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EXPEDIENTE

Agosto é o mês do corretor de imóveis!

O primeiro ato de corretagem de que temos notícia foi 
registrado no livro de Gênesis cap. 23 - 1:20. Abraão solicita a 
intermediação dos filhos de Hete, para intermediar junto a  
Efrom a aquisição de uma parte de terras para sepultar Sara 
sua esposa.

Efrom vende a terra a Abraão e assim se consolida o primeiro 
negócio imobiliário da história. Os filhos de Hete foram então 
os primeiros corretores de imóveis da humanidade.

No próximo dia 27 teremos o dia do Corretor de Imóveis e 
nesse dia muitos estarão trabalhando, não importando se é 
sábado, domingo, se está chovendo ou fazendo sol. Nada 
importa para esses profissionais que passam mais de dois 
terços de suas vidas, atuando na intermediação imobiliária e 
ajudando centenas de milhares de pessoas a terem a sua 
casa própria.

Esse mês tive a oportunidade de conceder entrevista ao 
Imobireport falando sobre o dia do Corretor de Imóveis, suas 
expectativas, seus medos, suas chances de sucesso num 
mercado cada vez mais competitivo, mais difícil e mais 
instigante.

No mundo imobiliário todo dia tem que ser o dia do Caçador 
de Imóveis caso contrário ele não sobreviverá, não 
conseguirá se manter nessa floresta de empreendimentos 
imobiliários.

O que o corretor espera na sua luta diária é que os órgãos de 
sua classe façam a sua parte. Crie benfeícios, implante 
medidas que ajudem o corretor, corram atrás de rojetos que 
visem garantir um mínimo de dignidade à profissão, como 
aposentadoria, plano de saúde, etc.

Mas, acima de tudo combata o exercício ilegal da profissão. 
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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.

Rosana Melo 
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Severino Tomaz de Aquino

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

Livros para o Mercado Imobiliário:

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

Livros em Outras áreas:

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

Editor 

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

Cargos assumidos 

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

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

O corretor precisa se capacitar

Em homenagem ao seu dia 

Meu nome é Severino Tomaz de Aquino
Sou jornalista, corretor e avaliador

Minha missão é repassar o que aprendi

Em  marketing sou especialista 

Para mostrar a vida do corretor

Um verdadeiro batalhador

É Ser um grande profissional

Sendo um bom intermediário

Mas também sou professor e escritor

Que não vive de fantasia

27 de agosto, eu fiz essa poesia

No seu dia a dia

Em qualquer cenário ou local
Venda, administração, ou comercial

Do atendimento à venda final

O corretor tem ética

E fazer do corretor um vencedor

Ser corretor imobiliário

É honesto e transparente
Age com boa fé
Com estranho, colega ou parente
Ganha a confiança e a credibilidade

Tem que buscar qualificação
Fazer curso de TTI ou superior

O trabalho diário do corretor
É buscar uma boa negociação
O símbolo é um beija flor
Que representa a profissão

Pra ser um corretor vencedor

Porque sem ser dono da flor

Além de  venda, e de avaliação

E melhorar sua remuneração

Ajuda na multiplicação continua...



Trabalha de domingo a domingo
Na chuva, no frio ou no sol quente

Na rua, num feira ou num salão

O corretor é o elo de ligação

O corretor trabalha em qualquer lugar

Cliente, construtora e corretor

Para ser um bom profissional

Entre o proprietário e o cliente

Comprando, vendendo ou alugando
Para realizar o sonho do seu cliente

Isso faz parte da sua luta diária
Para garantir a sua comissão

Negócio só é bom se for pra os três
Construtor, comprado e corretor 

Zangão é falso corretor

Que premia o corretor vencedor

No mercado imobiliário 

Formam o tripé do sucesso

Não estudou e nem se habilitou

Rouba, ilude e engana 

Que trabalha de forma ilegal

Esperando uma negociação 

Em todo território nacional

No estande, loteamento ou imobiliária

O corretor legal tem respaldo
Do Creci -  Conselho Regional
Que fiscaliza, disciplina e pune 

Tudo dentro da legislação 
Para proteger o bom profissional

Tem o Cofeci

Que defende corretor

Com muito respeito e muita moral

O zangão e o mau profissional

Promove o encontro Nacional

Conselho Federal
Faz lei, ação e resolução

Pra melhorar a profissão

Muito menos dinheiro, cargo ou cor
Não importa raça, sexo ou credo

Tem o Sindimóveis 

De toda e qualquer injustiça
Seja feita por quem for

Um dia de muita alegria

Que me sinto muito honrado

A Lei 6.530 é sua legislação 

Para comemorar a sua profissão

E de amor no seu coração

Mas, o corretor precisa de mais união

Em fazer parte dessa categoria

Como profissional habilitado

Finalizando quero dizer

Ganhar de todos o respeito

Em 1978 foi sancionada

O corretor de imóveis
É profissão regulamentada

E pelo Congresso foi aprovada

27 de agosto é o dia do corretor

Para garantir o seu direito
De ser o profissional de intermediação

fazendo o seu trabalho muito bem feito

Para colocar um pouco de fantasia

Com diploma, creci e certificado
Podendo comprar, vender ou alugar

Com almoço, jantar ou reunião

Para dar respaldo à profissão

Cumprir seu dever com precisão

O sindicato ajuda o corretor
Com cursos para a sua formação 
Palestras, workshop e treinamento 
Mudando a cara da profissão
Dando qualidade ao atendimento
Na imobiliária ou no plantão

Enbraci, Cimi e Conaci
São eventos de capacitação
Encontros de corretores
Para melhorar a habilitação
Discutindo assuntos da categoria
Qualificando a profissão

Colega corretor
Se você gosta de escrever poesia
mende seu poema para: 81 - 989945757
ou passe um email para nossa redação:
reviimobpe@gmail.com
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Por Livia Rigueiral

É fato que a tecnologia tem mudado o mercado como 
um todo e que, com a pandemia, a aceleração da 
digitalização só fez se intensificar - bem como a 
discussão sobre o tema em muitos setores, como o 
imobiliário. O distanciamento social introduziu 
milhões de pessoas no ambiente digital, todos vimos 
reuniões, eventos, cursos, compras e atividades 
rotineiras passarem para o online, e fomos 
apresentados a um universo de possibilidades. Com 
isso, para os corretores, por exemplo, estar na 
internet por meio de um site, redes sociais, ou 
conectado a um aplicativo de parcerias como o 
Homer, se mostrou fundamental - eu diria, o primeiro 
passo rumo à evolução -, pois vejo que é desta forma 
que adentram o mesmo ambiente onde estão 
potenciais compradores/ locadores, e têm a 
oportunidade de atender a demanda deles - além de 
obter uma presença forte no setor imobiliário de 
forma ágil, prática, e confortável. 

No entanto, fazer uso da tecnologia a seu próprio 
favor pode não parecer tarefa fácil para alguns, ainda 
mais quando levamos em consideração a urgência 
disso, e nos perguntamos: Como acompanhar as 
rápidas mudanças? Diante dessa questão, destaco 
aqui a importância de se oferecer um backoffice para 
o profissional não estagnar perante as barreiras, 
mas sim transpô-las utilizando a tecnologia. Para 
tornar isso viável, coloco como segundo passo 
fundamental a atualização de seus conhecimentos. 
O Homer, por exemplo, tem priorizado oferecer 
treinamentos, lives, guias, e-books, e até mesmo 
assessoria de marketing gratuita, para garantir que 
os corretores possam conhecer e explorar o que de 
melhor a tecnologia pode oferecer - caso contrário, 
de nada adianta estar na internet. A meu ver, o olhar 
das empresas e dos próprios profissionais 
independentes tem que estar nisso.

Transpondo barreiras no ramo imobiliário 
com ajuda da tecnologia em tempos de pandemia

REVI   OBM
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Graças à tecnologia, há sim facilidades quanto a 
agilidade nos processos, possibilidade de visitas à 
distância, ajuda do algoritmo, e de aplicativos como 
Homer, por exemplo, que se baseia no modelo MLS e 
conecta corretores a outros corretores, clientes ou 
imóveis dentro de um mesmo perfil desejado - o que 
já aumenta as possibilidades de o negócio ser 
fechado de forma mais rápida. Entretanto, as 
negociações não deixaram de envolver pessoas - 
com sonhos de ter uma casa própria, um escritório, 

uma propriedade na praia, ou, no caso dos 
corretores, de proporcionar isso aos clientes e 
efetuar uma venda para seu sustento. O que nos leva 
a refletir que a transformação digital não é sobre 
tecnologia, mas sobre como nos relacionamos 
utilizando a tecnologia.

Vale ressaltar que não é preciso começar do zero, 
mas sim aprimorar e aumentar o potencial de cada 
um. Utilizando ao menos um canal de comunicação 
online, e aplicando no ambiente digital toda a 
experiência que adquiriu no analógico, por exemplo, 
dá para o corretor obter um retorno bastante positivo. 
Digo isso com convicção, porque temos notado que, 
apesar de os potenciais compradores/ locadores 
estarem na internet, o que eles têm buscado de fato é 
personalização. Não podemos desconsiderar que os 
possíveis compradores querem poupar tempo na 
procura ou na venda de uma propriedade via internet, 
mas eles não querem deixar de ver cada detalhe do 
imóvel, se sentir dentro desse imóvel, e ter a 
possibilidade de acessar propriedades em locais 
mais distantes. Porém, não à toa, corretores que 
implementaram novas práticas de atendimento e 
relacionamento com seus clientes através de canais 
de digitais, ganharam destaque neste período de 
quarentena. 

Não podemos ser precisos quanto ao que vai 
acontecer  no  fu tu ro .  Mas,  observando o 
comportamento dos clientes e do mercado neste 
período de distanciamento social, dá para perceber 
que os benefícios que a tecnologia traz vêm para 
ficar. De que forma você está se preparando para o 
hoje que provavelmente será também o amanhã? 
Cabe a nós mesmos transpor barreiras ou parar por 
causa delas.

Lívia Rigueiral é CEO do Homer 
e sócia-investidora da venture builder Ipanema Ventures
Engenheira de formação, a executiva ainda colaborou 
como Gestora de Produto e Projetos da CorretorVIP.

Lívia Rigueira

@revitaimobiliariabr 07REVI   OBM

CAPACITACURSOS.COM.BR

FAÇA AGORA A SUA MATRÍCULA

81 9.99892523

GRÁTIS O EBOOK

CORRETOR TOP10

10Como se Tornar 

um Corretor TOP

4. Liderança

9. Empreendedorismo

10. Empreendedorismo1.Marketing Pessoal

5, Atitude 

7. Redação

2.Foco

3. Planejamento

6. Oratória

8. Marketing Digital

continuação pg 06



O Condomínio rural de alto padrão

Em geral os condomínios rurais 
s e  c a r a c t e r i z a m  p o r 
d i s p o n i b i l i z a r  p a r a  o s 
adqui rentes dos lo tes  um 
ambiente com elementos do 
campo como animais, lagos, 
açudes, baias, cocheiras, etc, 
tudo ligado ao interior, ao mesmo 
tempo que também oferta todo 
conforto, segurança e lazer de 

um condomínio numa grande 
metrópole.

na cidade de Gravatá, a 90Km do 
Recife, nós temos o condomínio 
rural Gravatá Country que antes 
era uma das grandes fazendas 
de criação de gado e que se 
transformou num espaço de 
convivência de um público 
exigente que ainda deseja unir o 
útil da cidade ao agradável do 
interior.

A grande diferença entre um e 
outro está no espaço e nas 
condições especiais de moradia, 
em geral são lotes de 1.000m2, 
com casas de alto padrão e toda 
comodidade de serviços e 
equipamentos necessários ao 
bem estar de seus moradores.

Assim toda a área da fazenda 
p a s s a  a  p e r t e n c e r  a o s 
moradores que constroem as 
suas casas na sua parcela e 
des f ru tam de  tudo  que  o 
condomínio oferece.

 

O Gravatá Country tem um 
grande viveiro de pássaros que 

e n c a n t a  o s  m o r a d o r e s  e 
visitantes, uma mini vacaria com 
a criação de gado de leite e que é 
oferecido todos os dias pela 
manhã aos condôminos, um 
haras para a criação de cavalos, 
criação de galinhas e  perus, 
lagos com peixes para pescaria, 
além de campo de futebol, 
academia, quadra de tênis e 
vôlei, mini campo, churrasqueira, 
enfim tudo que você deseja para 
se sentir proprietário de uma 
fazenda sem ter os ônus que 
essa propriedade requer.

Um condomínio rural consiste na 
aquisição de uma propriedade 
que passa a existir de forma 
p a r c e l a d a  ,  o n d e  c a d a 
c o n d ô m i n o  p a r a  a  s e r 
proprietário de uma fração ideal 
e todos convivem de forma 
conjunta ou solidária. 
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Foi-se o tempo em que o trabalho do 
Corretor de Imóveis consistia 
unicamente em intermediar a 
compra e venda e a locação de 
imóveis, sem maiores exigências 
legais para tanto. Uma época em 
que o Código de Defesa do 
Consumidor ainda não existia e o 
C ó d i g o  C i v i l  n ã o  i m p u t a v a 
n o m e a d a m e n t e  t a n t a s 
responsabilidades ao Corretor. E, 
certamente por isso, a capacitação 
do  p rofiss iona l  não  e ra  t ão 
necessária ou mesmo fundamental 
para o bom êxito da negociação.

Também não haviam critérios 
técnicos definidos para a realização 
de avaliações imobiliárias pelo 
Corretor de Imóveis, tampouco essa 
atividade gerava lucro para ele. 
Aliás, bastava o profissional possuir 

um bom feeling que lhe permitisse 
opinar sobre o assunto, verbalmente 
ou numa folha de papel, algo sem 
q u a l q u e r  v a l o r  j u r í d i c o .

Ocorre que o mundo mudou, as 
necess idades evo lu í ram e a 
avaliação imobiliária passou a ser 
uma grande oportunidade de 
ganhos para o Corretor. Aliás, os 
profissionais que ainda não são 
Peritos Avaliadores e nem estão 
inscritos no Cadastro Nacional de 
Avaliadores Imobiliários, podem 
e s t a r  p e r d e n d o  m u i t a s 
oportunidades. Os Tribunais de 
Jus t i ça ,  bem como g randes 
e m p r e s a s  e  e s c r i t ó r i o s  d e 
advocacia, por exemplo, estão 
buscando no CNAI os Avaliadores 
necessários para realização de 
perícias e avaliações de Imóveis.

Hoje o Corretor de Imóveis 
possui legitimidade jurídica para 
realizar avaliações imobiliárias 
no âmbito mercadológico em 
face do art. 3º da Lei n.º 6530/78 
(que atribui a ele a competência 
p a r a  o p i n a r  s o b r e 
comercialização imobiliária), 
observando o que dispõe a 
Resolução-Cofeci n° 1066/2007 
(notadamente no que diz respeito 
aos requisitos mínimos de um 
PTAM), como determina o art. 39, 
VIII da Lei nº 8.078/90, CDC, que 
impede o fornecimento de 
serviços em desacordo com as 
normas expedidas pelos órgãos 
oficiais competentes (no nosso 
caso o Cofeci) ou, na sua 
inexistência, com as diretrizes 
das normas técnicas da ABNT.

O NOVO CORRETOR PERITO AVALIADOR

SUA LEGITIMIDADE JURÍDICA E AS OPORTUNIDADES 

QUE SUGEM PARA ESSE PROFISSIONAL

Por
Frederico Mendonça
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Embora ser Corretor de Imóveis 
seja a única condição legal para 
se avaliar imóveis, isso não é o 
bastante. É que o simples fato 
de alguém ser um Corretor não 
impl ica que saiba aval iar 
imóveis, aliás, a grande maioria 
dos Corretores não sabe, 
infelizmente. Apesar de sermos 
um contingente de mais de 
4 0 0 . 0 0 0  p r o fi s s i o n a i s 
espalhados pelo país, cerca de 
35.000, apenas, estão inscritos 
no CNAI, o que representa 
menos de 10% desse universo. 
E o pior é que a maioria desses 

inscritos não conhece bem 
sobre avaliação, é o que a 
vivência no dia a dia do Mercado 
n o s  t e m  m o s t r a d o .

A so lução  pa ra  i sso  é  a 
capacitação permanente do 
Corretor, assim como o fazem 
tantos outros profissionais 
liberais. E não se confunda 
capac i tação  com a  mera 
certificação obtida, algumas 
vezes, em cursos realizados às 
pressas.
É através de uma efet iva 
capac i t ação ,  med ian te  a 

realização de bons cursos (não 
apenas de um só, realizado uma 
única vez na vida) e da leitura de 
bons livros sobre o tema, que o 
Corretor se torna um expert em 
avaliação, um perito, na exata 
acepção do termo, a saber: 
Perito, adjetivo, substantivo 
masculino; 1. que ou aquele que 
se especializou em determinado 
ramo de atividade ou assunto; 2. 
q u e  t e m  e x p e r i ê n c i a  o u 
habilidade em determinada 
atividade.

continuação pg 9

REVI   OBM

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

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

81 9.99892523 / 9.91443004 

A N U N C I E A Q U I

DÊ SEU RECADO PARA + DE 50 MIL CORRETORES
@revistaimobiliariabr 



ESTAMOS VIVENDO 
O NOVO MERCADO IMOBILIÁRIO
O perfil do consumidor mudou, 
especialmente em razão de 
suas necessidades e de seus 
h á b i t o s ,  i m p l i c a n d o 
significativas mudanças no 
M e r c a d o  I m o b i l i á r i o .

Mudaram as construtoras, que 
investiram mais em novas 
técnicas construtivas e projetos 
mais arrojados para se tornarem 
m a i s  c o m p e t i t i v a s .

Os edifícios são cada vez mais 
numerosos e os apartamentos 
reduziram de tamanho mas sem 
perder a funcionalidade. Os 
móveis acompanharam essa 
tendência para se adaptarem 
aos imóveis. Os condomínios se 
tornaram mais sofisticados e 
m a i o r e s  e m  n ú m e r o  d e 
unidades habitacionais ou 
comerciais,  possibi l i tando 
r e d u ç ã o  d a s  t a x a s 
c o n d o m i n i a i s .

Quem quer uma casa de praia 
ou de campo prefere agora em 
condomínio,  em razão da 
praticidade e da segurança. As 
casas residenciais das avenidas 
p r inc ipa is  deram lugar  a 
negócios comerciais dos mais 
diversos tipos e segmentos.

A legislação também mudou, 
v i sando  espec ia lmente  o 
consumidor e a segurança 
jurídica nas relações negociais. 
O instituto do patrimônio de 
afetação da incorporação, por 
exemplo, passou a proteger os 
compradores de Imóveis em 
construção. O novo Código Civil 
dedicou vár ios art igos ao 
Corretor de Imóveis, o que não o 
f e z  c o m  n e n h u m  o u t r o 
profissional liberal, impondo-lhe 
m a i s  a t r i b u i ç õ e s  e 

responsabilidade perante o seu 
c l i e n t e .

A evolução da tecnologia 
r e v o l u c i o n o u  e  c o n t i n u a 
revolucionando as práticas e os 
n e g ó c i o s  n o  M e r c a d o 
Imobi l iár io. O computador 
subs t i t u i u  a  máqu ina  de 
escrever faz tempo, o fax foi 
trocado pelo e-mail... O celular 
agora é Smartphone, que por 
sua vez é máquina fotográfica, 
ca lcu ladora ,  computador, 
agenda, rádio, lanterna mais do 
q u e  t e l e f o n e .

O Whatsapp facilitou a vida de 
todo mundo e já é tido como 
endereço eletrônico até pelo 
Poder Judiciário. O Facebook 
nos permite conhecer alguém 
muito mais do que podemos 
i m a g i n a r . . .

Os classificados do jornais 
impressos foram substituídos 
pelos portais na Internet. O site 
se tornou o melhor "corretor " da 
Imobiliária. A primeira visita ao 
imóvel agora é virtual e o cliente 
quando vem tratar com o 
Corretor já sabe como é o imóvel 
p o r  f o r a  e  p o r  d e n t r o .

Mudou o perfil do Corretor, que 
corre cada vez mais rápido e 
consegue ir ainda mais longe, 
mesmo de dentro de seu 
escritório. O trabalho dele vai 
muito além de anunciar, mostrar 
o imóvel e aproximar as partes. 
Ele agora é um profissional mais 
preparado para atender as 
demandas dos seus clientes e 
conduzir a negociação em todas 
as suas etapas, inclusive na 
pós-venda, cumprindo assim as 
s u a s  a t r i b u i ç õ e s  l e g a i s , 
inc lus ive  as  que lhe  são 

atribuídas pelo Código de 
D e f e s a  d o  C o n s u m i d o r .

Tão numerosas quanto intensas 
foram as mudanças ocorridas e 
as novidades surgidas no 
Mercado Imobiliário nas três 
últimas décadas, que é quase 
impossível enumerá-las todas 
ou mesmo enxergá-las em toda 
a  s u a  e x t e n s ã o .

O Mercado agora está mais 
m a d u r o ,  m a i s  é t i c o ,  a s 
responsabilidades estão mais 
definidas, as relações jurídicas 
m a i s  s e g u r a s ,  p o r é m  o s 
desafios continuam surgindo a 
t o d o  i n s t a n t e .

Mas tudo o que ocorreu é para 
atender ao ser humano e às 
circunstâncias que o envolvem. 
Bem por isso a excelência na 
qualidade dos serviços continua 
sendo o grande diferencial e o 
s e g r e d o  d o  s u c e s s o 
profissional.

Professor universitário, perito 
avaliador, advogado, empresário 
imobil iár io,  palestrante com 
incursões internacionais, escritor 
a u t o r  d a  C o l e ç ã o  G e s t ã o 
Imobiliária composta dos livros 
Avaliação de Imóveis- Teoria e 
Prática (4° ed. no Brasil, 2° ed. no 
M é x i c o ) ,  A d m i n i s t r a ç ã o  d e 
Imóveis- Aspectos Relevantes (2° 
ed.), Operações Imobiliárias – 
Aspectos de Mercado (2° ed.), autor 
do e-book Corretor de Imóveis: a 
c o n q u i s t a  d o  c l i e n t e  e  o 
comportamento no ambiente de 
trabalho, e de artigos diversos 
sobre os mais variados temas 
imobi l iár ios.  Editor  do blog 
Bastidores do Mercado, um espaço 
exclusivo para os profissionais do 
Mercado Imobiliário.

Frederico Mendonça
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Em dezembro de 2008 me mudei 
para Recife com novos projetos. 

Logo decidi iniciar o curso de TTI 
( T é c n i c o  d e  Tr a n s a ç õ e s 
imobiliárias) para atuar como 
corretora e então comecei um 
estágio na imobiliária Jairo 
R o c h a ,  o n d e  p e r m a n e c i 
trabalhando por quatro anos. O 
primeiro semestre não foi fácil, 
sem uma cartela de clientes ou 
até mesmo conhecer a cidade, 
bairros, construtoras, porém 
decidida e focada; nunca pensei 
em desistir. 

Os anos se passaram e o 
mercado teve seus altos e 
baixos, até que chegamos em 
2020, ano em que esperávamos 
vários lançamentos e fomos 
bruscamente atingidos por essa 
pandemia. 

Nos meses que seguiram as 
vendas aumentaram chegando 
compensar  os meses em que 
não obtive bons resultados. Em 
2015 tivemos uma crise no país 

porém não paramos de vender, 
as construtoras promoveram 
ações e vendemos quase todo 
estoque do mercado. A t u a l m e n t e  t r a b a l h o  n a 

Nogueira Corretores, durante a 
pandemia não paramos de 
t r a b a l h a r.   M a s  a l é m  d a 
corretagem, tenho a cozinha 
como um hobby. 

Foi assim que surgiu o Tábua de 
Mesa, uma microempresa que 
abri durante esse período: 
queijos, pães, charcutaria, frutas 
frescas e geléias servidos numa 
tábua, com uma apresentação 
de encher os olhos, aquele tipo 
d e  c o m i d a  p e r f e i t a  p a r a 
acompanhar uma boa bebida, 
seja um bom vinho, drinks, chás 
ou cafés. 

Eu tinha planos de abrir uma 
empresa no ramo gastronômico 
após o carnaval, mas não deu 
tempo. A chegada da Covid-19  
nos paralisou, o isolamento 
social era uma necessidade por 
questões de segurança, mas 
para um corretor de imóveis que 
ama atender clientes ou estar na 

imobiliária interagindo, ficar em 
casa foi difícil.

Mora no Recife, 
Natural de João Pessoa

Corretora de imóveis e consultora 
imobiliária com 50 anos de idade e 
iniciando um novo projeto que une 
gastronomia e mercado imobiliário.

Corretora de imóveis aproveita a pandemia e 
monta empresa de Tábuas de Frios em Recife

Elzilene Ribeiro 
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Tudo se encaixou. Algumas 
pessoas me questionavam por 
que não abrir um negócio, então 
resolvi  encarar mais esse 
desafio na minha vida, inclusive 
porque não se entrepõe com o 
exercício da corretagem. 
Esse novo projeto teve início 
através de divulgação online. 
Para nossa surpresa, logo após 
a criação do Instagram pedidos 
começaram a chegar e em 
menos de 30 dias tivemos tantas 
encomendas (especialmente 
para o dia dos pais) que precisei 
encerrar as encomendas três 
dias antes do previsto, devido a 
g r a n d e  d e m a n d a .  F o i 
extremamente gratificante pra 

mim. Ali eu vi que o meu negócio 
estava dando certo e agora já 
está crescendo. Já estamos 
elaborando a campanha de fim 
de ano! Sou imensamente grata 
à Deus por tudo isso.
Você que tem uma paixão, um 
sonho, algum projeto guardado 
na gaveta: dê o primeiro passo! 
Não desista, trabalhe duro, 
persista e seja determinado que 
a recompensa vem. Espero que 
a minha história possa inspirar 
os leitores da ReviMob e já 
agradeço à querida diretora 
comercial Dryelle César.

E quem não gosta de presentear 
com um belo café da manhã?

REVI   OBM
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A título ilustrativo, é possível 
q u e  o  “ c o r r e t o r ”  n ã o 
profissional chegue a vender 
um imóvel alvo de penhora por 
pura imperícia, não restando 
ao cliente qualquer segurança 
s o b r e  a  p o s s e  d o  b e m 
adquirido. Além disso, os 
danos podem ir  além da 
pessoa do cliente. Pois, caso 
se estabeleça uma transação 
c o m  c o m p r a d o r e s  m a l 
intencionados, o patrimônio de 
todos os moradores se tornar-
s e - á  a u t o m a t i c a m e n t e 
ameaçado.

Por estarem sob fiscalização 
das autoridades competentes 
do supramencionado CRECI, 
os corretores possuem o dever 
de informar aos seus clientes 
todas as informações ligadas 
aos negócios que estão a 
intermediar. 

No entanto, torna-se cada vez 
mais comum que zeladores e 
porteiros exerçam funções 
destinadas ao corretor em 
razão da proximidade com os 
moradores e síndicos. 

Dessa forma, exige-se do 
corretor uma ampla noção 
acerca de várias áreas do 
conhecimento, a título de 
e x e m p l i fi c a ç ã o :  D i r e i t o 
I m o b i l i á r i o ,  M a t e m á t i c a 
Financeira e Engenharia, tudo 
i s s o  p a r a  i n f o r m a r  n a 
integralidade os riscos da 
t r a n s a ç ã o  e  p o s s í v e i s 
m u d a n ç a s  n o s  v a l o r e s 
estabelecidos, habilidade esta 
que não é bem desempenhada 
por pessoas não habilitadas à 
prática da corretagem.

Seja por desconhecimento ou 
desobed iênc ia  quan to  à 
legislação vigente, estes 
ind iv íduos  não  somente 
oferecem sérios perigos ao 
condomínio, como também 
podem acabar por realizar 
conduta criminosa e estão 
incursos às penas previstas 
pelo art. 47 do Decreto-Lei nº 
3 . 6 8 8  a o  a s s u m i r e m 
indevidamente as tarefas 
relacionadas à compra, venda 
e locação das unidades dos 
edifícios.

O desempenho da função de 
corretor de imóveis exige uma 
sé r ie  de  conhec imen tos 
técnicos específicos. Diferente 
do que muitos pensam, trata-
s e  d e  u m a  p r o fi s s ã o 
devidamente regulamentada 
desde 1978, por força da Lei nº 
6.530, e que deve realizada por 
profissionais adequadamente 
qualificados e inscritos junto ao 
CRECI (Conselho Regional de 
Corretores de Imóveis). 

A t ravés  de  negoc iações 
irregulares, estes zeladores e 
porteiros oferecem propostas 
de maneira fraudulenta aos 
interessados. Estes, por sua 
vez, acreditam estar levando 
maior vantagem financeira por 
não serem cobrados pela 
comissão, quando na verdade, 
são induzidos a se submeter à 
graves riscos através dessa 
prática ilegal.

O EXERCÍCIO IRREGULAR 
DA PROFISSÃO DE CORRETOR

REVI   OBM
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Militante na área de direito civil, 

imobiliário, administrativo e 

constitucional.

Palestrante; 

Sócia da LC&R - Lopes, Camello e 

Rocha Advogados Associados; 

Advogada;

Pós-graduada em Direito Médico pelo 

centro de direito biomédico de Coimbra, 

Especialista em Contratos 

Administrativos, Licitações e 

Responsabilidade Fiscal pela Escola de 

Magistratura de Pernambuco - ESMAPE; 

Renata Lopes Carrilho
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Também pode ser proveitoso aos condomínios a 
proibição de que estes trabalhadores acatem 
encargos não inerentes às suas atribuições, sendo 
essencial a previsão de consequências aos 
condôminos que os encorajem a realizar essa 
intermediação irregular.

Sendo esta atividade caracterizada como desvio de 
função, resta concluir que cabe ao síndico impor 
limites à esse tipo de situação. 

todos os moradores se tornar-se-á automaticamente 
ameaçado.

 

Tal medida pode ser feita através da imposição de 
advertências aos zeladores e porteiros que 

praticarem a corretagem, deixando clara a 
possibilidade de demissão em caso de reincidência.

continuação página 14
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Sempre soube que para ser 
um(a) corretor(a) de imóveis eu 
precisaria ser forte e corajosa! 

Não é uma profissão fácil como 
muitos pensam. Porém, quando 
se é escolhido para ser um(a) 
corretor(a) de imóveis torna-se 
algo fascinante!! Vim de uma 
sala de aula de TTI em Recife no 
meu estado de Pernambuco, 
que tinha muitos alunos, mas 
algo me dizia que poucos 
sobreviveriam à “selva de pedra” 
que enfrentaríamos e eu queria 
ser uma das sobreviventes.

1 )  Tr a b a l h a r  n u m  l u g a r 
cômodo!

2) enfrentar a luta no campo de 
batalha

i r  p a r a  u m a  d a s 
maiores imobiliárias da época, 
e m  u m  d o s  b a i r r o s  m a i s 
concorridos do Estado, com um 
gerente que tinha sangue nos 
olhos para vencer, e eu sabia 
que seria mais uma em sua 
equipe se não lutasse por meu 
espaço mesmo sem saber como.

ir trabalhar com quem foi minha 
inspiração para entrar no ramo, 
ou seja, algo mais fácil e seguro 

ou:  

E eu escolhi a opção 2!! 

Numa das ações de evento 
imobiliário, fui apelidada de “olho 
de águia”, pois enxergava um 
cliente em potencial de longe e 
corria até ele. Tirei plantões, fui 
t r a í d a  p o r  c o l e g a  m a i s 
experiente, perdi vendas, mas fiz 
ótimos cursos promovidos pela 

imobiliária e – o melhor – conheci 
pessoas! Mas nada disso me fez 
vender imóveis, ter tempo para 
m inha  f amí l i a  e  se r  bem 
resolvida financeiramente, que 
era meu grande objetivo! Foi aí 
que decidi fazer minha própria 
jornada. 

Precisei optar, no início do meu 
estágio, por dois caminhos: 

Mas vieram os contratempos 
pessoais, tão comuns nesta 
vida. 

Engravidei, mesmo usando um 
método contraceptivo DIU de 
c o b r e ,  e  v i v e n c i e i  u m a 
experiência que não desejo para 
ninguém nesta vida,  o encontro 
com a morte. 

Embora fazendo uso de toda 
medicação para induzir o parto, e 
mesmo diante do sofrimento, 
segurei meu filho em meu ventre 
e isso quase custou minha vida 
também. 

O Dia em que todos viraram um!

Consultora Imobiliária
Técnica em gestão comercial
Administradora de bens
Graduanda em Psicologia
Militante na luta em prol 
do Autismo e combate ao
preconceito
(Grupo AMA Getid)  

Dryelle César

@revistaimobiliariabr 16continua...
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Depois de tudo o que sofri 
e por ter engravidado do 
Heitor (era assim que ele 
se chamaria) usando um 
a r t e f a t o  q u e  m e 
machucava à medida que 
meu bebê crescia, meu 
médico declarou que eu 
não poderia mais ter filhos. 
Isso é uma sentença dura 
para alguém de minha 
idade. Mas a vida foi na 
contramão das realidades 
científicas e engravidei 
novamente,  agora do 
P e d r o ,  u m a  c r i a n ç a 
saudável e dinâmica, hoje 
com dois anos de idade. 
Foi um período gestacional 
cheio de complicações, 
mas meu filho estava bem, 
graças a Deus. E mesmo depois 
de  m inha  bo lsa  es toura r, 
trabalhei na elaboração de 
minha agenda do dia seguinte 
para envio de contratos em 
andamento, porque não poderia 
deixar na mão os clientes que 
confiaram em meu trabalho 
como profissional.

Meu amigo corretor  e 
jornalista Tomaz de Aquino 
concebeu essa ideia sem 
ter conhecimento de que, 
antes, eu já tinha sido salva 
por outras pessoas através 
da doação de sangue. Eu 
topei na hora pois precisava 
muito, e rápido, para minha 
cirurgia. Agora era minha 
vez de ajudar através dos 
meus colegas de profissão, 
c l i e n t e s ,  a m i g o s  e 
familiares a salvar outras 
vidas.

No entanto os esforços se 
mostraram inúteis. Perdi um filho 
tão esperado e amado, que 
passei dias a parir, com quase 7 
meses de gestação, vítima de 
morte súbita. Fui salva por 4 
bolsas de sangue, de pessoas 
que nem conheço e foram sem 
dúvida agentes de milagre 
de Deus aqui na terra.

Foi aí que aprendi que, para 
vencer, é preciso saber lidar com 
a d v e r s i d a d e s ,  a l e g r i a s  e 
f r u s t r a ç õ e s ,  p o i s  a l g u n s 
contratos imobiliários fecham, 
mas outros não!!  È preciso 
saber que os amigos e parceiros 
que você ama e respeita também 
são seus concorrentes em outros 
negócios e, mesmo assim está 
tudo bem! É saber que você tem 

a  b ê n ç ã o  d e  s e r  u m 
intermediador de sonhos entre 
as pessoas e existe muita 
responsabilidade com o outro 
nisso; é saber, enfim que o 
mundo imobiliário é complexo e 
você precisa estar sempre 
estudando e se reciclando, pois 

nunca sabemos de tudo! Sempre 
terá algo para aprender e 
relembrarmos. É infinito... 

Mas outros desafios surgiram em 
minha vida pessoal. Agora eu 
precisava aprender a aceitar que 
aos 32 anos estava com um 
problema de saúde que de 
repente t inha se agravado 
bastante, e demandava cirurgia 
de caráter urgente.
  
Pois é... Estava de novo muito 
enferma e em plena pandemia, 
só um milagre para conseguir 
f a z e r  u m a  c i r u r g i a  t ã o 
complexa. Recebi meu milagre e 
agora precisava mais uma vez 
de doações de sangue para fazer 
o milagre realmente acontecer. 
Mas foi aí que vi o mercado 
imobiliário, as corretoras e 
corretores virarem um só para 
a j u d a r  u m a  c o l e g a , 

independente de conhece-la ou 
não!!

Enfim, a cirurgia foi um 
sucesso!! Ainda receberei o 
laudo da biópsia, mas já me 
s i n t o  u m a  v e n c e d o r a 

independente do resultado, pois 
na vida tenho cultivado mais 
bons frutos do que o contrário.

2   Ah, como eu amo ser 
corretora de imóveis!! 

 

Junto ao Hemope – Fundação de 
Hematologia e Hemoterapia de 
Pernambuco, fizemos uma 
campanha para ar recadar 
sangue para mim e também 

ajudar outras pessoas 
como um dia fui ajudada.

@revistaimobiliariabr 17continua...
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3 Em meu nome e em nome da 
minha família, hoje composta 
por meus 3 filhos gerados do 
meu ventre João, Filipe e 
Pedro, meus dois filhos do 
coração César e Guilherme, 
além de um lindo neto Samuel e 
do meu marido declaro: 

Agradeço aos meus colegas de 
profissão pelas doações de 
sangue, orações, mensagens de 
incentivo, compartilhamentos 
em grupos e internet, à Revimob 
na figura do diretor Tomaz de 
Aquino, seus colunistas e 
equipe, ao SINDIMOVEIS na 
figura do Presidente Lourenço 
Novais e sua esposa, corretora 
de imóveis Liriam, algumas 
imob i l i á r i as  e  am igos  do 
m e r c a d o  i m o b i l i á r i o , 
representadas pelos amigos 

Zaidan Felipe, Tânia Macêdo, 
Adri´s, Paula Mendonça, Elza 
Soares, Boaz, Ary Barreto, Silvia 
Koon e outras... à Confraria do 
Colibri na figura da presidente e 
amiga Marluce Albuquerque e 
meu grande amigo Valfrido 
Raimundo e sua família, às 
minhas amigas e amigos que 
fazem parte do CRECI- PE e em 
especial ao meu amigo corretor 
Ednaldo pela força em uma 
parceria que durará muito tempo 
e tantos outros amigos e colegas 

corretores (a) que não eu 
conseguiria citá-los todos aqui, 
mas  que  moram em meu 
coração e terão sempre minha 
gratidão.

“Obrigada, corretores e corretoras de imóveis; vocês são muito mais 
que fortes e corajosos, vocês são um só. Somos um time! Agentes de 
milagres na minha história e na história de outras pessoas que estão 
recebendo suas doações de sangue agora. Com o coração cheio de 
gratidão desejo a todos um Feliz dia do Corretor de Imóveis!!!

Dedico este artigo a toda minha amada família, ao meu esposo Tony 
César, minha amiga irmã e comadre  Alexssandra Félix e seu esposo 
meu compadre, aos meus clientes, amigos Telane e Alexandre, 
Elinalda, Wellington, Evânia e Junior, Guilherme e meus amigos da 
José de Alencar!

Todos agentes de milagre com seu carinho, amor, respeito, 
paciência e cuidado com minha vida.

Obrigada.

REVI   OBM

@revistaimobiliariabr

18

Mantas

Redes

Tapetes

Cortinas

Croché

Croché

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

Artes da Serra
81 - 35336972 - 9.99253230



Por último, a cessão fiduciária de quotas de fundo de 
investimento, em que pese ser pouquíssimo 
utilizada, é disciplinada pela Comissão de Valores 
Mobiliários (CVM), que autoriza fundos de 
investimento a “emprestarem” as quotas para 
garantir a locação de seu quotista.

Vale ressaltar que a garantia contratual não é 
obrigatória, em que pese se tratar de uma ferramenta 
extremamente importante para o locador que almeja 
aumentar a sua segurança e receber os valores em 
atraso, caso haja inadimplência por parte do 
locatário.

A Lei do Inquilinato traz quatro modalidades de 
garantia para o contrato de locação imobiliária, 
quais sejam: a) caução; b) fiança; c) seguro fiança 
locatícia; e d) cessão fiduciária de quotas de fundo 
de investimento.

A caução pode ser prestada através de bens móveis, 
de bens imóveis, em títulos e ações e em dinheiro, 
sendo que essa última não pode exceder ao valor 
equivalente a três meses do aluguel, devendo ser 
depositada em caderneta de poupança com essa 
finalidade. 

Por sua vez, no seguro fiança locatícia a seguradora 
garante o cumprimento da totalidade das obrigações 
do inquilino havendo o inadimplemento contratual

No caso de bens móveis a caução deverá ser 
registrada perante o cartór io de t í tulos e 
documentos, ao passo que na caução de bens 
imóveis deverá haver a averbação na matrícula para 
que conste a hipoteca, assim determina a Lei de 
Registros Públicos. Caso a caução seja prestada em 
dinheiro, havendo aumento no aluguel, poderá o 
locador exigir ao locatário a complementação da 
garantia.

Com efeito, fica vedado ao locatário agravar a 
situação do fiador, como, por exemplo, aceitar 
majoração do aluguel superior aos índices de 
reajuste oficiais, sob pena de este ser exonerado da 
obrigação.

A fiança ainda é a mais utilizada, tratando-se de uma 
garantia na qual um terceiro garante o cumprimento 
das obr igações do locatár io  em caso de 
inadimplência. Vale ressaltar que, em regra, a 

responsabilidade do fiador é subsidiária, podendo 
ser solidária caso haja renúncia ao benefício de 
ordem.

QUAIS AS GARANTIAS LOCATÍCIAS?

Advogado, pós-graduado em Direito 

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

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

de Pernambuco (UFPE),sócio-

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

Advogados Associados, membro da 

Comissão de Direito Imobiliário da 

OAB/PE, membro da Comissão de 

Contencioso Imobiliário do Instituto 

Brasileiro de Direito Imobiliário 

(IBRADIM) e membro da Associação 

Brasileira de Advocacia Tributária 

(ABAT).

Amadeu Mendonça

REVI   OBM
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  DIA NACIONAL DO CORRETOR DE IMÓVEIS!

São 58 anos de lutas e conquistas dessa profissão 
que faz parte do crescimento dos bairros e das 
cidades. 

E que ainda tem espaço para crescer, proteger, e ser 
respeitada pela sociedade,  para isso , vejo na 
tecnologia sua grande aliada. 

Conheça um pouco da história da profissão que é 
regulamentada por lei federal, além de contar com um 
capítulo no Código Civil Brasileiro Lei. Nº. 
10.406/2002.

Na fase colonial do Brasil, familiares de grandes 
fazendeiros começaram a procurar casas nas 
cidades. O processo lento e contínuo de pequenas 
cidades ou bairros de cidades grandes começou a 
oportunizar trabalho. 

"Gancho" essa foi uma das várias designações que 

identificavam aqueles que executavam trabalhos de 
forma esporádica e, ao final dos mesmos, recebiam 
comissões.

Os "Mediadores" sabiam das oportunidades de 
negócios e as ofereciam as pessoas que queriam 
comprar um imóvel, transação realizada , a comissão 
paga, era proveniente do comprador e vendedor ( 
"meio a meio " . 

A  atividade de aproximação de pessoas interessadas 
podia ser exercida por qualquer aspirante . Com a 
expansão da atividade e o aumento da concorrência 
os "Intermediadores de Negócios" começaram a 
divulgar as ofertas de vendas de imóveis em cartazes 
nas ruas, armazém e em pequenas lojas de comércio.

CRONOLOGIA DOS PRINCIPAIS FATOS PARA A 
REGULAMENTAÇÃO DA PROFISSÃO. 

Ent re  os  p r i nc ipa i s  fa tos  des tacam-se  o 
reconhecimento do primeiro sindicato de corretores 
de imóveis do Rio de Janeiro, em janeiro de 1937 
reconhecidos como " Agente do Comércio " em 1942 o 
Ministro do Trabalho , em sua carta sindical , 
designou-os  como " Corretores de Imóveis "

TUDO COMEÇOU NO BRASIL COLONIAL  

27de agosto

Laudimiro Cavalcanti

Empresário Imobiliário 

Corretor de Imóveis

Fundador da Rodada de Negócios do Enbraci 

Atua no mercado imobiliário do Rio de Janeiro

REVI   OBM
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CRIAÇÃO DOS CONSELHOS  

Hoje , na corretagem imobiliária, não há mais espaço 

para o trabalho amador e de forma improvisada. O 
mercado passou a exigir  qual ificação dos 
profissionais e as escolas e universidades vieram 
para suprir esta necessidade. 

Além do Home Office, nas últimas duas décadas, 
para superar os novos desafios da globalização, 
concorrência, o trabalho em redes tem se destacado 
com a formação de banco de dados , as parcerias 
são cada vez mais destaques para alavancar os 
negócios,  o corretor do futuro é aquele que surfa na 
onda da inovação e atualização , tem que conhecer : 
KPIs, OKRs, CRM, pós-venda, pré-venda, não 
estamos apenas evoluindo como sempre fizemos ao 
longo da história  da humanidade, estamos criando 
uma nova era. 

Como a Lei 4.116 /1962 sancionada pelo presidente 
do senado , senador AURO  MOURA  ANDRADE , no 
exercício da presidência da republ ica, foi 
considerada inconstitucional pela falta de curso 
técnico profissionalizante , sendo que, mais tarde, 
após muito empenho dos corretores de imóveis no 
Congresso Nacional , Foi aprovada a Lai 6.530/1978 
sancionada pelo Presidente  ERNESTO  GEISEL e 
com grande empenho do Ministro Arnaldo Prietro 
(Patrono do corretor de imóveis)  em vigor até a 
presente data. E, em seguida, o seu decreto 
regulamentador Nº. 81.871 de 29/06/1978 criando o 
T.T.I. (curso técnico de transações imobiliárias) e o 

código  de ética profissional . Consagrou-se o dia 27 
de agosto como o " Dia Nacional do Corretor de 
Imóveis " .

O USO DA INTERNET

PARABÉNS  PELO NOSSO DIA  !!!

continuação pg 20
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Por Vineia Köche

@revistaimobiliáriabr
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Relações Públicas e Corretora de Imóveis

Idealizadora do Test Drive do Imóvel
Gestora e Sócia da Camaro Imobiliária
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Esse tipo de modalidade pode 
ser adquirido junto aos corretores 
de seguros em parceria com as 
i m o b i l i á r i a s  e  c o r r e t o r e s 
autônomos, de forma rápida e 
fácil, já que não são necessárias 
as comprovações de renda e 
nem um cadastro minucioso do 
inquilino. É a única garantia do 

mercado que devolve o dinheiro 
corrigido e atualizado ao término 
do período de locação.

Dentre as diversas alternativas 
de garantias à locação de um 
imóvel, uma tem se destacado 
pelas vantagens que apresenta: 
O Ti tu lo  de  Cap i ta l i zação 
adquirido pelo inquil ino no 
momento da locação, que fica 
caucionado ao contrato de 
locação dispensando o Fiador ou 
o Seguro Fiança Locatício, sem 
exigências ou burocracias.

Produto já é destaque em todo o 
País, oferecendo garantia de 
Locação com devolução do 
dinheiro corrido, sorteios e 
Assistência Residencial.

O Titulo de Capitalização como 
garantia locatícia desonera a 
exigência de um fiador para os 

contratos de locação de imóveis 
residenciais e não residenciais.  
No mercado os  inqu i l inos 
encontram vários planos para 
a t r e l a r  e s s a  g a r a n t i a ,  
g e r a l m e n t e  o s  m a i s 
comercializados são os  12, 15, 
s e n d o  r e n o v a d o 
automaticamente durante o 
período de vigência do contrato 
de locação. 

A primeira grande vantagem par 
o inquilino é substituir o fiador 
sem burocracias evitando assim 
o constrangimento para as 
pessoas. O valor geralmente são 
co r r i g i dos  pe l a  TR  (Taxa 
Referencial ), além disso, os 
consumidores concorrem a 
Sorteios por mês pela Loteria 
Federal no valor do Título. 
Passam também a ter direito a 
uma Assistência 24 Horas 
Gratuita, o que irá permitir a 
utilização de serviços, como 
Chaveiro, Encanador, Eletricista, 
Vidraceiro e muito mais. 

A Caução de Títulos avança em passos largos 
no mercado Imobiliário como alternativa de locação

25 anos de atuação no mercado de seguros, formado em 
administração e marketing, 17 anos atuou como executivo no 
grupo Sul América, é corretor de seguros pela Funaseg, Escola 
Nacional de Corretores de Seguros, membro do BNI e diretor do 
NSI Núcleo de Seguros Imobiliários

Jorge Lisboa

24@revistaimobliária
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Cada vez mais a figura do fiador 
ela vai ficando cada vez mais 
l o n g e  d a s  n e g o c i a ç õ e s 
loca t íc ias ,  p r inc ipa lmente 
quando ocorreu a paralisação do 
mercado devido o COVID-19, 
afetando diretamente o mercado 
i m o b i l i á r i o  e m  e s p e c i a l , 
c a u s a n d o  u m  í n d i c e  d e 
inadimplência de mais de 35% 
dos contratos de locação.  

- Renovação automática 
- Sorteios pela Loteria Federal
- Rede de descontos 

- Dispensa o fiador

No titulo de capitalização essa 
burocracia e riscos para as 
partes serão eliminadas, afinal o 
valor será pago através de um 
boleto à vista emitido por uma 
sociedade de Capitalização, 
onde será gerado um Titulo com 
os dados do locatário, endereço 
do imóvel e uma carta caução 
veiculando esse titulo como 
garantia avença a Locação, onde 
o  Locador  passa  a  se r  o 
Beneficiário em caso de quebra 
contratual. 

- Valor é definido entre as partes, 
locatário e locador

No mercado imobiliário a Caução 
em Dinheiro prevista na Lei do 
Inquilinato também é utilizada 
para contratos de locação, mas 
na prática o que seria de abrir 
uma  conta conjunta (Locatário e 
proprietário) , esse valor  acaba 
ficando nas mãos do proprietário 
do imóvel, muitas vezes o valor é 
utilizado de forma inadequada   e 
no final do contrato de locação 
essa garantia geralmente acaba 

criando um problema para as 
partes envolvidas. 

Existem vários diferencias da 
C a p i t a l i z a ç ã o ,  o s  m a i s 
encontrados no mercado de 
locação são:

- Resgate de 100% do valor do 
titulo corrigido monetariamente

P a r a  o s  p r o p r i e t á r i o s  e 
administradores de imóveis, as 
v a n t a g e n s  t a m b é m  s ã o 
importantes: não há l imite 
estabelecido para o valor da 
caução do título, tudo será 
acordado na hora que a locação 
está sendo realizada entre o 
Locatário e o  Locador. O Título 
de Capitalização é uma garantia 
p rev is ta  na  Le i  8 .245/91 , 
o f e r e c e n d o  s e g u r a n ç a  e 
praticidade ao Locador, pois em 
casos de inadimplência, pode 
c o n t a r  c o m  a  g a r a n t i a 
depositada para o ressarcimento 
de eventuais prejuízos causados 
pelo locatário durante o período 
do contrato de locação.

Ao longo dos anos o Titulo de 
Capitalização como garantia de 
aluguel  foi ficando cada vez 
m a i s  a t r a e n t e  p a r a  a s 
negociações locatícias, um dos 
benefícios que podemos citar de 
grande importância para o 
proprietário do imóvel é a 
assistência jurídica em caso de 
inadimplência, esse serviço 
conta com ação de Cobrança e 
Ação de Despejo gratuitamente 
para o proprietário do imóvel 
proporcionando  uma  redução 
de despesas com advogados 

particulares e  agilidade maior 
durante um  processo de quebra 
contratual  pelo locatário.

-Não é despesa, como o Seguro 
Fiança Locatícia

- Rápido fácil e sem burocracias 
ou exigências para contratação.

REVI   OBM

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
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REVI   OBM revista imobiliária 

Posso colocar o imóvel no nome do meu lho menor? 
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A economia começa a dar seus primeiros passos. O mercado imobiliário 
já começa a mostrar que tem força. Aqui no Piauí, grandes lançamentos 
com data marcada e com a certeza de ser um grande sucesso. Todas as 
cautelas e medidas de segurança serão tão importantes como novas 
tecnologias que devem estar sendo implantadas para dar comodidade 
aos clientes e fluidez aos serviços.

Quem nunca se viu num momento na vida onde ao olhar para todos os 
lados se encontrou sem saída? De repente, não sabíamos o que era 
realidade ou pesadelo? Tenho certeza que essa sensação de se estar 
constantemente enfrentando Faraó e o Mar Vermelho é algo até comum 
para muitos, principalmente para os que se fundamentam na fé.

Se não estivéssemos dispostos a renascer todas as manhãs, buscando 
cada dia ser uma pessoa melhor, um profissional melhor; estaríamos 
fadados ao fracasso. Ser melhor hoje do que fomos ontem é uma boa 
estratégia. Isso nos impulsiona a acreditar que mesmo em meio ao caos 
somos privilegiados. Estamos guardados debaixo das mãos poderosas 
de nosso Deus. Talvez o motivo disso tudo seja para nos tornar seres 
humanos melhores, sermos melhores profissionais, talvez para ser mais 
gratos com as oportunidades, quando mínimas.

E se for um vendedor, ou porque não um corretor, que para ter êxito tem 
que literalmente superar muitos desafios. Matar um leão por dia é 
fichinha afinal. Superar-se não é algo fácil, estar sempre nas mãos do 
oleiro é um processo, no mínimo, doloroso; porém necessário. Estar apto 
a se transformar faz toda a diferença. Como conseguiremos superar tudo 
que estamos vivendo?

Talvez seja tudo isso e mais um pouco. É tempo de reagir, enfrentar com 
força, com fé, afinal não estamos sós nessa batalha. Além de um Deus 
vivo que esta a nosso favor, temos também amigos e família que 
merecem nossa luta.

Entendemos que todas as dificuldades que foram encontradas no 
caminho do inesperado (pandemia) serviram para sairmos da zona de 
conforto. 

@revistaimobiliáriabr

Superando desaos



Posso apostar que, muito em 
breve, todos teremos muitos 
motivos para comemorar, afinal o 
maior motivo já temos: a vida. Precisamos acreditar em dias 

melhores, nas boas novas, em 
outras oportunidades. E pra 
nossa grata surpresa já temos 
excelentes notícias, um aumento 
de mais de 35% de negócios 
imobiliários no Piauí com relação 

ao in ic io  da pandemia.  O 
mercado está reagindo os 
s e t o r e s  e s t ã o  c r i a n d o 
estratégias para atrair mais 
clientes.

Um dos maiores exemplos dos 
t e m p o s  a t u a i s  c h a m a - s e 
REVIMOB. Promove não só 
c o n h e c i m e n t o ,  m a s 
autoconfiança, cooperação. 
Inovando e permitindo a vários 
estados desse nosso país 
mostrar suas peculiaridades, 
suas  es t ra tég ias  pa ra  se 
sobrepor aos acontecimentos.

A sobrevivência. As novas 
oportunidades. Como não podia 
deixar de ser agradecer sempre 
ao nosso mestre: Prof. Tomaz de 
Aquino.

Uma grata surpresa para todos 
ter a feliz oportunidade de fazer 
parte de uma equipe. Que além 
de gigante, esplêndida, só 
agrega  va lo res  pos i t i vos . 
Mostrando que não precisamos 

seguir o caminho das noticias 
ruins, das derrotas, mortes, 
d e s g r a ç a s ,  p a r a  t e r m o s 
sucesso. O nosso diferencial 
como a revista de sucesso 
REVIMOB se dá exatamente 
com o antônimo, tudo que for 
contrário ao ruim, triste, péssimo, 
será nosso principal assunto.

continuação pg 29
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O governo federal lançou ontem um novo programa 
habitacional para substituir o Minha Casa, Minha 
Vida. A nova versão, batizada de Casa Verde e 
Amarela, irá contemplar com taxas de juros 
diferentes as distintas regiões do país. Norte e 
Nordeste terão custos mais baixos. Além de crédito 

habitacional, irá contemplar regularização fundiária 
para populações de baixa renda. Também acena com 
a retomada de obras que estavam paralisadas. A 
seguir, infografia publicada pelo jornal Agora São 
Paulo, com detalhes sobre o programa.

PROGRAMA HABITACIONAL CASA VERDE E AMARELA 
CONSIDERA DIFERENÇAS REGIONAIS DO PAÍS

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

Por João Teodoro
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MERCADO IMOBILIÁRIO E PRESERVAÇÃO

Transformar um imóvel antigo, num espaço de bem estar e saúde, preservando todos os traços arquitetônicos 
e históricos do imóvel foi o sonho transformado em realidade pelo Dr. Hiltpn Pimentel, oftalmologista que 
adquiriu o casarão 245, um dos três que compõem em belo cenário histórico do período de desenvolvimento 
da cidade de Gravatá.

Apaixonado por Gravatá, pelo seu povo e pela sua história, Hilton, como é chamado por todos em função de 
sua popularidade e predisposição para ajudar, tomou a decisão de transferir a sua clínica para o casarão e 
agregar a participação dos seus entes queridos, criando um ambiente de empresa familiar, com o objetivo de 
prestar serviços de excelência na área de saúde, mas acessível a todos.

No espaço ainda funciona a Visual Prime, ótica super moderna sob o comando de Fernanda Pimentel, esposa 
do Dr. Hilton Pimentel, dessa forma com o conceito de tudo num só lugar, o Casarão 245, traz para a cidade 
um novo espaço de saúde e bem estar, distante daquele modelo tradicional de médico e paciente e criando 
novos conceitos de atendimento amigo, no velho ditado do ``Sinta-se em Casa´´ no Casarão 245.

Junto com filhos, genro e nora, foi implantada no local uma clínica com várias especialidades destacando: 
oftalmologia, pediatria, ortopedia, saúde e performance, entre outras e cada uma delas com espaços próprios, 
mas sem tirar as características originais da construção, como janelas, portas, telhado, arabescos, etc., que 
conseguiram numa proposta ousada de reforma unir o antigo com o moderno sem deixar de lado o sentimento 
de preservação e o compromisso histórico.

Uma empresa familiar para as famílias de Gravatá 

32@revistaimobiliaria
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Bruno Pácido, Natália Pimentel, Hilton Pimentel, Maria Emília e Pedro Meira, 
atendem respectivamente nas especialidades de ultrassonografia, pediatria, 
oftalmologia, fisioterapia e Pilates e medicina esportiva e nutrologia.
O projeto de ambientação do casarão 245 uniu o moderno e o antigo.

Conheça a equipe e o espaço do Casarão 245

REVI   OBM



Essa data serve para lembrarmos a história de mulheres que lutaram e conquistaram a liberdade econômica e 
política que percebemos hoje. O caminho de luta e conquista ainda não acabou, mas todas somos fortes, 
inteligentes e capazes de ocupar a todos os espaços.

O dia 26 de agosto celebra a aprovação da 19a Emenda à Constituição dos Estados Unidos, que instituiu o 
sufrágio feminino. 

IGUALDADE: UMA LUTA DE TODAS AS MULJERES
INCLUSIVE DAS MULHERES CORRETORAS
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O palestrante mais faca na caveira do Brasil
treinando sua equipe para bater todos os recordes

#QB 
Mentor e Palestrante

#facanacaveira

REVI   OBM
M E R C A D O I M O B I L I Á R I O

Por: Fabrício Medeiros

Eu trabalho com vendas , palestras , treinamentos, 
mentoria , então porque estou me aventurando a 
falar sobre livros e literatura? 

Quando você supera essa fase, você aprende 
também a . CRIAR O SEU PRÓPRIO MÉTODO
Essa é e sempre será a minha missão!

Porque o meu trabalho começa fazendo você usar o 
MEU MÉTODO, que consiste em desenvolver em 
você - a capacidade para entender os princípios que 
norteiam o comportamento humano. 

Você não vende para clientes, você vende para um 
complexo , que graças à ciência e HOMO SAPIENS
à literatura - está cada vez MENOS COMPLEXO 
entendermos uns aos outros.

POR QUE VOCÊ DEVE LER HOJE ?

1 Quem lê apenas sobre a área de vendas, limita-se! 

2 Quem lê muito acaba aumentando drasticamente o seu 
vocabulário, o que será primordial para você se comunicar 
melhor e escrever com clareza de ideias

LITERATURA
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Quem lê acaba adquirindo poder de síntese, bem como a 
capacidade de compartilhar ideias de um jeito mais organizado e 
fluido.

4 Quem lê consegue ser notado como alguém diferente logo nos 
primeiros minutos de conversa. 

5 Quem lê em demasia provavelmente cometerá menos erros de 
português, principalmente os erros mais crassos.

Ok Fabricio, mas eu tenho preguiça de ler , como você pode me ajudar? 

✔️ Faça anotações das leituras , use marcadores, pode até riscar de caneta o livro, o importante é extrair 
lições e aprendizados do que você está lendo. 

✔️ Baixe um App pra organizador suas leituras. Recomendo o app CABECEIRA.

✔️ Desenvolver um mini-hábito é a melhor maneira de começar. Comece com 10 páginas por dia de uma 
leitura que você gosta. 

✔️ Crie um (clube do livro), chame parentes e amigos que querem entrar nesse mundo da leitura e marque 
uma vez por mês para tomarem um vinho e falarem sobre vossas leituras compartilhadas.

Certo Fabrício, mas agora, eu quero de mão beijada, alguns livros PARA INICIANTES, o que você me indica ?  

A revolução dos bichos  
O velho e o mar 
Crônicas de uma morte anunciada 
O último Judeu 
A metamorfose 

✔️ Escolha um ou dois horários especiais para leitura e monte o seu “cantinho da leitura”. No meu caso uso 2 
bancos de apoio e sento na varanda de casa em uma cadeia confortável. Tomo café e escuto música 
instrumental.

*Esses livros têm menos de 200 páginas e são clássicos imperdíveis. Sim, tempo exagerado que você passa 
nas redes sociais. 

6 Quem se permite a lê de um TUDO, deixa de ser um sujeito bitolado 
e alienado, passando a ser um livre pensador.

7 Quem lê, não deve se considerar superior, uma vez que, temos 
muitos gênios do mal.Ler nos dias de hoje é um ótimo antídoto para 
você diminuir o tempo exagerado que você passa nas redes sociais.
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Hoje nosso assunto trata sobre como estabelecer 
conexões poderosas, com as pessoas que você se 
relaciona e que ainda vai se relacionar, tanto em seu 
ambiente profissional como no pessoal.

Sabemos (principalmente você que já leu meus 
outros artigos), o quanto a comunicação é poderosa. 
Ela pode abrir qualquer porta, seu trabalho será 
entrar. 

Fico muito feliz em ter você por aqui conferindo este 
artigo. Seja muito bem vindo (a) a mais um conteúdo, 
e parabéns por dedicar um pouco do seu tempo à 
leitura, que vai repercutir em forma de conhecimento. 
Espero que contribua muito pra você.

Dentre muitos pensamentos que circulam sua 
expectativa sobre o tema, duas coisas podem se 
destacar na sua cabeça: 

Agora, respondendo a sua pergunta e de outras 
muitas pessoas que participam de palestras, 
treinamentos, seminários comigo e/ou ainda nos 

manda mensagens nas redes sociais: 

Utilizamos todos os dias à comunicação, verbal e não 
verbal, para viabilizar diversos desejos, comprar um 
pão, pedir algo ao colega de trabalho… e tudo isto 
fazemos automaticamente, ou seja, não pensamos... 
Ex.: Agora, vou dizer Olá, depois perguntar se vai 
bem, em seguida…

Então, o que vou falar aqui não tem nada de novo, o 
que possivelmente será novo é a interpretação da 
utilização da ferramenta comunicação como 
estratégica.

A comunicação já é uma ferramenta que tem como 
objetivo, “desde dos tempos das cavernas”, criar uma 
conexão uns com os outros, para promover o 
“entendimento” dos procedimentos de viver em 
grupo. 

Infelizmente com o passar do tempo fomos perdendo 
esse “poder” de se conectar automaticamente com as 
pessoas, meu proposito com este conteúdo é te 
aproximar novamente desta capacidade que esta 
adormecida dentro de você.

TRÊS PASSOS PARA CRIAR CONEXÕES 
PODEROSAS EM SUA COMUNICAÇÃO
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Júlio Pascoal
Palestrante, Treinador, Mentor, Escritor, Especialista em 
Comunicação Emocional, e Comportamento Humano.
Trainer em Programação Neurolinguística, 
Neuropractitioner (Neurociência aplicado a 
comportamento),
Hipnólogo Clínico, especialista em Comunicação Não 
Violenta, e Psicologia Positiva.

ica do comunicadorD

“Julio, como assim se conectar a 
qualquer pessoa?” Ou, “Eu quero isso 
pra minha vida!”.

Julio, como assim se conectar a qualquer 
pessoa?



POR QUE NÃO PENSAMOS PRA EXECUTAR TAIS 
COMANDOS MENTAIS?

Primeiro passo: saia do automático
Vou explicar melhor. Nas próximas cinco interações 
que for fazer (seja com o seu cliente, filhos, 
cônjuge...), observe não o outro, mas você mesmo. 
Observe e responda pra você mesmo (a):

Saindo do automático você provocará suas principais 
vantagens competitivas no processo comunicativo 
(seus superpoderes). 

Por que um dia você já fez isto. Pode ter sido quando 
criança ou mesmo um pouco depois. Fato é que seu 
cérebro APRENDE, comunica no automático, sem 
buscar mais o passo a passo. Sei que ainda não 
respondi sua pergunta, então, aí vai!

Este é o objetivo principal do artigo, fazer você sair do 

“automático comunicativo” e entrar no “estado de 
vigília da comunicação”, percebendo tudo e 
comunicando de propósito. 

continuação pg 37

O único responsável pelo que o outro entende é você 
mesmo. Faça-se entender de propósito e fará 
conexões com qualquer um em qualquer lugar.

LEMBRE–SE: “a comunicação parte de você e volta 
pra você”.

Depois de realizar um processo árduo de 
autoanalise que a princípio nos deixam loucos. Se 

prepare porque depois, Agora é exercitar, utilizar 
todos os seus novos “superpoderes” comunicativos, 
desenvolva uma comunicação estratégica que te 
trará muitos resultados poderosos e você irá se 
impressionar. Pode acreditar!

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

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

Até a próxima Dica do Comunicador!!!

· Pontos Fracos (precisa melhorar).
Lembre-se, no primeiro passo você já fez uma 
pesquisa sobre você mesmo, agora é pegar essas 
informações e trabalhá-las. É importantíssimo que 
neste  processo você L ISTE cada ponto , 
principalmente, os pontos a melhorar. Seja 
verdadeiro(a) e evite a autosabotagem.

Se você nunca se analisou, não se preocupe é 
simples. Basta você pegar dois pontos de seu 
processo de comunicação e avaliar: 

Segundo passo: análise sua comunicação

E faça uma lista com esses pontos. Para todas as 
situações parecidas, você repete o processo.

· Pontos Fortes (que dão certo).

Terceiro passo: exercite-se!

Me siga no Instagram: @julio_pascoal_comunicador

·O que falo (conteúdo e qualidade)?
·Como falo?

·Como utilizo o tom de voz (altero de acordo com as pessoas e assuntos)?
·Como gesticulo (cabeça, pés, mãos)?

Livro: A Chave da Venda de Imóveis
Feito especialmente para você que atua no mercado imobiliário e quer saber 

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

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

segmento. 

81 9.89945757De: 69,00

39,90Por:
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vida, ainda que seja com a ilegal 
r e t e n ç ã o  d a  c a r t e i r a  d e 
i den t i dade  dos  supos tos 
interessados em comprar e/ou 
alugar (Lei Federal nº 5.553, de 
06/12/1968) e com a iludida 
o b t e n ç ã o  d o  t e r m o  d e 
responsabilidade de entrega 
das chaves, não são vítimas, 
m a s  s i m  a l g o z e s ,  p o i s 
c o n t r i b u e m  p a r a  o s 

estelionatários, entre outros 
c r i m i n o s o s  d e  a l t a 
periculosidade, praticarem 
ilícitos contra os vendedores, os 
locadores, os reais candidatos a 
compradores e a locatários, 
cujos crimes poderão também 
at ingir  os  moradores do 
condomínio e/ou os vizinhos 
contíguos de prédios, de casas 
e/ou de empresas, o que 
prejudica e muito a imagem dos 
corretores de imóveis e das
imobiliárias.

Aqueles que entregam as 
chaves dos imóveis de seus 
clientes a quem nunca se viu na

ACOOOOOOORDA ALIIIIIIICE!

continua...
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Processo RHC 2653 / SP RECURSO ORDINARIO EM 
HABEAS CORPUS 1993/0007776-7 Relator(a) Ministro 
ASSIS TOLEDO (1066) Órgão Julgador T5 - QUINTA TURMA 
Data do Julgamento 28/04/1993 Data da Publicação/Fonte 
DJ 31/05/1993 p. 10678 LEXSTJ vol. 50 p. 340 RSTJ vol. 60 p. 
145 Ementa CARTEIRA NACIONAL DE HABILITAÇÃO. 
APREENSÃO E RETENÇÃO.
IMPOSSIBILIDADE DE RETENÇÃO DO DOCUMENTO, POR 
PESSOA FISICA OU JURIDICA DE DIREITO PUBLICO OU 
PRIVADO (ART. 1. DA LEI 5553/68), SOB PENA DE PRATICA 
DE CONTRAVENÇÃO PENAL (ART. 3.), RESSALVADAS AS 
H I P O T E S E S  D E  A P R E E N S Ã O  E  C A S S A Ç Ã O 
EXPRESSAMENTE PREVISTAS NA LEGISLAÇÃO PENAL 
OU DE TRANSITO. A EXPRESSÃO &quot;QUALQUER 
DOCUMENTO DE IDENTIFICAÇÃO PESSOAL&quot;, 
CONSTANTE DO ART. 1. DA LEI, ESTA EMPREGADA EM 
SENTIDO AMPLO, COMO REVELA A ENUMERAÇÃO 
EXEMPLIFICATIVA CONTIDA NO FINAL DO PRECEITO. 
CONTRAVENÇÃO CARACTERIZADA, EM TESE.
RECURSO DE HABEAS CORPUS A QUE SE NEGA 
PROVIMENTO. Acórdão POR UNANIMIDADE, NEGAR 
PROVIMENTO AO RECURSO. Referência Legislativa 
LEG:FED
LEI:005553 ANO:1968 ART:00001 ART:00002 PAR:UNICO 
ART:00003

Jurisprudência/STJ – Acórdãos



Ainda que os visitantes desacompanhados sejam de boa-fé, eles poderão esquecer a porta destrancada, além do 
gás, as janelas e/ou as torneiras abertas, deixar cigarros acesos, entre outros fatos que poderão causar prejuízos 
aos vendedores e/ou locadores, cujos danos poderão ser cobrados dos corretores de imóveis ou das imobiliárias.
Sugiro aos vendedores e aos locadores que incluam cláusula no contrato de intermediação imobiliária e no 
contrato de administração da locação, para obrigar que as visitas somente sejam feitas acompanhadas 
pessoalmente por credenciados junto ao CRECI. Sugiro que tal obrigação seja comunicada por escrito ao síndico.
 
Sugiro aos síndicos que não permitam que os supostos interessados em comprar e/ou alugar visitem o imóvel 
desacompanhados do corretor de imóveis contratado ou de seus parceiros devidamente autorizados, além de 
exigirem do acompanhante a apresentação da carteira de identidade atualizada do CRECI, pois somente o 
corretor de imóveis poderá intermediar imóveis, nos termos do art. 3º da Lei nº 6.530/78. Sugiro, por fim, que tal 
proibição seja incluída na convenção do condomínio ou no regulamento interno.

Os criminosos possuem carteiras de identidades falsas, portanto eles entregarão facilmente o documento 
solicitado, inclusive, para não perder a oportunidade de &quot;negócio&quot;, poderão até mesmo entregar a sua 
real carteira de identidade, pois, para eles, é indiferente ter mais uma anotação na folha penal ou mais um 
processo criminal. 

Art 3º Compete ao Corretor de Imóveis exercer a intermediação na

exercidas, também, por pessoa jurídica inscrita nos termos desta lei.

compra, venda, permuta e locação de imóveis, podendo, ainda, opinar

Lei Federal nº 6.530/78, de 12/05/1978

quanto à comercialização imobiliária.
Parágrafo único. As atribuições constantes deste artigo poderão ser

FORA DA CORRETAGEM CONSCIENTE NÃO HÁ SALVAÇÃO!
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Lamentavelmente, as más práticas são aplicadas na velocidade da luz em todo o território nacional, sem qualquer 
estudo e análise crítica, mas as boas práticas levam décadas para serem implantadas e consolidadas. Ao invés 
de inventar culpados, o corretor de imóveis deve assumir a sua responsabilidade pela adoção de más práticas 
e/ou de ilegalidades.

O corretor de imóveis é o principal responsável pela profissionalização do mercado imobiliário, o qual não é para 
leigos e/ou crédulos, mas sim para profissionais de CONFIANÇA, que, além de credenciados, sejam sérios, 
altamente técnicos, experientes, disciplinados e que estudem de forma contínua e aprofundada.



Cláudia Mattos

Gravatá também dispõe de um polo moveleiro ativo, 
com a produção de móveis rústicos para todo Brasil e 
de um celeiro de artistas e artesãos que criam e 
produzem seus materiais e obras e os colocam na 
estação do Artesão.  
Gravatá também é conhecida como a cidade das 

flores por ser a maior produtora de flores do Nordeste 
e ainda por suas criações de cavalos de raça. 

Por tudo isso, Gravatá se destacou no segmento do 
turismo e suas terras são muito procuradas por 
turistas de todos os lugares.

Para melhorar a infra estrutura do município e 
embelezar um dos seus cartões postais: o Rio 
Ipojuca, o governo aprovou o projeto Janelas Para o 
Rio e esse mês foi assinada a Ordem de Serviço para 
o início das obras que vão durar em torno de 11 
meses.

No projeto consta a recuperação da área do antigo 
matadouro e a implantação de um parque ecológico 
no seu entorno, com a construção de pista de cooper, 
área gramada, espaço para eventos e muito mais.A cidade de Gravatá, localizada a 90 Km da capital 

Recife, no topo da Serra das Russas, no agreste do 
estado, é conhecida pelos seus belos chalés, clima 
de montanha, boa rede hoteleira, uma excelente rede 
gastronômica.

O projeto valoriza as residências no entorno do 
Parque e assim o mercado imobiliário agradece a 
implantação desse projeto que visa garantir 
melhores condições de vida para a população que 
reside nas margens do Rio Ipojuca que corta a cidade 
de Oeste a Leste e que vai ser mais um ponto de 
atração turística.   

Para mais informações passe um zap 81 999892523.

REVI   OBM

Janelas para o Rio valoriza áreas próximas ao rio Ipojuca 
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No dia 14/08, os prefeitos de 10 
cidades das regiões do Vale do 
Paraíba, São José do Rio Preto e 
Campinas participaram de uma 
videoconferência com o presidente 
do CRECISP, José Augusto Viana 
Neto, e com a vice-presidente da 
Associação Paulista de Municípios 
(APM), Marilene Mariottoni. O 
motivo pode proporcionar ainda 
mais transparência à administração 
pública no que diz respeito à 
valoração de seu patrimônio.

A exemplo do que já foi firmado com 
d i ve rsos  ou t ros  mun i c íp i os 
paul is tas,  o Conselho havia 
assinado um acordo de cooperação 
com os governantes dessas 
cidades, para que os membros do 
Grupo de Corretores Avaliadores 
Imobil iários possam elaborar 
Pareceres Técnicos de Avaliação 
Mercadológica (PTAM), sempre 
que solicitado. E essa solenidade 
virtual selou o compromisso já 
acordado anteriormente com tais 
cidades.

O Grupo de Corretores Avaliadores 
foi criado em 2016, com o propósito 
de assegurar avaliações mais bem 
elaboradas, feitas por profissionais 
espec ia l i zados  nessa  á rea , 
atendendo às demandas de órgãos 
governamentais, como o Tribunal 
de Justiça, Ministério Público, 
prefeituras, entre outros.

Desde então, seus integrantes já 
realizaram inúmeras avaliações, 
baseados em regras padronizadas 
específicas e na experiência diária, 
que conduzem à precisão nos 
valores avaliados, fundamental 
para um bom negócio.

Acompanharam a conferência os 
vice-presidentes do CRECISP, 
Jaime Tomaz Ramos e Gilberto 
Yogui; os diretores Arthur Boiajian e 
Isaura dos Santos, a conselheira 
Ana Alice De Finis Pagnano, o 
delegado seccional Manoel Martins 
da Silva, além de corretores 
membros do Grupo de Avaliadores 
do Conselho.

Para o presidente do CRECISP, o 
trabalho dos corretores avaliadores 
é essencial na administração 
públ ica,  pela consistência e 
e s p e c i a l i z a ç ã o  d e s s e s 
profissionais. “São corretores 
experientes com total capacitação 
para apresentar um trabalho à 
altura do que a sociedade merece.”

Marilene Mariottoni destacou a 
importância desse convênio, 
especialmente para cidades de 
pequeno por te ,  com menos 
recursos para investir. “A intenção 
do presidente da APM, Carlos Cruz, 
é que isso se estenda a todos os 
645 municípios paulistas, diante 
das exigências da legislação em 
determinar o patrimônio imobiliário. 
Contar com a ajuda do CRECISP e 
dos corretores é, sem dúvida, um 
ganho incrível e uma parceria de 
altíssimo nível.”

Assinaram o convênio com o 
Conselho os seguintes prefeitos: 
Daniela de Cássia, de Monteiro 

Lobato; João Costa Mendonça, de 
Ubarana; Gisele Tonchis, de 
Lourdes; Luciana Dias Rodrigues, 
de São João de Iracema; Dorival 
Francisco Garcia Júnior, de Floreal; 
Clodomiro Junior, de Santo Antônio 
do Pinhal ;  Eduardo Ponquio 
Martinez, de Tabatinga; Wanderlei 
Melhado Guizzi, de Macaubal; 
Roberto Carlos da Silva, de Gastão 
Vidigal; e Rogério Zorzetto Lopes, 
representando o Prefeito de Mogi 
Mirim, Carlos Nelson Bueno.

REVI   OBM

@revistaimobiliáriabr 42

Dez municípios rmam parceria com o CRECISP

Presidente
José Augusto Viana Neto

Creci - SP

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

fonte: estadão

https://www.crecisp.gov.br/comunicacao/noticiasinterna/7380-dez-municipios-firmam-parceria-com-o-crecisp



UNIVERSIDADE DO CRECI - RJ

DEPOIMENTO DE ALUNOS

Para isso a Unicreci conta com um corpo de 
professores também corretores e especialistas em 

diversas áreas como direito imobiliário, avaliação 
imobiliária entre outras que fazem a difrerença pela 
dedicação e vontade de repassar onhecimentos para 
atender à demanda de um mercado cada vez mais 
exigente de profisisonais de intermediação imobiliária.
No dia 27 de agosto, dia do corretor de imóveis os 
parabéns vai para a Unicreci - Universidade do Creci - 
RJ. 

A Unicreci do Creci do Rio de Janeiro deve servir de 
exemplo para todos os crecis do Brasil, pois o projeto 
que foi idealizado pelo presidente Manoel Maia tornou-
se uma referência e vem colaborando para melhorar o 
nivel intelectual e profissional dos corretores de 
imóveis.

Os números dizem tudo!
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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

 Através de pesquisas descobri o 
OPEN HOUSE!

C o m o  u m a  c o r r e t o r a  d e 
imóveis trouxe uma novidade 
para o Mercado Imobiliário do 
Recife? 

Onde  surgiu esse novo tipo de 
negócio?

O Open House nasceu nos 
Estados e surgiu como uma   

estrategia de Marketing que 
devido ao sucesso alcançado, 
logo se espalhou pelo mundo.

E o que significa na tradução  
em português?

Open House é um modelo de 
a p r e s e n t a ç ã o  d e  i m ó v e i s 
traduzido como Casa Aberta, 
onde nesse projeto Open House  
se torna o processo de abrir o 
imóvel  para visitação dentro de 
um estilo descontraído e sem a 
presença  dos proprietários. 

Qual é o objetivo do Open 
House?

Alavancar as vendas, divulgando 
o imóvel para os corretores e 
clientes em um dia especialmente 
p r e p a r a d o  p a r a  e n v o l v e r, 
encantar e despertar o interesse 
de todos que participam. 

Por que você  resolveu trazer 
esse conceito para o nosso 
mercado? 

Tenho o Dom de ouvir a história 
dos meus clientes para entender 
o que eles buscam , mas também 
suas queixas. No ranking  das 
queixas está o fato de visitar o 
i m ó v e l  n a  p r e s e n ç a  d o s 
proprietários.

Quais são  os pontos que os 
clientes justificam para não  
gostarem da presença dos 
proprietários? 

Outro detalhe é que eles vêm com 
suas famílias  para olhar o imóvel 
e lá encontram também a família 
do proprietário  e fica impossível  
transitar dentro  do imóvel com 

O primeiro é a timidez, muitas 
v e z e s  e l e s  q u e r e m  f a z e r 
comentários  pertinentes  ao 
imóvel junto ao seu corretor  e não  
conseguem;

Corretora traz o Open House para Pernambuco

Por Rosana Melo

Corretora de Imóveis
SEO do Open House em Pernambuco
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Agora a maior reclamação, a que 
mais prejudica  e os proprietários  
não  se dão  conta é  o fato dos 
proprietários  prepararem um 
discurso  sobre seu imóvel e o 
cliente com seu horário  super 
corrido ser obrigado a passar em 
média 40 minutos parado de frente 
do proprietário só ouvindo sem 
poder nem se mexer. Nesse caso o 
cliente não  andou pelo imóvel e 
seu tempo acabou.

Tem proprietários  que vão  além, 
esquecem da presença do corretor 
e querem naquele momento  
d iscut i r  va lores,  descontos, 
comissão  tudo na presença do 
cliente .

Fiquei anos pesquisando  como 
solucionar essa situação. Foi 
quando conheci essa estratégia de 
preparar o Open House. Quando 
me perguntam como é preparado o 
Open House ?

1 - fotografia - São feitas  em 360° 
onde os clientes podem fazer uma 
visita virtual;
2 - Preparação  dos convites;

3 - Organizacao  da decoração; 

4 - Escolha do cardápio: doces, 

salgados, tortas ou uma mesa de 
frios;

5 - Escolha dos garçons, etc.,  

Eu respondo que existe um 
esquema todo montado para fazer 
acontecer o Open House,   como: 

E quem banca o custo desse 
evento?

Costumo dizer que o corretor que 
não  está  aberto à parceria está 
fadado ao isolamento no mercado 
imobiliário.  Parceria é  uma  
ferramenta  de venda maravilhosa.

A nossa imobiliária banca todos os 
gastos para a preparação  do Open 
House.

Se por um acaso acontecer a visita 
em datas comemorativas  fazemos 
um Open House temático como 

aconteceu durante os festejos de 
São  João. 

Se algum corretor quiser participar 
dessa parceria como ele se 
inscreve?

E essa  parcer ia  en t re  os 
corretores funciona?

Geralmente  o corretor  tem na sua 
carteira um cliente  esperando um 
imóvel que se enquadre no seu 
perfil  e durante o Open house ele 
já  l iga  para esse potenc ia l 
interessado   comunicando que 
encontrou  o  produto que ele 
procura.

Primeiro, os corretores  parceiros, 
àqueles que trabalham naquele 
tipo de imóvel, pois hoje os 
corretores  são  especialistas em 
d e t e r m i n a d o s  s e g m e n t o s 
imobiliários, tipo: galpões,  lojas, 
salas , terrenos etc. 

O corretor que desejar fazer parte  
dos nossos Open House  deve 
passar uma mensagem para nosso 
WhatsApp,  apresentando sua 
carteira  do creci e assim será 
inlcuído no clube Open House .

O nosso zap é 81 - 9.9981-3101.

E quem são  os convidados para 
esse dia tão especial?

Convite de Casa Nova
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Ainda, há os que levam em 
consideração a autonomia dentro 
do próprio bairro. Sete em cada 
d e z  e n t r e v i s t a d o s  d o  Z A P 
declararam que morar em uma 
vizinhança com mais comércios e 
serviços passou a ser importante 
ou muito importante depois do 
isolamento social. Proximidade 
com transporte público continua 
relevante - com ou sem pandemia.

O isolamento social motivou 
mudanças nas prioridades e 
necessidades das pessoas  e, 
entre elas, há grupos que buscam 
uma reconexão com a natureza, 
mais sol e privacidade. Mas, claro, 
sempre com acesso à internet.

Já a busca por apartamentos com 
varanda, de acordo com o mesmo 
levantamento, foi 128% maior. 
Imóve i s  ru ra i s  t i ve ram um 
crescimento de 310%.

Ninguém aguenta mais lavar louça 
e nem cozinhar, ainda que o 
isolamento tenha feito a cozinha 
voltar a ser o coração da casa. 

Segundo uma pesquisa da startup 
Loft, 46% das pessoas estão 
cozinhando e reconhecendo a 
importância do cômodo.

Varanda e vista livre também são 
características importantes para 
mais de 60% dos entrevistados em 
uma pesquisa do Grupo ZAP. Os 

respondentes também disseram 
que ambientes mais bem divididos 
serão importantes ou muito 
importantes no pós-pandemia - 
guinada contrária à ascensão dos 
estúdios e, como diriam os Irmãos 
à Obra e outros programas da TV a 
cabo, “open concept” (conceito 
aberto, na tradução livre).

Não só a procura por chácaras e 
casas  de condomín ios  que 
aumentou, como, segundo uma 
pesquisa do Imovelweb, a procura 
por imóveis com quintal cresceu 
96% em maio, comparado ao 
mesmo mês em 2019. 

Na década de 1970, Elis Regina já 
cantava que queria uma casa no 
campo, “do tamanho ideal, pau-a-
pique e sapé”. Em 2020, a cada dia 
extra de isolamento social, pode-
se dizer que este desejo é 
compartilhado por mais pessoas.

O desejo do contato com a 
natureza,  a  va lor ização da 
coz inha ,  a  re invenção  dos 
comércios de bairro ilustra como o 
mundo funciona de forma cíclica. 
Continuando com a referência a 
Elis, o “novo normal” não é tão 
novo assim: parece que “ainda 
somos os mesmos e vivemos 
como os nossos pais”.

Para a jornalista que vos escreve, 
uma casa no campo cairia bem, 
mas queria mesmo um banheiro 
extra, uma sacada e pelo menos 
6h de sol para plantar meus 
próprios temperinhos.
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Ana Clara Tonocchi

Jornalista com um pezinho nas artes visuais, meu objetivo é trazer 
notícias de diversos setores e novas referências para o mercado 
imobiliário. Faço isso através do Imobi Report, um portal de notícias 
exclusivo sobre o mercado imobiliário, produzido pela CUPOLA. Para 
nos ler, acesse imobireport.com.br ou nos procure nas redes sociais: 
@imobireport.

Sacada, cozinha, banheiros: 
os cômodos mais valorizados 
pela quarentena são velhos 
conhecidos do imobiliário

São Luis do Purunã - PR

foto: Ana Clara





1ª TURMA DA CEFISP - Comissão de Ética e Fiscalização Profissional retornou suas sessões presenciais na tarde 
desta quinta-feira, 20.

-
Foram julgados, hoje, 20 processos disciplinares.

A Comissão é responsável por julgar, em primeira instância, os processos administrativos originados de autos de 
infração, cujo rito está disciplinado na Resolução COFECI n. 146/82. A turma aplica, nos casos cabíveis, sanções 
pelas infrações ao código de ética (Resolução COFECI n. 326/92), como, por exemplo, o auxílio ao exercício ilegal 
da profissão.

Os membros da 1ª turma da CEFISP que participaram desta sessão foram: Ivyson Barroso (coordenador), Willfred 
de Queiroz, Públio Rocha e Amaro Silva. A assessora jurídica da autarquia Dra. Marcella Rebouças Dueire, o 
coordenador de fiscalização Luiz Braz e fiscal responsável pelo cartório Éric Frederick, também acompanharam a 
reunião.

-

-

Combate ao exercício ilegal da prossão
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Mariângela Coutinho

Quando pensamos em imóveis, cujo valor muitas 
vezes é muito maior do que o de um automóvel, o 
Home Staging vai muito mais além.

Que o Home Staging é uma técnica que veio para 
revolucionar o mercado imobiliário brasileiro, nós já 
sabemos. 

O primeiro passo e fundamental para “iniciar” o 
serviço de encantamento é executar os pequenos 
reparos. Infiltrações, rachaduras, pisos soltos, 
paredes sujas, danificadas ou perfuradas, torneiras 
com vazamento, iluminação inapropriada e até 
algumas vezes queimada, mobiliário em excesso e 
carregado, ambientes desorganizados e muitas 
vezes uma decoração que não agrada e até espanta 
quem entra em um imóvel pela primeira vez.

Analisando pelo ponto de vista comercial, imaginem 
que quando pretendemos vender um automóvel, 
geralmente preparamos e o deixamos pronto para a 
venda. Realizamos pequenos reparos na lataria, 
lavamos e polimos para dar uma boa impressão.

Agora, como ele é feito para se obter esse 
resultado...é exatamente sobre isso que falaremos 
nessa matéria.

Em primeiro lugar temos que ter em mente que, o 
Home Staging é uma poderosa ferramenta de 
comercialização de imóveis e o seu foco é prepará-
los para encantar os clientes utilizando técnicas do 
Design de Interiores, da Psicologia e do Visual 
Merchandising ou Marketing.

Que ele encanta os potenciais clientes já no primeiro 
momento de busca, em sites e portais imobiliários, 
nós também já sabemos. 

Além dos reparos, a profissional de Home Staging 
junto a(o) proprietária(o) do imóvel, executa um 
trabalho de descarte e de despersonalização no 
imóvel.

POR QUE INVESTIR NA “APRESENTAÇÃO” DO IMÓVEL É TÃO IMPORTANTE? 

50@revistaimobiliariabr

Designer de Interiores e Home Stager
Formada pela UniCuritiba - Centro Universitário Curitiba e 
afiliada ao Núcleo de Home Staging do Brasil.
Diversos cursos de especialização, dentre eles Personal 
Organizer e Design Therapy 
Sócia da empresa Marketing Plus Treinamentos e associada 
a ABD - Associação Brasileira de Designers de Interiores Nº 
15064

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



Ao longo dos anos acumulamos objetos e itens que 
na maioria das vezes só ocupam lugar e não nos 
fazem fal ta alguma quando inut i l izados e 
descartados. 

Muitas vezes, foto do casal na parede do quarto 
emite a mensagem que aquele espaço tem dono. 
Exatamente o oposto do que é o Home Staging pois, 
seu objetivo é preparar o imóvel para que o visitante 
enxergue ali o lugar ideal para viver com sua família.

Nessa etapa do staging já é possível sentir a casa 
respirar e muitas vezes aparenta ser até maior.

O Home Staging tem a capacidade de encantar e 
atrair maior número de visitantes, e automaticamente 
acelerar uma negociação, por isso dizemos que, 
investir em Home Staging quando se quer vender ou 
alugar mais rápido, é o começo de tudo!

Falando em sensações agradáveis, a produção é a 
cereja do bolo!

Em imóveis vazios, descarte, despersonalização e 
organização não fazem parte do processo, mas a 
limpeza se aplica tanto em um quanto em outro.

Cozinha, banheiro, dormitórios, armários e gavetas 
arrumadas para que tudo esteja impecável e cause 
uma boa impressão quando os visitantes entrarem 
no imóvel; afinal, a primeira impressão é sempre a 
que fica!

Feito o descarte e a despersonalização, é hora de 
organizar tudo o que ficou.

Ambientes bem iluminados são mais acolhedores, 
aconchegantes e mostram o real potencial do imóvel. 
Assim como a pintura nova que traz frescor e 
limpeza, ambos transmitem sensações agradáveis 
que são o ponto chave nesse tipo de negócio.

Somos seres visuais, sentimos com os olhos, e uma 
decoração afetiva com plantas, texturas e cheiros 
transforma os ambientes e faz o cliente se lembrar do 
seu imóvel quando for decidir entre tantos outros que 
visitou.

Tudo é pensado de modo a transmitir aconchego, 
conforto, leveza e harmonia.

Imóveis que passam pelas mãos de uma profissional 
do Home Staging recepcionam carinhosamente os 
visitantes com um “sejam muito bem-vindos, aqui 
tem conforto e qualidade de vida!”

 

Redistribuindo o mobiliário existente, utilizando 
arsenal da profissional que executa o staging, ou até 
adquirindo algumas peças, se for o caso, transformar 
os ambientes faz o visitante ter a real noção do 
espaço, já que imóveis vazios tendem a aparentar 
menores do que são e isso, em alguns momentos faz 
o potencial cliente desistir da aquisição daquele que 
talvez fosse a sua melhor opção de compra ou 
locação.

Em muitos casos, uma boa pintura no imóvel é muito 
bem-vinda. Cores claras e neutras tendem a agradar 
maior número de pessoas, além de refletir melhor a 

iluminação e ampliar os ambientes.

Pisos, paredes, teto, azulejos, rejuntes, louças e 
metais; uma limpeza geral faz muita diferença e 
determina a impressão que o cliente terá do restante 
do imóvel.
É comprovado que banheiros e cozinhas são os 
ambientes que fazem os clientes até desistirem da 
compra ou locação quando não causam uma boa 
impressão já no início, portanto, atenção redobrada 
nesses ambientes é fundamental.
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Com o objetivo de homenagear 
os corretores que prestam e /ou 
prestaram relevantes serviços 
ao mercado imobiliário, à classe 
e à sociedade, principalmente, 
aqueles que possuem inscrições 
a n t i g a s  e  d é c a d a s  d e 
contribuição ao CRECI-PE, o 
presidente Francisco Monteiro 
idealizou um certificado para 
c o n d e c o r á - l o s  p o r  s u a s 
condutas exemplares que 
h o n r a m  a  p r o fi s s ã o  e 
contribuíram para a valorização 
da c lasse. “São mui tos os 
reg is t ros  de  co legas  que 
e n c e r r a m  s u a  c a r r e i r a 
profissional após terem exercido 
a profissão por 30, 40 e 50 anos, 

contribuíram com o Conselho 
pagando sua anuidade. Alguns 
a t é  t r a b a l h a r a m  c o m o 
conselheiro ou diretor, mas 
nunca receberam qualquer tipo 
de homenagem pelos órgãos de 
classe. E isso a nossa gestão, 
que tem DEUS no comando, 
es tá  cor r ig indo ! ”  f r i sou  o 
presidente. Abrindo a semana 
em comemoração ao Dia do 
Corretor de Imóveis, a primeira 
homenagem ocorreu na sede do 
CRECI-PE, na tarde da última 
segunda-feira, 24. A mesa da 
solenidade foi composta pelo 
Presidente Francisco Monteiro, 
o Diretor Secretário Newton 
Franco, o Diretor Tesoureiro 

Sebastião Torquato,  o diretor de 
Comunicação Felipe Breda e o 
Diretor 2º Tesoureiro Augusto 
N a s c i m e n t o . N a  o c a s i ã o , 
também foram homenageados 
in memoriam, por meio dos seus 
familiares,  os corretores que 
prestaram relevantes serviços 
ao mercado imobiliário, à classe 
e à sociedade.

Neste evento, todas as medidas 
de segurança preconizadas 
pelas autoridades de saúde para 
p revenção  ao  con tág io  e 
propagação da Covid-19, foram 
tomadas.

 

6 - CAMILO AMORIM DE SOUZA FILHO – 
CRECI/PE - 01582

9 -  JOSÉ CARLOS FIGUEIREDO 
BEZERRA – CRECI/PE - 7065

1 - ANTONIO AMERICO DE MIRANDA – 
CRECI/PE - 00023
2 - SEVERINO RAMOS RÂBELO – 
CRECI/PE - 00467
3 - PAULO VIEIRA PAZ – CRECI/PE -  
00530
4 - JOSÉ MARIA RAMOS COUTINHO – 
CRECI/PE - 01241 
5 - ROGOBERTO RANGEL NETO – 
CRECI/PE -  01287

7 - MARIA DA CONCEIÇÃO MORAES – 
CRECI/PE - 4472
8 - ORLANDO DUARTE PINHEIRO – 
CRECI/PE -  6352

3 - ANTONIO RODRIGUES DE MELO – 
CRECI/PE -  3576 

1 - AUGUSTO LUIZ PARANHOS COELHO 
CRECI/PE -  3020 

5- DJALMA SEVERINO FRANCISCO – 
CRECI/PE -  5151

2 -  MARCONI  JOSÉ ALBANEZ – 
CRECI/PE -  3272 

4  -  M A N O E L V E N T U R A N E TO  – 
CRECI/PE  - 5042

A diretoria, conselheiros e colaboradores do 
CRECI-PE reconhecem o zelo, dedicação e 
compromet imento  destes  notáve is 
profissionais. 

Corretores de Imóveis Homenageados:

ATIVOS: IN MEMORIAM:

fonte: @crecipe

CRECI HOMENAGEIA CORRETORES
DE IMÓVEIS QUE FIZERAM HISTÓRIA
NA ENTIDADE
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Nosso muito obrigado.
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Enbraci adiado para 2021
Tanto o encontro Nacional dos Corretores de Imóveis (Enbraci), quanto o encontro Internacional (CIPS) e também 
a Rodada de Negócios foram transferidos para 2021, se por um lado é ruim porque deixa os corretores sem o seu 
principal encontro, por outro lado dá mais tempo para os organizadores prepararem um evento com certeza 
inesquecível. Veja o que diz o presidente do Cofeci, João Teodoro:

``Em  função do cenário atual, vamos transferir o Enbraci 2020 para o próximo ano. saiba mais sobre o 
assunto acessando: ttps://www.facebook.com/groups/190575754439778/?post_id=1664717177025621. 
Vamos manter o foco e o entusiasmo para superar desafios´´.
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Para saber mais sobre o Projeto Serra das Russas, 
c l i q u e  a q u i : 
https://www.brasilferroviario.com.br/projeto-serra-
das-russas-pernambuco/

Para a continuação das obras, a prefeitura cedeu o 
terreno da extremidade leste da plataforma da antiga 
estação e se comprometeu com a doação de 
materiais para a construção de um ponto de apoio 
para as equipes no mesmo local, bem como, a 
construção de uma garagem de auto de linha no 
distrito de Russinhas. 
Além do benefício para o turismo da cidade, um dos 
objetivos é a possibi l idade futura de uma 
reconstrução da antiga estação, visando o retorno da 
circulação de trem pela cidade, por meio do 
programa de revitalização das ferrovias do governo 
do estado.

A Prefeitura de Gravatá reafirma a parceria com o 
Projeto Serra das Russas, da ONG Movimento 
Nacional Amigos do Trem (MNAT), que, desde 2018, 
tem realizado um trabalho de revitalização e 
conservação do trecho ferroviário que vai do distrito 
de Russinhas até o túnel 14, em Gravatá.

“A ideia do projeto é a restauração dessa área, 
preservando o patrimônio público e gerando 

emprego para a região, visto que, com essa área 
revitalizada, a atividade turística no município 
cresce, atraindo pessoas para a prática de trilhas 
pelos túneis que se encontram nesse trecho da 
ferrovia", explicou André Cardoso, representante da 
Diretoria Regional da ONG Amigos do Trem de 
Pernambuco.

Foto: Elizabeth Barbosa / Secom - Gravatá

Prefeitura de Gravatá doa terreno para 
construção de uma garagem em Russinhas

Foto: Ariston Marcelino
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Sucesso a todos! Gratidão

Anderson Trinca apaixonado pelo mercado imobiliário, minha família é minha razão de todos os meus esforços. 
Transformar, educar e motivar profissionais da área através do conhecimento fazem parte da minha rotina diária.

Corretor de Imóveis você já tem seu canal no Youtube?

Os vídeos de imóveis já eram importantes antes disso tudo acontecer (Corona Vírus), daqui pra frente serão 
indispensáveis para você corretor de imóveis. Esta ferramenta é fundamental em várias fases, entre elas 
desenvolver conteúdo informativo, mostrar o imóvel e região e explicações sobre como financiar o imóvel.

Se a sua resposta foi negativa recomendo que crie imediatamente, não sabe como? Pensando em contribuir com 
os corretores de imóveis acabo de lançar um curso exclusivo com conteúdo passo a passo e na prática para você 
conquistar sua autoridade e relevância nesta ferramenta maravilhosa e conquistar suas vendas.

O Youtube, depois do Google, é a segunda rede mais acessada no mundo! 

Youtube para Corretores de Imóveis

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

E quando você pode escolher um flat com mais de 
70m2, com 3 suítes, área de serviço, 2 vagas de 
garagem, bem local izado na estrutura do 
empreendimento, então você tem a possibilidade de 
estar residindo numa casa ao invés de um 
apartamento. 

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

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

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

Flat no Canárius



Como funciona?

Quanto Custa um sistema solar?

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

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

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

O Sol nasce para todos 
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Qual a garantia de um sistema?

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

INVERSOR

.

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

 81 997474558 

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

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

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

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

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

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

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

Holístico é também Tomaz.

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

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

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

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

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

Enfrentando a crise em um trem
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A eles meu agradecimento nesse dia do 
Corretor de Imóveis.

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

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

DIA DO CORRETOR É DIA NORMAL DE TRABALHO



REVI   OBM 62



REVI   OBM

CONVERSADOR

CACHACEIRO

CONQUISTADOR

COMILÃO

CORRUPTO

CORRETOR

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

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

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

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

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

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

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

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

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

Mas não se pode enganar a todos

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

Por todo tempo!

@revistaimobiliariabr 63
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