D O S  e 
M A R C E N A R I A ,  c o m o 
espec ia l i s ta  em móve is 
planejados posso afirmar que 
existem grandes diferenças.
 

 Nesse momento o 
p rofiss iona l  da 
área é de grande 
a j u d a ,  p o i s 
podemos calcular 
todos os cantinhos 
aparentemente perdidos e 
t r a n s f o r m a r  e m  a l g o 
aconchegante e acolhedor. 

O s  m ó v e i s  p l a n e j a d o s 
o f e r e c e m  i n ú m e r a s 
v a n t a g e n s ,  p o i s  s ã o 
fabricados com material de 
alta resistência como MDF 
N A V A L  e  u t i l i z a n d o 
acabamentos de bordas em 
ABS,  colados ao MDF em alta 
t e m p e r a t u r a  c o m  c o l a 
especifica nesse t ipo de 
produto, criando assim uma 
durabilidade maior e no caso 

de um vazamento inesperado 
há tempo de resolver sem 
danos aos moveis. Esses 
MDFs já são fabricados com o 
revestimento amadeirado ou 
liso e uma variedade incrível 
de cores. 

N o s  m o v e i s  f e i t o  p o r 
profissionais de marcenaria 

a i n d a  h á  o 
trabalho manual 
aumentando o 
p r a z o  p a r a 
entrega e o risco 
d e  u m 
a c a b a m e n t o 
que no uso do 
d i a  a  d i a  s e 
desgasta com 
mais facilidade. 

Os planejados 
são fabricados por máquinas 
alemãs de última geração 
então as vantagens são: 
acabamento, durabilidade, 
prazo de entrega reduzido 
podendo ser entregue uma 
residência de 500m2 de uma 
só vez. 

Também fazem parte das 
vantagens a montagem limpa, 
sem poeira ou cheiro de cola, 
g a r a n t i a  d e  6  a n o s  e 
a s s i s t ê n c i a  t é c n i c a 
permanente, facilitando a vida 
quando  há  manutenção 

Danielle Morenalves

Arquiteta e Urbanista
Especialista em 
Ambientação de Interiores
com ênfase em móveis 
planejados há mais 
de 20 anos.
Proprietária da DM 
Planejados e da Madmore
Marcenaria Inteligente
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Qual a diferença entre:

móveis planejados 
e marcenaria?

bancada única que une casa e mesa de apoio
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 Outras vantagens nos planejados é a 
facilidade de, numa mudança de residencia ou 
reforma de algum ambiente você poder trocar de 
lugar as peças de armários ou roupeiros pois são 
montados individualmente não perdendo assim 

todo o investimento.
 Agora pense que você merece o melhor e 
cada canto de sua casa pode ser único, pratico e 
funcional.
E ai, quer  uma mudança de estilo de vida ou está de 
casa nova?!, então vamos projetar esse sonho junto 
com você!

principalmente no caso de clientes que compram 
imóveis para investir.
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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
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Inteligência Emocional e Mercado Imobiliário

Por haver passado recentemente 
p o r  e x p e r i ê n c i a  s i m i l a r , 
recomendo que antes de sair por 
ai trabalhando dia e noite sem 
parar, até chegar a um “burn out” 
que poderá lhe acarretar níveis 
altíssimos de stress ao ponto de 
comprometer a sua saúde física e 
mental e até mesmo a sua própria 
paz e daqueles a quem você mais 
ama, afastando-os inclusive, 
recomendo for temente que 
procure reavaliar a sua vida e as 
suas prioridades, desenvolver 
hábitos mais saudáveis e focar em 
aprimorar habilidades diárias 
como o controle da respiração 
para combater a ansiedade, 
gestão do tempo para se tornar 
mais eficaz, e torne-se um expert 
na arte de saber separar a vida 

profissional e pessoal, não levar 
trabalho excessivo para casa, 
saber a hora de relaxar, de parar, 
de não fazer nada, de curtir, 
praticar atividades físicas ou 
mesmo relaxantes e prazerosas 
como a meditação, yoga, futebol 
ou ainda um chopp com os 
amigos. Se mesmo assim ainda 
se sentir sobrecarregado, busque 
o auxílio de coaches, terapeutas 
ou psicólogos especializados em 
lidar com estes problemas cada 
dia mais frequentes. O ritmo da 
v ida  moderna pode de ixar 
qualquer um momentaneamente 
desequilibrado. Não tenha medo 
ou vergonha de parar e pedir 
ajuda. Você não precisa estar ou 
parecer sempre bem, e aqueles 
que te amam e te respeitam 
saberão compreender o seu 
momento e estarão ali prontos 
para ajuda-lo a se recuperar e 
v o l t a r  a i n d a  m a i s  f o r t e  e 
preparado para os desafios 
diários que um bom corretor de 
i m ó v e i s  p r e c i s a  e n f r e n t a r 
diariamente…

E l e ( a )  p r e c i s a  c o n h e c e r 
profundamente o seu mercado, se 
t o r n a r  r e c o n h e c i d o ( a )  e 
respe i tado(a)  por  co legas, 
moradores, habitantes e clientes, 
prospectar diariamente, fazer 
follow up aos leads gerados, 
manter feedback periódicos a 
seus clientes proprietários, lidar 
com fornecedores e parceiros 
e s t r a t é g i c o s  c o m o  o u t r o s 
c o r r e t o r e s ,  f o t ó g r a f o s 
p r o fi s s i o n a i s ,  a r q u i t e t o s , 
porteiros, gerentes de banco, 
correspondentes bancários, 
serventuários, comerciantes em 
geral e ainda saber negociar, filtrar 
propostas e clientes sérios, por 
vezes re levar  cantadas ou 
c o m e n t á r i o s  m a c h i s t a s 
(lamentável), lidar com a pressão 
de famil iares e amigos tão 
habituados a um emprego e 
salário formal e que ainda não 
entenderam o por quê fazemos o 
que fazemos e ainda saber lidar 
com toda a burocracia, certidões, 
simulações, financiamentos e se 
colocar em risco ao assumir a 

responsabilidade jurídica sobre 
negócios envolvendo altas cifras. 
Certamente é uma carga muito 
grande e que nem todos estão 
p repa rados  t ecn i camen te , 
psicológicamente e sobretudo 
emocionalmente.

Você já parou para pensar na quantidade de tarefas que um corretor(a) de Imóveis 
precisa lidar diariamente para conseguir obter êxito na profissão? 
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3ª – As Músicas. 

4ª – Coisas que você Assiste. 

Músicas são poderosíssimas. Se você só escuta músicas que falam de morte, traição, tristeza, abandono, 
isso tudo vai interferir naquilo que você vibra. Preste atenção na letra das músicas que você escuta, elas 
podem estar diminuindo a sua frequência vibracional. E lembre-se: você atrai para sua vida exatamente 
aquilo que você vibra.

Quando você assiste programas que abordam desgraças, mortes, traições, etc. seu cérebro  aceita aquilo 
como uma realidade e libera toda uma química no seu corpo, fazendo com que sua frequência vibracional 
seja afetada. Assista coisas que te façam bem e te ajudem a vibrar numa frequência mais elevada. 

Seja na sua casa ou no seu trabalho, se você passa grande parte do tempo num ambiente desorganizado, 
sujo, feio, isso também afetará a sua frequência. Melhore o que está a sua volta, organize e limpe o seu 
ambiente. Mostre ao Universo que você está apto a receber muito mais. Cuide do que você já tem!

As pessoas que estão a sua volta influenciam diretamente na sua frequência vibracional. Se você está ao 
lado de pessoas alegres, determinadas, você também entrará nessa vibração, agora se você se cerca de 
pessoas reclamonas, fofoqueiras e pessimistas, tome cuidado! Pois elas podem estar diminuindo a sua 
frequência e como consequência te impedindo de fazer a lei da atração funcionar a seu favor.

7ª – A Gratidão. 
A Gratidão afeta positivamente a sua frequência vibracional, esse é um hábito que você deveria incorporar 
agora mesmo na sua vida. Comece a agradecer por tudo, pelas coisas boas e ruins, por todas as  
experiências que você já vivenciou. A gratidão abre as portas para que as coisas boas fluam positivamente 
na sua vida. Você já agradeceu hoje?" 

Acredite em você, valorize-se, agradeça e viva diariamente com alegria, atitudes e ações positivas!!! 
SEMPRE!!!! �

5ª – O Ambiente. 

Se você reclama ou fala mal das coisas e das pessoas, isso afeta a sua frequência vibracional. Para você 
manter a sua frequência elevada é fundamental que você elimine o hábito de reclamar e de falar mal dos 
outros. Então evite fazer dramas e se vitimizar. Assuma a Responsabilidade pelas Escolhas da sua Vida! 
Fale menos e ouça mais. 

6ª – A Fala. 

Nos mentiram quando nos disseram que deveríamos perseguir o sucesso. A verdade é que devemos 
buscar a felicidade e ao alcanca-la, teremos então, alcançado o sucesso. 

Todo pensamento que você possui emite uma frequência para o Universo e essa frequência retorna para a 
origem, no caso, você! Então se você tem pensamentos negativos, de desânimo, tristeza, raiva, ansiedade, 
medo, isso tudo vai voltar para você. Por isso é tão importante que você cuide da qualidade dos seus 
pensamentos e aprenda a cultivar pensamentos mais positivos. Alimente o seu intelecto com livros, 
ambientes e companhias saudáveis. O pensamento gera um sentimento que leva as ações que produzem 
os resultados

Dito isto, lhe convido a fazer uma reflexão em temas que vão além dos tradicionais temas técnicos do 
nosso mercado, mas que tocam fundo em nossa alma e nos preparam enquanto seres humanos para que 
possamos estar mais tranquilos, leves e preparados para enfrentar a rotina do pujante e infinito mercado 
imobiliário….

2ª – As Companhias.

1ª – Os Pensamentos. 

7 coisas que afetam a sua Frequência Vibracional.

(48) 99826 0990
www.SejaRemax.com.br
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Imperdível! Para ler a íntegra acesse o link: 
https://www.cofeci.gov.br/revista-cofeci

Para isso destaca que graças à resiliência do 
corretor de imóveis, o mercado imobiliário, mesmo 
com a pandemia, conseguiu vencer os desafios e 
continuar alavancando bons negócios.

Por isso a  nova edição da Revista do Cofeci faz 
uma viagem pelos conselhos regionais  as 
novidades de todos os Crecis.

O presidente do Cofeci, João 
Teodoro da Silva  destaca 
que a comunicação com a 
s o c i e d a d e  é  u m a  d a s 
f e r r a m e n t a s  q u e  s ã o 
utilizadas pelo COFECI para 
incrementar a imagem do 
c o r r e t o r  d e  i m ó v e i s  e 
v a l o r i z a r  s e u  p a p e l 

estratégico no setor imobiliário.  

#corretordeimóveis #imobiliárias 
#vamossuperarjuntos #unidossomosmaisfortes 
#mercadoimobiliario #sistemacofecicreci #Cofeci

REVISTA DO COFECI FAZ GIRO ENTRE
OS REGIONAIS NO PRIMEIRO SEMESTRE 



Rogério Camello
Por

Advogado OAB 43.933

  E m  q u a l q u e r 
condomínio é chegada a hora da 
assembleia de prestação de 
contas ou de reajuste das taxas 
condominiais.

  N e s t e  c e n á r i o 
“fictício” é muito comum o temor 
de que esta informação poderá 
ensejar numa eventual ação de 
indenização por danos morais 

quando se informa ou divulgada 
o s  n o m e s  o u  u n i d a d e s 
inadimplentes.

  Naturalmente isto 
te rm ina  desaguando  nos 
questionamentos: qual é o 
percentual de inadimplência do 
condomínio ? E quem são os 
inadimplentes ? O que está 
sendo feito para receber as 
taxas em atraso ?

Segue abaixo outro acórdão 
mais recente a respeito do 
assunto. 

Introdução

  D i a n t e  d i s t o 
sempre há discussão, algumas 
vezes acalorada, dos motivos 
que ense jam e jus t ificam 
eventual aumento, sobretudo 
quando ele é justificado por 
conta da queda de receita.

  E s t e  t e m o r  é 
infundado em parte.

 E n t e n d e m o s  q u e  a 
d i vu l gação  do  NOME do 
inadimplente deve ser evitada, 
até porque, sendo o débito uma 
obrigação inerente a coisa, que 
no juridiquês chamamos de 
obr igação propter  rem,  a 
d ivulgação do número da 
unidade em aberto tem a 
mesma função: individualizar o 
débito de cada apartamento.
 É possíve l  loca l izar 
julgados que entendem que a 
divulgação do NOME não gera 
dano moral: Em acórdão datado 
de janeiro de 2006 (Apelação 
C íve l  289 .102-4 /0 -00 ) ,  o 
Tribunal de Justiça de São Paulo 

entendeu que é perfeitamente 
possíve l  a  d ivu lgação do 
inadimplente no demonstrativo 
de despesas: "a inserção do 
nome do autor ou de eventuais 
condôminos inadimplentes no 
demonstrativo mensal, ou como 
queiram balancetes enviados 
aos ocupantes dos imóveis, com 
destaque individualizado das 
unidades condominiais em 
atraso não configura ilícito". 
Para a 1ª Câmara do TJ-SP, 
t ra ta-se de procedimento 
meramente administrativo, pois 
a  adm in i s t r ado ra  " t em  a 
obrigação de prestar contas, e 
os demais condôminos têm o 
direito de saber a respeito da 
saúde financeira do prédio e 
quem não vem cumprindo com 
suas obrigações".

2 – Julgados

continua...

Divulgação do nome / apto inadimplente 
em assembleia / prestação de contas
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Diante disto sempre há 
discussão, algumas 
vezes acalorada, dos 
motivos que ensejam e 
just ificam eventua l 
aumento, sobretudo 
quando ele é justificado 
por conta da queda de 
receita.



Tribunal de Justiça de São Paulo. Indenização – Dano moral – Débito de 
despesas condominiais – Inclusão do número do apartamento 
inadimplente em previsão mensal de gastos do Condomínio, com nome 
da interessada em documento interno – Impossibilidade de candidatura 
de inadimplentes ao cargo de síndico e subsíndico em assembleia – 
Exercício regular do direito que não expôs inadimplente a 
constrangimento – Cumprimento do dever de prestar contas perante 
todos os condôminos e justificar o aumento da quota condominial mensal 
inclusive em razão dos débitos daquela unidade – Recurso da autora 
improvido. (Relator(a): Campos Petroni; Comarca: Ribeirão Preto; Órgão 
julgador: 27ª Câmara de Direito Privado; Data do julgamento: 10/08/2010; 
Data de registro: 18/08/2010; Outros números: 884517700)

Fundamentou o relator: 

“A administração de condomínio tem o dever de, permanentemente, 
prestar contas relativas aos recursos comuns dos condôminos. Deve 
haver transparência em relação aos valores arrecadados e também sua 
destinação. A apresentação de lista de devedores faz parte desta 
prestação de contas. Afinal, o não pagamento das despesas e taxas 
interfere no rateio mensal dos gastos globais. Dúvida não há de que se 
cuida de simples exercício regular de um direito. Aos moradores que 
pagam em dia as despesas sempre é facultado conhecer aqueles que 
assim não o fazem. Não está presente, assim, abusividade em tal 
conduta.”

DANO MORAL - Condomínio - Inocorrência - Divulgação de unidade 
condominial inadimplente em comunicados internos - Exercício regular de 
direito - Adquirente da unidade condominial que responde pelos débitos 
em relação ao condomínio, resguardado o direito de regresso contra os 
alienantes, cf. art. 1.345 do Cód. Civil - Restrição aos serviços de praia - 
Possibilidade - Inadimplemento da verba condominial que acaba por 
onerar os demais condôminos com aquelas despesas – (TJSP; Apelação 
0000645-60.2008.8.26.0223; Relator (a):Costabile e Solimene; Órgão 
Julgador: 6ª Câmara de Direito Privado; Foro de Guarujá -1ª Vara Cível; 
Data do Julgamento: 01/03/2012; Data de Registro: 07/03/2012).

APELAÇÃO CÍVEL. PLEITO DE INDENIZAÇÃO POR DANOS MORAIS 
JULGADO IMPROCEDENTE. IRRESIGNAÇÃO. DIVULGAÇÃO DO 
NOME DO AUTOR COMO DEVEDOR DE COTA CONDOMINIAL. 
R E L AT Ó R I O  M E N S A L R E S T R I TO  A O S  C O N D Ô M I N O S . 
DEMONSTRATIVO DE CUNHO ESTRITAMENTE INFORMATIVO. 
AUSÊNCIA DE FATO LESIVO À HONRA DO AUTOR. REQUISITOS DO 
ART. 159 DO CC/16 NÃO CONFIGURADOS. SENTENÇA MANTIDA. 
RECURSO DESPROVIDO - (TJ-SC - AC: 44811 SC 2006.004481-1, 
Relator: Sérgio Izidoro Heil, Data de Julgamento: 19/05/2010, Segunda 
Câmara de Direito Civil, Data de Publicação: Apelação Cível n. , de 
Blumenau)

 Neste sentido:

Neste mesmo sentido: 
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 "a inserção do nome 
d o  a u t o r  o u  d e 
eventuais condôminos 
i n a d i m p l e n t e s  n o 
d e m o n s t r a t i v o 
mensa l ,  ou  como 
queiram balancetes 
e n v i a d o s  a o s 
o c u p a n t e s  d o s 
i m ó v e i s ,  c o m 
d e s t a q u e 
individualizado das 
u n i d a d e s 
c o n d o m i n i a i s  e m 
atraso não configura 
i l íc i to" .  Para a 1ª 
Câmara do TJ-SP, 
t r a t a - s e  d e 
p r o c e d i m e n t o 
m e r a m e n t e 
administrativo, pois a 
administradora 





O FENÔMENO 
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CHAMADO CONSÓRCIO

Jorge Lisboa
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

A h i s t ó r i a  d o  C o n s ó r c i o 
confunde-se com a fundação de 
Brasilia e o surgimento do Brasil 
moderno. Produto financeiro 
t i p i c a m e n t e  b r a s i l e i r o ,  o 
consórcio foi criado por dois 
funcionários do Banco do Brasil 
em 1961 para  a tender  ás 
necessidades de familiares 
recém-chegas à capital federal. 
Em 1967, a Willys Overland do 
Brasil já possuía em sua carteira 
de clientes cerca de 58 mil 
consorc iados.  Por tanto ,  o 
consórcio teve sua origem ligada 

d i r e t a m e n t e  à  i n d ú s t r i a 
automobilística, e durante muito 
tempo foi o automóvel seu único 
produto. Dada sua popularidade, 
o consórcio passou a despertar o 
interesse do Poder Público, que 
fez baixar nesse ano de 1967 o 
primeiro ato sobre o assunto, 
dirigido às instituições bancárias, 
estabelecendo normas sobre 
depósito de recursos captados 
d e  c o n s o r c i a d o s .  O 
desenvolvimento do consórcio 
fez surgir a necessidade de se 
c r i a r  u m a  e n t i d a d e  q u e 

representasse, perante o poder 
públ ico, os interesses das 
i n ú m e r a s  e m p r e s a s  d e 
consórcios que despontavam por 
todo país. Por isso, em 20 de 
junho de 1967 foi criada a ABAC - 
Asso c i a çã o  B ra s i l e i r a  d e 
Administradoras de Consórcios, 
que passou a reunir os três 
grupos de administradoras 
e x i s t e n t e s  à  é p o c a :  a s 
independentes, as ligadas às 
concessionárias e as ligadas aos 
fabricantes.



Esse normativo não tratava 
especificamente do Sistema de 
Consórcios , mas cuidava, de 
forma genérica, de todas as 
modalidades de distribuição de 
prêmios e  de proteção à 
poupança popular. O referido 
diploma legal foi regulamentado 
em 09 de agosto de 1972, pelo 
Decreto nº 70.951.

Depois dos automóveis nos 
anos 60, o mecanismo ampliou 
seus produtos, constituindo os 
primeiros grupos de caminhões. 
No final da década de 70 e início 
de 80, surgiram os primeiros 
grupos de eletroeletrônicos, 
com destaque para televisores e 
videocassetes.

D e s d e  o  s u r g i m e n t o  d o 
consórcio no país, a atividade 
viveu longo período sob forma 
não sistemática, observando 
tão somente regras de direito 
civil. Até que, no início da 
década de 70, mereceu tutela 
legal: a Lei nº 5.768, de 20 de 
dezembro de 1971.

Era o início do consórcio 
imob i l i á r i o .Na  Europa ,  o 
S i s t e m a  f o i  a d o t a d o  e m 
Portugal e Espanha e a partir 
dos anos 90 chegou a países do 
L e s t e  E u r o p e u  -  q u e  s e 
direcionam para a formação de 
um livre mercado nos moldes 
capitalistas. 

O consórcio também despertou 
o interesse de outros países. 
Em meados da década de 60, 
empresas  de  consó rc i os 
surgiram em diversos países 
Lat ino Amer icanos,  como 
Argentina, Uruguai, Paraguai, 
Peru, México e Venezuela.

Dois anos depois da criação da 
ABAC, foi fundada a APACESP - 
Associação Profissional dos 
Administradores de Consórcios 
no Estado de São Paulo, que 
deu origem ao atual SINAC - 
S i n d i c a t o  N a c i o n a l  d o s 
Administradores de Consórcio 

Nos anos 80, o consórcio 
t a m b é m  c h e g a v a  à s 
motocicletas e aos chamados 
“veículos pesados” - máquinas 
ag r í co las  e  imp lemen tos 
rodoviários. Em 1988 o Sistema 
d e  C o n s ó r c i o s  t e v e  s u a 
importância econômica e social 

reconhecida na Constituição 
Federal, sendo inserido dentre 
as matérias de competência 
privativa da União. (cf.: inc. XX 
do artigo 22. da CF). Em 1991, a 
fiscalização das operações de 
consórcios, bem como sua 
regulamentação, passaram a 
ser exercidas pelo Banco 
Central do Brasil, com a edição 
da Lei n° 8.177.

No final dos anos 2000, surge a 
primeira administradora na 
África do Sul.

Na seqüência dos avanços e da 
p resença  cada  vez  ma is 
e x p r e s s i v a  e m  v á r i o s 
segmentos, a década de 90 foi 
marcada, dentre outras, pela 
participação do Sistema no 
maior sonho do brasileiro, ou 
seja, a casa própria. 

Em  2008, acontecia o que 
podemos chamar de marco 
legal do Sistema de Consórcios: 
a edição da Lei 11.795/2008, 
q u e  d i s p õ e  ú n i c a  e 
e x c l u s i v a m e n t e  s o b r e  o 
funcionamento do Sistema de 
Consórcios . 

Ela entrou em vigor em fevereiro 
de 2009, trazendo importantes 
benefícios e aperfeiçoamentos 
ao mecanismo.Inteiramente 
consolidado, hoje o Sistema de 
Consórcios viabiliza a aquisição 
d e  g a m a  a l t a m e n t e 
diversificada de bens móveis, 
imóveis e serviços, que vai 
desde bens de produção, 
passando por caminhões, 
imp lemen tos  ag r í co las  e 
rodoviários, ônibus, tratores, 

colheitadeiras, embarcações, 
aeronaves, computadores, 
antenas parabólicas, pneus, 
motocicletas, passando pelos 
eletroeletrônicos, kits de casa 
p r é - f a b r i c a d a ,  i m ó v e i s , 
construção e reformas, até 
s e r v i ç o s  d e  q u a i s q u e r 
naturezas.

Veículos leves e motocicletas 
foram os itens mais procurados 
e responderam por mais de 2 
mi lhões das adesões até 
novembro do ano passado. 
Foram 1,16 milhão de novas 
cotas de veículos leves; 977,7 
mil, de motocicletas; 296,44 mil, 
de imóveis; 83,08 mil,  de 
veículos pesados; 64,17 mil, de 
serviços; e 49,87 mil cotas de 
eletroeletrônicos e outros bens 
móveis.

Sistema de Consórcios ocupa 
hoje mais de 7,35 milhões de 
consorciados em todo o país, 
adquirir bens ou serviços pela 
modalidade continua sendo 
uma opção para  rea l i za r 
objetivos de consumo. De 
janeiro a novembro de 2019 
foram registrados 2,63 milhões 
de novos participantes nas 160 
empresas administradoras de 
consórcios reguladas pelo BC, o 
melhor resultado desde 2015, 
quando foram contabilizadas 
2 , 1 5  m i l h õ e s  d e  c o t a s .

Veículos leves e motocicletas 
foram os itens mais procurados 
e responderam por mais de 2 
mi lhões das adesões até 
novembro do ano passado. 
Foram 1,16 milhão de novas 
cotas de veículos leves; 977,7 
mil, de motocicletas; 296,44 mil, 
de imóveis; 83,08 mil,  de 
veículos pesados; 64,17 mil, de 
serviços; e 49,87 mil cotas de 
eletroeletrônicos e outros bens 
móveis duráveis.De janeiro a 
novembro de 2019, 1,1 milhão 
d e  c o n s o r c i a d o s  f o i 
contemplado. 
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Atenção às regras, é possível 
adquirir casas, carros, motos e 

s e r v i ç o s  ( v i a g e n s , 
procedimentos estéticos, festa 
de formatura, entre outros). Para 
que um consórcio funcione, é 
necessário que a administradora 
esteja registrada e regularizada 
pelo Banco Central. A empresa 
formará grupos de pessoas que 
tenham o mesmo objetivo e 
organizará as contemplações e 

os pagamentos. Cada membro 
pagará mensa lmente  uma 
parcela do valor do bem mais a 
taxa de administração, que, 
s o m a d a s ,  f o r m a m  u m a 
poupança conjunta. Alguns 
consórcios acrescentam uma 
taxa mensal relativa ao fundo de 
reserva, de até 5% do valor do 
bem para cobrir consorciados 

O s  c r é d i t o s  c o n c e d i d o s 
registraram avanço de 3,8% em 
comparação com o mesmo 
per íodo de 2018.  No ano 
passado, foram concedidos 
créditos de R$ 38,47 bilhões e, 
no ano anterior, de R$ 37,06 
bilhões.

Nem sempre comprar à vista é 
uma forma inteligente, você está 
deixando de realizar outros 
investimentos e girando seu 
capital, através do financiamento 
as taxas de juros não são tão 
atraentes, por tanto  a melhor 
forma de adquirir bens sem pagar 
juros de forma planejada  é 
através do Consórcio. O mercado 
a t u a l  d i s p õ e  d e  m u i t a s 
operadoras de Consórcio, taxas 
diferenciadas, prazos, lance livre 
e fixo, além da possibilidade d 
lance com o FGTS para imóveis. 

Em caso de desistência, as 
adminis t radoras costumam 
cobrar uma multa que varia de 5% 
a  1 0 %  d o  v a l o r  d o  b e m , 
importante sempre tirar todas as 
dúvidas antes de assinar o 
contrato, pois há variações. Caso 
a desistência ocorra quando o 
consorciado ainda não tiver sido 
contemplado, o participante 
passa a integrar um grupo de 
excluídos e par t ic ipará de 
sorteios mensais para receber o 
d i n h e i r o  p a g o  d e  v o l t a 
descontado o valor da multa. Se 
já estiver com a posse do bem, os 
procedimentos são semelhantes 
aos dos financiamentos, ou seja, 
haverá um acordo de devolução 

do produto ou valor do serviço 
contratado. 

A contemplação ocorre por meio 
de lance (em dinheiro) ou sorteio. 
Em qualquer um dos casos, a 
pessoa tem acesso a uma carta 
de crédito, no valor contratado, ou 
seja, o direito de comprar o bem. 
Mesmo após receber o crédito, o 
consorciado continua pagando as 
mensal idades até o fim do 
contrato. Todos os cotistas têm a 
mesma probabilidade de serem 
c o n t e m p l a d o s .  A s 
contemplações ocorrem em 
assembléias  gerais ordinárias, 
de acordo com as regras do 
contrato. O número de sorteios, 
geralmente mensais, depende 
d a s  n o r m a s  d e  c a d a 
administradora e acontece até 
que todos recebam o objeto ou 

serviço desejado. 
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RESUMO:

O texto traça informações relevantes que precisamos analisar e observa sobre os loteamentos, como identificar 
os documentos necessários para obter um terreno totalmente legalizado.

     O objetivo deste estudo científico  procura demonstrar como: identificar, definir, analisar e avaliar os 
documentos necessários para que possa obter conhecimento necessário para efetua um bom negócio. E ao 
mesmo tempo orientar os futuros compradores e até mesmo corretores de imóveis para um negócio com plena 
segurança Jurídica. E não ocasionar conflitos posteriores sobre as negociações e o crescimento desordenado 
na cidade. 

     Este pesquisa de campus serve para orientar sobre os procedimentos cabíveis para uma Compra e Venda de 
um loteamento regular. Os compradores pode adquirir o passo á passo dos procedimentos de um loteamento. E 
ao mesmo tempo uma compra transparente, livre, desembaraçado sem vícios. Sendo que ainda existe nos dias 
de hoje  pessoas sem conhecimentos nos procedimentos e documentações necessárias. Como corretor 
responde objetivamente os atos práticados e de outro lado o clientes tem que ter todas as informações 
transparente, cabe á ele toda  proteção no Código Cívil e Código de Defesa ao Consurmidor.

Palavras-chave: Loteamento: Planejamento Urbano; Ação Demarcatória de terra; Incorporação Imobiliária; 
Ata Notarial. Registro de Imóveis.

 Se todos tivesse conhecimentos dos procedimento , diminuiria o risco e as ações judiciais.
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     Loteamento è uma forma de parcelamento do solo urbano, fracionando-o em porções menores, com o 

objetivo de alienar ao público, em prestações sucessivas e periódicas. Esse fenômeno é regido pela Lei 

Municipal, Estadual é Federal. Á Lei que define o Parcelamento do Solo Urbano.

1. INTRODUÇÃO:

     Essa pesquisa me motivou devido ainda nos dias de hoje existirem muitas pessoas que não tem 

conhecimento como proceder na Compra de Terrenos. Se todos tiver conhecimento do processo do 

Loteamento, diminuiria o risco e as Ações Judiciais.

1) Loteamento- Ato de efeito de lotear, divisão de um terreno em lotes destinado á Urbanização.

2) Terreno Loteado; De Lotear mento;

   Esse trabalho vem demostrar que um Loteamento visa integrar sua área á infraestrutura Urbana existente ao 

desenvolvimento de um novo bairro, onde se estuda aonde á cidade ampliada com criação de novos bairros, 

ruas e avenidas.
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     Quando se inicia um loteamento, deve ter cuidado na escolha do terreno, minuciosa aos 
documentos para aprovação dos lotes são itens relevantes para o sucesso do investimento. 
Responsável pela urbanização e ampliação de bairros, os loteamentos requerem mais atenção 
e cumprimentos das exigências, junto á Prefeitura e garantia de do loteador que alguns terrenos 
fiquem caucionados, para 

2. Loteamento

     Algumas reflexões  podem ser feitas sobre o tema Loteamento- De acordo com á Lei 

6.766/79, que rege o parcelamento de solo urbano. Loteamento são uma subdivisão de uma 

área ou Glebas em lotes destinados á edificação, sendo necessárias as aberturas de vias de 

circulação, logradouros públicos ou modificação e ampliação de vias de acesso existente.

     Sendo necessário ter o titulo de propriedade e atende aos requisitos legais de parcelamento 

do solo. Verificar o plano diretor da cidade ou alguma lei municipal, Estadual e Federal. Depois 

de todas as exigências cumpridas e aprovadas pelos órgãos competentes, e todos os projetos 

aprovados (concluídos) juntos aos órgãos é lavado juntos ao cartório de Notas para registros, 

Para que possa fazer os registros e publicação dos atos, Após essa etapa concluída, será 

publicado um Edital Diário Oficial para publicação do loteamento dentro de quinze dias úteis, 

para que possa haver manifestação ou exigências junto R.I, não havendo manifestação 

contrária, se dar-se por aprovado. 

     A empresa Imobiliária, antes de desenvolver um projeto de loteamento, deve solicitar á 

Prefeitura Municipal às diretrizes para o uso do solo, traçado o projeto dos lotes e espaços livres 

e na apresentação do requerimento anexar planta do Imóvel contendo á divisão das Glebas que 

serão loteadas. É importante ressaltar que , segundo á lei 6.766/79, que todos aos terrenos ou 

lotes serão servidos de infraestrutura básica¸ cujas dimensões estejam definidas no plano 

Diretor da cidade ou na lei Municipal, sendo cercado de iluminação pública, esgoto sanitário, 

abastecimento de água, energia Elétrica pública e domiciliar e vias de circulação. Geralmente 

um loteador doar determinado espaço de 5% para á Prefeitura para obras públicas e 10% para 

os sistemas de viários e praças. 
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fins de conclusão das obras existentes, á, pois todas as obras feitas e concluídas de acordo com 

ó plano Diretor da cidade, os lotes volta ao loteador, sendo liberados para que o mesmo possa 

realizar suas negociações, Etapa concluída (após todas as obras concluídas). 

     Concluídas todas as etapas, as unidades poderão ser negociadas pelo profissional corretor 

de Imóveis ou gestores Imobiliário, (dirigentes e prudentes) somente um corretor ou gestor 

imobiliário, pode realizar essa negociação, para que possa auxiliar seus clientes para uma ótima 

compra, não deixando que compre algo indevido ou não registrado, pois pode ser penalizado, 

como se refere o Artigo 723/CC, ou pelo CDC. O incorporador incorporar é não está apto para 

venda, de acordo com o Código Civil.

     É preciso diferenciar um Loteamento de um Desmembramento. Um Desmembramento é 

quando já existe uma via existente e só é necessário á divisão da área, sem que seja feito 

arruamento, aproveitando as vias existentes de acesso. Sendo feita somente uma subdivisão 

de terreno reservado á construção, aproveitando todo o sistema já existente no local, sem 

necessidade de intervenção.

     O primeiro loteamento Clandestino que houve no Rio de Janeiro, foi quando se deu as obras 

da Presidente Vargas, em nossa cidade, com inicio das obras, se deu uma explosão geográfica 

no morro da previdência (Central do Brasil) os escravos não tinham para onde ir e se alojaram no 

Morro da Providência, lugar mais próximo ao centro. 

     Ao registra um Loteamento, exige todas as certidões do incorporador e do imóvel, para fins de 

registros de uma matricula Mãe, com suas unidades e Proposta de principio de venda e um 

contrato padrão (contrato Fiduciário), para que possa registra um compromisso de venda, todos 

esses documentos ficarão averbados na matricula do loteamento e todos os projetos e 

certidões, no R.I. 

      E ali se deu um bairro sem planejamento urbano, se encontra até os dias de hoje. Tais Como: 

Rocinha, Vargem Grande e outras. Esse tipo de loteamento, passo á se gerar um crescimento 

desordenados em grandes centros, como comunidades bairros.  
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Não houve uma aprovação e se deu uma invasão geográfica, sem algum estudo prévio de 

expansão. Hoje apresentam problemas de infraestruturas, como saneamento básico, 

instalação de água, energia, demarcação, vias públicas, congestionamentos, transportes 

superlotados trazendo risco á população e construções de riscos.

    2.1. Loteamento Irregular

     É aquele que possui algum tipo de documento de registro no município. O responsável pode 

ter feito uma consulta prévia ou ter dado entrada com parte de documentação, mas não chegou 

a aprovar o projeto. Também é considerado irregular o Loteamento que tem projeto aprovado, 

mas o Loteador deixou de exultar prevista. O resultado disto é uma área com infraestrutura 

incompleta ou sem as mínimas condições para ser habitada.

  2.2. Loteamento Clandestino

     Um planejamento urbano adequado, ode ser essencial também para reduzir o número de 
vítimas, já que a ocupação desordenada do solo é um dos principais fatores para que tragédias 
como deslizamentos e enchentes aconteçam. O 

     È aquele executado sem qualquer tipo de consulta á prefeitura e os órgãos competentes e o 

Loteador não respeita nenhuma norma urbanística. Não há nenhuma garantia sequer de que o 

Loteador á proprietário da área.

    2.3.  Loteamento Demarcação

     O condômino, o enfiteuta e o nu-proprietário, também são legitimados, assim como o 

promissário comprador, com um contrato sem causa de arrependimento.

     Tem legitimidade ativa do proprietário, de modo que á ação deverá ser instruída com á 

certidão de propriedade.

3. Planejamento Urbano

     Algumas reflexões podem ser feitas sobre o tema Ação Demarcação- Novo CPC (lei n° 

13.105/15), mencionado pelo novo CPC, á ação demarcatória visa cessar a confusão de limites 

entre imóveis confinantes, seja fixando novos limites, para cada um, seja aviventando os 

limites, que se encontram apagados.
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  4. Incorporações Imobiliárias

      Reflexão, o Incorporador é uma pessoa física ou Jurídica, ou o Titular do Terreno, 

(proprietário, promitente comprador ou cessionário), o construtor ou o próprio corretor de 

imóveis. O incorporador é uma empresa Titular de um empreendimento, é que articula o negócio 

imobiliário, e quem executa o projeto de acordo com as normas relativas do Plano Diretor da 

cidade, com normas nos Estados e União.

     Desde o ano 70 os municípios vêm concentrando esforços para continuamente atualizando 

as normas urbanísticas que orientam o planejamento da cidade, com a aprovação do plano 

Diretor de Desenvolvimento urbano sustentável dos municípios, vem discutindo com á 

sociedade, em audiências públicas, a regulamentação dos instrumentos gerias de 

regulamentação urbanísticas, edilícia e ambiental, conforme orientação do plano Diretor das 

cidades, que tenha mais de vinte mil habitantes.

planejamento urbano se fortaleceu na década de 80 e são necessárias até o dia de hoje (atuais), 

com os municípios em constates transformações e evolução.

     Com obrigação de fazer: Execução de todo projeto como: Paga os parcelamento do solo 

junto á Prefeitura da Cidade, toda infraestrutura do Loteamento, Arruamento de vias, Marcos, 

Medições dos lotes e Terrenos, colocação de esgoto e água, energia publicas e energias 

domiciliar, meio frio, instalações de vias fluviais, destina área á prefeitura para fins sociais, 

como: colocação de praças, Escola ou até mesma Creche local. Dar-se entrada com todo 

documentos e planta e situação e certidões no cartório do Registro Imóvel, para que seja 

publicado o Edital do Loteamento. 

     Cumprida todas as exigências e não tendo manifestações contrarias, após quinze (15dias) 

úteis do prazo do Edital de publicação, dar-se á liberação do mesmo. Se Incorporador se tem 

obrigação de concluir todas as obras e Registro no Cartório de Notas, documento recebido, com 

Memorial de Descritivo de Incorporação e o numero da publicação, em seu domínio, agora é 

contrata o corretor de Imóveis ou um gestor Imobiliário, que esteja inscrito no CRECI com suas 

obrigações em dias, para prestar o serviço de excelência, para efetuar toda á venda do 

loteamento.
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     O primeiro loteamento Clandestino que houve no Rio de Janeiro, foi quando se deu as obras da Presidente 

Vargas, em nossa cidade, com inicio das obras, se deu uma explosão geográfica no morro da previdência 

(Central do Brasil) os escravos não tinham para onde ir e se alojaram no Morro da Providência, lugar mais 

próximo ao centro. 

     Ao registra um Loteamento, exige todas as certidões do incorporador e do imóvel, para fins de registros de 

uma matricula Mãe, com suas unidades e Proposta de principio de venda e um contrato padrão (contrato 

Fiduciário), para que possa registra um compromisso de venda, todos esses documentos ficarão averbados na 

matricula do loteamento e todos os projetos e certidões, no R.I. 

fins de conclusão das obras existentes, á, pois todas as obras feitas e concluídas de acordo com ó plano Diretor 

da cidade, os lotes volta ao loteador, sendo liberados para que o mesmo possa realizar suas negociações, 

Etapa concluída (após todas as obras concluídas). 

     É preciso diferenciar um Loteamento de um Desmembramento. Um Desmembramento é quando já existe 

uma via existente e só é necessário á divisão da área, sem que seja feito arruamento, aproveitando as vias 

existentes de acesso. Sendo feita somente uma subdivisão de terreno reservado á construção, aproveitando 

todo o sistema já existente no local, sem necessidade de intervenção.

      E ali se deu um bairro sem planejamento urbano, se encontra até os dias de hoje. Tais Como: Rocinha, 

Vargem Grande e outras. Esse tipo de loteamento, passo á se gerar um crescimento desordenados em 

grandes centros, como comunidades bairros.  

     Concluídas todas as etapas, as unidades poderão ser negociadas pelo profissional corretor de Imóveis ou 

gestores Imobiliário, (dirigentes e prudentes) somente um corretor ou gestor imobiliário, pode realizar essa 

negociação, para que possa auxiliar seus clientes para uma ótima compra, não deixando que compre algo 

indevido ou não registrado, pois pode ser penalizado, como se refere o Artigo 723/CC, ou pelo CDC. O 

incorporador incorporar é não está apto para venda, de acordo com o Código Civil.
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    Dessa forma, a partir dessa regulamentação emergente, passou a ser observado o conceito entre posse e 

propriedade, transformando a terra em mercadoria no mesmo tempo em que garantiu a posse da mesma aos 

antigos latifundiários.

     É um instrumento público de importância notória, pelo qual o Tabelião relata todas as minúcias do caso 

propiciando ao registrador de imóveis a segurança jurídica necessária para o domínio ao detentor de Direito.

6. Registro de Imóveis

     No Brasil o registro de imóveis surgiu no período colonial, naquela época não se pensava na existência de um 

registro para cada propriedade, considerando-se, que desde o descobrimento até a independência no Brasil os 

imóveis existentes eram de propriedade exclusiva da Coroa Portuguesa.

    Após a Independência, notou-se a necessidade de ser criada uma previsão legal para definir os critérios para 

posse e terras devolutas. Com isso as pessoas passaram a exigir mais seguranças nas operações imobiliárias.

5. Atos Notariais

    Diante disso, foi decretada a primeira regulamentação para o domínio de terras no Brasil, a Lei 601de 

18/09/1950, que tinha premissa a manutenção e comercialização de terras. Essa Lei surgiu no segundo reinado 

e trouxe uma grande evolução para a estrutura fundiária brasileira. Tal modernização, fez com que chamadas 

terras devolutas fossem comercializadas através de compra feita diretamente ao governo da época.
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     No registro de Imóvel, com o Memorial Descritivo do Loteamento (R.I) aprovado e registrado, se dar apto 

para venda. Poderá ser assim contratado um profissional Corretor de Imóveis, com o cadastro no Conselho 

dos Corretores de Imóveis para que então se realize as vendas.

     Para projetar um loteamento precisa ter legitimidade da terra e o Registro do imóvel. Devem pesquisa e 

analisar á situação de todos os proprietários, juntos aos órgãos necessários com certidões e devem seguir 

todas as normas como as Municipais, Estaduais e Federais.

     Ao contratar um topografo para fazer todas as marcações dos terrenos como áreas públicas, Praças, 

escolas e confrontações dos lotes dever fazer um estudo prévio da área do solo, drenagem e escoamento de 

águas fluviais. Insta relatar que será necessário para proprietário a obrigação de pagar o parcelamento do solo, 

junto à prefeitura, para que o desmembramento ocorra e venha a ser criado o loteamento.

     Sendo aprovado o projeto, será necessária uma nova etapa, dirigir se á ao Cartório de Notas para prenotar 

todo Loteamento na matricula mãe do imóvel. Para que se venha prenotar o loteamento com suas discrições: 

Como os lotes, vias públicas, praças e escolas. E com isso apresentar no ato do Registro, todas as certidões 

necessárias. 

    O cartório fará a publicação no Diário Oficial, para que haja manifesto da população, que tem um prazo de 

quinze dias úteis, para contestar. Não havendo contestação, logo após à publicação do Edital sobre o 

loteamento pela população será concluído o registro de imóvel do então loteamento.

5. Conclusão
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Corretora de imoveis, gestora imobiliária Nadia Castro 
Alves Lino Brites Creci 027584RJ Pós Graduado em 
Direito Imobiliário com a nota máxima do MEC.  Inscrita 
no CNAI 16280, curso curso Tecnológico gestão 
imobiliária. ( Universidade Veiga de almeida) , tenho 60 
anos , inscrita no Creci 1° Região . Presto serviço 
voluntário ao Creci São Pedro da Aldeia RJ estou 
atuando  delegada e no Creci 1 ° REGIÃO estou 
conselheira suprente.  Atuo como corretora habilitada na 
Caixa econômica Federal e em Loteamentoe avulsos . 
Atuo no mercado imobiliário há mais de 2⁰ anos como 
profissional liberal

Nádia Castro

nadiacastro@creci.org.br
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O mundo está vivendo uma 
situação nova e infelizmente 
triste, devido a Pandemia do 
C O V I D - 1 9 ,  e s t a m o s  n o s 
adaptando ao NOVO NORMAL, 
em todos os aspectos, trabalhos 
em Home oficie, tour virtual nos 
imóveis, teleconferências etc. 
N o  B r a s i l ,  e s t a m o s  n o s 
adaptando, e de uma forma até 
r a p i d a m e n t e ,  n o  r a m o 
imobiliário já estamos bem 
in te i rados  com os  novos 
tempos, e estamos fechando 
negóc ios  que  an tes  nem 
pensávamos que desse certo, 
como por exemplo mostra um 
imóvel por uma vídeo chamada.
Em tempos de Pandemia até 
q u e  n o s  a j u s t á s s e m o s , 
passamos por maus bocados, 
c o m o  r e d u ç ã o  d e 
colaboradores, flexibilização de 
salár ios dos que ficaram, 
r e n d i m e n t o s  q u e  c a í r a m 
assustadoramente e outros 
intemperes.  
Porém, Palmas por ser o centro 
das atenções do Brasil, a Capital 
mais nova e promissora, com 
um mercado imobiliário ativo e 
crescente, logo foi se adaptando 
e as imobiliárias procurando se 
encaixar na melhor maneira de 

a t e n d e r  s e u  c l i e n t e  e 
consequentemente minimizar o 
prejuízo causado pelo tempo de 
quarentena onde t ivemos 
comercio fechado, carga horária 
reduzida, etc. 
No meio desta nova época, 
contamos com a assessoria dos 
nossos gerentes de negócios 
das instituições financeira e dos 
n o s s o s  c o n t a d o r e s  e 
a d v o g a d o s ,  o n d e  f o m o s 
orientados juridicamente e 
também contabilmente para que 
p u d é s s e m o s  r e c e b e r  o 
benefício do PRONAMPE.
Um dinheiro que veio em boa 
hora, com juros subsidiados á 
2,25% da SELIC mais 1,25% ao 
ano, com 08 meses de carência 
e prazo de 36 meses. Este 
dinheiro poderá suprir os gastos 
que porventura foram feitos até 
que nos adaptássemos aos 
novos tempos. Poderá ser feitos 
n o v o s  i n v e s t i m e n t o s  e m 
equipamentos mais sofisticados 
para melhor atender nossos 
clientes, que cada vez estão 
mais exigentes. Fazermos 
divulgação mais direcionada do 
nosso produto para que atinja 
com maior exatidão o nosso 
público alvo. 

A IMOBILIARIA SONHAR, 
contando com a atuação sempre 
atenta e focada do seu Gerente 
de Relacionamento do BANCO 
DO BRASIL, que nos informou 
sobre a linha de crédito e que o 
Banco não estaria cobrando 
nenhuma tarifa para contratação 
da operação e, em parceria com 
o SEBRAE, saiu na frente para a 
a q u i s i ç ã o  d o  c r é d i t o  d o 
PRONAMPE, sendo a primeira 
empresa do estado do Tocantins 
a ser contemplada com este 
dinheiro que mais uma vez 
ressalvamos que veio em boa 
hora. 

E n t e n d e m o s  s e r  u m a 
oportunidade fantástica onde as 
Micro e Pequenas Empresas 
não poderiam deixar passar esta 
ajuda, is to pode dar uma 
a l a v a n c a d a  n a  e m p r e s a 
salvando de uma possível 
“morte”! Sugiro nossos colegas 
corretores proprietários de 
imobiliárias a procurarem suas 
acessórias e dar entrada junto á 
sua instituição financeira, tal 
ação poderá colocar a empresa 
bem situada novamente no 
mercado.

Paulo Júnio

PRONAMPE: UM AUXÍLIO FINANCEIRO 
NECESSÁRIO AO MERCADO IMOBILIÁRIO

Corretor de Imóveis
Conselheiro do Creci
Palmas - TO
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O futuro gestor deverá estar parado para ser competitivo, acompanhar continuamente as inovações, mudanças, 
tendências tecnológicas, concorrência acirrada, superar metas e com uma nova visão e ação contínua fazer as 
coisas acontecerem.

 

 

Está surgindo com esta pandemia, um consultor imobiliário extraordinário mais criativo, aberto aos riscos, 
comprometido com os resultados, capaz de pensar, sentir as emoções dos clientes, solucionar conflitos, agir e 
decidir imediatamente “fora da caixa”, mesmo que sob pressão o tempo todo.
 

Está saindo do mercado aquele corretor treinado por algumas imobiliárias que basicamente “ouve, grava e tenta 
fazer”.

CONTRATE CARÁTER, TREINE HABILIDADES
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·         O proprietário identificará as oportunidades escondidas em forma de problemas e com essa nova visão 
estará antecipando e prevendo todos os tipos de resultados.

·         Aprimorará a comunicação interpessoal agilizando os resultados e demonstrando ser capaz de estimular 
e fortalecer os relacionamentos entre as equipes.

·         Será justo em suas decisões e coerente para indicar tarefas a seus corretores, obtendo resultados muito 
mais rápidos e eficazes.

De acordo com a disponibilidade na agenda do Prof. Osmar Coutinho para realizar a mentoria de 30 minutos, on-
line e sem custo, a mesma será marcada em datas e horários pré-determinados a combinar entre as partes.

Com mais de vinte anos de experiência em palestras, presenciais e on-line, seminários, convenções e 
congressos abertos ao público ou “in company", o prof. Coutinho vem contribuindo intensamente para o 
crescimento das empresas, sempre apresentando estratégias práticas, objetivas e principalmente aplicáveis no 
dia a dia dos profissionais de sucesso. Sua performance, carisma e interação com o público conquistam plateias 
de norte a sul deste país; tornando-as mais motivadas, produtivas e criativas. Formado em Direito/SP e Ciências 
Humanas/PR, pós-graduado em Marketing e Propaganda pelo Instituto Superior de Pós-Graduação, com 
diversos cursos no Brasil e Exterior, inclusive na Walt Disney Company-Florida/USA, especialista nas áreas de 
motivação, vendas, superação de metas, atendimento aos clientes, gestão de resultados, empreendedorismo e 
liderança imobiliária, autoestima e qualidade de vida.

INFORMAÇÕES OU AGENDAMENTO.

·         Saberá como formar equipes atuantes para solucionar problemas operacionais que travam o dia a dia 
dentro de uma imobiliária.

·         Aplicará métodos comportamentais de liderança por competências, evitando assim frustrações em seus 
corretores “vendas/locação e angariação” de imóveis.

Autor de diversos livros.

Metodologia:

 

RESULTADOS:

·         Conseguirá administrar conflitos com maturidade e promover o espírito de trabalho em equipe motivando 
consideravelmente o clima organizacional.

·         Atuará de acordo com a visão da direção a fim potencializar seus corretores (vendas/locação e 
angariação) com o objetivo principal de superar as metas e a excelência no atendimento aos clientes.
 

Prof. Osmar Coutinho:

·         Gerenciará com maior desempenho as equipes por meio de feedback, usando não mais o poder e sim 
autoridade conquistada.

WhatsApp: (81) 9.8994-5757 ReviMob

www.kersolucoes.com.br

SOLUÇÕES Treinamentos e Assessoria Empresarial

acesse
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CAPACITACURSOS.COM.BR

FAÇA AGORA A SUA MATRÍCULA

81 9.99892523

CAPACITAÇÃO É A SOLUÇÃO

REVI   OBM
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GRÁTIS 

O EBOOK
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TOP10

Já imaginou em apenas oito meses, você se tornar 
um profissional do mercado imobiliário, com direito 
a receber seu diploma, tirar a sua carteira do Creci e 
ser reconhecido em todo Brasil.

Isso agora é possível graças ao processo de 
formação inovador implantado pelo grupo 
Interface-Capacita que conseguiu reduzir a carga 
horária, mantendo a qualidade e as disciplinas que 
o estudante precisa para sair do curso pronto para o 
mercado.

Uma das características básicas desse novo 
modelo é que com apenas 30 (trinta) dias de curso, 
o estudante já solicita uma declaração de que está 
cursando o TTI - Técnico de Transações 
Imobiliárias e com essa declaração ele dá entrada a 

sua carteira de estagiário sob a sua supervisão de 
uma corretor de imóveis credenciado.

Dentro da imobiliária ou num escritório de um 
corretor autônomo esse aluno já começa a colocar 
em prática a teoria que vai recebendo dos 
professores, todos capacitados e testados no 
mercado imobiliário.

A mudança da sua vida depende única e 
exclusivamente de você!

faça agora a sua matrícula e se transforme num 
corretor de imóveis de sucesso.  

``Sem Capacitação não tem solução´´.
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10Como se Tornar 

um Corretor TOP
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