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JURAMENTO DO
CORRETOR DE IMOVEIS

“Prometo, na exercicio da Profissdo de Corretor de Imaoveis,
respeitar as Leis da Republica Federativa do Brasil, o nosso Cédigo de Etica,
os Regulamentos e Resolugoes do Conselho Regional de Corretores de Imoveis
da 4° Regido e do Orgdo representativo de classe. Prometo, também a
trabalhar com zelo, dedicagdo e honestidade para o desenvolvimento dos
negocios imobilidrios do pais, quer como profissional nas empresas e
entidades, quer no trabalho e convivio com clientes e colegas.

Para tanto, guardarei os segredos que me forem confiados ou
reveladas, fato esse que terei como preceito de honra e dignidade.

Assim, nunca me servirei da profissdo, para corromper os costumes
ou favorecer a fraude, pois cumprindo este juramento solene, desejo gozar de
boa reputagdo entre os homens ¢ a comunidade, em que trabalho, para a minha

felicidade, de minha familia e de minha pdtria”.
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INTRODUGAO

As profundas transformagdes ocorridas no ambito social, politico e
econdmico, no Brasil, nas ultimas décadas, modificaram em muito os
valores e mesmo a organizagéo social e de trabalho. No mercado de
trabalho, percebemos, além da crescente crise, a constante invaséo da
mulher que, desde os anos 60, comega lutar por um espago de igualdade.
Com isso, a mulher deixa de ser a rainha do lar para a conquistar 0
mercado de trabalho ganhando altos salarios, superando os salarios
masculinos.

Neste contexto, a histéria das mulheres comega a ser construida,
uma vez que 0s pesquisadores comegam a perceber a necessidade da
recuperacdo desse processo de luta e reelaboragdo de uma nova visao
sobre a postura das mulheres. Com um olhar atento sobre esses estudos
perceberemos analises que tendem a estudar a histdria das mulheres por
elas mesmas, sem a sua relagdo com as vivéncias masculinas o que, de
algum modo, conduz a um conhecimento isolado.

A perspectiva da pesquisa de género comega a mudar nos anos
80, quando os pesquisadores comegcam a dar mais crédito em discussdes
que dizem respeito a diversidade, a classe, a raga e a cultura, comegando
assim, a pensar na historia da mulher em constante relaggdo com o
homem, ou seja, ndo estuda a mulher por si, mas sim através da sua
relacao com o homem.

Assim, o termo estudo de género comega a significar um estudo

que privilegia o aspecto relacional entre homem e mulher, e as relagées



de poder e as construgbes culturais dela advindas. Neste sentido, €
importante observar que as relagbes de poder nao mais estao
circunscritas ao campo do masculino, mas presentes na relagao
homem/mulher , sempre presentes na trama histérica. Tendo isso em
mente, o género comega a ser empregado pela maioria dos historiadores,
para delimitar um novo terreno de estudo.

Com isso, tentamos construir a pesquisa sobre os corretores em
Uberlandia por meio da interrelagdo entre o universo feminino e
masculino, sempre atentando para as diferencas de
perspectivas/vivéncias dos homens e das mulheres.

Os historiadores sdo produtos de um determinado momento
histérico, da sua pratica quotidiana, sendo o seu presente seu ponto de
referéncia para suas futﬁras problematizagdes. Acreditando nessa
afirmacéo é que nos propomos a estudar os corretores de Uberlandia.

A motivagdo maior que nos levou a escolha do tema “Quem séo e
como vivem os Corretores de Iméveis de Uberléndia” € por trabalhar na
area imobiliaria ha muitos anos e gostar muito da profissao. Outro fator
que me influenciou a estudar o tema foi ndo ter encontrado nenhum
trabalho historiografico sobre o mesmo.

Trabalhar um tema até entdo inexplorado tem suas vantagens e
desvantagens, pois a bibliografia se torna um pouco mais complicada,
uma vez que nao temos um estudo mais aprofundado sobre o tema. Mas,
por outro lado, temos o desafio de construir uma visdo histérica sobre
determinado grupo de trabalhadores — os corretores - , acreditando que

estamos dando uma pequena contribuigdo, uma vez que tentaremos levar



o registro aos colegas de profissdo, ao qual me incluo, de experiéncias
vividas por alguns profissionais da area, suas conquistas, fracassos e
SUCEesSsos.

Assim, procuramos mostrar quem s&0 e como vivem 0s corretores
de imoveis e ainda investigar o funcionamento da prestagcao de servigos
desses trabalhadores nas imobiliarias, as leis que regem a profisséo,
enfim, seu dia a dia. Tentaremos mostrar a fase de expansao que a
profissdo esta sofrendo, uma vez que, a cada dia que passa, percebemos
que advogados, engenheiros, bancarios, universitarios, tendo nesse
quadro um expressivo numero de mulheres que curiosamente em sua
maioria sao separadas, estao atuando na corretagem de imoveis. Esses
profissionais sdo atraidos pela possibilidade altos salarios e uma
colocag@o no mercado de trabalho que, a primeira vista, ndo precisa de
especializagao.

Na maioria das imobiliarias, apesar de se pregar a liberdade de
horario, percebemos que existe uma rotina de trabalho, com escalas,
reunides e horarios a serem cumpridos pelos profissionais e vigilancia
permanente que se da no ambiente do trabalho e fora dele, negando
esse discurso.

Dividimos nosso trabalho em dois capitulos. No primeiro capitulo
preocupamos em fazer um apanhado geral das principais leis que regem
a profissdo do corretor, seus deveres, as penalidades, a fiscalizagao
realizados por 6rgéos competentes, seu dia a dia, os profissionais que
atuam sem legalizagcdo e os caminhos que devem ser trilhados para se

chegar a legalidade da profiss@o. Neste capitulo, nossa documentagéo foi
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a legislagao do Conselho Federal de Corretores de Iméveis, plano de
curso, reportagens de jornais, entre outros.

No segundo capitulo, procuramos tragar o perfil dos corretores,
suas lutas, conquistas, fracassos, enfim, um levantamento de situagdes
vividas por profissionais dessa area sugeridas pelas entrevista. Ainda
nesse capitulo, procuramos demonstrar as varias formagbes de um
corretor, com seus métodos singulares de disciplinarizagao do profissional
para seu enquadramento a empresa a qual presta servigo. Para isso,
nossa documentagdo principal foi a entrevista com os corretores e donos

de imobiliarias.



CAPITULO |

OS CAMINHOS DA LEGALIDADE DA PROFISSAO DE
CORRETOR DE IMOVEIS

Na década de 90, a profissédo de corretagem de imoveis vislumbrou
mais uma oportunidade de trabalho na qual homens e mulheres
pudessem competir com igualdade. O que antes ndo acontecia, pois esse
era um espaco tipicamente masculino. Essa mudanca é fruto de toda uma
mudanga politica e social, que comega com a revolugao feminina da
década de .60, e reivindica um espac¢o para a mulher no mercado de
trabalho.

No entanto, se olharmos um pouco mais atentamente para a
histéria da profissao de corretor de imoveis perceberemos que, por um
l.ongo tempo, ela foi uma profissédo vista com grande preconceito pela
sociedade. Com a nova regulamentagao da profissdo de corretor de
imoveis, esta categoria profissional comegou a ter uma maior
organizagdo, ganhando respaldo politico, o que resulta em uma pequena
unido, com algumas conquistas.

Antes da legalizagao da profissédo de corretor de imoveis, no Brasil,
o profissional ainda ndo havia encontrado a sua identidade, até que o
Congresso Nacional votou a Lei 4.116, promulgada em 27 de agosto de
1962. Antes disso, a profissdo de corretor de iméveis no Brasil foi, por
muitos anos, classificada pelo Cédigo Comercial Brasileiro como agente
auxiliar de comércio.

Ja na década de 80, com a democratizacdo da politica brasileira

percebemos uma maior uni&o entre os corretores de iméveis advindas de



conquistas legislativas, as quais garantram a consolidagao do
reconhecimento da profissdo. Consolidagdo essa que tem inicio na lei
que da nova regulamentacao a profissdo de corretor de imdveis datada de
12 de maio de 1978, Lei n°6.530 e, em 29 de junho de 1978, alterada
mediante o decreto 81.871, no governo do entdo presidente Ernesto
Geisel, decretando que todo corretor de imoveis para exercer a profissao
deve possuir, o titulo de Técnico em Transagdes Imobilidrias e o registro
no Conselho Regional de Corretores de Iméveis CRECI.

Neste mesmo ano, na 272 Sesséo Plenaria, realizada na cidade de

Porto Alegre, ficou determinado que o Colibri “ Glaucis hirsuta’, passou a
ser o passaro simbolo do corretor de iméveis. O Colibri, na luta pela
sobrevivéncia, mais se assemelha a luta do corretor de imoveis.

Os dispositivos Iegai.s que norteam a profissdo de corretor de
imoveis, a nivel nacional, estdo dispostos no Conselho Federal de
Corretores de Imdveis COFECI, em cuja legislagdo' encontramos, no
seu capitulo Primeiro, a estruturacdo no que concerne a Finalidade,
Estrutura e Competéncia. Dentro das finalidades, encontramos:
Disciplinar, Normatizar, Deliberar, Administrar e Supervisionar. A
estrutura organizacional compde-se de Plenario, Diretoria, Conselho
Fiscal e de Comissdes e Grupo de Trabalho®. Estes 6rgdos contam com
0 apoio de secretarias, assessoria contabil-financeira, juridica e de
comunicagao.

Cabe aos conselheiros participar de reunides do COFECI, relatar

processos, desempenhar encargos que lhe forem atribuidos, podendo

! COFC I. Legislagdio, Brasilia. 1997.
“ Idem. Arts. 1 ao 7, pp.58 a 62.



dirigir-se a qualquer érgdo do Conselho que Ihes solicitar assisténcia. E o
que estabelece o artigo 9° do Capitulo Ill — Secéo |, p.62 da Legislagao.

Além das atribuicbes dos membros, temos, entre outras, a
Resolugdo n°146/82, que aprova o Codigo de Processo Disciplinar®,
rezando seu Art. 1°, que:

“A jurisdicdo administrativa, visando a apuragdo e puni¢do de
infragdo as leis, regulamentos e normas disciplinares do
exercicio da profissdo de Corretores de Imoveis sera exercida,
em grau de recurso, pelo Conselho Federal de Corretores de
Iméveis (CRECIS ) nos limites territoriais da respectiva regiao”

4A

Neste sentido, os conselhos Regionais de Corretores de Imodveis —
CRECIs - sao drgaos de fiscalizagao e disciplina da profissdo de corretor
de imoveis, ou seja, a intermediagdo na compra, venda, permuta e
locag&o de imoveis em todo territorio nacional.

O Art. 2° do Processo Disciplinar diz que a repressao das infragoes
a Lei n°6.530, de 12 de maio de 1978, ao Decreto 81.871, de 29 e junho
de 1978, pelo nao atendimento as resolugdes baixadas pelo Conselho
federal de Corretores (COFECI) sera efetivada através de processo
disciplinar originado de Auto de Inflagdo ou de Termo de Representagao,
o qual assegurara ampla defesa e atendera aos principios da
reconsideracéo de decisdes da dualidade de instancias®.

De acordo com os Arts. 4° e 5° o Auto de Infragdo sera lavrado

pelos Conselhos Regionais de Corretores de Imoveis (CRECI) contra

* Idem., pp.67 a 85.

* “Céodigo de Processo Disciplinar — Titulo I: Da jurisdi¢do”. In; Consclho Federal de Corretores de
Imoveis. Legislagdio. Brasilia, 1997, p.68.

* COFECI. P.68.



pessoas fisicas ou juridicas que transgridam normas disciplinares e
responderdo também ao processo originado de representagdo, perante o
CRECI de sua regido e pessoas nele inscritas. O Art. 6° estabelece que,
verificada a infragdo, o agente de fiscalizagédo lavrara o respectivo auto,
mediante preenchimento de modelo proprio, contendo: qualificacéo e
endereco completo do autuado, inclusive suas inscricbes no CGC ou CPF
e no CRECI; data, hora e local da lavradura; dispositivo legal infringido,
orgao atuante e seu enderego para a apresentagdo de defesa, nome e
assinatura do atuante e do autuado; descri¢ao circunstanciada dos fatos e
elementos caracterizadores da infragéos.

As penalidades para os infratores encontram-se previstas na Segéo
V “Da Execugéo das Personalidade” (Arts. 38 a 42), estabelecendo que a
adverténcia, censura e multa serdo comunicadas pelo CRECI ao autuado,
através do oficio reservado, sé se fazendo constar dos assentamentos da
pessoa fisica ou juridica inscrita apenas para efeito de verificagdo. Ja a
pena de suspensdo sera anotada na Carteira de |dentidade Profissional
do Corretor de Imével ou na do responsavel pela sua pessoa juridica,
sendo gque, no caso da ndo apresentagéo da carteira , no prazo de dez
dias, contadas da data do recebimento do oficio, O CRECI devera
converter a penalidade aplicada na de cancelamento da inscri¢g&o.

As penalidades aos infratores, segundo a legislagdo, ndo se
resumem a estas. Aqueles que deixarem de cumprir as disposi¢oes
acima, sao inscritos na divida ativa pelas multas ndo pagas e a cobranca
sera feita juridicamente, dentro que compete a devida lei. Ainda, se o

desvio do profissional constituir ilicito penal, o Presidente do CRECI

¢ COFECI. P.69.



comunicara o fato a autoridade competente para as providéncias que se
fizeram necessarias, inclusive a comunicagdo aos sindicatos de
Corretores de imoveis da Regido da exclusdo do profissional inscrito,
para providéncia cabiveis naqueles 6rgéos de classe. No entanto, a
punibilidade decorrente de ilicito apurado em processo disciplinar
prescreve em cinco anos, contados da data de verificagao de sua
ocorréncia, previsto no Art. 68, Titulo IV, “Das Disposicées Gerais” 5

Além das formas de estabelecer as punigdes, o COFECI, em
resolugdo de n 147/82, aprovou modelos de instrumentos de fiscalizagao,
tais como: Auto de Infragdo; Auto de Constatagdo, Notificagdo; Termo de
Representagéoe. Agindo dentro da lei e devidamente fiscalizado, o
corretor de imdveis tem o seu Registro de Qualificagdo para prenotagéo
dos titulos dentro das regras estipuladas pela Resolugdo n°161/83,
tornando obrigatorio o registro que devera ser efetuado no CRECI, onde o
profissional tiver sua inscrigdo principal, de posse da copia do titulo de
Técnico e Transagbes Imobiliarias fornecido por entidade de ensino
reconhecido por érgéos educacionais competentes®.

No curso de técnico de transagdes imobilidrias figuram matérias
como direito e legislagdo, desenho arquitetdnico e nogdes de construgao
civil, economia e mercado, operagdes imobiliarias, matematica financeira,
portugués, nogdes de relagdes humanas e ética, organizagdes técnicas
comerciais, problemas soécio - econdmico contemporaneo (ver anexo |).
As provas sdo aplicadas pela Secretaria de Estado da Superintendéncia

de Desenvolvimento de Ensino de Uberlandia (MG), Diretoria de

" “Codigo de Processo Disciplinar”. In: Legislagio. ( Op. Cit.), pp.78-79. 84-85.
* “Resolugao COFECI N° 147/82”. In: Legislagdo. (Op. Cit.), pp.86-90.



Avaliagdo do Ensino e 62 Delegacia Regional de Ensino, constituindo-se
como exames supletivo de qualificagéo profissional.

Outro meio de aplicagdo das provas para a obtengdo do CRECI, o
qual concede o direito de exercer a fungdo de corretor imobiliario
legalmente, & aplicado pelo préprio 6rgao fiscalizador em parceria com
escolas particulares, geralmente com escolas de outros estados de S&o
Paulo e Rio de Janeiro. No inicio da década de 90, foi instaurado o curso
superior em Ciéncias Imobiliarias, reconhecido pelo MEC, com durag&o
de dois anos. Ainda sao poucas as faculdades que oferecem o curso,
sendo estes encontrados nos estados de Sao Paulo, Goias, Ceara,
Santa Catarina, Mato Grosso, Maranhao, Rio Grande do Norte, Alagoas
e, recentemente, em Belo Horizonte, Minas Gerais. (ver anexos)

O Conselho Federal de Corretores de Imoveis COFECE e os
Conselhos Regionais de Corretores de Iméveis CRECIS sdo érgéos de
fiscalizag&o e disciplinarizagdo da profissdo de corretor de imdveis, ou
seja, a intermediacdo na compra, venda, permuta e locagadc de imoveis
em todo territério nacional.

O CRECI da 4 Regidao MG é responsavel pela fiscalizagao,
disciplina e orientagcdo do mercado imobiliario em todo Estado de Minas
Gerais. Sua sede esta instalada a Rua Carijés, 244, 10° andar, Belo
Horizonte (MG), tendo, ainda, 16 delegacias regionais espalhadas por
todas as regides do Estado, com seus respectivos delegados municipais.
Em Uberlandia (MG), temos uma delegacia instalada a Avenida Afonso
Pena, 547, sala 61, centro, onde desde outubro de 1998 é implantado o

posto de Agente Fiscal Fixo. De acordo com Rubens Ribeiro Batista,

® “Resolugdo COFECI N 161/83”. In: Legislagdo. (Op. Cit.), pp.91-92.



presidente do CRECI, o Agente Fiscal Fixo tem como objetivo fiscalizar os
exercentes ilegais da profissé@o, através de uma agao fiscal constante.
Vale ressalvar que, antes de outubro de 1998, a fiscalizagdo era
realizada esporadicamente por agentes fiscais vindos de Belo Horizonte
(MG), ndo sendo assim, uma fiscalizacdo constante. Com a implantag&o
dos agentes fiscais fixos, as visitas dos fiscais de BH permanecem
juntamente com a agao dos primeiros.

Sendo o COFECI um tanto distante para atuar no controle de
profissionais ligados & area imobiliaria, a Resolugdo - COFECI n°199/85
institui os Conselhos Regionais de Corretores de Imoveis no sentido de
manter a fiscalizagao permanente junto as pessoas juridicas, que incluem
na sua atividade a administragcéo imobiliaria, ficando os CRECIs obrigados
a atualizar seus cadastros bara possibilitar as inspegﬁes’o.

A Resolugao — COFECI n°316/91 fixa parametros para determinar
pena pecuniaria aplicavel as pessoas (fisicas ou juridicas) que seja
autuadas no exercicio ilegal da profiss&do de corretor de iméveis, sem
estar devidamente inscritas no Conselho Regional. A multa para pessoas
fisicas varia de uma a cinco anuidades atribuidas as pessoas fisicas
legalmente inscritas. Pessoas juridicas sao sujeitas ao pagamento de 2 a
10 anuidades'' estipuladas as pessoas fisicas inscritas.

A Resolugdo — COFECI n°458/95, trata do impedimento da
divulgagdo publica das mesmas ofertas imobiliarias, por diversos
corretores de imoveis, afiirmando que gera confusdo no mercado,

causando inseguranga e desconfianga aos seus pretendentes, resolve

"9“Resolugdo COFECI N°199/85”. In: Legislagio. (Op. Cit.), pp.98-99.
"' Em 1999 a anuidade do CRECI cra de R$ 230,00.
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que somente podera anunciar publicamente o corretor de imoveis, pessoa
fisica ou juridica que tiver com exclusividade do imovel, contrato escrito
de intermediacéo imobiliaria impedindo assim o trabalho de autbnomos e
pequenas imobiliarias, que anunciavam varios imoveis sem exclusividade
de venda.

Buscando vender, chamar a atencao do cliente, toda empresa tem
que divulgar o produto que trabalha e, no mercado de imoéveis ndo &
diferente. Para isso, as imobiliarias utilizam-se dos meios de divulgagao
mais variados possiveis, porém, 0s mais usados e que ddo mais retorno
para as empresas imobiliarios e corretores autdbnomos sdo: jornais,
cartazes e placas nos iméveis e 0 mais recente a internet. E comum toda
imobiliaria ter sua propria pagina.

Para que empresa faga a divulgagéo, faz-se necessario que haja a
exclusividade do imével no entanto, é dificil conscientizar os proprietarios
da importancia da mesma, por varios motivos, entre eles podemos citar: o
grande numero de imobiliarias existentes, gerando forte concorréncia, as
constantes relagbes de conhecimento entre proprietario e corretor, que
leva o primeiro a ficar constrangido ao dar preferéncia a somente um
profissional e também a possibilidade de venda rapida do imovel quando
esse se encontra em varias imobiliarias/corretores.

Porém, a partir do momento em que o imovel esta a venda com
varios profissionais, sem a opg¢do de exclusividade, nenhum desses
profissionais podera divulga-lo como mencionado anteriormente. Com
iIsso, uma saida encontrada para burlar a lei e a fiscalizacdo é a

autorizag&o por escrito para a venda do imovel, ou seja, a exclusividade
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“falsa”™”. Esta € combinada com o proprietario do imével, explicando que,
se ele proprio vender o imovel ou outra empresa que nao essa, que
possui a falsa exclusividade para divulgar, o proprietario nao pagara
comiss&o para a imobiliaria que possui a exclusividade falsa, ao contrario
do que reza a lei de exclusividade.

A autorizacdo de venda (com dados do proprietario, descrigdo do
imavel, endereco, prego e condigdes de venda) por escrito, que vem a ser
a exclusividade, é feita em papel timbrado da empresa imobiliaria, tem
como finalidade apresentar aos fiscais do CRECI, para futura careagéo
entre anuncio e autorizagéo de venda do imével, quando em visita para a
averiguacao dos imoveis anunciados. O documento da falsa exclusividade
€ arquivado na empresa, por um periodo de um ano, mesmo depois da
venda. Como consta todos.os dados dos imoveis, torna-se material de
trabalho do corretor.

Assim, as grandes imobiliarias que lutaram para a aprovagao dessa
resolugéo, que tinha como objetivo “disciplinar o mercado imobiliario”
porém o seu alvo principal era impedir que pequenas imobiliarias e
corretores autonomos e os ilegais, que nadc possuem CRECI,
continuassem divulgando os imodveis. Com isso, acreditavam que
poderiam moralizar o mercado imobiliario e como contrapartida teriam de
volta um mercado aquecido, com os clientes voltando para as mesmas,
pois estariam trabalhando na legalidade e conquistando bons iméveis
exclusivos.

Mas, o contrario aconteceu, pois foram as pequenas imobiliarias

que encontraram primeiro a saida da falsa exclusividade, continuaram
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anunciando normalmente e, com isso, ganharam maior espago no
mercado imobiliario, tornando-se fortes concorrentes das tradicionais
imobiliarias existentes em Uberlandia.

As imobilidrias tradicionais, hoje, também trabalham com falsa
exclusividade, mas como as pequenas foram as pioneiras, as mesmas
possuem uma vasta carteira de iméveis'?, o que significa crescimento e
boas vendas, ao contrario das tradicionais, que estagnaram. Assim,
grandes imobiliarias tentam rever a legislagédo, criando resolugbes que
vao ao encontro de seus interesses, possibilitando, assim, a retomada do
crescimento antes citado.

Ja o Codigo de Etica Profissional foi aprovado pelo Conselho
Federal de Corretores de imdveis - COFECI —em 25 de junho de 1992, e
nele estdo estabelecidas todas as normas de conduta do corretor de
imoveis quando no exercicio profissional. (ver anexos).

Em 1998, existiam em todo Estado de Minas Gerais cerca de 8 mil
corretores de iméveis legalizados e cerca de 2.500 empresas imobiliarias
inscritas. Nesse mesmo ano, havia em Uberlandia (MG), 320 corretores
de imoveis inscritos e 130 empresas imobiliarias legalizadas.

No mercado imobiliario é estabelecido que sobre toda venda de
imével urbano, através da imobiliaria, € cobrada em porcentagem de 5%
sobre o valor da venda e do imovel rural a comissdo € 10%, podendo
variar de cidade e regionais, sendo a taxa estipulada pelo COFECI. Os
valores cobrados pela imobiliaria podem ser negociados, dependo do

valor da transacgao.

'* Grande quantidade de imoveis cadastrados para venda ou aluguel nas empresas imobilidrias. a
disposi¢do dos clicntes.
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Da porcentagem cobrada pela venda do imével é tirada a
comissdo do corretor (geraimente 40%), do captador *° (geralmente 10%)
e o restante (50%) da imobiliaria. No entanto, esses numeros nao sao
regra geral, podendo variar de imobiliaria para imobiliaria. Dos 5% de
comiss@o sobre o valor de venda de um imovel, cada imobiliaria tem a sua
forma de repasse da remuneracao para 0s corretores que prestam
servicos para a mesma, € a variagdo depende da infra-estrutura da
empresa.

Por exemplo, vamos mostrar a diferengca da comissao paga entre
trés empresas. A empresa A paga a seus corretores de 2% a 2,5% de
comiss&do em cima dos 5% do recebimento de vendas efetuadas e a
empresa B paga de 1,2% a 1,7. A empresa C, por sua vez, paga 2%. No
caso das empresas A e C exemplificadas aqui, porcentagem maior se
explica pelo fato de o proprio corretor de imoveis fazer a captagéo ou
cadastro do imoével, dispensando, assim, a empresa de ter um funcionario
a mais para essa funcdo, ou seja, o cadastrador ou captador. Dai a
comissao dos corretores da empresa B ser menor, pois uma porcentagem
e retirada para a remuneragao de outro funcionario.

As variagbes existentes de remuneragdo estdo relacionadas a
varios fatores, dentre eles podemos citar: caso a imobiliaria esteja ha mais
tempo no mercado, com uma equipe de cadastradores, supervisores,
gerentes, secretarias de vendas, toda informatizada, onde o corretor fique

s6 por conta de vender, ou seja, uma empresa bem mais estruturada no

'* Captador ¢ o funciondrio da imobiliaria responsavel por fazer pesquisas na cidade em busca de iméveis
que cstejam a venda , captando-os para a empresa, sendo os mesmos ofcrecidos pelos corretores aos seus
clientes.
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mercado, paga uma remuneragdo menor ao corretor. Porém, tém-se, por
parte de clientes, mais procuras e acontecem vendas com uma certa
constancia, devido a propaganda da empresa.

Por outro lado, uma imobiliaria que n&o possui infra-estrutura como
a citada anteriormente, geralmente paga uma comiss&o maior, poréem,
como investe pouco, o retorno também & minimo, consequentemente as
vendas das quais o corretor depende para ter o seu salario acontecem
esporadicamente. Porém, isso nao significa que os corretores que
prestam servicos em empresas com maior infra-estrutura vendam com
certa constancia, uma vez que a efetuacdo de uma venda depende muito

de como o corretor vai trabalhar com seus clientes.



CAPITULO 2

QUEM SAO OS CORRETORES DE IMOVEIS DE
UBERLANDIA

Neste capitulo, propomos fazer a analise das entrevistas realizadas
durante a pesquisa, buscando mostrar os sucessos, fracassos, sonhos,
ilusbes e desilusées na profissdo de corretores de imdveis. Buscamos,
enfim, tracar o perfil desse profissional e como eles lidam com um
mercado cada dia mais exigente e em constante transformacdes.

Na realizagédo do seu trabalho, o corretor de iméveis informa aos
interessados das vantagens e condigdes do mercado, promovendo, com
seguranga, o acordo de vontades para a celebragdo do contrato.

No inicio da década de oitenta, a corretagem de imodveis em
Uberlandia era vista com grande preconceito por parte da sociedade, e
tida como uma profissdo marginal, como citada no primeiro capitulo. Esse
quadro comega a se reverter, nos anos oitenta, tendo como um dos
possiveis fatores dessa transformacdo a globalizagdo, que traz o
desemprego para varias areas, como bancarios, engenheiros, advogados,
economistas e professores.

De contrapartida, uma boa parcela desses profissionais vai
encontrar colocagédo no mercado de trabalho na area de corretor de
imoveis. Muitos desses, ao iniciarem na profissdo de corretores de
imoveis (em 90/91), se depararam com algum tipo de preconceito, como
foi caso de Sr. Jodo, 50 anos, corretor de imoveis ha 10 anos, ex-
bancario, que comegou na corretagem de imdveis por acaso, até surgir

uma melhor oportunidade de emprego. Mas depois, tomou gosto pela



profiss@o, “meus antigos colegas de trabalho me criticavam, dizendo que
eu continuava desempregado”’. No entanto, Sr. Jodo, com pouco tempo
na corretagem, conseguia um salario superior aos de seus antigos
colegas de trabalho.

Esses profissionais especializados em outras areas, por sua vez,
passam por cima do preconceito e vdo em busca de uma colocagao no
mercado de trabalho que |he dé um retorno financeiro igual ou melhor do
que o anterior, e assim ndo encontrando nenhuma colocagao fixa que lhe
garanta esse retorno, comegam a responder aos anuncios de empresas
imobiliarias. Com isso, € perceptivel um consideravel crescimento da area
imobiliaria, que comega a comportar uma massa de profissionais vindos
de varias outras profissdes.

Em 1998, existia em todo o estado de Minas Gerais cerca de 8 mil
corretores de imoveis legalizados e aproximadamente 2.500 empresas
imobiliarias inscritas. Nessa mesma data, em Uberlandia, havia 320
corretores de iméveis inscritos e 110 empresas imobiliarias legalizadas.

Em janeiro de 2000, 530 corretores e 120 empresas imobiliarias
estavam inscritas no CRECI|. Mas, de acordo com a estimativa do entéo
delegado do CRECI, Agostinho José Almeida, outros dois mil e
quinhentos estavam atuando irregularmente, ou seja, sem a inscrigdo do
orgao. Portanto, é visivel o crescente ingresso de novos profissionais na
area imobiliaria

Neste contexto, no qual os valores vao se transformando com
grande rapidez, homens e mulheres come¢cam a competir de igual para

igual no mercado de trabalho. Através de muito investimento de tempo,
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esfor¢o € no romper com varios preconceitos, as mulheres se sobressaem
aos homens e comegam a ser preferidas pelas empresas imobiliarias.

Assim, as mulheres compdem 75% das vagas existentes na area
de corretagem de imdveis de Uberlandia. Para compor o0 universo
feminino de nossas entrevistadas, escolhemos 8 mulheres. Dessas, duas
sao proprietarias de imobiliarias, sendo o restante todas corretoras. A
maioria ja esta na profissdo ha mais de dez anos, sendo que uma
entrevistada é casada, outra vilva e as demais sao separadas.

Ja a parcela masculina de nossos entrevistados (8), todos séao
casados com mulheres que possuem um emprego estavel e bem
remunerado, geralmente funcionarias publicas, que tem uma média de
salario em torno de 3 a 4 mil reais.

O nivel de escolaridade dos entrevistados (homens e mulheres) e
de terceiro grau, tendo entre eles: decoradoras, assistente social,
historiadores, pedagogas, veterinarias, economistas, advogados,
engenheiros. A idade geralmente acima de 30 anos. A renda dos
corretores variam de 1 a 5 mil reais mensais, sendo que a média maior &

a feminina, geralmente acima de 2.500 reais mensais.

2.1) O DIA A DIA DO CORRETOR DE IMOVEIS

A assessoria imobiliaria acontece quando uma pessoa possui um
imovel e, por algum motivo, deseja vende-lo. Procura, entdo, uma
imobiliaria comunicando seu interesse de venda. Se o proprietario ja tem

o valor estimado do seu imdvel, passa os dados, descri¢des, localizagao,
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metragem de terreno, area construida e valor pretendido para o corretor
de imdveis. Caso contrario, o proprietario pede uma avaliagao do corretor
do seu imovel, que é feita por um profissional que vai considerar
tamanho, acabamento, tempo de construgdo, conservagéao, localizagéao e
area construida. Isso quando se trata de casas, apartamentos e salas, ou
seja, imoével pronto.

Para areas e terrenos considera-se localizagdo, metragem e
topografia. Mediante esse dados, tem-se o valor do metro quadrado sobre
0 qual se acha o valor de mercado do imdvel, que as vezes coincide com
o valor que proprietario deseja, e outras vezes nao.

No ultimo caso, geralmente, o proprietario leva em conta o valor
estimativo e afetivo do bem ou pode também idealizar um valor para
realizagdo de seus sonhos e objetivos, ndo importando se vale ou nao.
Quando isso acontece, o imével nao fica com o pre¢go compativel com o
mercado, nao vende, fica de um 1 a trés anos para vender até o
proprietario aceitar a realidade.

QO corretor de imoveis, prestador de servicos em empresas
imobiliarias, tem o suporte da mesma, através das divulgagdes feitas em
jornais, placas, internet, para atrair clientes interessados em adquirir um
imovel. Existe uma organizagao, por parte da empresa, de escalas de
plantdo divididas em 2 ou 3 turnos diarios, de 6 ou 3 horas
consecutivamente sendo que, em cada horario, fica um corretor diferente.
Quando um cliente liga na empresa ou plantdo de vendas ou vai até a
empresa pessoalmente em busca de um imovel, o corretor tem uma

relagdo em maos com varios imoveis para lhe apresentar. Depois que o
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cliente se interessa por algum imodvel, ai ele vai ser levado pelo corretor
para conhecer o mesmo. Caso o cliente goste de algum, formula uma
proposta por escrito, dali o corretor vai intermediar junto ao proprietario a
venda. Caso a negociagdo seja concretizada, € feito um contrato
particular de promessa de compra e venda, que & assinado por
comprador e vendedor apds ter acertado toda a negociagéo, e a venda
entdo se realiza. Porém, o trabalho do corretor junto ao cliente pode durar
de dias a meses, até se concretizar.

Contudo, existe na profissdo grandes dissabores. Acontece, com
uma certa frequéncia, de o corretor levar o cliente para ver varios imoveis,
no seu proprio carro, sendo 0 gasto e toda manutengao do carro por sua
conta. E comum o cliente se interessar por um determinado produto, nao
demonstrar seu interesse para o corretor e depois voltar sozinho e fazer a
compra diretamente com o proprietario — esse por sua vez, nem sempre
toma conhecimento que o corretor tinha mostrado o seu imovel -, isso
para ter como desconto a comissao que o corretor teria como direito. Esse
€ um dos fatos que para corretores e empresas imobiliarias ainda € de
dificil solugéo, pois os mesmos sdo usados e lesados e, raramente,
conseguem provar e receber pelo trabalho realizado, sendo que existe
varias agoes a esse respeito e algumas dando ganho de causa ao

corretor e/ou empresa imobiliaria.
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2.2) PERFIL, LUTAS E CONQUISTAS DA MULHER
CORRETORA DE IMOVEIS

A corretagem € conhecida como uma profissdo mée, pois aceita varios
tipos de candidatos, independente da cor, sexo, idade, religido. E, talvez por
isso, a cada dia que passa se populariza, ganhando espago, respeito e cobiga
por boa parte de pessoas. Mas o prestigio da profissao de corretor & recente,
menos de uma década, pois antes existia um preconceito muito forte. Quando
os corretores mencionavam a sua profisséo logo as pessoas ja olhavam com
indiferenga, sendo logo taxado de “trambiqueiro”, “malandro”.

Hoje, o quadro é bem diferente, sendo a profissdo de corretor de iméveis
bem vista, o que, de uma certa maneira, mudou o perfil do corretor de iméveis.
Se antes, a maioria dos corretores eram homens, agora o mercado é invadido
pelas mulheres, que nao mais s&o vistas como garotas de programa,
prostitutas - pois era essa a idéia que as pessoas possuiam sobre as
corretoras e, muitas das vezes, pelo fato de que para se vender um imovel,
muitas vezes estéo presente apenas a corretora e o cliente, o que abre brechas
para conclusdes pouco verdadeiras. Sobre a existéncia de assédio por parte
dos clientes, das entrevistadas 99% responderam que nunca passaram por
esse tipo de situagdo, pois as mesmas fazem seu trabalho com seriedade e
profissionalismo.

Po-r meio de um olhar atento sobre o perfil dos corretores perceberemos
um numero significativo de mulheres, na sua maioria divorciadas e, com filhos.
O fato de serem separadas de seus maridos pode ser visto como um elemento
explicativo em seu sucesso nas vendas, uma vez que necessita do dinheiro

para o sustento de seus filhos e a si propria. Mas, mesmo quando casada,
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encontramos a possibilidade do equilibrio entre o matrimdnio, a maternidade e
a profissao de corretor.

Com isso, percebemos que idade, estado civil, filhos nao determinam os
limites e possibilidades de sucesso na profissdo de corretora. Através do perfil
tracado das mulheres pelas entrevistas, pudemos constatar que as mulheres
Ingressam na corretagem mais tarde, depois de ter educado os filhos e assim
boa parte das corretoras ja possuem netos.

A experiéncia vivida por Simona, 32 anos, € exemplar.Casada, dois
filhos, passando os ultimos 11 anos como dona de casa, resolveu voltar ao
mercado de trabalho como corretora com a ajuda do marido, que depois de
alguns meses comec¢a a desacreditar no possivel sucesso da esposa. Tem
inicio as reclamagdes com os gastos de manutengéo da casa e das despesas
com o trabalho da esposa que permaneceu 8 meses sem efetuar nenhum
negocio, apesar de ter atendido, nesse periodo, varias pessoas. No entanto,
nos ultimos trés meses de trabalho intenso de negociagdo com um cliente,
fechou uma venda que lhe rendeu uma étima comissdo, dando uma média
mensal que girou em torno de 7 salarios minimos, lhe rendendo uma
remuneragao nunca antes conseguida. “A venda para mim foi 6tima, pois antes
ndo estava ganhando nada, além do mais eu cresci como pessoa, aprendi e
vou aprender mais ainda e agora ndo vou mais passar muito tempo sem
vender, precisava so iniciar’.

Quase nao se encontra mulheres muito jovens, sem ter passado por
nenhum casamento. Quando isso acontece ndo duram muito tempo no ramo e
saem a procura de um emprego mais estavel. Essas corretoras ja

conquistaram uma certa estabilidade financeira e com isso trabalham sem
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mostrar desespero para os clientes, um elemento que também pode explicar
Seus sucesso no ramo de vendas.

Outro fator muito importante para se entender o sucesso da mulher
‘madura” advém da necessidade dessa mulher se firmar no mercado de
trabalho e sdo poucas as profissées que dao chances para mulheres mais
velhas e, muitas vezes, sem nenhuma experiéncia profissional, com o salario
proporcionado pela corretagem.

Neste momento, se faz necessario frisar que os corretores de imoveis,
na sua grande maioria, nao possuem outra fonte de renda, sendo seu salario o
responsavel pelo sustento da casa. Assim, a corretagem nem sempre € um
complemento da renda familiar, proporcionando um bom nivel de vida para
seus profissionais. Caso esse exemplificado pela corretora Tania, 3 filhos,
corretora ha dez anos, separada ha 11 anos, ndo conta com ajuda financeira
do ex-marido, “criei os filhos sozinha, sem nenhuma ajuda do meu ex-marido,
com a profissdo aprendi a fazer negoécios, entender melhor de politica,
economia e administrar o dinheiro que ganho” .

E uma profissdo que, com certeza, as mulheres aqui sdo mais bem
remuneradas que 0s homens, isso conquistado pelas suas grandes
habilidades, esfor¢o, dedicacdo e muito trabalho, pois s&o as preferidas pelas
empresas e pelos clientes. Na opinido de Glaucia, corretora ha 15 anos, com
dois cursos superior (assistente social e decoragéo), separada, dois filhos,
supervisora de uma equipe de vendas de vinte corretores de imoveis de uma
grande empresa imobiliaria de Uberlandia, onde 75% sao mulheres, a

corretagem:

24



“E uma érea fascinante, onde se faz contatos com vérios tipos
de pessoas, ampliam os horizonte, onde a mulher tem mais
Jjeito de tratar com o cliente, pois a mulher é mais delicada no
Jeito de falar, € mais honesta, € mais correta, ndo tendo
coragem de deixar que o cliente faga um mal negdcio (...) Por
sua vez as mulheres sempre cumprem com as metas de venda
mensais propostas pela empresa, coisas que dificimente os
homens conseguem, portanto prefiro trabalhar com equipe

feminina maior que a masculina, pois & sucesso na certa”

O trabalho € o mesmo para homens e mulheres: mostrar e vender
imoéveis. Mas, nessa arte, talvez por entender tdo bem de casa, e as mulheres
sdo destaques. Mas, ndo basta entender sé de casa e sim de projeto,
acabamento, das loucas aos metais, telhas, tamanho, localizacdo, material
usado, mao de obra e principalmente, de mercado financeiro, retorno de

investimento e valorizagao.

2.3) AFORMAGAO DE UM CORRETOR DE IMOVEIS: FACES DA
DISCIPLINARIZACAO NO ESPAGO DE TRABALHO

Quando nos deparamos com um anuncio de empresas imobiliarias
a procura de profissionais para a area de vendas, geralmente esses
pedem pessoas com disponibilidades de horario, boa aparéncia e vontade
de vencer. Em contrapartida oferecem 6timos salarios.

Nas entrevistas, alguns gerentes de vendas e donos de imobiliaria,
sempre frisam a flexibilidade de horario como um dos atrativos da
profissdo, uma vez que “o corretor € quem faz seu proprio horario”. Mas,

com um olhar mais atento perceberemos que essa flexibilidade possui
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limites muito bem definidos e, assim, o dia a dia de um corretor o leva a
trabalhar mais de 12 horas por dia, inclusive sabados, domingo e feriados,
ndo tendo hora para findar seu dia de trabalho, quando estdo em
processo de fechamento de negocio e assinatura do contrato. A urgéncia
do fechamento do contrato de compra e venda advém da possibilidade de
alguma das partes desistir do negocio, por algum motivo inesperado.

Esses fatos nos fazem atentar para um quotidiano de trabalho
que, num primeiro momento, ndo é& exposto, contrariando, assim, ©
discurso pregado por gerentes e donos de imobiliaria. A realidade da
profissdo de corretor, suas normas vem, de pouquinho, sendo ela
descoberta pelo corretor durante seu trabalho diario.

Outro fato bastante importante, que nao € passado ao iniciante na
area, € que grande parte dos proprietarios de imobiliaria, principalmente
0s maiores, com nome no mercado, ndo gosta que seus funcionarios
possuam lagcos de amizades com funcionarios de outra empresa. Com
isso, percebemos uma dominagdoc que ultrapassa o quotidiano do
trabalho e caminha rumo a vida pessoal de corretor.

Percebemos, ainda, que a vigilancia ndo esta presente somente
nos horarios, nas ligagdes efetuadas dentro da empresa, mas, também,
nas suas relagbes pessoais.

A justificativa dada por patrées € que com os lagos de amizade
entre corretores de outra empresa, a possibilidade de vazar informagdes
de uma empresa para outra € muito maior. O corretor pode, entdo, passar
informacodes de clientes a procura de imdveis a venda na outra empresa,

e quando essa informagdo vaza um grande negocio pode deixar de ser



efetuado. Outro medo dos proprietarios € a possibilidade de seus
funcionarios passarem informagdes sobre as regras, enfim, a maneira de
trabalho da empresa.

O controle nas empresas imobiliarias & constante, seus métodos
variam de empresa para empresa. Dependendo da sua orientagdo, elas
podem ser implicito ou explicito. Passaremos a seguir a caracterizar dois
espacos de formacao/dominacédo diferentes, percebidos através das

entrevistas realizadas ao longo da pesquisa.

2.4) ESPAGOS DE DOMINAGCAO: GESTOS CONTROLADOS

Na entrevistas realizadas é perceptivel que algumas imobiliarias
utilizam-se de gestos de controle mais pontuais, que significa, até certo
ponto, um desconfiar de seus funcionarios.

Para se evitar o vazamento de informag¢des utilizam-se da
vigilancia continua de seus corretores como: gravacdes de telefonemas,
controle da hora e tempo das ligagcbes efetuadas e recebidas através da
bina'* e um cédigo que cada corretor possui para usar o telefone'®.
Através de um olhar atento, percebemos que esse controle nédo se
restringe apenas ao medo de se vazar qualquer informag&do, mas também
um controle de gastos e vigilancia das agdes dos corretores.

Portanto, em vez da liberdade, um dos atrativos no inicio da

profiss&o, que se esvai, em seu lugar surge o controle total das agdes,

'* Aparclho acoplado ao telefone que possui um visor identificador do niumero que esta sendo ligado ou
do nimero de quem cstd ligando neste aparelho, com memoria.



uma vez que tudo € minuciosamente vigiado, suas ligagbes, o tempo de
permanéncia na imobilidria, na rua. E pedido ao corretor um relatério
completo de todas as suas atividades.

A preocupagao da imobiliaria fundamenta-se no .grande numero de
corretores que utilizam da estrutura da empresa onde prestam servigos, €
efetuam vendas sem levar ao conhecimento da mesma, ficando com a
comisséo integral, ndo |he repassando a porcentagem que é de direito.

Com isso, as imobiliaria se armam de varios instrumentos de vigia,
uma vez que s6 dessa maneira as mesmas atingirdo seus alvos. Mas
para isso, como afirma Focault em Vigiar e Punir, “implica numa coergao
ininterrupta, constante, que vela sobre 0s processos de atividade, mais
que sobre seus resultado exerce acordo de com uma codificagdo que
enquadrinha ao méximo o re:ﬁpo, o0 espaco, os movimentos”'® .

A vigilancia pode ser percebida no espago fisico das empresas
imobiliarias, na disposi¢do de seus funcionarios. A sala de vendas, na
maioria das vezes, € separada da sala do gerente/proprietario por uma
parede de alvenaria, e no meio é colocado um grande vidro transparente
que toma quase que a metade da parede, pelo qual o chefe fiscaliza
todos os movimentos de seus funcionarios, quem esta trabalhando, quem
esta dentro da empresa, fora da empresa, os horarios de cada um.
Apenas o chefe possui privacidade, pois a persiana pode ser descida a

qualquer momento, proporcionando a privacidade.

' Cada corretor possui um codigo para o uso do telefone, através dele ¢ feito uma planilha no final do

mes. que tem como objetivo mostrar se esse funcionario estd dando lucro ou prejuizo para a empresa, ou

scja, se scus gastos sdo maiores do que o lucro que cle traz para a mesma.

' Michel de FOCAULT. Vigiar ¢ Punir: nascimento da prisiio. Trad. Ligia M. Pondé Vassalo.
Petropolis: Vozes, 1977, p.126.
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Neste ponto, podemos recorrer novamente a Foucault. Ao discorrer
sobre a correta disciplina ele aponta como a arquitetura € importante para
vislumbrarmos a disposi¢ao dos espagos como uma forma de dominagé&o,
pois:

“A arquitetura ndo é feita simplesmente para ser vista,
ou para vigiar 0 espacgo exterior, mas para permitir um controle
interior, articulado e detalhado — para tornar visiveis os que
nela se encontram, mas geralmente, a de uma arquitetura que
seria um operador para a transformacdo do individuo: sobre
aquele que abriga, dar dominio sobre seu comportamento,
reconduzir até eles os efeitos de poder, oferecé-los a um
conhecimento, modifica-los. As pedras podem tornar doceis e
conheciverl’"”.

E, assim, percebemos que o corretor contratado sem experiéncia,
citado anteriormente, esta subordinado a uma complexa rede de
dominagdo. Dominag&o essa que nao é falada, mas esta presente em
todos os espagos da imobiliaria. A descoberta vai se dando no contato
com o chefe, com os outros funcionarios e mesmo com a as relagées
travadas com o “mundo exterior’, desfazendo a mascara de liberdade da
profiss@o de corretor.

O corretor sera moldado a imobiliaria de um tal modo que nédo sera
necessario cartdéo de ponto para o controle de seu hordrio, suas
atividades, seus deveres ndo vao ser ditadas em voz alta, mas serdo
todos cumpridos. E automatico, pois de algum modo o corretor sabe que
sua permanéncia na imobiliaria depende da adaptagdo as normas da

empresa a qual esta prestando servicos.
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Uma das empresas precursoras desse sistema de trabalho
implantado em Uberlandia, posteriormente, seguido por outras
empresas'®, & da Multi Imobiliaria'®, formando ao longo de sua trajetéria
muitos corretores que, ao constituirem suas empresas, continuam
usando, o mesmo sistema adquirido na “empresa mae’ e repassando
esses valores aos seus novos funcionérios, e dai sucessivamente,
formando uma cadeia com uma determinada linha de trabalho adquirida
na sua formacgao profissional.

Assim, em Uberlandia, podemos dizer que existe duas linhas de
pensamento diferentes de direcdo de trabalho na area imobilidria que
diferem entre si pelas formas tomadas de formagdo do profissional, que €
responsavel pelo seu perfil de trabalho durante toda a sua passagem na

area de corretagem imobiliéréa_
2.5) ESPAGOS DE DOMINAGAO: MENTES CONTROLADAS

Uma outra visdo de trabalho e controle de funcionarios visando o
mesmo fim que o demonstrado anteriormente, tem como percursor o Sr.
Ronaldo Fernandes Pereira, 51, diretor presidente da Rotina Imobiliaria,
fundada em agosto de 1971, sendo umas das primeiras do ramo em

Uberlandia.

' Idem, p.154.

'¥ Essas empresas. na sua maioria, sdo de propriedade de ex-funciondrios da Multi Tmobiliaria, que
depois de trabalhado la por vdrios anos montaram a sua propria imobiliaria.

' Situada & Rua Machado de Assis, 206 centro, de propriedade de Cicero Naves Camneiro. A empresa
atua ha mais de 20 anos no mercado imobilidrio, na drca dc administragio ¢ vendas de imovcis.
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A Rotina, por sua vez, da orientacdo aos seus funcionarios®,
para que os mesmos fechem os negdcios dentro da empresa, ou seja, €
muito comum um cliente ou proprietario propor ao corretor de imoveis que
faga a intermediagdo da venda sem a participagdo da empresa para qual
trabalha. Por isso, a diregao da Rotina insiste e acredita na relagéo de
confianga depositada em seu parceiro/corretor para que nao ceda as
pressdes que sao comuns na profissdo, que sao tentadoras para 0
corretor.

O Sr. Ronaldo Fernandes acredita num “relacionamento amigavel
com os funcionarios, tanto que os deixa livre, n&o tem preocupag¢ao com a
segurancga ou artimanhas para segura-los, para vigia-los, apenas acredita
que se um funcionario ndo age corretamente mais cedo ou mais tarde ele
vai ficar a par, e mesmo que nao fique para ele o maior martirio a um
desses profissionais € a dor na consciéncia e o constrangimento quando
0 mesmo depara-lo todos os dias e ter que olhar nos seus olhos e
cumprimenta-lo. Assim, para o Sr. Ronaldo Fermandes as negociatas por
fora nao precisam de puni¢do, pois a maior punigdo € sua propria
consciéncia. Mas, quando comprovada uma negociagéo fora da empresa,
o corretor € desligado imediatamente da mesma”.

Percebemos, ao longo da entrevista, que o Sr. Ronaldo possui uma
arma diferente da eterna vigilancia: o carisma. Com ele, ndo € necessario

os elementos de vigilancia explicita, mas sim uma coergdo por meio do

Aqui, para um funciondrio ser admitido ¢ necessario que possua 0 terceiro grau, carro e capacidade de
investimento de tempo ¢ dinheiro até efetuar a primeira venda, ou scja, noventa dias, apos esse periodo o
funciondrio passa a ser cobrado.. mas em contrapartida, ao ser admitido, por falta de mio de obra
qualificada, a empresa fornece o curso de Técnicas de Transagdes Imobilidria, onde o corretor sai
credenciado para exercer a fungdo de corretor de imoéveis, ficando a empresa responsavel pelos custos ,
descontando-os apds o corretor ter efetuado as suas primeiras vendas.
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envolvimento entre patrdo/empregado, em que o ultimo € conduzido a
considera-lo como um amigo, um parceiro que como contrapartida deve-
lhe total respeito e obediéncia.

... “a existéncia de uma proibigdo legal cria em torno dela um
campo de praticas ilegais, mas sobre o qual se chega a exercer
controle e a tirar um lucro ilicito por meios de elementos ilegais,
tornadas manejaveis por sua organizagdo em delinquéncia.

Este é um instrumento para gerir e explorar as ilegalidades...”*’

Além da prestacdo de servico nas empresas, ndo podemos
esquecer que o corretor € um profissional liberal autdnomo, podendo
também trabalhar sozinho, em sua propria casa ou em escritério, como &
o caso de Vanderley , 38 anos, separado, na profissdo ha doze anos, ex-
professor de histéria, que possui um escritério, “fenho autonomia para
tomar decisbes, pois eu sou meu chefe, aqui eu realmente sou dono do
meu horario, diferente de prestar servigo em empresa, direciono melhor o
Servigo, atendo melhor o cliente, atendo melhor do que se estivesse em
empresa, ndo tenho normas como em empresas, do tipo: reunido e
relatérios.”

' Michel de FOUCALT. Vigiar ¢ Punir: nascimento da prisdo. Trad. Ligia M. Pondé Vassalo.
Petropdlis: Vozes, 1997, p.280.
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CONSIDERAGCOES FINAIS

Ao longo da pesquisa sobre os corretores de imoveis de
Uberlandia, pudemos perceber as vérias dificuldades de se trabalhar
com um tema até entdo inexplorado pela historiografia. Com isso,
percebemos que apenas demos inicio a uma discussao sobre o tema,
procurando privilegiar o trabalho desenvolvido pelos corretores de
iméveis.

Pudemos constatar que € grande o numero de mulheres
exercendo a profisséo de corretores de imoveis em Uberlandia, nao
tendo feito a escolha por trabalhar com questdes de género no inicio da
pesquisa. A questdo da mulher nos veio posteriormente, ou seja, fomos
levados pelas pesquisas, que nos mostraram que 75% dos profissionais
da area sdo mulheres. Esse indice nos levou a crer que a mulher se
destaca na profissdo pela maior organizagéo, criatividade, ponderagao
nas decisdes, moralizacdo no ambiente de trabalho, ganhando espago e
respeito por parte dos empregadores/colegas e clientes.

Através das entrevistas realizadas, pudemos constatar que a
remuneracdo ganha pelos homens é menor, em comparagéo as
mulheres. Importa ressaltar que, até pouco tempo atras, o espago da
corretagem era tido como dita masculino. Ressalvando, ainda, que os
proprios corretores masculinos reconhecem e valorizam o sucesso das
mulheres na profissdo. Hoje, os proprios clientes que buscam comprar
um imovel chegam a pedir para serem atendidos por mulheres, tal a
identificagao.

Apesar de ser grande os numeros de corretores, tivemos muita
dificuldade em conseguir as entrevistas. Pelo fato de também exercer a
profiss&o, sentimos que muitos dos entrevistados se sentiam como se
estivessem sendo testados, ndo sendo inteiramente verdadeiros,
omitindo reclamacdes que fazem normalmente aos seus colegas de
trabalho, evitando se comprometer, pois temiam que futuramente sua

entrevista viesse a lhe prejudicar.
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Vale ressaltar que, ao longo da pesquisa, entrevistamos pessoas
que ndo se mostraram satisfeitas com seu primeiro testemunho e, com
certo arrependimento, pediram para fazer outra, confirmando a nossa
hipotese de que os entrevistados ndo eram totalmente verdadeiros. Em
um dos caso, quando teve a primeira chance, uma das entrevistadas
confiscou o gravador e a fita contendo a sua entrevista e de outras
pessoas, pensando que la iria encontrar informacdes de outros
profissionais. Esse fato vem confirmar o quanto o meio da corretagem
imobiliéria' & competitivo, o que acaba por gerar desconfiancas e
desunido.

E possivel afirmar que os corretores de imoéveis de Uberlandia
ndo sdo uma classe unida, evitando qualquer forma de organizagao para
futuros ganhos e beneficios. Em Uberlandia, n&o existe o sindicato dos
corretores. Os entrevistados, quando indagados sobre o sindicato nao
se mostraram interessados em se filiarem, pois alegam que 0 mesmo
tem sede em Belo Horizonte e que, portanto, ndo acreditam que ele
possa trazer nenhum beneficio para os corretores em Uberlandia.

Em outro momento, verificamos que, mesmo na fala dos
entrevistados, persiste o discurso de altos salarios e flexibilidade de
horarios, o que é desmentido por uma analise mais atenta no dia a dia
dos corretores, que para atingir suas metas trabalham até altas horas,
sem feriados, sabados e domingos.

No que diz respeito as empresas imobiliarias, percebemos que,
embora possuam caracteristicas comuns entre si, diferem umas das
outras no modo do tratamento dispensado aos seus prestadores de
servico, utilizando-se de toda uma série de elementos que contribuem
para a disciplinarizacéo dos corretores, uma vez que as imobiliarias iréo
moldar seus corretores a sua forma de trabalho, sempre perseguindo a
possibilidade dos grandes lucros, conseguidos através de um corretor
competente.

Verificamos, que nas ultimas décadas houve um romper das
estruturas sociais que permitiu as mulheres atuarem como corretoras de

imoveis com isso conquistando um espago cada vez maior.



Entendemos ainda, que essa mulher que se transforma numa
profissional bem sucedida, ndo consegue romper com suas fungdes
domeésticas, continuando a ser mée e "rainha do lar". Agora com novas
funcdes, pois ela ndo € apenas a "rainha do lar", mas sim quem provém
a casa de dinheiro, ou seja, a pessoa responsavel pela manutengao
econdmica da casa.

Ja com os homens corretores, percebemos o papel inverso, pois
ao constatarmos que a grande maioria de suas esposas possuem uma
boa renda, percebemos, assim, uma certa “despreocupagadod’ com 0S
grandes rendimentos, pois se ele ndo ganhar o dinheiro necessario para
manter as despesas da casa, sua esposa o fara, o que gera um certo
conformismo ou acomodagdo. Percebemos que todos véem essa
situagdo com uma certa normalidade, ou seja, nao se incomodam,
mesmo porque, segundo o IBGE, em 1995 as mulheres eram
responsaveis por 23% das familias brasileiras. E no ano de 1999,
cuidavam da casa, da saude e das finangas de 26% dos lares.

A ampliagdo do numeros de mulheres no mercado de trabalho
significa uma alterag&o nas estruturas socais, 0 que nao implica em dizer
que todas vao juntar apenas vitdrias ao longo de sua jornada de
trabalho, mas sim, que vao conquistar um espago na sociedade muito
importante, que antes era relegado aos homens.

Com a pesquisa realizada, podemos perceber, que muitas
imobiliarias e clientes estdo preferindo o trabalho feminino, tendo com
motivo o maior envolvimento da mulher com o trabalho, sua facilidade em
tratar as pessoas e mesmo sua sinceridade ao conduzir uma negociagao.

Com as entrevistas € perceptivel que a corretagem de iméveis é
uma profissédo em expansao acelerada, na qual existe muitos profissionais
bem sucedidos, mas nao é regra, pois nos deparamos com alguns
insucessos de pessoas que dependem do ganho da profisséo para o seu
sustento e, estavam ha alguns meses sem efetuar nenhuma negociagao.
Em consequéncia disso toda sua estrutura econdmica € abalada.

O presente trabalho pretendeu contribuir para o conhecimento do
corretor de imoveis de Uberlandia. Ndo temos a pretensdo de ter
esgotado o tema dos corretores, mas sim fazer um apanhado geral das



caracteristicas da profissao, seus sucessos e insucessos. Esperamos ter
alcangcado o objetivo iniciaimente proposto, entendendo que durante a
pesquisa caminhamos por rumos inesperados, que veio a nos
surpreender e, de algum modo, nos apontou uma nova dinamica social,
qual seja, a inser¢ao da mulher, com sucesso, podemos dizer assim, no

trabalho imobiliario.
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SERVIGO PUBLICO DO ESTADO DE MINAS GERAIS

SECRETARIA DE ESTADO DA EDUCAGAQ

SUPERINTENDENCIA DE DESENVOLVIMENTO DO ENSINO

DIRETORIA DE AVALIACAO DO ENSINO

40° SUPERINTENDENCIA REGIONAL DE ENSINO - UBERLANDIA — MG

EXAMES DE QUALIFICACAO PROFISSIONAL/98

CALENDARIO DE PROVAS : TECNICO EM TRANSACOES IMOBILIARIAS

DATA DISCIPLINAS HORARIO
07/11/98 | PORTUGUES De 8h as 11 horas
07/11/98 | OPERACOES IMOBILIARIAS De 13h 30 min as 16 horas
07/11/98 | ORGANIZAGAO TECNICA COMERCIAL De 16h 30 min as 18 h 30 min
08/11/98 | MATEMATICA FINANCEIRA De 8h as 11 horas
08/11/98 |DESENHO ARQUITETONICO E NOCOES DE CONSTRUGAO CIVIL | De 13h 30 min as 16 horas
08/11/98 | PROBLEMA SOCIO — ECONOMICO CONTEMPORANEO De 16h 30 min as 18 h 30 min
14/11/98 | DIREITO E LEGISLACAO De 8has 11 horas J
14/11/98 |NOCOES DE RELACOES HUMANAS E ETICA De 13h 30 min s 16 horas
14/11/98 | ECONOMIA E MERCADO De 16h 30 min as 18 h 30 min
LEMBRETES :

s TR, R [ Bl L

10/MG

Local da realizagao das provas:

Escola Estadual “ Uberfandia” — ( Museu)

Praca Adolfo Fonseca, n.° 141 — Centro

Uberiandia — MG

0 (a) Candidato (a) devera estar no local de realizagéo dos exames 30 (trinta) minutos antes do inicio de cada
prova.

E indispensavel a apresentacdo do cartio de inscricio, sem rasura, e do documento de identidade citado no
cartao em todas as provas que ira prestar.

Sera considerado(a) aprovado(a) sem cada disciplina o (a) candidato(a) que obtiver 50% ( cinglienta por
cento) dos pontos atribuidos a prova.

E vedado pedido de vista ou revisao de prova.

Os resultados oficiais serdo divulgados 40 (quarenta) dias apés & ultima prova na 40* S.R.E.

Nao e permitido o uso de calculadora.

MATERIAL NECESSARIO A REALIZAGAO DAS PROVAS:

Lapis preton.® 2

Borracha macia

Caneta esferografica azul ou preta

Régua

Se vocé leu, atentamente, as informagdes contidas neste calendario,
parabéns! Vocé esta bem informado (a).

MOFLO PADRONIZADO
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HABILITACAO: TECNICO EM TRANSACOES IMOBILIARIAS

DISCIPLINA: MATEMATICA FINANCEIRA

W,
A - OBJETIVOS:

Ao final do estudo deste programa, o candidato devera ser ca-
paz de:

Identificar e resolver problemas de ordem pratica que envolvam

principios badsicos de matemdtica.

Aplicar os, principios de Géometria na resolugao de pToblemas em
possiveis situagOes da vida real. .

Aplicar os conceitos de Matematica Financeira Basica na solu -
gao de questOes de operagoes .imobiliarias. :

B - CONTEUDO PROGRAMATICO ' )

1. Operagdes com fracdes e numeros decimais (adigao, subtragao;
multiplicagao, divisdao e potenciagao)

2. Multiplos e divisores de um nimero natural (MMC - Minimo

Multiplo Comum e MDC - Maximo Divisor Comum)l

Razoes e ProporgOes

Medias: Aritmetica, Geometrica e Ponderada

Regra de tres simples e composta

Porcentagem

Juros simples e compostos

ca =~ O N B
L A smct Lep s b

Desconto simples

9. Titulos de renda

Yoy
10. Rendas certas s
11. Geometria: Areas dos poligonos
12. Geometria Espacial: Volumes dos S6lidos b

.3‘:'.”-‘
13. Sistema de Medidas (comprimento, drea e volume) e

C - BIBLIOGRAFIA
b 3 ) -
D'AMBROSIO, Nicolau § D'AMBROSIO, Ubiratan. Matemitica Comercial
e Financeira. .

SCIPIONE Di Piero Neto. Matematica: Conceitos e HiStGria.S?. 6?
' Serie. ' -

GELSON, lezzi. Topicos de Matematica. Volume 2. =
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Curso Superior Sequencial de

GesTAO DE NEGOCIOS

O profissional do mercado imobi

MOBILIARIC

i&rio passa a contar com possibilidade de

freqUentar curso de formagéo especifica especialmente estruturado para atender as
expectativas do mercado, 0 que certamente abrira novas perspectivas para
desenvolvimento de carreiras e de projetos de vida.

T

f i l

{
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A categoria dos Corretores de Imoveis €
formada por um numeroso e tradicional grupo de
profissionais que, até o presente momento, sa
admitidos na profissao apenas com cursos
técnicos oferecidos por alguns estabelecimentos
de ensino médio. A aprovagdo no curso Técnico
em Transagdes Imobiliarias (TTI) € a exigéncia para
o registro no CRECI- Conselho Regional dos
Corretores de Imoveis e exercicio legal da profisséo.

A criagao do Curso Superior Seguencial de
Formacéao Especifica em Gestao de Negocios
Imobiliarios abre, para essa categoria profissional,
a perspectiva de aprimoramento académico e
profissional, por meio de um curso de formacao
especifica, elaborado através do didlogo com as
entidades representativas da categoria: Conselho
Regional dos Corretores de Iméveis/MG — CRECI/
MG, Cadmara do Mercado Imobiliaric — CMI e
Sindicato dos Corretores de Imoveis do Estado de
Minas Gerais — Sindimoveis/MG, levando-se em
conta as habilidades requeridas pelo mercado,

Em 2000, o Conselho Federal de Corretores de
Imoveis — COFECI — solicitou 0 empenho de todos
os Conselhos Regionais na identificagao de
Instituicdes de Ensino Superior dispostas a
implantar novos cursos. A iniciativa ja é uma
realidade nos Estados de Sao Paulo, Goias, Ceara,
Santa Catarina, Mato Grosso, Maranhéao, Rio
Grande do Norte, Alagoas e Minas Gerais.

O objetivo é oferecer atodos que estéo ligados
a atividade imobiliaria, a oportunidade de encontrar
formagédo profissional dentro do ambiente
universitario. Além disso, a convivéncia no mundo
académico certamente despertaréd, em muitos, o
desejo de continuar seus estudos, rumo a0
bacharelado.




O Curso

O Curso Superior de Formagéo Especifica em Gestdo de Negécios Imobilidrios estara vinculado ao curso de
graduacac de Administracae do Unicentro Newton Paiva, reconhecido pelo Decreto Federal n.® 75, 5L,9 78,

Objetivos do curso

OT’crecer acategoria um curso superior especitfico, criado especialmente para atender 4s demandas da
classe, levando em conta os conhecimentos exigidos pelo mercado.

Oferecer ampliagéo e atualizagdc de conhecimentos e conceitos e suas aplicagdes técnicas.
administrativas e juridicas no ambiente tecnolégico e empresarial da atualidade

Proporcionar aperfeigoamento do instrumental especifico da profissao, enfatizando as areas juridicae
gerencial, comunicagao, marketing e calculos financeiros.

Incentivar o prosseguimento dos estudos universitarios nas areas de graduagao e pés-graduacao.

Criar, para as emr-reses a persoec’riva de selecionar melhores profissionais. treinados para atender as
necessidades técnicas e gerenciais das organizagdes que atuam no mercado imobilario.

Um profissional completo

Ao terminc do curso, o profissional sera

dotado de grande capacidade técnica e conhecimento cientifico abrangente;
responsavel pela orientagéo ac comprador sobre as varias medalidades de produtos disponiveis no

mercado de imoveis;

rec Jrl..t:c* do pela confianilidace na prestagédc de informagdes scbre as melnores opgbes de compra,
venda. locagéo e financiamento de imoveis;

idéneo, capacitado por amplo conhecimento técnico de negociagdes e pelo conhecimento da

egislagao gue regula o funcionamento deste mercado;

savel por zelar pelos interesses do cliente, orientando-o quanto a contratos, prazos e aspectas
s, intermed ancn,- 0 seu relacionamento com a en imobiliaria;

para comparar e analisar pr S ~&0 de imoveis e
: sos decisorios CO -’Oflrat'mte para obtencéo de negociagoes que atendam aocs

apto para desempenhar fungdes técnicas nas empresas, nas areas de avaliacao, calculo de
financiamento, aplicagde bflﬂ nceiras, marketing e planejamento, e dotado de raciocinio légico e critico
analitico para a sclugéo de problemas gerenciais.

Carga Horaria

1.600 horas, a serem integralizadas em dois anos (guatro semestres),
As aulas serdo ministradas de segunda-feira a sexta-feira, das 18h as 22n40min

Vagas

bh para o turno da noite.

Local

Campus Carlos Luz - Av, Carlos Luz, 800, Bairra Caigara, Belo Horizonte, MG,

.Y . '

Frequéncia e Aproveitamento

O Curso Superior Seglencial de Formagéo Especifica em Gestao de Negadcios Imobiliarios esta sujeito as mesmas
normas gerais adotadas para os cursos de graduagéo, tais como a verificagao de fregiéncia (75%) e de
aproveitamento (minimo de 60 pontos).
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Estrutura Curricular

As disciplinas serao oferecidas em sistema de médulos, com 72 horas-aula cada uma,

1° SEMESTRE | 3° SEMESTRE
Administragao Geral e Aplicada ao Mercado | lidrio | Engenharia de Avaliagdes |
Mateméatica Basica Gestao Mercadologica |l
Leitura e Produgéao de Textos em Lingua Portuguesa Operagoes Imobiliarias |l
Operagdes Imobilidrias | [ Estatistica
Instituigdes de Direito Publico e Privado | Arquitetura
2° SEMESTRE 4° SEMESTRE
Psicologia Organizacional Engenharia de Avaliagoes |l
Direito Aplicado ao Mercado Imobiliario , Loteamentos e Ur"“" zagao
Matemética Comercial e Financeira | Comunicagéao e Relagbes Publicas By
Gestao Mercadologica | Inovagoes mcno.ogmasﬁﬁ\pllcadas ao Mercado Imobiliario
Operagoes Imobiliérias |l Economia Contemporanea
Trabalho de Conclusao de Curso *

* AR

30 horas-aula para orientagao e 130 horas de p

Inscricoes

As inscrigoes estarédo abertas dias 21, 22, 25 e 26 de junho de 2001, das 13h &s 20h, na nova unidade do Campus Carlos

lii n

Luz, na Av. Carlos Luz, 220, 3° andar, Bairro Caigara, Belo Horizonte, MG,

Documentos necessarios

Apresentagao de documento de identidade.
Pagamento da taxa no valor de R$ 50,00,
O comprovante de inscrigédc sera entregue no ato de inscrigao.

Processo seletivo especifico

O processo seletivo serd em uma Unica etapa e constara de

Redagao, no valor de 20 pontos, que compreenderd um texto de aproximadamente 100
palavras sobre tema de relevédncia da area do curso.

\JJ&\)I(_;C:) de mullipla escolha de Conhecimentos Gerais/ Atualidades, no valor de 40 pontos,

10 questdes de interpretagao de texto,
10 guestdes de conhecimentos de Lingua Portuguesa,
10 guestoes de conhecimentos de fatos sociais e politicos e andlise de suas implicagoes
para ¢ contexto pI rofissional
10 questdes de raciocinio onco relacionado a nogdes basicas de Matemalica,
O processo seletivo seré realizado no dia 1° de julho de 2001, pontualmente, das 9
as 12 horas, no Campus Silva Lobo, a Av, Silva Lobo, 1730, bairro Nova Granada,
Belo Horizonte, MG.

Os resultados serao divulgados a partir do 6 de julho de 2001,

Critérios de Classificagao

A classificagao sera feita segundo o somatério simples dos pontos obtidos nas
provas, com o aproveitamento dos classificados até o limite das vagas oferecidas.

Matrl’cu\a

A matricula dos aprovados deveréa ser efetivada nos dias 12 e 13 de julho de 2001.

mestralidade

6 parcelas de R$ 330,00 (vélido para o 2° semestre de 2001)

e segunda-feira a sexta-feira, das 8h as 19h.
ais@newtonpaiva.br
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CONSELHO REGIONA}\L
DE CORRETORES DE IMOVEIS

“A profissao do Corretor de Imdveis é uma das mais rentaveis, Suas perspectivas futuras sao excelentes. Para se ter ume
déia, o défict nabitacional no Brasil €, hoje, préximo de 6 milhdes de unidades habitacicnais. Este guadro tem de sel
revertido rapidamente, o que significa um mercaco cada vez mais promissor.

Portanto, agueles qgue ingressarem no mercado da intermediagao imobiliaria através do curso Sequencial de Gestao de
Negocios Imaobiliarios, que seréa ministrado pela Newton Paiva, terdo capacitagao profissional completa e certeza de mercadc
em plena ascenséo, colhendo excelentes frutos”,

Marcio Ari de Melo Almeida
Presidente em Exercicio do CRECI-4® Regiao/MG

P .

.S[NDICATO DOS CORRETORES
DE IMOVEIS DO ESTADO DE MINAS GERAIS

‘O curso seqglencial da Newton Paiva é uma excelente oportunidade para o Corretor de Iméveis se especializar neste mun
tdo complexo do mercado imobiliario. E mais um importante passo rumo ao fortalecimento da nossa categoria profissione

Pasqu dido Rodrigues
Presidente do Sindimaveis/MG

A Marca do
Mercado Imobiliario

A globalizagac e a evolugao tecnoldgica séo situacgdes com as quals qualguer profissional tem de conviver diariamente
gue reguerem capacitagao constante. O cursc Gestéo de Negocios Imobiliarios é uma alternativa para contribuir corr
modernizagao do setor e com a qualificagao dos profissionais que nele atuam, para garantir qualidade no atendimente
bons negdécios sempre. Vender, comprar ou administrar iméveis nao é uma atividade tao simples como parece e, por is:
exige talento, competéncia e conhecimento técnico”.

Silvinho Ximenes
Presidente da Camara do Mercado Imobiliario de Minas Gerais-CM|

informacoes - 0800 30 00 31

UNICENTRO NEWTON PAIVA
Ensino comprometido com a transformacéao da sociedade
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CODIGO DE ETICA

Art. 1° - Este Codigo de Etica profissional tem por objetivo fixar a forma pela
qual deve se conduzir o Corretor de Iméveis, quando no exercicio profissional.
Art. 2° - Os deveres do Corretor de Iméveis compreendem, além da defesa
dos interesses que Ihe € confiado, o/zelo=do- prestigid de sua classe e o
aperfeigoamento da técnica das transag¢des imebilianas.

Art.3° - Cumpre ao Corretor de Imovels, em relagao ao exercicio da profissao,
a classe e aos colegas:

| - Considerar a profissdo como alto titulo de honra e ndo praticar nem permitir
pratica de atos que comprometam a sua dignidade,

Il - Prestigiar as entidades de classe, contribuindo sempre que solicitado para o
sucesso de suas Iniciativas em proveito da profissao, dos profissionals e da
coletividade,

lIl - Manter constante contato com o Conselho Regional respectivo, procurando
apnmorar o trabalho desse 0rgao;

IV - Zelar pela existéncia, fins e prestgio dos Conselhos Federal e Regionars,
aceitando mandatos e encargos que lhes forem confiados € cooperar com 0s
que forem investdos em tais mandatos e encargos;

V - Observar os postulados impostos por este Codigo, exercendo seu mistér
com dignidade; ‘

VI - Exercer a profissdo com zelo. discrnigdo lealdade e probidade, observando
as prescrigdes legais e regulamentares,

VIl - Defender os direitos e prerrogativas profissionais e a reputagdo da classe,
VIl - Zelar pela propna reputa¢ao. mesmo fora do exercicio profissional,

IX - Auxiiar a fiscalizagdo do exercicio profissional, cuidando do cumpnmento
deste Codigo, comunicando. com discrigao e fundamentadamente, aos 6rgaos
competentes, as infragdes de que tiver ciéncia,

X - Nao se refenr desairosamernte sobre seus colegas,

Xl - Relacionar-se com os colegas, dentro dos pnncipios de consideragao.
respeito e solidanedade, em consonancia com 0s preceltos de harmonia da
classe;

Xll - Colocar-se a par da legislagdo vigente e procurar difundi-la a fim de que
seja prestigiado e definido o legitimo exercicio da profissao.
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Art. 4° - Cumpre ao Corretor de Iméveis, em relagdo aos clientes:

| - Inteirar-se de todas as circunstancias do negocio, antes de oferecé-io,

Il - Apresentar, ao oferecer um negécio, dados rigorosamente certos, nunca
omitindo detalhes que o depreciem, informando o cliente dos riscos e demais
circunstancias que possam comprometer o negécio;

[l - Recusar a transagao que saiba ilegal, injusta ou imoral;

IV - Comunicar, imediatamente, ao cliente o recebimento de valores ou
documentos a ele destinados;

V - Prestar ao cliente, quando este as solicite ou logo que concluido 0 negocio,

contas pormenorizadas;
VI - Zelar pela sua competéncia exclusiva na orientagao técnica do negocio,

reservando ao cliente a decisdo do que Ihe interessar pessoalmente,

VIl - Restituir ao cliente os papeis de que ndo mais necessite;

VIl - Dar recibos das quantias que o cliente Ihe pague ou entregue a qualquer
titulo,

IX - Contratar, por escrito e previamente, a prestagao dos servigos
profissionais,

X - Receber, somente de uma unica parte, comissdes ou compensagdes pelo
mesmo servigo prestado, salvo se, para proceder de modo diverso, tiver havido
consentimento de todos os interessados, ou for praxe usual na jurisdigao.

Art. 5° - O Corretor de Iméveis responde civi e penalmente por atos
profissionais danosos ao cliente, a que tenha dado causa por impericia/
imprudéncia, negligéncia ou infragdes éticas. ’

Art. 6° - E vedado ao Corretor de Iméveis:

| - Aceitar tarefas para as quals ndo esteja preparado ou Nao se ajustem as
disposigdes vigentes, ou ainda que possam prestar-se a fraude,

Il - Manter sociedade profissional fora das normas e preceitos estabelecidos
em lei e em Resolugbes;

Ill - Promover a intermedia¢dac com cobranga de "over-price”;

IV - Locupletar-se, por qualquer forma, a custa do cliente,

V - Receber comissfes em desacordo com a Tabela aprovada ou vantagens
que ndo correspondam a servigos efetiva e licitamente prestados;

VI - Anganar, diretamente ou Indiretamente, servigos de qualquer natureza,

com prejuizo moral ou material ou desprestigio para outro profissional ou para
a classe,;

VIl - Desviar, por qualquer modo, cliente de outro Corretor de Iméveis;
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VIl - Deixar de atender as notificagbes para esclarecimento a fiscalizagdo ou
inimag¢des para instru¢do de processos;
IX -« Acumpliar-se, por qualquer forma, com 0s que exercem ilegalmente
atividades de transag¢fes imobilianas;
X - Praticar quaisquer atos de concorréncia desleal aos colegas,
X| - Promover transagdes imobiliarias contra disposigao literal da lei;
XIl - Abandonar os negocios confiados a seus cuidados, sem motivo justo e
prévia ciéncia do cliente;
Xl - Solicitar ou receber do cliente qualquer favor em troca de concessdes
ilicitas,
XIV - Deixar de cumprr, no prazo estabelecido, determinagdo emanada do
6rgao ou autoridade dos Conselhos, em matéria de competéncia destes,
XV - Aceitar incumbéncia de transagao que esteja entregue a outro Corretor de
Imdveis, sem dar-he prévio conhecimento, por escrito,
XVI - Aceitar Incumbéncia de transagdo, sem contatar com o Corretor de
Imoéveis, com quem tenha de colaborar ou substtuir,
XVIl - Anunciar capciosamente;
XVIll - Reter, em suas maos, negocios quando nao tiver probabilidade de
realiza-o;
XIX - Utilizar sua posi¢do para obtengdo de vantagens pessoais, quando no
exercicio de cargo ou fungao em 6rgaos ou entidades de classe,
XX - Receber sinal dos negécios que lhe forem confiados caso ndo esteja
expressamente autorizado para tanto.
Art. 7° - Compete ao CRECI, em cuja jurisdigdo se encontrar inscrito o
Corretor de Imdveis, a apuragao das faltas que cometer contra este Codigo e a
aplicagao das penalidades previstas na legislacao em vigor.
Art. 8° - Comete grave transgressdo ética o Corretor de Imoveis que
desatender os preceitos dos artigos 3° L,V,VI, e IX; 4%, 1Il, IV, V, VII, VI, IX e
X, 8% 1, I IV, V, VI, VI, VIII, 1X, X, XI, XIl, XIll, XIX, e XX, e transgressao de
natureza leve o que desatender os demais preceitos deste Codigo.
Art. 9° - As regras deste Cédigo obrigam aos profissionais inscritos nos
Conselhos Regionais.
At/ 10° - As Diretonias dos Conselhos Federal e Regionais promoverao a
ampla divulgagdo deste Cédigo de Etica.

Brasllia, DF, 25 de junho de 1992
WALDYR FRANCISCO LUCIANO - Pres - RUBEM RIBAS - Dir. 1° Secretario
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