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RESUMO

O mercado imobiliario vivencia uma expansdo mercadoldgica, ¢ com isso ha uma demanda significativa
pelos profissionais que atuam na area. Dessa forma, ¢ de grande valia discutir o tipo de contrato que a
imobiliaria estabelece com seus corretores para que haja a intermediacdo dos imoveis. Sendo de muita valia
o estudo, uma vez que o aprendizado acerca do assunto fara com que se tenha uma melhor visdo sobre a
profissdo de corretores de imdveis, sabendo assim quais sdo os direitos e deveres dessa classe trabalhadora.
Assim sendo, o trabalho tem por objetivo geral analisar o tipo de vinculo trabalhista que rege a profissdo de
corretores de imoveis na imobiliaria Suprema Iméveis Construgdes e Incorporagdes Ltda. Para atender tal
objetivo foi realizada uma entrevista com o diretor executivo ¢ uma pesquisa de campo no més de agosto de
2014 na qual os cinco corretores que prestam seus servigos para a mesma responderam um questionario
composto por nove questdes de multipla escolha. Os resultados encontrados evidenciam que os corretores
ndo possuem qualquer vinculo empregaticio, e ndo existe carater de exclusividade desses profissionais para

com a imobilidria, dessa maneira estes profissionais exercem seu trabalho de forma auténoma.

Palavras-chave: Corretor de imoveis; Relagdo de trabalho; Autdonomos.
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A Organizacio
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1.1 Identificacao do Estagiario e da Organizacao

Estagiaria: Edna Firmino Rodrigues Fernandes, inscrita no Curso Superior de
Tecnologia em Negocios Imobiliarios, sob a matricula n® 200112600136, no Instituto Federal
de Educagdo Ciéncia e Tecnologia da Paraiba (IFPB), Campus Joao Pessoa.

Organizagao: Suprema Imodveis Construcdes e Incorporagdes Ltda., regularmente
criada ano 2011, mas apenas comegou a exercer suas atividades no ano de 2013. Sua inscri¢ao
no Conselho Regional de Corretores de Imoéveis (CRECI) corresponde ao n® 0589-J, o
Cadastro Nacional da Pessoa Juridica (CNPJ) sob o n® 14.245.546/0001-17, com tem sede
localizada no bairro do Bessa, na Rua Afonso Pena, na cidade de Jodo Pessoa — PB, contudo,
suas atividades sdo desempenhadas no bairro de Manaira, Avenida Joao Cancio n°® 798,
localizada no litoral norte da capital. A sua atividade fim ¢ primordialmente a venda de

iméveis em construcao e recém-construidos, e tem como responsavel Fernando Paiva Junior.

1.2 Histoérico da Empresa

A implantagdo da empresa surgiu a partir da ideia conjunta de Fernando Paiva
Junior, que tem vinte quatro anos de exercicio na profissdo de corretor, e da sua esposa Edja
Enéas Santos de Oliveira, que possui vivéncia de vinte anos no mesmo ramo. Tais
experiéncias foram oriundas do trabalho em grandes empresas no Estado da Paraiba, como
também em outros Estados. Porém, seu objetivo era empreender por conta propria, deixando
de prestar seus servigos para outras empresas € criar o seu proprio negocio, alcangando sua
independéncia.

A empresa ¢ especializada em vendas de imoveis em construcdo e recém-
construidos ¢ tem o foco na comercializacdo de unidades imobiliarias residenciais e
comerciais nas diversas areas da regido metropolitana. A Suprema Imoéveis Construgdes e
Incorporagdes Ltda. possui comprometimento com um servigo de qualidade, o qual faz com
que o cliente se fidelize a mesma, estando sempre atenta as necessidades apresentadas pelos

mesSmos.

1.3 Organograma Geral da Organizacio

Segundo Lacombe (2003, p. 103), “Organograma ¢ a representacdo grafica da

estrutura organizacional que mostra seus 6rgaos, niveis hierarquicos e as principais relagdes
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formais entre eles”. Existem vérios tipos de organogramas e todos eles tém uma funcao
determinada e, de acordo com o0 mesmo autor, sdo eles:

e Organograma vertical, tido como o organograma classico: ¢ comumente usado para
representar a hierarquia da empresa;

e Organograma circular ¢ o oposto do cldssico: este ¢ usado quando o objetivo ¢
ressaltar o trabalho em equipe, sem que haja a preocupagdo em representar a
hierarquia;

e Organograma funcional: o que o difere do classico ¢ o fato de ndo representar as
relacdes hierarquicas e sim as relagdes funcionais da organizagao;

e Organograma horizontal: tem por base a hierarquizagdo, mas como sua representacao
¢ horizontal o grau de hierarquia da empresa ¢ amenizado;

e Organograma matricial: tipo de organograma usado quando a organizag¢ao nao
apresenta definicdo clara das unidades funcionais.

Assim, torna-se evidente que a criagdo do organograma necessita de um
conhecimento da estrutura da organizacdo e a definicdo do que pretende representar. Com
1sso0, a partir do estudo de caso da empresa foi verificado que a Suprema Imoveis estrutura-se

basicamente em dois setores que serdo representados no organograma da Figura 1 a seguir:

Figura 1 - Organograma geral da empresa

Diretoria Geral

(Presidente
Executivo)

Setor Administrativo
e Financeiro

(Gerente de vendas)

Setor Comercial
(Gerente de vendas)

Corretores de imoveis

)

Estagiarios Recepcao Contabilidade*

(3) () (1) :

N o o = -

Fonte: Elaboragao propria a partir de pesquisa direta, 2014.
Nota ;: * Atividade terceirizada

Este organograma vertical segue a linha de comando estabelecida pela estrutura
hierarquica da empresa Suprema Imoveis Construgdes e Incorporagdes Ltda. Contudo, toda

estrutura organizacional da imobilidria funciona orientada pelo setor comercial e pelo setor
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administrativo/financeiro, cujas decisdes sdo encaminhadas ao presidente executivo e
submetidas a analise. O primeiro ¢ composto pela gerente de vendas, a quem sao
subordinados diretos os cinco corretores € os trés estagiarios. O segundo setor ¢ composto
pela mesma gerente de vendas, a qual desempenha as atividades comerciais e administrativas
concomitantemente, apresentando também na sua estrutura, uma secretaria na recep¢do € a

figura de um contador terceirizado.

1.4 Identificacdo do Setor Econémico de Atuacio

A empresa Suprema Imoéveis Construcdes e Incorporagdes Ltda. estd inserida no
setor de prestagdo de servigos, ou seja, no setor terciario da economia. Na visdo de Nicoluci e
Giuliani (2012) os servigos sdo prestados por meio do uso de esfor¢os mecéanicos (conciliados
ou nao com esfor¢cos humanos) sendo direcionados para atender uma necessidade humana.

De acordo com Silva (2005), o setor econdomico tercidrio vem se destacando com
alto grau de desenvolvimento e fazendo com que as empresas que optem por desempenhar
atividades neste cendrio busquem métodos de diferenciagdo. No caso da Suprema Imoveis
Construgdes e Incorporagdes Ltda., como na maioria das vezes os imdveis apresentam
similaridades, ¢ empregado a maximizagdo da qualidade nos servigos prestados.

A imobilidria presta seus servigos intermediando o interesse do cliente que quer
vender seu imével e o possivel comprador do mesmo. Dessa forma fica caracterizado a sua

atuagdo no setor terciario.

1.5 Identificacdo do Segmento de Mercado

De acordo com Basta (2006, p.96), “a segmentagao de mercado € o meio utilizado
pelo marketing para dividir o mercado em diferentes grupos formados por clientes com
necessidades, desejos e atitudes similares”. Na visdo de Churchill Jr. e Peter (2003, p. 240),
“segmentacdo de mercado ¢ o processo de dividir um mercado em grupos de compradores
potenciais que tém necessidades e desejos, percepcdes de valor ou comportamentos de
compras semelhantes”. Ja Cobra (2009) define a segmentagdao de mercado como uma agao
pela qual sdo identificados e classificados grupos distintos de compradores que apresentem

comportamentos de compra com caracteristicas relativamente homogéneas.
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Para Churchill Jr. e Peter (2003, p. 218-220) a segmentacdo de mercado pode ser
classificada de acordo com quatro oticas, sendo elas: geografica, demografica, psicografica, e

por tipo de uso do produto. Pelas quais apresentam as seguintes definigdes:

O mercado total em grupos, de acordo com a localizagdo ou com outros critérios
geograficos como densidade populacional ou clima. Um profissional de marketing
que planeje servir um mercado regional pode usar segmentagdo geografica para
dividir ainda mais um unico Estado ou area metropolitana. Finalmente, para ser
ainda mais especifico, pode-se segmentar o mercado com base em bairros. A
segmentacdo demografica envolve dividir o mercado em caracteristicas da
populagdo. Essa abordagem segmenta os consumidores de acordo com variaveis
como sexo, idade, raga ou etnia, nivel de renda, ocupagdo, nivel de instrugdo e
tamanho e composi¢do da familia. Numa tentativa de identificar de forma mais
especifica os consumidores que estariam interessados em determinados produtos, os
profissionais de marketing desenvolveram a segmentacdo psicografica, que envolve
a medicao de estilos de vida dos consumidores, ou seja, a maneira como as pessoas
conduzem sua vida, incluindo suas atividades, interesses e opinides.

A Suprema Imodveis Construgdes e Incorporacdes Ltda. atua no mercado
imobiliario, segmento que cresce exponencialmente na Paraiba, onde a crise do mercado
financeiro e imobiliario mundial nio ofuscou o ritmo de desenvolvimento desse setor E
evidente que o Estado da Paraiba ¢ detentor de novos investimentos e a implantagdo de novas
empresas no mercado, sejam elas construtoras e/ou imobilidrias as quais apresentam o intuito
de aproveitar as oportunidades oriundas dessa expansdo mercadoldgica ocasionando uma
valorizacao dos imoéveis.

Como visto, um segmento de mercado ¢ constituido por um grande grupo de
compradores potenciais. Assim, os clientes da empresa advém das mais diversas classes
sociais. Como a empresa realiza um mapeamento junto as construtoras, ela possui
informacdes de varios imdveis, o que facilita que o cliente analise os imoveis de acordo com
bairro e orgamento disponivel para compra.

E de fundamental importancia esclarecer que os pregos dos iméveis sdo
calculados pelo m? (metro quadrado), contudo, a analise das varidveis enddgenas e exogenas
pode interferir no valor final, a exemplo da localizagdo do imdvel, havendo uma oscilagdo no
valor do metro quadrado de cada bairro. Vale salientar que tais valores vém aumentando
progressivamente segundo pesquisas realizadas pelo Sindicato da Industria da Construgao

Civil de Jodo Pessoa (SINDUSCON), o que decorre dos investimentos supradescritos.
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1.6 Descri¢ao da Concorréncia

O mercado imobilidrio vivencia momento de forte investimento, mas a
concorréncia também segue o mesmo ritmo de crescimento: cada vez surgem profissionais
mais qualificados, corroborando para isso a existéncia do curso na area imobilidria de nivel
superior, o qual ensina normas de gestdo para intermediar uma venda.

Assim, para Menshhein (2006, p. 1) concorrente ¢ tido como:

[...] quem faz um produto similar, praticamente igual e que tem os mesmos
propositos, outros enxergam seus concorrentes de acordo com o setor que atuam, por
outro lado ainda existem aquelas organizagdes que classificam os concorrentes por
produtos ou servicos de mesma categoria e existem aquelas que defendem o
argumento de que qualquer empresa no mercado € concorrente, pois esta disputando
o mesmo dinheiro do consumidor, mesmo que sejam segmentos diferentes.

Como a Suprema Imoveis Construgdes e Incorporagdes Ltda. realiza mapeamento
de varios imoveis que estdo na planta, em processo de constru¢do ou mesmo ja construidos
sdo considerados concorrentes diretos todas imobilidrias da regido metropolitana, bem como,
0s corretores autdbnomos que atuam com imoveis que apresentam as mesmas caracteristicas

fisicas dos bens intermediados pela mesma.

1.7 Organizacio e Principais Fornecedores

O fornecedor ¢ parte essencial da relagdo de consumo, podendo ser pessoa fisica
ou pessoa juridica, cuja atividade pode ser geradora de lucro. No mercado imobiliario os
construtores sdo os fornecedores, uma vez que disponibilizam seus empreendimentos para a
intermediagao.

O Cddigo de Defesa do Consumidor define fornecedor no art. 3° da Lei 8.078/90

como.

Toda pessoa fisica ou juridica, publica ou privada, nacional ou estrangeira, bem
como os entes despersonalizados, que desenvolvem atividades de produgao,
montagem, criagdo, construgdo, transformagdo, importagdo, exportacao, distribuicdo
ou comercializagdo de produtos ou prestagio de servicos.

A Suprema Imoveis Construgdes e Incorporagdes Ltda. realiza parcerias com
construtoras que prezam por qualidade nos seus empreendimentos e assim o seu portfolio ¢

renovado e expandido constantemente. A empresa ¢ criteriosa para avaliar os

empreendimentos das construtoras/incorporadoras para negociacao, sao analisados a
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qualidade, o preco e os prazos de maneira geral. Em contrapartida, a imobiliaria busca
oferecer as construtoras um servico de qualidade no ato da venda, para que suas marcas se
tornem cada vez mais respeitadas e consolidadas no mercado imobiliario. Contudo, a
imobilidria também possui contratos de exclusividade nos plantdes de vendas, fornecidos

pelas seguintes construtoras: grupo Claudino, construtora Dinamic ¢ DMG construtora.

1.8 Relacionamento organizac¢ao-clientes

Mesmo sendo usualmente utilizados como sindnimos os termos cliente e
consumidor nem sempre figuram como a mesma entidade. O artigo 2° da Lei 8.078/90 dispoe
que “consumidor ¢ toda pessoa fisica ou juridica que adquire ou utiliza produto ou servi¢o
como destinatario final”, enquanto o cliente pode adquirir o bem e este ndo ser
necessariamente para seu uso final. Assim sendo, conclui-se que os clientes sdo os que
compram os produtos ofertados por dada empresa, enquanto os consumidores sdo os que
realmente usam os produtos adquiridos, ou seja, o cliente pode ndo ser necessariamente o real
consumidor de tal produto. Todavia, hd casos que o consumidor pode apresentar ambas as
entidades.

Clientes para Silva e Zambon (2006, p. 3) sdo definidos como sendo “pessoa ou
unidade organizacional que desempenha papel de troca ou transagdo com uma empresa ou
organizagao”. Para Bogman (2000) existem dois tipos de clientes: os externos e internos. Os
externos sao aqueles que nao fazem parte da organizagdo mas sofrem impactos dos servicos e
produtos oferecidos pela mesma, o interno influencia o processo produtivo ou fornecimento
de servicos, ou seja, € aquela pessoa que trabalha na empresa.

Sabendo as distin¢des entre cliente e consumidor e que ha casos que a mesma
pessoa pode apresentar ambas as caracteristicas salienta-se que na Suprema Imodveis
Construgdes e Incorporagdes Ltda. “a priori” as pessoas que procuram seus servigos de
intermediagdo sdo os clientes que buscam imdveis para seu proprio usufruto. Salienta-se que a
imobilidria atende seu cliente sempre da melhor forma possivel, proporcionando conforto e
comodidade nos seus atendimentos, para que o processo burocratico de aquisicao do imoével
(a exemplo: escrituragdo, financiamento), seja eficaz e se dé da melhor maneira para ambas as
partes.

A maior preocupacao da empresa ¢ o contentamento do cliente na hora da

aquisicdo do seu imdvel uma vez que a impressao repassada durante o negocio influenciara



17

diretamente na impressdo do comprador acerca da propria empresa. Isso podera fideliza-lo ou

fazer com que o mesmo indique a imobilidria a terceiros.

1.9 Procedimentos Administrativos e suas Divisoes

A Suprema Imoveis Construgdes e Incorporagdes Ltda. tem a seguinte estrutura
administrativa: presidente executivo, gerente que atua no setor de vendas e administrativo,
corretores, estagiarios e secretaria.

O presidente executivo tendo auxilio da gerente e de um contador externo
(terceirizado) ¢ responsavel pela parte administrativa, também realiza parcerias com
construtores para intermediar imdveis com exclusividade, paga as comissdes aos corretores €
supervisiona diretamente os estagiarios.

A gerente de vendas/administrativo é responsavel pela escala de plantoes,
dividindo-os em plantdes externos, nos stands de vendas, e plantdes ocasionais na propria
imobiliaria. Também ¢ responsavel por auxiliar o presidente nas tomadas de decisdes, desde a
sele¢do de novos funciondrios e pagamento de comissdes aos corretores.

A secretaria pode ser considerada como o elo entre a direcdo e o corpo de
colaboradores e dentre suas atividades estdo: recepcionar os clientes e manter contatos de
interesse da imobilidria; atender a telefonemas filtrando as ligagdes e encaminhando para
quem for de direito; redigir correspondéncias, receber, selecionar, ordenar, encaminhar e

arquivar documentos.

1.9.1 Area de Recursos Humanos

Chiavenato (2007) vé area de recursos humanos (R.H.) como relativamente nova
e a necessidade do profissional nesta independe do porte da organizagdo. A sua administragdao
¢ uma area interdisciplinar, na qual envolve os mais diversos conceitos, dentre eles: psicologia
industrial e organizacional, direito do trabalho, engenharia de seguranca, medicina do
trabalho, entre outros.

Esta ¢ uma das areas empresariais que mais sofre mudangas. Estas sdo tdo
significativas que até a nomenclatura do setor estd sendo alterada, como ¢ mencionado por
Chiavenato (1999, p. 123):

Em muitas organizagdes a denominag@o administragdo de recursos humanos esta
sendo substituida por gestdo de talentos humanos, gestdo de parceiros ou de
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colaboradores, gestdo do capital humano, administragdo do capital intelectual e até
gestdo de pessoas ou gestdo com pessoas.

Pacievitch (2008, p. 2) argumenta que “o R.H. seleciona, treina e admite
colaboradores, determina as politicas de carreira, salarios e beneficios”. Na atualidade, a area
de recursos humanos esta voltada para aspectos direcionados a valorizagdo dos colaboradores
da organizacao. A area mencionada também atua no gerenciamento de pessoas e de talentos: a
primeira esta voltada para a importancia de se trabalhar a habilidade dos individuos para o
continuo desenvolvimento, a segunda ¢ uma atividade organizacional que visa de forma
estratégica fazer o recrutamento de pessoas que satisfagam as necessidades das organizagoes.

O processo de contratacdo de novos corretores e estagiarios na Suprema Imoveis
Construgdes e Incorporagdes Ltda. ocorre por meio de entrevista com o gerente de
vendas/administrativo e com o presidente da empresa. Para pleitear o cargo de corretor ¢
necessario ter concluido curso técnico em transagdes imobiliarias ou o curso superior em
negocios imobilidrios, que da o direito de requerer ao CRECI-PB o registro definitivo para
desempenhar as atividades de corretor de imoveis, enquanto o estagiario deve possuir o

registro provisorio para desempenhar as funcdes de intermediacao.

1.9.2 Area de Marketing

O marketing ¢ uma area essencial para o desenvolvimento e o sucesso de uma
empresa. Na literatura sdo encontradas defini¢cdes de marketing que envolve perspectivas de
organizagdes e de individuos, conhecidas como marketing social e gerencial. Conforme

Kotler e Keller (2006, p.6):

Uma definig@o social ¢ que o marketing ¢ um processo social pelo qual individuos e
grupos obtém o que necessitam e desejam por meio da criacdo, da oferta e da livre
troca de produtos e servigos de valor com outros. Como defini¢do gerencial, o
marketing muitas vezes ¢ descrito como a arte de vender produtos.
Para Kotler (1998, p. 27), marketing é: “um processo social por meio do qual
pessoas e grupos de pessoas obtém aquilo que necessitam e que desejam com a criacdo, a
oferta e a livre negociagdo de produtos e servigos de valor com outros”. O mesmo autor o
classifica da seguinte maneira:
e Marketing externo ¢ aquele realizado da empresa para os clientes, sendo esse o mais

tradicional. Nesse sdo utilizados diferentes formas de divulgagdo, tais como:

propaganda, publicidade e assessoria de imprensa.
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e Marketing interno ¢ o processo realizado na empresa para os funcionarios. Neste a
empresa faz uso de politicas motivacionais e programas de treinamentos, com o
objetivo de criar uma visao de futuro.

e Marketing interativo ¢ realizado entre os funcionarios e clientes. Esse tipo de
marketing ¢ de fundamental importancia, j4 que a percepcdo sobre a qualidade do
servico sera obtida pelo posicionamento dos funcionarios com os clientes.

Apesar do marketing com qualidade ter se tornado indispensavel para o sucesso
dos negdcios € necessario habilidade para coloca-lo em pratica. Implementa-lo ndo ¢ tarefa
facil pois ¢ necessario cautela nas tomadas de decisdes. A Suprema Imodveis Construgdes e
Incorporagdes Ltda. ndo possui um setor de marketing proprio, optando por terceirizar tal
atividade quando necessario, porém todos os colaboradores sdo comprometidos com as
estratégias de marketing da empresa, cuja principal é manter relacionamento impecavel com
os clientes. Todavia a empresa realiza antincios na midia televisiva especializada em imoveis,

bem como em classificados de jornais impressos e midia social, sendo ela o facebook.

1.9.3 Area de Financas

De acordo com Freitag et al. (2012) a contabilidade funciona como um
instrumento de gestao que tem como objeto de estudo e area de atuacao o controle patrimonial
enquanto as finangas tem relagdo com ativos financeiros que podem envolver as areas dos
negocios, a area publica ou area pessoal. Barroti (2013, p. 2) possui o seguinte entendimento
sobre finangas: “As financas podem ser definidas como os bens de valor liquido ou agregadas,
bem como, o estudo de como as pessoas alocam recursos escassos ao longo do tempo”.

O setor financeiro da Suprema Imoveis Construgcdes e Incorporagdes Ltda.
mantém dois principais processos com relagdo as atividades de administragdo e execucdo
or¢amentdria e financeira, quais sejam: contas a pagar ¢ a receber. O principal papel da
gerente de vendas ¢ cuidar da “satide financeira” da organizagdo. Por se tratar de uma
pequena empresa, a responsabilidade ¢ maior, pois ¢ a partir da analise financeira que podera
ser observado o éxito ou fracasso da empresa ja que os recursos vém diretamente da atividade
rotineira prestada pelo servico da propria imobilidria. E com esse orcamento que &
estabelecido o “capital de giro” da empresa. Os corretores que recebem uma porcentagem nas
transacdes imobiliarias também tém suas comissdes administradas pelo setor financeiro,
cabendo ao gerente controlar e efetuar os devidos pagamentos destes profissionais no tempo

cabivel.
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1.9.4 Area de Producio

Para Nunes (2011) a produgdo ¢ considerada um fenomeno econdmico cuja
finalidade ¢ satisfazer as necessidades de consumo do individuo por meio de algum processo
produtivo de bens iniciais, agregando valor aos bens finais.

Ja apresentado o conceito de produgdao € necessario distinguir os grupos das
atividades produtivas. Freitas (2011) menciona que estas tratam do controle produtivo da
empresa, da identificacdo e rastreamento dos produtos, da validagdo dos processos, da
preservagao dos materiais e guarda dos produtos acabados até a entrega aos clientes, prevendo
atividades pods entrega. Salienta-se que a produ¢@o no caso das imobilirias refere-se a propria
intermediagdo entre o possivel comprador € o proprietario do imovel que dar-se-a com a
prestacao de servigos dos corretores.

Servico tem origem do latim e ¢ definida como agdo de servir, ou seja, prestar
servigos a alguém, fazendo aquilo que essa pessoa quer ou pede. Sendo o servigo um bem nao
material, a area da economia e do marketing conceitua servico como conjunto de atividades
realizadas por uma pessoa para responder as necessidades e desejos do cliente. Sendo assim,
uma empresa que atue com a prestacao de servigos e tenha foco para o mercado podera obter
vantagem sobre os seus concorrentes uma vez que poderd ajustar e adaptar seus servigos as
necessidades do seu publico alvo.

Para Silva et al. (2004, p.6) ¢ importante resaltar a seguinte prerrogativa no que

abrange o termo servigo:

Pelo fato de lidar direta e indiretamente com o ser humano, fazendo-o participar das
etapas do processo, torna-se bastante imprevisivel, sendo dificil o estabelecimento
de normas gerenciais. E diferente do processo de produgio de bens, efetivado por
uma rotina que, mesmo com a participacdo do homem, pode ser planejada,
acompanhada, supervisionada e avaliada.

A Suprema Imoveis Construgdes e Incorporagdes Ltda. ndo possui area de
producao, com isso, efetiva parcerias com construtoras, de modo a realizar a prestagdao de
servi¢os, ofertando a intermediacdo das vendas. Contudo, a relacdo imobiliaria/cliente inicia-
se com o atendimento ao cliente, sendo a primeiro via de regra por meio do marketing
(anuncios televisos, em jornais impressos € midias sociais), mas os clientes podem entrar em
contato com a empresa por meio de ligacdes, midia social (facebook), visita pessoal na

empresa ou nos stands de vendas.



21

Ao chegar a empresa ou no stand de vendas o cliente sera atendido por um
corretor que faz uma rapida entrevista com o objetivo de tragar o seu perfil e realiza
apresentacao dos imoveis disponiveis. Apos as apresentagdes e a visita presencial dos
empreendimentos, havendo o interesse pelo cliente, o corretor providenciard todos os
documentos necessarios para concretizagdo do negdcio. Concluida a transagdo imobilidria, a
parte que acordou o pagamento da comissao ira realizar o pagamento a imobiliaria e esta fara
o repasse da comissdao ao corretor que concretizou a venda obedecendo as normas dispostas

entre os arts. 722 ao 728 da Lei n° 10.406/02" - Codigo Civil Brasileiro.

1.9.5 Area de Materiais e Patrimonio

Mattos (2012) define materiais como sendo os elementos reunidos num conjunto,
podendo ser usados com fim especifico que é necessaria a realizacdo de determinada
atividade. No caso de uma imobilidria os materiais sdo aqueles necessarios para o
funcionamento de um escritorio, os quais sdao adequados para atender as necessidades para
atendimento de seus clientes. O ambiente possui uma boa iluminacdo interna, ar
condicionado, cadeiras confortaveis, mesas, computadores interligados a rede de internet,
impressoras e telefone. O objetivo ¢ oferecer conforto e praticidade aos clientes que se

dirigem a imobiliaria.

" Os Arts. 722 ao 728 da Lei n® 10.406/02 - Codigo Civil Brasileiro dispde as regras de obrigatoriedade dos
servigos de corretagem:

Art. 722. Pelo contrato de corretagem, uma pessoa, nao ligada a outra em virtude de mandato, de prestacao de
servigos ou por qualquer relagdo de dependéncia, obriga-se a obter para a segunda um ou mais negdcios,
conforme as instrug¢des recebidas.

Art. 723. O corretor ¢ obrigado a executar a mediagdo com diligéncia e prudéncia, e a prestar ao cliente,
espontaneamente, todas as informagdes sobre o andamento do negocio.

Paragrafo unico. Sob pena de responder por perdas e danos, o corretor prestara ao cliente todos os
esclarecimentos acerca da seguranga ou do risco do negocio, das alteragdes de valores e de outros fatores que
possam influir nos resultados da incumbéncia.

Art. 724. A remuneragdo do corretor, se ndo estiver fixada em lei, nem ajustada entre as partes, sera arbitrada
segundo a natureza do negdcio e os usos locais.

Art. 725. A remuneragdo ¢ devida ao corretor uma vez que tenha conseguido o resultado previsto no contrato de
mediagdo, ou ainda que este ndo se efetive em virtude de arrependimento das partes.

Art. 726. Iniciado e concluido o negdcio diretamente entre as partes, nenhuma remuneragdo sera devida ao
corretor; mas se, por escrito, for ajustada a corretagem com exclusividade, tera o corretor direito a remuneragao
integral, ainda que realizado o negodcio sem a sua mediagdo, salvo se comprovada sua inércia ou ociosidade.

Art. 727. Se, por ndo haver prazo determinado, o dono do negdécio dispensar o corretor, e o negdcio se realizar
posteriormente, como fruto da sua mediacdo, a corretagem lhe serd devida; igual solucdo se adotard se o negdcio
se realizar ap6s a decorréncia do prazo contratual, mas por efeito dos trabalhos do corretor.

Art. 728. Se o negbcio se concluir com a intermediagdo de mais de um corretor, a remuneragio sera paga a todos
em partes iguais, salvo ajuste em contrario.

Disponivel em: < http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/Leis/2002/L.10406.htm>. Acesso em: 24 ago. 2014.
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Para Medeiros (2012) patrimonio ¢ o conjunto de bens, direitos e obrigagdes
atrelados a uma entidade em dado momento, susceptiveis de avaliagdo economica. No caso da
Suprema Imoveis Construgdes e Incorporacdes Ltda. o escritdrio onde prestam seus servigos
de intermediacdo de imdveis ¢ proveniente de contrato locaticio, sendo assim o patrimonio da

imobilidria restringe-se aos proprios materiais, ou seja, aos bens moveis.

1.9.6 Area de Sistemas de Informagio

Para o melhor entendimento sobre o que seja sistema de informacdo (S.I.) ¢

primordial que haja a distingdo de dado e informacao. De acordo com Baganha (2011, p. 2):

Dados s@o codigos que constituem a matéria prima da informagdo, ou seja, ¢ a
informagdo ndo tratada. Por sua vez, os dados se transformam em informagdo
quando reunidos num todo coerente que possa ser relacionado a outras informagdes
de maneira a acrescentar sentido.

Mattos (2010, p. 5) designa o seguinte conceito para sistema de informagao: “é o
sistema especializado no processamento € na comunicacdo de dados (maquinas) ou de

informacdes (organismos vivos)”. Figueiredo (2012) opta pelo aprofundamento do estudo da

area e destaca quatro tipos principais de sistemas que atendem varios niveis organizacionais:

Sistemas do nivel operacional, que ddo suporte a gerentes operacionais em
transacdes como vendas, contas, depdsitos, fluxo de matéria prima etc.
Sistemas do nivel de conhecimento envolvem as estacdes de trabalho e
automagao de escritorio a fim de controlar o fluxo de documentos. Sistemas
do nivel gerencial atendem atividades de monitoragdo, controle, tomadas de
decisdes e procedimentos administrativos dos gerentes médios e os sistemas
de nivel estratégico, que ajudam a gerencia sénior a enfrentar questdes e
tendéncias, tanto no ambiente externo como interno a empresa. Além das
caracteristicas dos sistemas por niveis empresariais, eles também atendem
diversas areas funcionais, como vendas, marketing, fabricac¢do, financas,
contabilidade e recursos humanos (FIGUEIREDO, 2012, p. 2).

Na visao de Rosa (2011) o S.I. € um sistema que possui a prestagdo de informagao
como seu elemento principal, podendo ser tanto manual como automatizado, € seus objetivos
sdo coletar, processar e transmitir as informagdes necessarias ao desempenho dos individuos
e/ou das atividades das organizagdes.

Um S.I. geralmente ¢ composto de um subsistema social e de um automatizado: o
social inclui pessoas, processos, informagdes e documentos, € o automatizado consiste dos

meios como se dard a troca de informagdes propriamente dita (méquinas, redes de
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comunicag¢do, computadores) que tem a finalidade de interligar os elementos do subsistema
social (BIO, 2008).

A Suprema Imoveis Construgdes e Incorporagdes Ltda. possui um sistema proprio
resultante de um levantamento de mercado que elenca vérios empreendimentos em constru¢ao
e recém-construidos na grande Jodo pessoa, com informagdes sobre caracteristicas gerais e
valores. Este sistema facilita aos corretores o oferecimento de outro empreendimento, caso o
cliente nao se interesse pelo imovel que visitou, e sabendo o que o demandante deseja, o
corretor podera fazer uso desse sistema de informagao disponibilizado pela empresa para que

possa prosseguir com a intermediagao.



CAPITULO I1

A Area de Realizacéo do Estagio
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2 A Area de Realizaciio do Estagio

O estagio foi realizado no setor comercial da Suprema Imoéveis Construgdes e
Incorporagdes Ltda., mais especificamente na area de vendas como demonstra-se na figura 2.
A atividade desempenhada durante o periodo de estagio foi a intermediacdo de imdveis nos

stands de venda.

Figura 2 - Organograma identificador da area onde se realizou o estagio.

Diretoria Geral
(Presidente Executivo)

Setor Administrativo e
Financeiro

(Gerente de vendas)

Setor Comercial
(Gerente de vendas)

Corretores de Estagiarios Recepgao

imoveis

Fonte: Elaboracdo propria a partir de pesquisa direta, 2014.
Nota ;: * Atividade terceirizada
Nota ,: [ Setor onde o estagio foi realizado

A importancia do setor comercial da imobiliaria decorre do fato que o nivel de
vendas serve de indicador, quanto aos resultados desejados, bem como, que as vendas de

imoveis sdo responsaveis pelo fluxo orgamentario da empresa.

2.1 Aspectos Estratégicos da Organizaciao

O setor de vendas ¢ de total importancia para a organizacao pois € responsavel
pela estratégia de negociagdes, dentre elas o plantdo no local dos empreendimentos,
facilitando a visita e a demonstracdo dos imoéveis que estdo a venda, favorecendo a
concretizagao do negocio com o cliente. A Suprema Imoveis Constru¢des e Incorporacdes
Ltda. tem como objetivo se tornar uma empresa conceituada no mercado imobiliario
Paraibano, proporcionando aos clientes atendimento de exceléncia. Por sua vez, ndo apresenta

missdo, valores organizacionais pré-estabelecidos mas no periodo de estagio se pode observar,
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de maneira geral, que seu intuito ¢ proporcionar o melhor negdcio imobilidrio possivel,
sempre prezando a qualidade no atendimento ao cliente e no futuro conquistar
reconhecimento da sociedade e pelo mercado como sendo uma empresa comprometida com

seus clientes, servicos e produtos colocados a venda.

2.2 Atividades Desempenhadas — fluxograma de atividades

Cury (2005, p. 61) menciona que “fluxograma designa uma representacao grafica
de um determinado processo ou fluxo de trabalho, efetuado geralmente com recurso a figuras
geométricas normalizadas e as setas unindo essas figuras geométricas”.

A respeito do fluxograma, Faria (2008, p. 1) tem as seguintes sugestdes para

confec¢dao do mesmo:

e Geralmente, usa-se um retdngulo com bordas arredondadas para

indicar o inicio € o fim do fluxo;

A seta ¢ usada para indicar o sentido do fluxo;

No retangulo sao inseridas as agoes;

O losango representa questdes/alternativas;

O losango sempre tera duas saidas;

As linhas ou setas nunca devem cruzar uma sobre as outras;

O texto deve ser sempre claro e sucinto;

e Recomenda-se iniciar as a¢cdes sempre com um verbo no infinitivo
(fazer, dizer, etc.)

Em termos gerais, o fluxograma ¢ importante para as empresas devido permitir a

visualizacdao da dindmica empresarial e a interacao dos diversos setores que a compdem.

2.2.1 Atividade de Atendimento ao Cliente

A atividade desenvolvida durante o periodo de estdgio foi de atendimento ao
cliente no stand de vendas, que engloba a intermediagdo de imoveis com a apresentacao dos
mesmos ¢ mostrando ao cliente todas as suas caracteristicas, tais como: preco, area, posigoes,
formas de pagamento e financiamento.

A Figura 3 demonstra o fluxo de atendimento no stand de vendas da Suprema

Imodveis Construgdes e Incorporacgdes Ltda.
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Figura 3 - Fluxograma da atividade de atendimento ao cliente.

( Inicio )
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Fonte: Elaboracao propria a partir de pesquisa direta, 2014.

O cliente ao chegar no stand de vendas sera abordado pelo estagiario com o
estabelecimento do contato inicial, no qual se fara a apresentacdo do empreendimento e
possiveis esclarecimentos sobre a forma de aquisi¢do e pagamento. Havendo interesse o
mesmo sera encaminhado para o corretor o qual dard prosseguimento na intermediagdo; caso
ndo haja interesse, o estagiario mostrard outro empreendimento dentre as suas necessidades
sinalizadas no contato inicial. Se houver interesse por esse ultimo, sera repetida a etapa
anterior e o corretor dard continuidade. Caso ainda ndo seja o imovel que o cliente deseja, o
mesmo sera indagado se ¢ da sua vontade visitar outro imével: se a resposta for positiva o

ciclo sera continuado e se a resposta for negativa as etapas finalizam-se.
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2.3 Relacionamento da Area de Estagio com outras Areas da Empresa

A comunicagdo entre os setores ¢ de extrema importidncia para que a empresa
possa se expandir, pois ¢ a partir dessa que todos os colaboradores ajudam a empresa no seu
desenvolvimento. Para um melhor entendimento acerca das interligagdes dos diversos setores
da empresa sera apresentado na Figura 4 a seguir, o fluxo de informagdes com a area de

vendas da Suprema Iméveis Construgdes e Incorporagdes Ltda.

Figura 4 - Fluxo de informacdes com a area de vendas.

Diretoria
Geral

Departamento

. . . Departamento
admlnlstrgtlvo/ <:> Comercial <:> Recepgao
financeiro

(corretores e estagiarios)

Fonte: Elaboracdo propria a partir de pesquisa direta, 2014.

Observa-se pela figura acima que o departamento comercial dispde de ligacao
direta com os demais, uma vez, que este ¢ responsavel pela obtencao de receita, € por meio
dele faz-se um levantamento das necessidades e desejos de cada cliente no “sonho” do imovel
proprio. Com isso, a imobilidria poderd tracar um plano de captacdo de empreendimentos que
melhor se adequa as reais demandas observadas no mercado. O departamento central dessa
relagdo segue as determinagdes e parametros acordados entre a diretoria, os fornecedores e os
proprietarios dos imoveis.

Na recepgdo o elo direto com o setor do estagio deve-se ao fato da secretdria
receber os clientes e encaminhar para o corretor. A ligacao entre o departamento central € o
administrativo/financeiro deve-se ao fato do primeiro ser a fonte de obtencdo de receitas e
repassa-las para a segunda.

O setor de vendas, local do estagio, interage com os demais setores da imobilidria,
mantendo um relacionamento com afinco. Salientam-se as responsabilidades de cada setor, a

saber:
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e Diretoria geral: é responsavel por todas as operagdes existentes na empresa, coordena
as demais areas da imobiliaria, bem como gerencia as melhores estratégias para atingir
as metas e objetivos da empresa.

e Sector administrativo e financeiro: auxilia a empresa no controle das notas fiscais,
arquivamento dos documentos da imobilidria e fica responsavel por todos os atos
administrativos e financeiros realizados na imobiliaria. Esse setor também ¢
responsavel pelas finangas da empresa, como pagamentos de funciondrios e o
investimento necessario para alavancar as venda da imobilidria.

e Recepcdo: atende as ligagdes de clientes e fornecedores, organiza e agenda visita de
clientes quando os mesmos entram em contato, controla as chaves dos imoveis, envia
e/ou recebe correspondéncia.

e Corretores: sdao responsaveis pelo atendimento aos clientes, prestarem plantdes nos
stands de vendas, prestar todas as informagdes requeridas pelos clientes sobre os
imoéveis, fechamento do negocio e agilizar a parte burocratica, ou seja, documentos
necessarios a compra do imovel. Todavia, os corretores se deportam diretamente a
gerente de vendas sempre que houver necessidades.

e Estagidrios: sdo responsaveis pelo atendimento aos clientes, prestarem plantdes nos
stands de vendas, mostrar os empreendimentos aos clientes, bem como, prestar
informacdes aos clientes acerca dos imdveis, e por fim, encaminhar os clientes
interessados nos imoveis aos corretores de plantdo para realizacdo do contrato de
intermediagao.

Sabendo as responsabilidades de cada setor, torna-se dinamica a ligacdo das
mesmas com o setor onde o estagio foi realizado, o comercial. Todos eles mantém um elo
direto com o departamento central, cabendo ressaltar que a area de estagio ¢ caracterizada
pela pratica de atendimento ao cliente, onde se trabalha o contato com o mesmo e

aprimorando o desenvolvimento das técnicas de venda.



CAPITULO 111

Levantamento Diagndstico
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3.1 Identificaciio de Problemas na Area de Estagio

Foram identificados alguns problemas no setor onde o estagio foi realizado, dentre
eles:
e A falta de organizacgdo na elaboragao das escalas de plantdes;
e O vinculo trabalhista precario entre a imobilidria e os corretores;

e A falta de maiores investimentos para realizagdo do marketing dos iméveis.

3.2 Problema de Estudo

Apo6s a identificagdo dos problemas, foi escolhido dentre estes acima citados o
tipo de vinculo de trabalho entre a imobiliaria e os corretores para ser aprofundado no

presente estudo.

3.3 Caracteristicas do Problema de Estudo

O problema a ser estudado apresenta como implicagdo para a empresa a pouca
cumplicidade dos corretores com a imobilidria, uma vez que ndo ha um salario base para os
mesmos € nao had contrato efetivado na Consolidagdo das Leis do Trabalho (CLT),
consequentemente, direitos de um emprego, fator este que pode resultar na insatisfagdo desses
profissionais. Como muitos corretores exercem a profissdo sem vinculo trabalhista, pode
acarretar na insatisfacdo de trabalhar na imobilidria, ou seja, esses profissionais poderdo nao
apresentar comprometimento com a empresa, fator esse que pode afetar diretamente a
prestagdo dos servigos de intermediagao.

Todavia, esse problema torna-se presente nas relacdes de trabalho pelo fato desses
profissionais se submeterem a esse tipo de contratacdo sem vinculo trabalhista, podendo ser
inferido que esse tipo de contrato torna possivel que os corretores prestem seus servigos de
intermediagdo para um maior numero de contratantes, uma vez, que nao existe a figura e
exclusividade com a imobilidria. Diante o exposto ¢ primordial saber o posicionamento dessa
classe trabalhadora diante desse problema vivenciado para que ndo venha a afetar a
concretizagao das vendas dos imoéveis.

O vinculo trabalhista escolhido e utilizado na imobiliaria para prestagao de
servigos de intermediacdo de imoveis ainda ndo foi alvo de estudos na Suprema Imodveis

Construgdes e Incorporagdes Ltda. No desenvolvimento do trabalho serdo tratados os tipos de
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vinculos trabalhistas, sendo para tanto, necessario desmistificar a profissdo de corretor de
imoveis, com os tipos de servicos prestados pelos mesmos e os requisitos para exercer a

profissdo, para no final tratar da forma de prestagao nesta imobiliaria.



CAPITULO IV

Proposta de Trabalho
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4 Proposta de Trabalho

O setor imobiliario tem vivenciado uma grande expansao mercadologica, tanto em
termos macroecondmicos, bem como, em termos microecondmicos, o qual se refere a
expansdo de determinada localidade, podendo ser ela regional ou estadual. Comumente as
imobilidrias se deparam com novas situacdes cotidianas antes ndo vivenciadas, a exemplo de
uma grande oferta de mao de obra de corretores de imdveis, sejam oriundos de cursos de
técnico de transagdes imobilidrias (TTI) ou o curso superior que forma tecndlogos em
negocios imobiliarios. Sendo assim, diante da qualidade dos profissionais encontrados no
mercado para prestar seus servigos as imobilidrias devem ter por foco uma visdo de como
atrair os profissionais mais capacitados para ofertarem seus produtos, € com isso, buscarem
tanto uma receita mais satisfatoria como uma melhor reconhecimento no ramo imobiliario.

Diante do exposto, a proposta de trabalho ¢ discutir o tipo de contrato que a
imobilidria estabelece com seus corretores para que haja a intermedia¢do dos imoveis, tal que,
a contratacdo dar-se-4 apOs o recrutamento e a sele¢do, seja apresentando as formas de
contratagdo com foco a realiza-la como empregado ou pela prestacdo de servicos, sabendo

que, no primeiro caso, resultara em direitos e obrigacdes mais rigidas.

4.1 Objetivos

4.1.1 Objetivo geral

O presente trabalho tem por objetivo geral analisar o tipo de vinculo trabalhista
que rege a profissdo de corretores de imdveis na imobiliaria Suprema Iméveis Construcdes e

Incorporagdes Ltda.

4.1.2 Objetivos especificos

a)  Apresentar historico normativo que regulamenta a profissao de corretor;

b)  Descrever as atividades de um corretor de imdveis;

c)  Citar as possiveis formas de contrato de trabalho aplicaveis ao corretor de imdveis;
d)  Identificar o vinculo trabalhista dos corretores na Suprema;

e)  Apresentar os motivos que levaram a imobilidria a optar por tal tipo de contratagao.
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4.2 Justificativa

O interesse e a justificativa para este estudo decorrem da importancia do tema
para categoria dos corretores de iméveis e a falta de questionamentos do que leva a
imobilidria e os mesmos a optarem por determinada relacdo de trabalho. Tendo isso como
fundamento, faz-se necessario entender os motivos que levam ambas as partes acordarem pela
a prestacao de seus servicos, € da necessidade de um melhor entendimento ao que cerca a area
trabalhista em termos de vinculos regidos pela lei brasileira.

Essa pesquisa se faz importante para o mercado, para a organiza¢do, para a
academia, bem como em termos pessoais, pois um aprendizado acerca do assunto fara com
que se tenha uma melhor visdo sobre a profissdo de corretores de imdveis, sabendo assim
quais sdo os direitos ¢ deveres dessa classe trabalhadora, bem como, as vantagens e
desvantagens acerca da relagcdo trabalhista optada para a prestacdo dos servicos de

intermediagao de imoveis.



CAPITULOV

Fundamentacio Teorica
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5.1 Profissao de Corretor de Imadveis

5.1.1 Regulamentacdo

Cardoso (2013) em seu estudo discorre que a partir de 1957 os sindicatos de
corretores de imoveis de todo o Pais passaram a promover medidas no sentido de se
estabelecer a regulamentagdo legal da profissdo, acompanhando, assim, a tramitacdo do
projeto de Lei n® 1.185/51 no Congresso Nacional. Em 1960, o Sindicato dos Corretores de
Imoveis do Estado de Sao Paulo (SCIESP) manifestou-se favoravel a formatagao do projeto,
deixando evidente seu apoio no que diz respeito ao estabelecimento de requisitos para uma
pessoa tornar-se corretor de imoveis, objetivando garantir as partes envolvidas na
intermedia¢do (comprador e vendedor) a seguranga no processo de transacao imobilidria.

Em 27 de agosto de 1962 foi publicada a Lei n° 4.116/62, a partir da qual para
exercer a profissdo era necessario possuir registro no CRECI do Estado onde as atividades
seriam realizadas, desde que ndo se enquadrasse no artigo 3° da mesma lei’. Ainda, pelo seu
artigo 9° ficou estipulado que ““a fiscalizag@o do exercicio da profissdo de Corretor de Imoveis
sera feita pelo Conselho Federal de Corretores de Imdveis (COFECI) e pelos CRECIs, os
quais foram criados por esta lei”. Tal norma foi revogada por ter sido julgada parcialmente
inconstitucional pelo fato de ndo apresentar a grade curricular necessaria para uma formagao
técnica especifica.

Com a revogagdo da lei que regulamentava a profissdo de intermediadores de
imoveis, as diretorias do COFECI e dos CRECIs passaram a reinvidicar uma nova lei. O
Projeto de Lei n® 3.090/76, de iniciativa do Poder Executivo e originado no Ministério do
Trabalho promovia nova regulamentacao a profissao, cujo exercicio passa a ser privativo do
TTI, regulamentada pela Lei n® 6.530/78, assinada pelo presidente Geisel, que trouxe
inimeras vantagens para a classe, a exemplo da valorizagdo e do reconhecimento pela
sociedade dos profissionais, uma vez que passou a ser exigida uma formagao minima para o

exercicio da profissdo, o curso de TTI (VALLIM, 1996).

Z Art. 3° da Lei n° 4.116/62 esclarece as pessoas que ndo podem ser corretores de imoveis: “os que ndo podem
ser comerciantes; os falidos ndo reabilitados e os reabilitados quando condenados por crime falimentar; os que
tenham sido condenados ou estejam sendo processados por infragdo penal de natureza infamante tais como:
falsidade, estelionato, apropriagdo indébita, contrabando, roubo, furto, lenocinio ou passiveis, expressamente, de
pena de perda de cargo publico; e os que estiverem com seu registro profissional cancelado”. Disponivel em:

< http://www.planalto.gov.br/ccivil 03/1eis/1950-1969/L.4116.htm>. Acesso em: 29 ago. 2014.



http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/leis/1950-1969/L4116.htm
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Soares (2014) argumenta que um aspecto da nova lei chamou a atencdo da
sociedade: ela foi regulamentada pelo decreto-lei n® 81.871/78, de 29 de junho de 1978, o
qual estabelecia que, além daqueles que possuissem o titulo de TTI, poderiam exercer a
profissao de Corretor de Imoveis os profissionais inscritos nos termos da Lei n® 4.116/62,

desde que requerendo a revalidagdo da sua inscricao.

5.1.2 Formagao Necessaria para Exercer a Profissao

A profissdo de corretor de imodveis, como varias outras, exige qualificagdo
especifica e pode ser obtida em nivel técnico, por meio do curso de TTI e similares (em nivel
superior ou tecnoldgico, com cursos como o de ciéncias imobiliarias). Salienta-se que o curso
deve ser reconhecido pelo Ministério da Educagdo, bem como, pelo CRECI. Com a edigdo da
Lei n® 6.530/78, a inscri¢do nos CRECIs permanece permitida apenas aos possuidores do
titulo de TTP. Destaca-se que a obtengio do titulo é oriunda do curso de formacio especifica,
no qual se exige de quem pretende exercer a profissdo de corretor preparo técnico e tedrico.
Essa imposicao se mostra salutar na medida em que traz a superacao da ideia que o corretor €
apenas alguém que recebe percentual pela intermediacdo imobilidria, no sentido que uma
pessoa sem capacitacdo faria. A determinagdo no sentido de que haja melhor preparacao
reflete em profissionais mais preparados, cientes da responsabilidade que o exercicio da
profissdo impde.

Neste contexto a unica exigéncia legal para o exercicio da profissdo de corretor de
imoveis quanto a qualificacdo profissional ¢ justamente a obtencdo de titulo de Técnico em
Transac¢des Imobiliarias, de nivel médio. Nada obstante, tendo em vista a existéncia de cursos
superiores em gestdo imobilidria, nada impede que os CRECIs autorizem a inscricdo em seus
quadros de profissionais com graduacdo de nivel superior mas sem a formagdo técnica
especifica pelos similares. Ainda que tenha surgido como autorizacdo, parece estar trilhando
caminho para que, em um futuro breve, se exija formagdo universitaria como requisito para o
exercicio da intermediagao imobiliaria e das atividades correlatas a esta.

Em seu Manual do Corretor de Imoveis, Raposo e Heine (1999, p. 83) definem a
intermedia¢do imobiliaria como sendo “o ato pelo qual alguém (o corretor de imoéveis)

aproxima duas partes, em torno de uma transag¢@o imobilidria”. Assim sendo, conclui-se que o

3 O Art. 2° da Lei n® 6.530/78 esclarece que: o exercicio da profissdo de corretor de imoveis sera permitido ao
possuidor de titulo de técnico em transa¢des imobilidrias. Disponivel em:
< http://www.planalto.gov.br/ccivil 03/leis/16530.htm>. Acesso em: 30 jul. 2014.



http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/leis/l6530.htm
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Corretor de Imoveis € o profissional competente para intermediar negdcios imobiliarios, tais
como compra e venda e locagdao de imoveis. Com isso, somente os profissionais inscritos nos
CRECIs preenchidos os requisitos explicitados, podem promover a aludida intermediagao,

sob pena de se praticar “exercicio ilegal da profissdo®”.
5.1.3 Atividades Inerentes ao Cargo

O corretor de imoveis € o profissional que segundo a Lei n® 6.530/78, em seu
artigo 3°, esta habilitado a exercer diversas atividades relacionadas a comercializagdo de
imoéveis. Deste extrai-se que “compete ao Corretor de Imdveis exercer a intermediacdo na
compra, venda, permuta e locagdo de imoveis, podendo, ainda, opinar quanto a
comercializacdo imobiliaria”.

Na acepc¢ao de Ferreira (2001, p. 397), “intermediar ¢ estar de permeio, entremear,
intervir, interceder”. Entdo, o corretor de imoveis se coloca, no exercicio de seu trabalho,
entre as duas partes da negociagdo imobilidria, exercendo sua atividade com ética e
imparcialidade’.

Verifica-se que a principal atividade do corretor de imoéveis ¢ intermediar® a
negociac¢do dos imodveis, procurando aproximar as partes que possuem desejo e potencialidade
de realizar um negocio imobilidrio, trabalhando para que realizem o negocio — indispensavel
para ter direito ao recebimento da remuneragdo. Mesmo diante da legislacdo especifica
disposta na Lei n® 5.194/66 que permite ao profissional de engenharia dentre suas atividades
a elaboracdo de laudos de avaliacdo, esta ndo garante a exclusividade, de forma que os

corretores também podem desempenhar a fun¢do de avaliador, bem como, opinar quanto a

* O Art. 47 do Decreto-Lei n° 3.688/41 da Lei de Contravengdes Penais expde que: Exercer profissio ou
atividade econdmica ou anunciar que a exerce, sem preencher as condigdes a que por lei esta subordinado o seu
exercicio: Pena - prisdo simples, de 15 (quinze) dias a 3 (trés) meses, ou multa, de quinhentos mil réis a cinco
contos de réis. Disponivel em: <http://www.planalto.gov.br/ccivil 03/Decreto-Lei/Del3688.htm>. Acesso em:
14 ago. 2014.

> Lopes (2011) argumenta que comumente costuma-se utilizar indistintamente os termos imparcialidade e
neutralidade, como se sindnimos fossem. Entende-se que o principio da imparcialidade vem a designar a
proibi¢do de qualquer conduta por parte do mediador que importe em qualquer favorecimento de tratamento a
uma das partes. A imparcialidade quer se referir a atitude do mediador em relagdo as partes € ndo ao conteudo
em si do tema afeto a mediagdo.

50 Art. 3° Paragrafo tnico do Decreto n® 81.871/78 apresenta que: o atendimento ao publico interessado na
compra, venda, permuta ou locagdo de imodvel, cuja transacdo esteja sendo patrocinada por pessoa juridica,
somente podera ser feito por Corretor de Iméveis inscrito no Conselho Regional da jurisdi¢do. Disponivel em:

< http://www.planalto.gov.br/ccivil 03/decreto/Antigos/D81871.htm>. Acesso em: 11 ago. 2014.

70 Art. 27 Letra "f" da Lei Federal n® 5.194/66 estabelece todo o procedimento legal que rege a atividade,
itribuindo textualmente aos profissionais registrados nos Conselhos Regionais de Engenharia e Agronomia
(CREAs): "... vistorias, pericias, avaliagdes ¢ arbitramentos relativos a bens mdveis e imoveis...". Disponivel em:

< http://www.planalto.gov.br/ccivil 03/leis/L.5194.htm>. Acesso em: 26 ago. 2014.



http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/Decreto-Lei/Del3688.htm
http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/decreto/Antigos/D81871.htm
http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/leis/L5194.htm
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comercializa¢do imobilidria, sendo permitido pela legislagdo que informem aos clientes o

valor de mercado do imoével e a sua determinacao.

5.2 Contrato de Trabalho

5.2.1 Conceito Geral

Diversos sdo os conceitos de contrato de trabalho. Magano (1993) conceitua
contrato de trabalho como o negdcio juridico pelo qual a pessoa fisica se obriga, mediante
remuneragdo, a prestar servicos ndo eventuais. Para Barros (2010) contrato de trabalho ¢ o
acordo firmado entre pessoas fisicas, juridica ou empregador, no qual primeiro se
compromete a executar, pessoalmente, em favor do segundo um servico de natureza nao
eventual, mediante salario e subordinacdo, sendo a ultima responsavel por distinguir o
contrato de trabalho dos contratos afins.

Em que pese o contrato individual de trabalho definido pelo art. 442 da CLT
como “o acordo tacito ou expresso, correspondente a relagdo de emprego”, o doutrinador
Martins (2013), ao discorrer sobre a controvérsia existente na doutrina em relagdo a
conceituacdo exposta, elucida que o termo que deveria ser empregado ¢ contrato de emprego e
ndo contrato de trabalho, uma vez que serd estabelecido um pacto entre empregador e
empregado de trabalho subordinado e ndo qualquer tipo de trabalho®. Barros (2010, p. 236)
também apresenta 0 mesmo entendimento argumentando que “o contrato nao corresponde a

relagdo de emprego, mas cria esta relagao juridica”.

O contrato de trabalho ¢ género, e compreende o contrato de emprego. Contrato de
trabalho poderia compreender qualquer trabalho como o do auténomo, do eventual,
etc. Contrato de emprego diz respeito a relagdo entre empregado e empregador e ndo
a outro tipo de trabalhador. Dai por que se falar em contrato de emprego, que
fornece a nogdo exata do tipo de contrato que estaria sendo estudado, porque o
contrato de trabalho seria género e o contrato de emprego, espécie (MARTINS,
2009, p. 78).

Para conceituar contrato individual de trabalho no Brasil devem serem levados em

consideragao os arts. 2° ¢ 3° da CLT:

¥ No presente trabalho utiliza-se a expressdo contrato de trabalho para indicar as relagdes de trabalho em sentido
estrito, ou seja, relagdes de emprego, compreendidas como as que envolvem a figura do empregado e
empregador. Pois segundo denota Delgado (2006) ao ser utilizado a expressao relagao de trabalho (ou contrato
de trabalho) nos dias atuais, em regra, esta-se com o objetivo de se referir as figuras técnica-juridicas da relagao
empregaticia ou contrato empregaticio, uma vez que a utilizacdo do termo contrato de trabalho para indicar
tipicas relagdes de emprego ja esta absolutamente consolidada no vocabulario juridico.
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Art. 2° - Considera-se empregador a empresa, individual ou coletiva, que, assumindo
os riscos da atividade economica, admite, assalaria e dirige a prestagdo pessoal de
servigo.

§ 1° - Equiparam-se ao empregador, para os efeitos exclusivos da relacdo de
emprego, os profissionais liberais, as instituigdes de beneficéncia, as associagdes
recreativas ou outras instituigdes sem fins lucrativos, que admitirem trabalhadores
como empregados.

§ 2° - Sempre que uma ou mais empresas, tendo, embora, cada uma delas,
personalidade juridica propria, estiverem sob a dire¢éo, controle ou administragdo de
outra, constituindo grupo industrial, comercial ou de qualquer outra atividade
econdmica, serdo, para os efeitos da relagdo de emprego, solidariamente
responsaveis a empresa principal e cada uma das subordinadas.

Art. 3° - Considera-se empregado toda pessoa fisica que prestar servigos de natureza
ndo eventual a empregador, sob a dependéncia deste e mediante salario.

Paragrafo unico - Nao havera distingdes relativas a espécie de emprego e a condi¢ao
de trabalhador, nem entre o trabalho intelectual, técnico € manual.

Com a apreciacdo dos artigos mencionados anteriormente, Sussekind (2002 apud,
SARAIVA, 2010, p. 56) conceitua contrato individual de trabalho “como negocio juridico em
virtude do qual um trabalhador obriga-se a prestar pessoalmente servigos nao eventuais a uma
pessoa fisica ou juridica, subordinado ao seu poder de comando, dele recebendo os salarios
ajustados”.

Martins (2013) em seu estudo destaca que as formacgdes dos contratos de trabalho
podem ser com vinculo empregaticio ou sem vinculo empregaticio (como a exemplo: trabalho
autonomo, avulso, eventual e estdgio). O trabalho autonomo, no qual uma pessoa fisica presta
servico de natureza urbana ou rural, em carater eventual, a uma ou mais empresas, sem
relacdo de emprego. Entende-se como eventual aquilo que ¢ feito ocasionalmente, sem
repeti¢do, ou seja, ¢ uma atividade prestada de forma ndo continua e esporddica, sem
subordinacdo a hordrio. O autonomo para se distinguir do empregado ndo pode estar de
qualquer forma subordinado a figura do empregador, tendo total liberdade para executar o seu
trabalho durante o tempo que for necessario a sua conclusdo e ndo tendo horario fixo de
trabalho; avulso é aquele trabalhador que presta servigos esporadicos e eventuais a varias
empresas, agrupado em entidade de classe, por intermédio desta e sem vinculo empregaticio.
O estagio ¢ ato educativo escolar supervisionado, desenvolvido no ambiente de trabalho, que
visa a preparacdo para o trabalho produtivo.

No eventual o trabalhador presta seus servigos sem qualquer carater de
permanéncia, s6 o fazendo de modo episddico, esporadicamente. Portanto, o principal
elemento diferenciador do eventual e do empregado € a continuidade.

A CLT caracteriza como empregado todo aquele que ¢ contratado para prestar
servigos de natureza ndo eventual a empregador, sob a dependéncia deste e mediante salario.

A relagao de trabalho tem um carater genérico, ou seja, referindo-se a toda modalidade de
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contratacdo de trabalho humano modernamente admissivel, sendo assim a relagdo de emprego
uma espécie de relacdo de trabalho, assim como todas as outras formas de pactuagdo de
prestacdo de trabalho existente. O contrato de trabalho pode ser indeterminado e determinado,
mas, como regra, o primeiro ndo ¢ s6 a forma comum como a presumivel em todos os
contratos dessa espécie. O tdpico a seguir tecerda melhores esclarecimentos acerca dos

requisitos que estabelecem o vinculo empregaticio.

5.2.2 Requisitos do Vinculo Empregaticio

Diante o descrito no topico anterior, a relacdo de emprego corresponde a um tipo
legal especifico que ndo se confunde com as demais relacdes de trabalho como: a relagdo de
trabalho de estagio, relacdo de trabalho eventual, relacdo de trabalho auténomo, relagcdo de
trabalho avulso, entre outras modalidades.

Assim, Delgado (2006) caracteriza a relagdo de emprego pelos seguintes
pressupostos:

a) Pessoa Fisica: Para que exista uma relacdo de emprego € necessario que o servigo seja
prestado por uma pessoa fisica. J4 no outro polo da relacdo (empregador), este pode
ser pessoa fisica ou juridica;

b) Pessoalidade da contratacdo: somente a pessoa contratada pode prestar o servigo
ajustado;

¢) Habitualidade’: verifica-se pela existéncia de trabalho continuo, por um mesmo

trabalhador, de forma habitual, isto é, o empregado apresenta-se para o trabalho

diariamente, ou uma, duas ou trés vezes por semana, mas de forma continua;

° Existem entendimentos (jurisprudéncias) diversos acerca do que rege a relagdo de habitualidade, a saber:
DIARISTA X EMPREGADA DOMESTICA. PRESTACAO DE SERVICOS SEM CONTINUIDADE. Na
distingdo entre o contrato de trabalho doméstico e a prestacdo de servigos auténomo como diarista, tem-se como
imprescindivel a presenga dos requisitos previstos no art. 1° da Lei n° 5.859/70, notadamente a continuidade na
prestacdo de servigos. O elemento continuidade é requisito essencial ao reconhecimento do contrato de trabalho
doméstico, além daqueles contidos no art. 3° da CLT, n3o se confundindo com a ndo eventualidade ou
habitualidade, prevista no artigo celetista, para efeito da configuragdo do vinculo de emprego do empregado
comum. A continuidade pressupde auséncia de interrupgao; ja a ndo eventualidade, ou habitualidade, prescinde
do elemento continuidade, bastando que o fato seja usual, frequente, e assim, coadunando-se com a interrupgao.
Nao se pode desprezar a diferenga do tratamento dado pelo legislador a cada caso. Tendo a reclamada se
desincumbido de seu encargo probatorio, quanto a auséncia de continuidade na prestagdo de servicos, na medida
em que a prova oral produzida por ambas as partes confirma a prestagdo de servigo da reclamante em dois ou
trés dias por semana, tal situacdo afigura-se insuficiente a caracterizagdo do vinculo de emprego, nos moldes da
legislagdo que regula a matéria, dada a flagrante descontinuidade. Recurso a que se nega provimento. (TRT 6*
R.; Rec. 0000834-24.2012.5.06.0023; Segunda Turma; Rel. Juiz Paulo Alcéantara; Julg. 05/02/2014; DOEPE
12/02/2014).
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d) Subordinagdo hierarquica: ocorre a subordinagdo hierdrquica sempre que o
empregador mantiver o empregado sob suas ordens e comando, distribuindo tarefas,
modo de execucgao etc.;

e) Servigo prestado mediante pagamento de salario: é a contraprestacdo devida ao
trabalhador pelos servigos prestados em um determinado periodo;

f) Alteridade: ¢ requisito essencial nas relacdes de emprego, onde seu principio
determina que o risco do empreendimento ¢ do empregador.

Em outras palavras, o empregado sujeita o exercicio de suas atividades laborais a
vontade do empregador, que na relagdo detém poderes para dirigir, regulamentar, fiscalizar e

. .. . . 10

punir. E, portanto, todos os requisitos supracitados devem ser preenchidos .

No caso dos profissionais de intermediagdo de imoveis, na maioria dos casos
observados no Estado da Paraiba, ndo se verifica o vinculo empregaticio nas relacdes de
trabalho uma vez que € necessaria a presenga dos requisitos mencionados anteriormente nos

~ 11 A
pressupostos da relagdo de emprego ', sendo, portanto, trabalhadores autdbnomos, nos termos

explicitados a seguir.

'“No entendimento da jurisprudéncia acerca de MOTORISTA. HABITUALIDADE DE LABOR EM DIAS
FIXOS REQUISITOS DA RELACAO DE EMPREGO PRESENTES. RECONHECIMENTO DO VINCULO.
O proprio reclamado denuncia, em sua defesa, uma relagdo de continuidade, ao asseverar que o reclamante
habitualmente aos domingos, segundas e terc¢as-feiras, durante todo o periodo compreendido entre 17.06.2012 e
18.03.2013, prestava-lhe servigo como motorista. Portanto, dada a habitualidade da prestagdo de labor em dias
fixos na semana, durante delongado periodo, ndo ha que se falar em eventualidade, incerteza, casualidade do
labor prestado pelo reclamante. No caso concreto, o que se atesta é que o reclamante prestava servigos de forma
pessoal, ndo eventual, mediante recebimento de salario, e sob subordinagdo. Portanto, presentes estdo os
requisitos caracterizadores da relacdo de emprego previstos no art. 3° da CLT. (TRT 13* R.; RO 82200-
04.2013.5.13.0008; Rel. Juiz Normando Salomao Leitao; DEJTPB 09/08/2013; Pag. 27).

' RECURSO ORDINARIO. CORRETOR DE IMOVEIS. LEI N° 6.530/1978. VINCULO DE EMPREGO.
Para a caracterizacdo do vinculo de emprego, necessaria a presenga dos requisitos previstos no artigo 3° da CLT,
a demonstrar que os servigos foram prestados com pessoalidade, habitualidade, onerosidade e subordinagdo em
relagdo as rés. Sem o preenchimento desses requisitos, o fato de o autor ter exercido fungdes afetas a atividade-
fim da empresa, por si 50, ndo caracteriza a existéncia de relagdo empregaticia. Dentre esses requisitos, o grande
e verdadeiro divisor de aguas encontra-se na existéncia, ou ndo, da subordinagdo juridica, visto que os demais
pressupostos podem ser afins tanto a prestagcdo de servicos quanto ao celetista. A subordinagdo do empregado ao
empregador de forma ndo eventual &, com efeito, o sintoma mais evidente da existéncia de um contrato de
trabalho configurado. De acordo com a prova documental, no desempenho da fungdo de corretor, o autor atuava
subordinado a primeira ré, cumprindo horarios, metas e orientagdes por esta determinados, com direito a
vantagens como férias apds 12 meses, fundo de amparo ao corretor com problemas de saude e programa de
valorizagdo do corretor, tendo sido submetido a trés meses de experiéncia e podendo ser distinguido em trés
niveis de fungdo (corretor basico, corretor sénior e corretor master). (TRT 1* R.; RO 0000265-
40.2012.5.01.0030; Sexta Turma; Rel. Des. Nelson Tomaz Braga; DORJ 23/05/2014)

RECONHECIMENTO DE VINCULO DE EMPREGO. CORRETOR DE IMOVEIS. O vinculo empregaticio se

caracteriza, nos termos do artigo 3°, da consolidagdo das Leis do trabalho, quando observados os requisitos
minimos da contratagdo, pessoalidade, habitualidade, remuneracdo e subordinagdo. Uma vez identificados os
elementos que confirmem, ou que, ao menos, indiquem a existéncia de tais requisitos, torna-se evidente a
existéncia da relacdo de emprego. (TRT 17* R.; RO 0156300-59.2012.5.17.0005; Rel. Des. Lino Faria
Petelinkar; DOES 21/01/2014; Pag. 447.
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5.2.3 Trabalho Auténomo

Trabalhador Autonomo ¢ todo aquele que exerce sua atividade profissional sem
vinculo empregaticio, por conta propria e com assungdo de seus proprios riscos. A prestacao
de servicos ¢ de forma eventual e nao habitual. De acordo com o pensamento de Paulo Emilio
Vilhena (2005), autébnomo ¢ o trabalhador que desenvolve sua atividade com organizacao
propria, iniciativa e discricionariedade, além da escolha do lugar, do modo, do tempo ¢ da
forma de execucao.

A principal caracteristica da atividade do auténomo ¢ sua independéncia, pois a
sua atuagdo ndo possui subordinagdo a um empregador, de forma que possui determinadas
habilidades técnicas, manuais ou intelectuais e decide trabalhar por conta propria. Os mesmos
tém a liberdade de negociacdo, com horérios flexiveis e remuneragdo variavel conforme suas
proprias vendas. Em suma, este trabalhador caracteriza-se pela autonomia da prestagao de
servigos a uma ou mais empresas ou diretamente a pessoa fisica, sem relacdo de emprego,

sendo, portanto, um profissional liberal.

5.3 Aspectos Metodologicos

5.3.1 Método Aplicado ao Trabalho

Com o intuito de cumprir o objetivo geral deste trabalho que ¢ analisar o tipo de
vinculo trabalhista que rege a profissdo de corretores de imdveis na imobilidria Suprema
Imoéveis Construgdes e Incorporacdes Ltda., foi realizada uma entrevista com o diretor
executivo e uma pesquisa de campo no més de agosto de 2014 na qual os cinco corretores que
prestam seus servicos para a mesma responderam um questiondrio composto por nove
questdes de multipla escolha sem haver a necessidade de identificacdo dos mesmos, os quais
terdo seus dados totalmente preservados e uso exclusivo para o fim que o estudo se propde.

O questionario aplicado encontra-se disponivel no Apéndice A. Sobre esse
assunto, Maragoni (2009) faz uma interessante colocacdo, na qual menciona que concluida a
fase de aplicagdo deve-se realizar a tabulagdo dos dados para que nao haja desvios ou perdas
de informagdes. Com o exposto, afirma-se que o tipo de pesquisa € descritiva/exploratéria
dado que envolve levantamento bibliografico, entrevista com quem possui experiéncia pratica
com o problema pesquisado e aplicagdo de questiondrio, ja a forma de andlise de dados sera

quantitativa/qualitativa uma vez que traduz em nimeros opinides e informagdes para serem
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analisadas de modo a saber a satisfacdo dos corretores de imdveis ao trabalhar na Suprema
Imédveis Construgdes e Incorporacdes Ltda. o que remete a qualidade dos servigos prestados

por estes profissionais.
5.4 Analise de Dados e Interpretacio dos Resultados

A pesquisa de campo realizada mediante a aplicagdo de questionario que faz parte
deste trabalho com o objetivo de estudar a relacdo de trabalho estabelecida entre os corretores
e a Suprema Imoéveis Construgdes e Incorporagdes Ltda. Resultou na elaboracdo de graficos
referentes a cada pergunta realizada e que serdo analisadas a seguir.

Os corretores quando questionados se a Suprema Imoveis Construgdes e
Incorporagdes Ltda. teria assinado sua CTPS os mesmos expuseram as respostas de acordo

com o demonstrado no grafico 1.

Grifico 1 - Percentual de corretores com CTPS assinada pela Suprema Iméveis Construgdes
e Incorporagdes Ltda.

Possui CTPS
assinada
0%

‘ N
// N&ao possui
I CTPS assinada |

100%

Fonte: Dados da pesquisa (2014).

Os intermediadores de imoveis ao serem indagados se a escolha de exercer as
atividades com autonomia partiu de preferéncia individual, demonstraram como pode ser
observado no grafico 2, que esse posicionamento para 60% (sessenta por cento) dos
entrevistados foi escolha propria, enquanto 40% (quarenta por cento) optaram pelo contrato

sem vinculo empregaticio por outros motivos.
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Grifico 2 - Percentual de corretores autdnomos por escolha propria e por outros motivos.

m Autonomo porescolha m Auténomo pornecessidade

Fonte: Dados da pesquisa (2014).

O grafico 3 aborda as formas pela qual a Suprema Imoéveis Construcdes e
Incorporagdes Ltda. realiza o pagamento dos servigos prestados pela intermedia¢do de
iméveis, no qual observa-se que 100% (cem por cento) se da exclusivamente pela
contrapartida da comissdo, ndo existindo qualquer tipo de remuneragdo que nio seja essa a

mencionada.

Grifico 3 - Formas de pagamento aos corretores pela intermediagao de imdveis.

Salario Fixo Sf lczi)rr:)iszz;o
0%
0%

Fonte: Dados da pesquisa (2014).

Sabendo que o pagamento pelos servicos de intermediacdo prestados pelos
corretores se da exclusivamente por comissdo, o grafico 4 tem por intuito analisar qual o

percentual do mesmo sobre as vendas dos iméveis.
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Griafico 4 - Percentual de comissio sobre as vendas.

maior que 6% igual a 6%
0% 0%

Fonte: Dados da pesquisa (2014).

As respostas dos corretores dispostas no grafico 4 demonstram no percentual de
100% (cem por cento) que a Suprema Imdveis Construgdes e Incorporagdes Ltda. paga uma
remuneragdo menor que a estabelecida na tabela de comissdes do CRECI-PB que corresponde
a 6% (seis por cento) sobre a venda do imével'?,

O objetivo da quinta pergunta realizada a essa classe trabalhadora estudada ¢
saber como a imobilidria para que prestam seus servigos realiza o pagamento das comissoes
oriundas da concretizagdo da venda intermediada pelos mesmos. As respostas originaram o
grafico 5, pelo qual observa-se que a Suprema Imoéveis Construgdes e Incorporacdes Ltda.

realiza o pagamento das comissdes exclusivamente via deposito bancario, onde cada corretor

tem seu pagamento disponibilizado em sua conta particular.

20 Art. 17 inciso IV da Lei n° 6.530/78 expde que compete ao conselho regional homologar, obedecidas as
peculiaridades locais, tabelas de precos de servigos de corretagem para uso dos inscritos, elaboradas e aprovadas
pelos sindicatos respectivos. Dessa forma, o CRECI-PB estipula em sua tabela de comissdes e servigos
homologada na Sessdo Plenaria Ordinaria n.° 08/2005, realizada no dia 21 de julho de 2005 o percentual sobre
vendas avulsas de imoveis urbanos de 6% (seis por cento). Disponivel em:

< http://www.abci.org.br/arquivos/creci_pb/tabela_honorarios.pdf>. Acesso em: 07 set. 2014.
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Grifico 5 - Tipo de pagamento aos corretores pela intermediacdo de imoveis.

Outras  Cheque Espécie
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Fonte: Dados da pesquisa (2014).

O grafico 6 foi obtido com as respostas da pergunta sobre a jornada de trabalho
dos corretores dos imoveis, os quais quando questionados acerca do assunto enfatizaram em
100% (cem por cento) que o horario para exercerem suas atividades nos stands de vendas se
da por intermédio de escalas de plantdes previamente feita pela gerente de vendas da
imobiliaria e repassadas aos mesmos com certa antecedéncia, afim da obten¢do dos horarios
que melhor se adequa as necessidades dos profissionais e assim ambos sintam-se satisfeitos
dentre a realidade possivel, respeitando o limite de jornada de trabalho estipulado nos termos

dos arts. 58 e 59 do Decreto-Lei n° 5.452/43'% da CLT.

Grafico 6 — Disposi¢ao da jornada de trabalho dos corretores de imdveis.

Carga Sem jornada
horaria fixa definida
0% 0%

Fonte: Dados da pesquisa (2014).

B Os Arts. 58 e 59 do Decreto-Lei n° 5.452/43 fazem mengéo a carga horaria da jornada de trabalho:

Art. 58 - A duragdo normal do trabalho, para os empregados em qualquer atividade privada, ndo excedera de 8

(oito) horas diarias, desde que ndo seja fixado expressamente outro limite.

Art. 59 - A duragdo normal do trabalho podera ser acrescida de horas suplementares, em nimero ndo excedente
de 2 (duas), mediante acordo escrito entre empregador e empregado, ou mediante contrato coletivo de trabalho.
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Os intermediadores de imoveis quando indagados dentre as alternativas
apresentadas no questionario qual a principal exigéncia requerida pela imobilidria para a
contratagao dos seus servicos os mesmos expuseram as respostas que podem ser observadas
no grafico 7, concluindo-se que a titulagdo de curso superior em negdcios imobilidrios até o
momento nao foi exigida a fim de contratagdo para prestacao de servigos de intermediagdo de
imoéveis. Todavia, o TTI foi requerido a 56% (cinquenta e seis por cento) da amostra
populacional analisada, o requisito experiéncia apresentou uma expressividade de 33% e ser
detentor de veiculo proprio foi responsavel por 11% (onze por cento) das exigéncias feitas

pela Suprema Iméveis Construgdes e Incorporagdes Ltda.

Grafico 7 - Percentual das exigéncias requeridas para contratagdo dos servigos dos corretores.
0%

m Curso superior em negocios imobiliarios
m Curso técnico (TTI)

Experiéncia
m Veiculo proprio

Fonte: Dados da pesquisa (2014).

Como na sétima pergunta dentre as opgdes disponiveis havia que para prestacao
dos servicos de intermediacdo o fato dos corretores possuirem veiculo proprio poderia ser
requisito para contratacdo os mesmos foram indagados na oitava pergunta se a imobilidria
disponibiliza ajuda de custo para combustivel, questionamento esse que originou o grafico 8,
o qual demonstra que mesmo sendo exigido pela imobilidria a alguns corretores o fato de
possuirem veiculo, a imobiliaria ndo arca com qualquer ajuda de custo para abastecimento de
combustivel dos mesmos, ou seja, 100% (cem por cento) dos profissionais responderam que

ndo ha esse tipo de ajuda para sua locomogao.
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Grafico 8 - Percentual de ajuda de custo para combustivel.
Ha ajuda de
custos para
combustivel

0%

Fonte: Dados da pesquisa (2014).

A tltima pergunta do questiondrio aplicado aos corretores da Suprema Imdveis
Construgdes e Incorporacdes Ltda. se referia a dificuldade enfrentada no ramo imobiliario no
que se refere a relagdo de trabalho, sendo restringido para cada profissional apontar uma
alternativa como o principal problema. No grafico 9 encontra-se os posicionamentos dos
intermediadores quanto a esse questionamento realizado: os mesmos expuseram que a maior
preocupagao estd no fato da impossibilidade de requerimento de férias ja que o afastamento

nas suas atividades desempenhadas reflete no possivel decréscimo de sua renda real.

Grafico 9 - Percentual de dificuldades enfrentadas no ramo imobiliario no que se refere a
relagdo de trabalho.

H Falta de assinatura de CTPS

m Falta de pagamento de INSS

m Faltadedireitoa FGTS

m Impossibilidade derequerer férias

Fonte: Dados da pesquisa (2014).
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Tanto a falta de assinatura de CTPS quanto a falta de direito ao Fundo de garantia
por tempo de servigo (FGTS) representou cada uma 25% (vinte cinco por cento) das respostas
obtidas, ficando a cargo da falta de pagamento do Instituto Nacional do Seguro Social (INSS)
a representatividade de 17% (dezessete por cento) das dificuldades enfrentadas por essa classe
de profissionais no ambito de relagdo de trabalho.

No que se refere a entrevista realizada com o presidente executivo da Suprema
Imodveis Construcdes e Incorporagdes Ltda., o Sr. Fernando Paiva Junior exp0s que o tipo de
relacdo de trabalho com os corretores que fazem parte do quadro de colaboradores da
imobilidria advém do proprio histérico desses profissionais, pois os prestadores de servigos
nos quais se enquadram os intermediadores de imoveis apesar de possuir alguns dos requisitos
anteriormente citados para estabelecimento do vinculo empregaticios estes apresentam
caracteristicas de autonomia, uma vez que falta-lhes a subordinacao e a prestagao dos servicos
ndo ¢ em carater de exclusividade, ou seja, os corretores de imoveis também exercem suas
atividades de intermediacdo em outras imobilidrias.

O mesmo foi indagado se possui planos de mudar esse cendrio de relagdo de
trabalho para vinculo empregaticio, no entanto se mostrou contrdrio a essa ideia,
argumentando que a autonomia ¢ uma caracteristica intrinseca aos corretores de imoveis, €
mesmo existindo imobilidrias que tenham aderido ao contrato por tempo ilimitado esses
deixam de figurar como corretores e sim como meros vendedores ou assistentes comerciais.

O presidente executivo foi questionado se os corretores na forma autonoma
transmitem confianga para com a imobilidria na intermediacdo de imoveis, pergunta que
surtiu como resposta posicionamento favoravel, mencionando que todos os corretores
contratados até o presente momento tiveram sua conduta ética incontestavel e prestacdo de
servicos com qualidade impecével, mas 0 mesmo menciona que sempre estd em alerta para
que os intermediadores ndo prestem servicos com menor desempenho, o que ¢ uma
preocupacao presente na gestdo da qualidade.

Vale salientar que Sr. Fernando Paiva Junior foi enfatico sobre a prerrogativa de
contratagdo de profissionais autonomos evidenciando que a prestacdo de servigos ¢ sem
sombra de duvidas a profissdao do futuro e que estd s6 vem a corroborar com os ideais
inovadores do mercado de trabalho, ou seja, a mesma reduz os gastos dos empresarios com
pagamento dos direitos trabalhista, bem como, permite aos profissionais conquistarem novos
horizontes e prestarem seus servigos para uma maior quantidade de contratantes.

Diante o exposto, conclui-se que a vantagem para contratar prestadores de

servigos ao invés de empregado se devesse aos impactos positivos da reducdo dos gastos da
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imobilidria tanto no curto como no longo prazo, uma vez que os profissionais contratados s6
receberam suas respectivas comissdes com a conclusao do negocio, sem receber, por

exemplo: FGTS, férias, INSS, garantia de salario minimo e horas extras.

5.5 Aspectos Conclusivos

Este trabalho teve como principal objetivo analisar o tipo de vinculo empregaticio
que rege a profissdo dos corretores de imoveis da imobilidria Suprema Imodveis Construgdes e
Incorporagdes Ltda. Para cumprimento do objetivo proposto foram aplicados no més de
agosto de 2014 questionarios com nove questdes aos profissionais que prestam seus servigos
de intermediacao de imoveis a empresa supracitada, de modo a obter arcabougo tedrico para
desenvolvimento do estudo e respaldo fidedigno as indagagdes levantadas a estes
profissionais.

Baseando-se primordialmente no questionamento acerca de assinatura da CTPS
pela Suprema Imoéveis Construgdes e Incorporacdes Ltda. evidenciou-se que os corretores nao
possuem qualquer vinculo empregaticio uma vez que a imobiliaria opta por manter-se isenta
de arcar com deveres e obrigagdes constantes na CLT para obtenc¢do dos servigcos dos
intermediadores de imoveis, bem como, ndo existe carater de exclusividade desses
profissionais para com a imobilidria Suprema Iméveis Construgdes e Incorporagdes Ltda., de
maneira que estes profissionais exercem seu trabalho de forma autdnoma. Torna-se
fundamental salientar que mesmo sendo o desejo de muitos dos corretores de ndo possuir
vinculo empregaticio, a preocupacdo destacada por esses profissionais no que se refere a
relacdo de trabalho ¢ a impossibilidade de usufruir férias.

As demais indagacdes do questionario demonstraram que o tipo de relagdo de
trabalho estabelecida entre os corretores e a imobilidria apresentam implicacdes tanto
negativas quanto positivas. O negativo ¢ ressaltado pelo fato que a contratacdo de
profissionais autdnomos, mesmo reduzindo os custos do contratante poderd resultar num
trabalho com menor desempenho do contratado, fator esse ainda ndo vivenciado na
imobiliaria, mas ¢ uma questao passivel de preocupagdao. O fator positivo diz respeito a
reducao de custos da imobiliaria na contratacao do servico de intermediagdao de imdveis: tais
implicacdes sdo possivelmente resultantes do baixo investimento da empresa com os
corretores, pois o tipo de vinculo trabalhista empregado diminui os custos pelos servigos
prestados dos corretores por nao ser exigido o cumprimento das normas juridicas aplicaveis

aos empregados.
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Conclui-se, em linhas gerais, que a vantagem para contratar prestadores de
servicos ao invés de empregado se deve aos impactos da redugdo dos gastos da imobilidria
tanto no curto como no longo prazo, uma vez que os profissionais contratados s6 receberam
suas respectivas comissdes com a conclusdo do negdcio, sem receber, por exemplo: FGTS,
férias, INSS, garantia de salario minimo e horas extras.

Ressalva-se que, mesmo apresentando alguns dos requisitos requeridos para
estabelecimento do vinculo empregaticio, a exemplo, pessoa fisica, pessoalidade e
habitualidade, os corretores de imoveis nao sdo denominados como empregados ja que os
mesmos possuem caracteristicas de autonomia, bem como, o horario dos plantdes nos stands
de vendas sdo pactuados e livremente ajustados entre esses profissionais e a imobilidria, ou
seja, opinam e escolhem os horarios para cumprimento de suas atividades de intermediacao,

podendo assim, prestar seus servicos a um numero irrestrito de contratantes.

5.6 Contribuicao do Estagio para sua Vida Académica

No curso de tecndlogo em negdcios imobilidrios o estagio curricular
supervisionado proporciona ao graduando a oportunidade de atuar diretamente no meio
profissional ao que se propds estudar e adquirir novos conhecimentos acerca da mesma. O
mesmo contribuiu de forma eficiente com o aprendizado académico, haja vista que
proporcionou experiéncias praticas para exercer a profissdo em um futuro proximo e
desenvolver habilidades necessarias e essenciais para o seu cumprimento.

O embasamento teorico oferecido pelo IFPB em conjunto com a atividade pratica
realizada na empresa contribuiu positivamente para minha vida profissional, servindo como
complemento para a assimilagdo do conhecimento utilizado nas matérias ministradas ao longo

do curso, bem como, permitindo vivenciar uma nova realidade.
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Questionario: relagao de trabalho do corretor de imdveis na Suprema Imoveis Construgdes e
Incorporagdes Ltda.

Prezado,

Sou aluna do curso de graduagdo tecnologica em negdcios imobilidrios (IFPB) e o objetivo
dessa pesquisa ¢ analisar a relagdo de trabalho dos corretores de imdveis com a imobiliaria
onde o meu estagio foi realizado. O intuito do estudo ¢ estritamente académico e dessa forma
as informacdes serdo tratadas de forma sigilosa e nenhum dado sera utilizado para outros fins
se nao este.

Conto com sua colaboragao!

—_
1

Sua CTPS ¢ assinada pela Suprema Imoveis Construcdes e Incorporagdes Ltda.?

[ ]sim [ ] ndo

Se autébnomo, foi op¢ao sua ou outros motivos?

[_] opgdo propria
[ ] outros motivos

Qual a forma de pagamento?
pag
[ ] salario fixo

[ ] salario fixo + comissédo
[ ] comissdo

Se comissao, qual o percentual sobre as vendas?

[ ] menor que 6%
[]igual a 6%
[] maior que 6%

Como se d4 o pagamento?
[ ] depésito em conta
[ ] espécie
[ ] cheque
[ ] outras formas

Qual a jornada de trabalho?

[ ] horario em escalas de plantdes, com carga horaria maxima de 08 horas diarias.
[ ]horério em escalas de plantdes, com carga horéria superior as 08 horas didrias.
[ ] carga horéria fixa definida pela imobilidria, respeitando o limite de 08 horas

diarias.
[ ] sem jornada definida
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7- Qual a principal exigéncia feita para a contratacdo dos servigos?
[_] curso superior em negécios imobiliarios
[] curso técnico (TTI)
[ ] experiéncia
[ ] veiculo proprio
[ |NDA

8 Hé ajuda de custo para combustivel?

[ ]sim [ ] ndo

9- Qual a principal dificuldade enfrentada no ramo imobilidrio no que se refere a relagao
de trabalho?
[ ] falta de assinatura de CTPS
[ ] falta de direito a FGTS
[ ] falta de pagamento de INSS
[ ] impossibilidade de requerer férias



