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Apresentagdo

A presente publicagdo tem por objetivo balizar a atuagdo das
empresas imobilidrias e profissionais da drea, propondo um
padréo minimo a ser atingido em termos de qualidade da
corretagem a ser prestada.

Da captagdo ao fechamento do negdcio, passando pela
intermediagdo propriamente dita, além de questoes
contratuais e juridicas envolvidas na transagdo imobilidria,
vdarios sdo os aspectos abordados, sempre com d finalidade de
apontar boas prdticas que venham a nortear os profissionais
e permitam elevar a confianga da opinido publica perante o
segmento de intermedia¢do de compra e venda de imoveis.

E oportuno ressalvar que o presente trabalho teve por base
a atividade de intermediagdo de imoveis prontos, sejam
novos ou usados, com suas peculiaridades.

Trata-se de uma fonte de consulta permanente que se propode,
por meio do estimulo & exceléncia e as melhores prdticas,
aumentar o padrdo de qualidade, potencializar os negoécios e
conquistar a satisfagdo dos clientes compradores e vendedores.

O manual, resultado de trabalho desenvolvido pela Diretoria
de Imoveis de Terceiros do Sindicato, € inspirado nas melhores
prdticas internacionais, fruto das parcerias que o Secovi-SP
mantém com entidades internacionais do mercado imobilidrio,
dentre as quais, a NAR - National Association of Realtors/EUA,
a Fiabci = Federagdo Internacional das Profissdes Imobilidrias,
e 0 RICS - The Royal Institution of Chartered Surveyors.

Boa leitura.

Elbio Ferndndez Mera
Vice-presidente de Comercializagéo

e Marketing do Secovi-SP

Roseli Hernandes
Diretora de Imdveis de Terceiros

do Secovi-SP






Aprimoramento continuo e geragdo de conhecimento

Ao adqguirir um produto ou servigo, se o cliente tiver uma
experiéncia satisfatoria, ele certamente ird compartilhar esta
percepcdo com agueles que o cercam. Assim, a qualidade do
atendimento, do bem ou servigo é fator preponderante ndo
so para conquistar como também para fidelizar clientes.

Para atingir a exceléncia, obter e manter a imagem positiva
do setor imobilidrio perante a opinido publica € fundamental
gue as empresas assumam e cultivem posturas adequadas
aos padroes de qualidade exigidos pelo cada vez mais
seletivo consumidor do nosso produto, o imovel.

Nesse sentido, o Secovi-SP, além da forte agdo institucional,
oferece aos seus associados e categorias representadas
informagodes relevantes e subsidios pertinentes ao exercicio
de suas atividades. Este compromisso exige aprimoramento
continuo e permanente geracdo de conhecimento.

O proposito de aperfeicoar as atividades, aliado & constante
necessidade de modernizar as operagdes das empresas
do setor imobiligrio, resultou na elaboragcdo de importante
ferramenta, contemplada por esta publicagdo.

Nossa expectativa @ de que o conteudo sirva de fonte de
consulta e estimule o mercado a se pautar pelas Boas Prdticas
na Intermediagdo de Compra e Venda de Imoveis.

Claudio Bernardes

Presidente do Secovi-SP






O sucesso estd no detalhe

Num tempo em que as empresas do mercado imobilidrio se
aprimoram cada vez mais em termos de profissionalismo e
em gue o cliente, dia a dia mais informado, exige produtos de
qualidade, bom atendimento e lisura nas relagdes de negocio,
cai como uma luva um manual como este.

Como intermedidrio na compra, venda ou na locagdo de um
imovel, o corretor de imoveis tem papel preponderante no
desempenho do mercado imobilidrio, setor de fundamental
importdncia em qualquer economia e, em especial, a nossa.
Os avangos da tecnologia colocam hoje os corretores de
imoveis praticamente em pe de igualdade para o exercicio
de suas atividades. A diferenca entre sucesso e fracasso
estd no detalhe, numa informagdo a mais, num gesto, numa
atitude especial que cative o cliente.

E preciso ter em mente que uma transagdo sempre gera
outra, e que um cliente bem atendido, alem de “ficar fregués”,
vai indicd-lo para outros novos potenciais clientes, o que &
otimo tanto para o profissional quanto para o mercado.

O que estamos dizendo aqui, e muito mais, se encontra em
detalhes no manual de Boas Prdticas na Intermediagdo de
Compra e Venda de Imoveis, que vocé passa a folhear. Leia
com muita atengdo, reflita e, principalmente, cologue em
pratica o que nele é recomendado.

Joaquim Ribeiro
Presidente da Federagdo Nacional

de Corretores de Imdveis (Fenaci)







Valorizagdo da atividade

O mercado imobilidrio se tornou, sobretudo nos ultimos
anos, centro das atengbes de nagdes, governos,
profissionais e, especialmente, dagueles que desejam e
lutam para adquirir o seu imoével. O patamar a que chegou
o déficit habitacional em nosso Pais, atrelado as mudangas
nos instrumentos legais aplicveis ao setor e & concorréncia
aguerrida entre os agentes financeiros pela oferta de
crédito imobilidrio, contribuiu de forma significativa para os
pons indicadores ora alcangados em nosso segmento.

Os numeros dos negocios registrados nas intermediogoes
imobilidrias de compra e venda sdio superados a cada ano, e
as metas e perspectivas igualmente se mostram auspiciosas.
Logo, iniciativas pela criagdo de manuais e codigos de boa
conduta sdo de grande valia para assegurar o direito dos
consumidores e os pardmetros para o atendimento de
novas demandas a que estdo sujeitas a nossa atividade.

O Sindicato dos Corretores de Imdveis no Estado de Sdo
Paulo, ao longo dos seus mais de 71 anos, aplica boa parte
dos seus esforcos auxiliando no aprimoramento da profissdo
do intermediador imobilidrio, propiciondo formagdo de
exceléncia, por meio da escola técnica mantida pela
entidade, a Ebrae (Escola Brasileira de Ensino a Disténcia)
e, ainda, nas agdes de educagdo continuada desenvolvidas
pela UNISciesp, a Universidade do Corretor de Imoveis.

Esta publicacdo pode ndo trazer consigo o cardter do
ineditismo. Todavia, se apresenta de forma extremamente
atual e seu sucesso certamente serd coroado pelas
respostas que dapresenta em seu conteldo & pergunta
que somente um seleto grupo de especidlistas poderia
responder. Ou seja, areal arte de realizar a intermediagdo,
de forma a fechar uma transagdo imobilidria hoje e captar
o cliente para negocios futuros.

Iniciativas de divulgagdo que buscam valorizar a atividade
do profissional corretor de imdveis e o respeito aqueles que
adquirem propriedades imobilidrias tém o apoio do Sciesp,
0 gue nos leva a recomendar a consulta e a constante
vigléncia para as Boas Prdticas na Intermediagdo de
Compra e Venda de Imoveis.

Alexandre Tirelli
Presidente do Sindicato dos Corretores
de Imoveis do Estado de Sdo Paulo

(Sciesp) e chanceler da UniSciesp
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Introdugdo

captagdo ou agenciamento € o pro-

cesso de angariar imdveis com o

objetivo de disponibilizd-los para co-
mercializagdo. E desenvolvida exclusivamen-
te pelo corretor de imoveis, visto tratar-se
de atividade regulamentada por lei.

Em regra, o primeiro contato com o cliente
proprietdrio ocorre justamente na captagdo.
Portanto, € o momento em que o corretor e/
ou d intermediadora imobilidria deverdo obter
e fornecer informagdes importantes sobre a
comercializag@o/locacdo do imovel. E a hora
em que o profissional estabelece premissas
de atendimento que contribuirdo ou ndo para
0 éxito e a velocidade de comercializagdo.

Neste momento, a expectativa gerada ao
cliente vendedor é de fundamental impor-
tdncia e desperta a percepcdo que O PO-
tencial publico comprador tem do mercado
imobiliario. A falta de padronizagdo, o desen-

contro de informagdes e a atuagdo de ‘su-
postos corretores’ — com os quais, por vezes,
o cliente vendedor se depara no momento
de disponibilizar seu imoével para comerciali-
zagdo -, contribuem de forma negativa, de-
negrindo a imagem do profissional imobilidrio.

Em contrapartida, um trabalho de captagdo
bem planejado, por meio do qual o corretor for-
neca informagoes detalhadas e recis de merca-
do, transmitindo seguranca ao proprietdrio, além
de causar um impacto inicial favordvel, conduz a
comercializagdo sauddvel. E, na medida em que
este atendimento se torne padrdo de mercado,
eleva-se a confianga e melhora aimagem que
0 consumidor tem do profissional imobilidrio.

Os itens seguintes indicam procedimentos re-
comenddveis da boa prdtica de mercado, além
de delinearem questdes imprescindiveis para o
corretor e a imobilidria contribuirem de forma
favoravel ao engrandecimento da profissdo.

O-0-®

Captador de imodveis

V4

o profissional corretor de imoéveis
— rosponsdvel pela pesquisa, iden-
tificagdo e coleta de informacgodes
de imoveis para serem comercializados

(vendidos/locados), formalizando por
meio de documentos a autorizagdo do
proprietdrio e indicando as condigcoes

aceitas no negocio.



(OROZE)

Iméveis passiveis de captagdo

O

s mais diversos tipos de bens imodveis podem ser objeto de captagdo com a proposta
de comercializagdo, tais como: casas, apartamentos, lotes, chdcaras, fazendas, pre-
dios comerciais, dreas, langamentos imobilidgrios etc.

(OROO)

Formalidade

Lei 8530/78, que regulamenta a
profissdo do corretor de imoveis, i

prevé que para a divulgacéo da co-

mercializagdo de um imovel deve existir uma
autorizagdo escrita do proprietdrio ou seu

captagdo serdo abordados mais adiante, no
item Documentagcdo.

E importante ressaltar que a captagdo infor-
mal, na qual ndo hd documentagdo escrita
autorizando a comercializagdo, ndo traz a

transparéncia e a seguranca juridica neces-
sdrias tanto ao vendedor quanto ao corretor
representante legal. Os documentos hdbeis
para conferir legalidade ao processo de
de exclusividade, o preco do imovel e a remu-
i neragdo da corretagem.

de imoveis, inclusive, pois e este € o docu-
mento hdbil a se ajustar a existéncia ou ndo

Dica: toda
captagdo deve
ser realizada
por um corretor
deimoéveis e por
escrito
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(OZe)

Formas de Captagdo
D@D

Receptiva

captagdo receptiva ocorre quando o cliente procura a empresa intermediadora ou
o corretor espontaneamente, ou por indicagdo, para disponibilizar um imovel a ser
comercializado.

©-@-®@

Ativa

captagdo ativa se dd quando o corretor procura proprietdrios e/ou imodveis disponi-

veis para comercializagdo. Para tanto, vale-se de indicagoes, conhecimento da regido

e de outras ferramentas que possibilitem descobrir e formalizar a entrada de imodveis
na carteira do corretor ou da empresa imobilidria.

©-®

Aproximacgdo e conquista do proprietdrio

sucesso da captagdo envolve pla-
nejamento por parte das empresas
intermediadoras e do profissional
imobilicrio. Neste tépico, estdéo descritos os
principais assuntos a serem abordados com
O proprietdrio no momento da captagdo de

um imovel. O profissional deverd estar bem
preparado e seguir um roteiro com uma or-
dem logica.

Aqui, vale destacar aspectos de cunho ético,
legal e mercadolégico para nortear as agoes.



O-0-®

Antes do atendimento

O profissional, antes do contato com o cliente, deve considerar as seguintes premissas:

a. Utilizar expressoes corretas e evitar o uso de girias do mercado imobilidrio, como galinha
morta, bolso de colete, calga branca, dentre outras.

b. Antes de se apresentar, cuidar para que a aparéncia pessoadl esteja adequada (roupas,
cabelo, barba, unhas e maguiagem etc).

c. Comportar-se sempre com respeito e manter o bom humor, ndo importando os problemas
pessoais ou corporativos.

d. Jomais julgar os clientes pela aparéncia, ndo importando os anos de experiéncia na atividade.
Na&o rotular ou inferiorizar, respeitando sempre o cliente.

e. Conduzir o atendimento sem precipitagdo, lembrando que o cliente precisa ser ouvido
com paciéncia e serenidade. E necessdrio saber ouvir.

f. Evitar a primeira pessoa do singular (eu tenho, eu vendo etc.). Utilizar a segunda pessoa
do plural (nés temos, nds vamos, nossa empresa dispde etc.). O "'nds” transmite unido, forga
e poder do conjunto.

g. Jamais utilizar gerundios ou “estrelismo”. Evitar frases como: vou estar fazendo, vamos
estar providenciando, vou estar transferindo ou vamos estar avaliando, dentre outras similares.
Basta dizer: vou fazer, vamos providenciar, vamos transferir ou vamos avaliar, por exemplo.

Lembre-se que



(OROE)

Inteligéncia de mercado

internet e a sociedade em rede, con-

solidadas com os avangos na tecnolo-

gia da informagdo e da comunicagao,
vém transformando o comportamento do
cliente que procura e vende imdveis. E fun-
damental que as empresas imobilidrias e os
corretores de imoveis desenvolvam inteligéncia
de mercado para se adaptar & nova realida-
de, ndo bastando o antigo discurso de angariar
uma captagdo em troca de um mero andncio.

As imobilidrias formam um ambiente apro-
priado para conciliar tecnologia e experién-
cia, proporcionando ferramentas e expertise
adequadas para encontrar o cliente certo
para um determinado tipo de imovel. As
agdes vdo desde cruzar as informagodes dos
imoveis captados com um banco de dados
de clientes compradores interessados, ate o
estudo e a escolha da melhor midia, de acordo
com os atributos do imovel.

0-®-E0

Midias

mobilidrias e profissionais corretores

devem saber quais esforcos de divulgagéo

precisam ser realizados para que o imovel
captado seja bem divulgado, de maneira a
aproximar os interesses entre os proprieta-
rios e os potenciais compradores. E impor-
tante ter ciéncia em que meios de divulgagdo
o imovel captado estard disponivel.

Além de conhecer os portais imobilidrios,
jornais, revistas, dentre outros, é indispensd-
vel saber o tipo de publico dessas midias e

a quantidade de tiragem/visualizagdées que
possuem por més.

O ideal é trabalhar com imoveis que ofe-
recam ao profissional e & imobilidgria reais
possibilidades de comercializagdo. Desta
forma, poderdo empenhar esforcos para a
concretizacdo do negocio, sem gerar falsas
expectativas, tanto ao proprietdrio do imovel
quanto ao potencial comprador do imovel.
Afinal, quem é especialista em tudo, ndo é
especialista em nadal



ORORERE)

Comunicagdo visual no imével (placas e faixas)

colocagdo de placas e faixas no imo-
vel &€ uma importante forma de divul- :

gar sua comercializagdo. Bem utiliza- :

da, é capaz de atrair o cliente certo para a

dados a serem observados.

imovel & imprescindivel. O proprietdrio pre-

significa que as empresas estdo trabalhan-
do efetivamente na sua divulgacdo. Havendo
mais de uma imobilidria trabalhando o imo-

vel, sugere-se o rodizio de placas.

venda répida do imovel. No entanto, hd cui-

i Outro cuidado a observar é alegislacdo mu-
nicipal com relagdo & comunicagdo visual em
Analisar o numero de placas colocadas no

logradouro publico, a fim de evitar sangoes,

seguindo as diretrizes legais emanadas do
cisa ser bem orientado para ndo correr o :
risco de depreciar o imoével e prejudicar o
processo. Grande quantidade de placas ndo

Creci (Conselho Regional dos Corretores de
Imodveis) e do Cofeci (Conselho Federal dos
Corretores de Imoveis).

Grande
quantidade de
placas ndo significa
que as empresas
estdo trabalhando
efetivamente na
divulgacdao
doimoével.
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Documentacgdo

0-@®0®

Importancia da formalizagao
do contrato de intermediagdo

ara evitar conflitos e frustragoes,
bem como viabilizar atividades de boa
qualidade, é importante que o corre-

tor e o seu contratante - seja o vendedor ou
o comprador - formalizem as obrigagdes e
os direitos que assumiram reciprocamente.
E fundamental estipular, por meio de docu-
mento escrito — que pode ser o contrato de
prestacdo de servicos ou até mesmo a au-
torizagdo -, todas as cldusulas e condigoes,
em especial quais os servigos contratados, o

prazo ajustado e a remuneragdo estabelecida.

A Resolugdo n® 5/78 do Cofeci, que tem origem
Lei 8.530/78, estabelece como pardmetro que
a autorizagdo contenha os seguintes dados:
nome e gqudlificagdo das partes; individualiza-
¢do e caracterizacdo do objeto do contrato;
preco e condigoes da alienagdo; mengdo da
exclusividade ou ndo; remuneragdo do corretor
e forma de pagamento, e prazo de validade do
instrumento.

ONSRORE)

Autorizagdo de corretagem
com ou sem exclusividade

contratagdo da corretagem ou inter-
A mediagdo pode se dar em cardter ex-
clusivo ou ndo. Isto significa dizer que,
com exclusividade, somente aquele determi-
nado corretor ou imobilidria serdo responsd-

veis por divulgar e obter o negécio pretendido
por seu contratante. Sem exclusividade, o in-

teressado poderd contratar outros interme-
diadores para obter o mesmo negocio.

A exclusividade proporciona ao corretor, e
a empresa intermediadora, a possibilidade
de atribuir mais qualidade e efetividade aos
servigos contratados. Isto viabiliza mais in-



vestimentos em anudncios, tempo dos pro-
fissionais, uso de rede de relacionamentos e
de imdveis - como a Rede Secovi de Imoveis
-, ampliando a visualizagdo e disponibiliza-
¢do do imovel e acelerando bastante o pro-
cesso de comercializagdo.

Com a exclusividade, serd garantido ao cor-
retor e/ou & empresa intermediadora, du-
rante o prazo ajustado, o direito de recebi-
mento da comissdo pelo negoécio, ainda que
este se efetive sem a sua participagdo.

Principal
obstaculo a
exclusividade:
nado oferecer
~ oservicode '
exclusividade!

Recomenda-se, ainda, conforme explicitado
mais adiante, no item 1.4 deste Capitulo, que
o corretor contate todos os clientes periodi-
camente para prestar informagdes sobre o
andamento do negocio, da procura, de pre-
¢o, imovel, mercado etc.

Portanto, a exclusividade, apesar de ser op-
cional, traz beneficios a ambas as partes,
uma vez que impoe certeza, responsabilida-
de, agilidade e seguranca quanto ao contra-
to de corretagem.

i Dicas para fomentar
: a exclusividade

Ofereca exclusividade ao cliente e explique

i seus beneficios

Divulgue em midias diferenciadas

Fagca uma andlise de valor do imovel bem

i fundamentada

Trabalhe em parceria

Utilize redes imobilidrias, como a Rede

¢ Secovi de Imoveis

Faca a andlise prévia da documentagdo

Mantenha o cliente informado mediante

i relatorios periodicos

Agllize a venda
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O imovel

uando a contratagdo for feita pelo
vendedor, € recomendadvel que, des-
de logo, se obtenha copia de alguns
documentos do imovel, para que seja possi-
vel conhecé-lo e coletar as informagdes que
estd obrigado a prestar. Ja na captagdo, €

interessante requisitar, ao menos, copia da
capa do IPTU e da certiddo de matricula, a
fim de verificar a drea do terreno, a drea
construida, existéncia de onus reais, titulari-
dade da propriedade. Ou seja, dados neces-
sdrios ao inicio do processo comercializagdo.

O-®-®@

Visita ao imoével

A prospeccdo do imével deve suceder uma visita para a coleta de informagdes e tomada de fotos.

0360

Coleta de informacgoes

este momento, & necessdrio exami-

nar criteriosamente o imovel a ser

captado, verificando localizagdo, in-
formagodes sobre vizinhanga, caracteristicas
fisicas do imovel e do empreendimento, es-
tado de conservacgdo, padrdo construtivo,
topografia e outros atributos intrinsecos e
extrinsecos que possam exercer qualquer in-
fluéncia no prego e na formagdo de opinido
do cliente comprador.

O profissional deve levar o material adequado

para coletar as informagdes. Nunca se esque-
cendo de ter em maos uma cémera fotografica.

O corretor sé deverd opinar sobre o prego
depois de readlizar os procedimentos indi-
cados a seguir, no item 135, "Avaliacéo de
Imoveis”, evitando declarar o valor ao final
da visita, salvo em casos excepcionalissimos,
quando estiver convicto do preco em fungdo
de ter, recentemente, avaliado ou comercia-
lizado imodvel no mesmo empreendimento e
semelhante ao avaliando.
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Fotos do imovel

egistrar fotografios de qualidade do
imovel, com uma boa cdmera, & im-
prescindivel no momento da captagdo.

A probabilidade de conseguir um cliente in-
teressado em um imovel estd diretamente
ligada & qualidade das fotos. Portanto, re-
comenda-se sempre orientar o proprietdrio
sobre a importéncia de preparar o imovel
para ser fotografado, mantendo ambientes
limpos, organizados e com boa iluminagdo.
Outra dica é valorizar os pontos fortes do

imovel, e ndo enaltecer os pontos fracos.

As imagens precisam ser registradas e inse-
ridas no sistema de forma organizada, por
ambientes, seguindo uma logica. Este € um
fator importante, pois permite que agueles
que ndo conhecem o imdvel tenham uma
melhor ideia de sua planta.

Ha diversos cursos de fotografia para esta
finalidade, que ensinam de maneira prdtica e
ndo exigem conhecimento avangado.



O-®-®

Avadliagdo de imoéveis (Opinido de Valor)

avaliagdo de imoveis € um tema de

grande importdncia e complexida-

de. Possui carater multidisciplinar e
demanda extensa bibliografia. No entanto, o
escopo desta publicagdo € a analise de valor
de um imovel junto co seu proprietdrio, com
o objetivo de atribuir um preco para comer-
cializa-lo. O intento final do corretor € opinar
sobre um “valor de mercado” adequado ao
contexto da avaliagdo e, assim, ofertd-lo ao
publico comprador.

Ndo é objeto deste manual a avaliagdo de
imoveis realizada para demandas judiciais
diversas, testamentos e tantas outras fina-
lidades extrajudiciais.

Neste sentido, a atribuicdo de valor realiza-
da pelo profissional imobilidgrio dispensa uma
andlise rebuscada, com inferéncias estatis-
ticas rigorosas e extensos laudos periciais.
Contudo, o corretor ndo deve nortear a de-
terminagcdo do valor valendo-se exclusiva-
mente da intuigdo e experiéncia. Deve, sim,
aliar a esta experiéncia um metodo profis-
sional e diligente para a atribuicdo do valor
do imovel objeto da captagdo.

Poderd, assim, opinar junto co proprietdrio
OuU seu representante sobre a comercializa-
¢Go do imovel, cumprindo a prerrogativa pro-
fissional conforme estabelece o Art. 3 da Lei
6.530/78.
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Metodologia

seguir, serdo abordados alguns me-

todos para a opinido sobre Valores

de Mercado e Avdliagdo de Imoveis,
aléem dos processos mais recomendados e
utilizados na captagdo.

Vale ressaltar o que pondera a norma téc-

nica ABNT NBR 14.653-1: “A metodologia
escolhida deve ser compativel com a natu-
reza do bem avaliado, a finalidade da ava-
liacgo e os dados de mercado disponiveis.
Para a identificagdo do valor de mercado,
sempre que possivel preferir o método
comparativo”.



aquele em que o valor do imodvel é obtido

por meio da comparagdo de dados de

mercado relativos a outros imoveis de
caracteristicas similares. Consiste na pesquisa
de mercado de bens similares vendidos e/ou
em oferta, considerando-se a identificagdo dos
fatores que caracterizaram essa similaridade,
como, por exemplo, a drea privativa, idade do
predio, itens de lazer e vistag, entre outros.

E comum as imobilidrias possuirem um banco
de dados com os valores ofertados e comer-
cializados da regido em que atuam, facilitando
esta comparagdo.

Neste método, € indispensavel diferenciar, no
momento da comparagdo, o valor ofertado
do valor vendido. Muitos valores ofertados

aguele em que o valor das benfeito-

rias resulta de orgamento sumadario

ou detalhado ou da composi¢do dos
custos de outras iguais as que sdo objeto da
avaliagdo (custo de reprodugdo) ou equiva-
lente (custo de substitui¢do).

podem estar fora da realidade de merca-
do. Assim, é recomendado gue o profissional
desconsidere os valores extremos.

Com relagdo & localizagdo, destaca-se a im-
portdncia de identificar, além do bairro, a mi-
crorregido a que pertence o imovel avaliado
e, desta forma, efetuar a comparagdo com
imdveis na mesma microrregiao.

Este € o metodo mais utilizado e mais reco-
mendado na avaliagdo de imoéveis e andlise
de valor para comercializagdo, pois permite a
determinagdo do valor levando em conside-
racdo as diferentes tendéncias e flutuagdes
do mercado imobiligrio = frequentemente
diferenciadas das flutuagdes e tendéncias de
outros setores da economia.

Em alguns tipos de imovel, ndo se consegue
quantidade suficiente de unidades similares
para se utilizar o metodo comparativo. Nes-
tes casos, pode-se utilizar o método cus-
to associado co valor do terreno em que a
construgdo se insere.



baseado em um estudo de viabili-
dade econdmica de aproveitamento
mdximo do terreno, de acordo com a
legislacdo urbanistica local. Este metodo e

Cofeci regulamentou, em 2007, o

funcionamento do Cadastro Nacional

dos Avdliadores Imobiliarios (CNAI),
por meio da Resolugdio 1.066/2007.

Tal ato estabeleceu normas para a elabo-
racdo de um Parecer Técnico de Avaliagdo
Mercadologica, que permite ao corretor de
imoveis certificado emitir laudos para uso ju-
dicial e extrajudicial. Pode o profissional, des-
ta maneira, comercializar o parecer técnico,
procedimento compativel com o Codigo de
Defesa do Consumidor vigente.

Para conseguir a certificagdo, o corretor pre-
cisa concluir um curso de avaliagdo imobili-

muito utilizado para se determinar o valor
de um terreno em zona urbana. E também
conhecido como meétodo de aproveitamen-
to maximo eficiente.

aria, além de cumprir uma seérie de requisi-
tos. Os interessados em obter informagodes
a respeito do tema podem procurar o Creci
de sua regido.

Vale destacar que o profissional imobilicrio
que ndo possuir o CNAI pode continuar opi-
nando sobre a comercializagdo imobilidria,
conforme o Pardagrafo Unico do Art. 1° da
mencionada resolugdo: “A inscricdo do Cor-
retor de Imoveis no Cadastro Nacional de
Avaliadores Imobiliagrios € opcional, nada obs-
tando ao corretor de imdveis nele ndo inscrito
opinar quanto & comercializagdo imobilidria
nos termos do artigo 3° in fine, da Lei 8.530,
de 12 de maio de 1978".
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Comissdo

momento da captagdo € o mais

adequado para que se discuta o

contrato de intermediacdo e, por-
tanto, ndo so os deveres assumidos pelo
intermediador como tambem a sua remune-
ragdo, isto &, a comissdo - assunto que serd
discutido no Capitulo IV. O Sindicato de Cor-
retores de cada regido disponibiliza tabelas
referenciais.

Tambéem e fundamental que o corretor es-

clareca o que estd ou ndo incluido na remu-
neragdo da intermediagdo - por exemplo,
quem serd responsavel pelo pagamento das
certidoes imobilidrias ou outras despesas.

Como jd explicitado, uma captagdo bem feita
e um contrato de intermediagdo bem esti-
pulado ndo so evitam desgastes posteriores
no momento da negociagdo da compra e
venda, mas contribuem para a prestagdo da
corretagem com mais gqualidade.
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Atualizagdo de informagoes e contatos
periddicos com o Cliente Proprietdrio

rogramar e estabelecer um contato

frequente com o proprietdrio ou re-

presentante de um imovel disponi-
vel para comercializagdo é tdo importante
quanto a sua propria captagdo.

Nesta oportunidade, € relevante haver troca
de informagdes e alinhamento de expectati-
vas. O momento é apropriado para atualizar
as condigdes comerciais do negécio imobilidrio
e munir o cliente com detalhes sobre visitas,
opinides de interessados, anuncios e esforcos
de venda que foram e/ou serdio empenhados
para concretizar a desejada comercializagdo.

E indispensdvel demonstrar ao proprietdrio
coeréncia e conexdo com o discurso inicial,
realizado no momento da captagdo. Um
atendimento eficiente e harménico pressu-
pde a criagdo de uma identidade de con-
teudo e a percepcdo, pelo cliente, de uma

continuidade logica ao longo do tempo.

E natural que um proprietdrio, carregado de
expectativas geradas no momento da cap-
tacdo, venha a ficar desapontado quando
ndo tem sequer um retorno. Mas, em con-
trapartida, quando recebe informagodes de-
talhadas de um profissional que exerce com
genuino comprometimento o que foi acordado,
torna-se consequente a sua fidelizagdo.

Ndo é de se estranhar que, em muitos conta-
tos de atualizagdo bem realizados, o profis-
sional imobilidrio obtém, além da satisfagdo
do cliente, indicagdes de mais clientes e ou-
tros imoveis para comercializar.

Portanto, configura-se parte fundamental
do processo de captagdo a manutengdo
e troca de informagdes apods o ingresso do
imovel na carteira de comercializagdo.
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Consideracgoes

embre-se: a arte da captagdo é valio-
sa para qualquer profissional imobilid-
rio que deseja sucesso. E um processo
que absorve grande parte da energia e do

tempo, envolve disciplina e persisténcia. Tais
esfor¢os sdo compensadores quando se ob-
serva a construgdo de uma carteira de imoveis
solida e clientes satisfeitos.






Comercializacao



este capitulo, estdo relacionadas as boas prdticas esperadas de uma empresa de
corretagem imobiliéria no processo de comercializagdo de imoveis, incluindo a abordogem
no oferecimento ao interessado. Para facilitar, o processo foi dividido em etapas.
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Divulgagdo

boa prdtica na divulgagdo de um
imovel disponivel para venda deve
ser adequadamente dirigida ao pu-
blico interessado na compra. Neste quesito,
leva-se em conta, dentre outros atributos,
a sua vocagdo (residencial, comercial, ru-

ral, investimento para recebimento de alu-
gueis, investimento para ganho de capital,
lazer, veraneio, industrial, armazenamento
etc), o que chamamos de inteligéncia de
mercado, conforme item 1.3.2 do Capitulo
Captagdo de Imoveis.
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Formas de divulgagdo do imével

Jornais de grande circulagdo ou regionais
Folders/flyers
Revistas

Placas/faixas alusivas em frente & pro-
priedade

Cartazes na sede da empresa imobiliaria

Portais imobilicrios
Site da empresa
E-mail marketing
Redes sociais
TelevisGo/Rdadio

Compartilhamento da oferta de venda
do imoével com outras empresas corretoras
que trabalhem por meio de redes imobiliarias
(como a Rede Secovi de Imoveis).
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Aspectos importantes quanto a divulgagdo
de imodveis disponiveis para venda e compra

a. Atuadlizagdo dos dados da oferta, por meio de contato permanente com o vendedor
Antes de realizar qualquer divulgagdo de um imovel a ser comercializado, € imprescindivel
verificar se suas informagodes estdo atualizadas.

b. Utilizagdo de fotos adequadas em andncios

O anudncio deve ser elaborado ou inserido com a utilizagdo de fotos que explorem o que ha de
melhor no imdével a ser comercializado, atraindo a atengdo do leitor/usudrio e estimulando-o
entrar em contato para agendar visita.

c. Atencdo aos textos colocados nos andncios
Ao elaborar o texto a ser colocado no anuncio, deve-se observar a aplicagdo da norma culta
da lingua portuguesa, valor correto, local exato, descrigdo apropriada do imoével - explorando
sempre as caracteristicas sensoriais do imovel.
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Atendimento ao cliente interessado na compra

sta fase refere-se & resposta dada
= 00 primeiro contato de interessado
e €N Al QUIrir 0 iMovel ofertado na divul-
gagdo. Pode ser feito via central de atendi-
mento ou diretamente por corretores, mas,
independente do profissional e da forma de
contato, deve ser educado, cortés, prestati-
vo, sorridente, buscando sempre encontrar
as solugdes necessdrias ao interessado,

agindo com rapidez e qualidade.

O atendimento pode se dar de vdrias for-
mas: telefénico, pessoal, internet (e-mail,
chat, redes sociais). A seguir, serd abordado
individualmente o que se entende como uma
boa prdtica. Entretanto, o primeiro passo na
fase de atendimento é cadastrar e identifi-
car as necessidades e interesses do cliente.
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Telefonico

dentificagdo pessoal no padrdo da intermediadora, mas que indique rapidamente o nome
da empresa, o nome do atendente e a fungdo que exerce, situando o interessado no pro-
cesso e dando-lhe seguranca da qualidade do atendimento.
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Pessoal

. xige acolhimento fisico na sede da empresa, cujo ambiente deve estar limpo e arru-
= nado previamente, e devidamente preparado para o momento de receber eventuais
e iNteressados.

e Cumprimento com identificagdo pessoal;
® Atitude proativa, manifestando a alegria de receber o interessado;

e Coleta de dados de contato do interessado (nome completo, telefones, e-mail, CPF ou
outro documento de identificacdo);

® Acomodar interessado e oferecer cafe, agua etc;

® Encaminhamento rdpido ao profissional que dard prosseguimento ao atendimento.
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Internet

atendimento via internet revolucionou as formas de prospecgdo de interessados em
comprar e vender imoveis. Entretanto, exige cuidados! E bom lembrar que, pela in-
ternet, o cliente deve ser atendido de maneira diversa de uma conversa particular.

Inumeras sao as formas de comunicagdo via internet no relacionamento com cliente, algumas
delas estdo destacadas na sequéncia.
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E-mail

esposta ao e-mail enviado pelo interessado, diretamente, pelo site da imobiliaria ou
por meio de andincios em portais imobilidrios. Sugere-se que seja seguido um padrdo
estabelecido pela imobilidria e que contemple os seguintes itens:

* Agradecimento pelo contato do interessado;

* Respostas as questdes formuladas;

* Solicitagdo de outras formas de contato com o interessado para facilitar o atendimento;
* Apresentagdo da empresa e de outras oportunidades que constam no site da imobiliaric;

* |dentificagdo do profissional responsdavel pelo atendimento.
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Chat ou Corretor Online

o utilizar essa maneira de comunicagdo via internet, o interessado espera rapidez e aglidade
nas informagaées. Muito similar a uma ligagdo telefénica, diferencia-se somente pelo canal
de comunicagdo e, entendendo que se trata de uma conversa escrita, deve contemplar:

* |dentificagdo pessoal no padrdo da intermediadora, mas que indique rapidamente o
nome da empresa, o nome do atendente e a fungdo que exerce, situando o interessado do
processo e dando-lhe seguranca da qualidade do atendimento;

e Coleta de dados de contato do interessado (nome, telefones, e-mail);

* |dentificagdo de interesse e necessidade.
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Redes sociais virtuais

s redes sociais virtuais sGo grupos ou espagos especificos na internet, que permitem

partilhar dados e informagoes, de cardter geral ou especifico, das mais diversas for-

mas (textos, arquivos, imagens fotos, videos etc.). Permitem anudincios pagos da imo-
pilicria ou de imdveis disponiveis a venda e, ainda, a criagdo de grupos de seguidores e amigos
da imobilidria, que podem utilizar-se do proprio canal para contatar a empresa.

Em virtude do dinamismo da internet, diariamente, surgem novas redes sociais. Apenas a
titulo de conhecimento, vale relacionar algumas das redes sociais mais populares no Brasil:

(U Orkut - rede social filiada ao Google
@@ Flickr - site de hospedagem e compartilhamento de imagens fotograficas

Facebook - website de relacionamento social largamente utilizado no Brasil e no mundo,
para divulgagdo de perfis pessoais e profissionais

Twitter - rede social e servidor para microblogging que permite aos usudrios enviar e ler
atualizagdes pessoais de outros contatos

m LinkedIn - um dos precursores das redes sociais com perfil de trabalho; muito utilizado
por aqueles que buscam e prospectam candidatos a estégio e/ou emprego

::i Google+ - (abreviado G+ e pronunciado Google Plus)

Muito similar & forma de atendimento por chat ou Corretor Online, diferencia-se somente
pelo canal de comunicagdo. Por se tratar de uma conversa escrita, deve contemplar:

* |dentificagdo pessoal no padrdo da intermediadora, que indique rapidamente o nome da
empresa, o nome do atendente e a fungdo que exerce, situando o interessado no processo e
dando-lhe seguranga da qualidade do atendimento;

e Coleta de dados de contato do interessado (nome, telefones, e-mail);

* |dentificagdo de interesse e necessidade.
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Entrevista

[ sta etapa do processo de comercia-
= |iza0GcOO Nada mais € do que a con-
e tinuidade natural do atendimento
redlizado na imobiliagria. Porem, deve ser
obrigatoriamente feito por um corretor de
imoveis, devidamente treinado para aborda-
gem na coleta de informagdes da intengdo
de compra, tipo e status do imovel, regido,
formas de pagamento etc.

Obviamente, o profissional deve anotar to-
das as informagdes transmitidas pelo cliente
e registra-las - inclusive aquelas de cardter
pessoal que o cliente comunica naturalmen-

te, como hobbies, nimero de filhos, escolas
onde estudam, tipo de transporte que utili-
zam, se possuem animais domesticos etc.

E recomenddvel que a entrevista seja feita
pessoalmente, e tem maior aproveitamento
quando ocorre no ambiente de convivio do
interessado (residéncia, trabalho), pois per-
mite que o profissional imobilidrio perceba a
realidade do cliente - e ndo so aquela rela-
tada -, como estilo de vida e subjetividades.

Algumas informagdes bdsicas a coletar du-
rante a entrevista:

* Tipo de imovel pretendido, caracteristicas e o motivo da escolha;

* Regido pretendida, inicial e regides secunddrias;

* Valor que pretende investir e forma de pagamento;

e Andlise de enquadramento (do interessado, dos vendedores e do imovel) para utilizagdo

de FGTS;

* Simulagdo e enguadramento prévio de financiamento imobilidrio, se houver.

Dica: use a
tecnologia
a seu favor
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Demonstragdo

ma vez atendido e entrevistado o

interessado, o corretor, munido das

informagodes levantadas, pode sele-
cionar as opgoes de imoveis que atendam a
necessidade do cliente.

Antes, porém, de ir a campo na demons-
tragdo pessoal do imdvel, € sugerido que se
mostre fotos e videos dos imoveis seleciona-
dos, para que o interessado descarte opgoes
selecionadas pelo profissional por questoes

subjetivas impossiveis de serem levantadas
no processo de entrevista.

Vale lembrar que hd clientes compradores
que procuram tipos de imoveis com carac-
teristicas especificas e que demandam um
trabalho personalizado de busca. Nestes ca-
sos, o cliente interessado pode contratar o
servigco da empresa imobilidria e/ou do pro-
fissional imobiliario para encontrar o imovel
desejado.
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Detalhes da demonstragdao

utro fator importante a observar

antes de sair para a demonstragdo

pessoal € a situagdo do imovel, que
pode estar ocupado pelo proprietdrio, porin-
quilino ou, ainda, desocupado.

Nas duas situagdes iniciais, deve-se fazer o
agendamento prévio da visita, de forma a
assegurar que a pessoa que recebe o corre-
tor de imoveis e o interessado tenha tempo
de preparar o local para a visita.

Nos casos de demonstragdo de imoveis de-
socupados, € importante observar onde es-
tédo as chaves da propriedade, evitando o
desconforto de levar o interessado até o local
e ndo conseguir demonstrda-la internamente.

Melhor ainda se o profissional puder es-
perar o interessado no imaovel, permitindo
verificar previamente as condigdes para a
demonstragado, abrindo janelas, checando a
limpeza etc.
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Comprovante de visitas

m todas as situagdes, a imobilidria
= deve fornecer o comprovante de visita
b O S€r assinado pelo interessado, o que
ocorrerd no inicio da demonstragdo. Nesse
momento, o corretor checard os dados cons-
tantes da ficha cadastral do cliente, como

RG, CPF e endereco. Esse documento tem
sido utilizado como prova da aproximagdo
entre as partes feita pelo corretor de imo-
veis e a imobilidria, para viabilizar a cobranga
da comissdo, no caso de uma tratativa direta
futura.
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Proposta

proposta de compra e venda - feita sempre por escrito, em formuldrio proprio ou por
e-mail = & a manifestagdo da intengcdo de compra do interessado pelo imovel gue lhe
foi apresentado. Nela, devem constar:

e Dados do proponente o
(qualificagdo completa)

Condigoes de pagamento

e \alidade

®* Enderego exato do imovel e Data e hora

e \/alor ofertado

Uma vez recebida a proposta, o corretor deve imediatamente entrar em contato com o clien-
te vendedor e informar as condigdes ofertadas para venda. Vale frisar que, do valor ofertado
pelo proponente, deve-se calcular o desconto da comissdo pactuada quando da captagdo do
imovel para comercializagdo — tal como descrito no Capitulo IV.

A resposta do vendedor & proposta deve tambem ser redigida em formuldrio préprio ou por
e-mail, descrevendo claramente sua aceitagdo ou sua contraproposta até o aceite integral
de ambas as partes, com o fechamento da negociagdo e levantamento dos documentos
exigidos pela empresa imobiliaria.
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As negociagées e o fechamento

s negociagdes que visam a conclusdo

de negocios imobilidrios geram gran-

des expectativas nos profissionais
envolvidos e culminam em muitas historias
e experiéncias enriquecedoras. Da captagdo
a comercializagdo, todo o esforco aplicado,
toda a energia despendida, desemboca nes-
te momento decisivo.

Nd&o por acaso, as imobilidrias destacam pro-
fissionais com conhecimento em técnicas de
negociagdo e experiéncia acumulada em fe-
chamentos de negocios imobilidrios. Enfren-
ta-se o desafio de aproximar comprador e
vendedor e, assim, o profissional imobilicdrio
carrega uma vocagdo de facilitador que deve
garantir fluidez nos encontros e estabelecer
canais de comunicagdo, realizando, desta for-
mMa, uma verdadeira construgdo de consenso.
E importante entender que, sem uma lingua-
gem comum, NnGo se podem concluir negocios.

Com esta aproximagdo, o negociador deve
identificar os limites as pretensdes de com-
pradores e vendedores e evitar o distancia-
mento das partes, sempre argumentando
com informagoes técnicas e de mercado.

Ocorrendo impasses na busca de um consenso,
0 negociador deve propor dlternativas com co-
nhecimento técnico de suas implicagoes. Antes
deir para a negociagdo, € necessario identificar
gquais sdo as opgoes disponivels, avaliar suas van-
togens e desvantagens, em termos dlternativos.
Considerando que a venda e compra de um
imovel possui uma complexidade que vai aléem
do mero ajuste de valores, tais técnicas séo es-
pecialmente Uteis, j& que propiciam ao profis-
sional imobilidrio tragar os diversos cendrrios em
que comprador e vendedor podem se compor.

Nesta linha, & imprescindivel conhecer profun-
damente as necessidades do comprador e
as condigdes do vendedor, que formardo as
particularidades do negocio e eventual con-
trato, de forma a transitar e alinhar os mais
amplos aspectos, além da simples negociacdo
do prego. Um bom negociador tem habilidade
de contemplar contrapontos, como questoes
de posse, estado do imovel, forma de paga-
mento, sinal e outros temas que influenciem e
equilibrem a operacgdo imobilidria, com vistas a
compor um negocio sauddvel, no qual as par-
tes celebrem a satisfagdo de seus anseios e
encerrem o encontro com genuina satisfagdo.

“Um NAO dito com a convic¢éio é melhor e mais importante
do que um SIM dito meramente para agradar ou, o que é
pior, para evitar complicagées” — Mahatma Gandhi



................

Capitulo III

A formalizacao
do Negécio Imobilidrio



onsiderando que o corretor estd obrigado a prestar ao seu cliente todas as informa-

¢oes sobre o andamento do negocio imobilidrio, bem como esclarecimentos quanto ao

risco ou seguranga, € importante que este profissional tenha conhecimento acerca das
principais questoes juridicas relativas ndo so aos contratos que viabilizam a compra e venda e
a corretagem, mas também & documentagdo e a responsabilidade civil dai decorrente, con-
tando com o auxilio de um advogado.

O consenso das partes, estipulado no momento do fechamento do negocio, deve ser for-
malizado por meio do instrumento contratual adequado, cuja orientagdo recomenda-se o
advogado, sendo gue muitas imobilidrias disponibilizam estes profissionais, que sdo tecnicos
no assunto, para esta finalidade.

A aquisicdo da propriedade no ordenamento juridico brasileiro se dd mediante o registro do
titulo translativo do dominio perante o servico registral imobilidrio competente, estabelecen-
do, assim, uma presungdo relativa quanto ao seu titular (conforme Art. 1245 do Codigo Civil).
Este titulo, em regra, € a escritura, que prevé a transferéncia da propriedade por ato entre
vivos. Por excecdo, a escritura fica dispensada, como, por exemplo, Nos casos em que a com-
pra e venda de imoveis tem por objeto bem de valor inferior a 30 saldrios minimos ou quando
for utilizado o financiamento imobilidrio e o contrato particular firmado perante a instituigéo
financeira cumpre este papel.

Contudo, € muito comum & dindmica dos negocios imobilidarios que, inicialmente, a contratagdo
se dé por meio de um compromisso de venda e compra, sendo que a lei confere atributos e
protecdo de direitos reais, quando é levado a registro perante o servico registral imobiliario.
Mas ainda hd outras opgdes de contratos, sejom eles preliminares ou ndo, como é o caso do
compromisso de cessdo de direitos, quando o “vendedor” ndo é o titular da propriedade, mas
somente titular de direitos de aquisigdo.

Este Capitulo traz uma breve andlise acerca de boas prdaticas a serem contempladas na for-
malizagdo do fechamento, exigéncia de documentagdo de costume, em especial as informa-
¢oes mais relevantes que devem ser abordadas com os contratantes. Poréem, vale reforcar
que ndo se pretende esgotar todos os assuntos, o que dependeria de um verdadeiro tratado.

O objetivo deste Capitulo é demonstrar ao intermediador as boas praticas a que deve estar
atento, para poder orientar o seu cliente.
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Contrato

fissdo, endereco de residéncia, domicilio ou

contrato deve sempre apontar a

identificagdo completa das pessoas,  sede, e a representagdo, quando for o caso.

juridica ou fisica, que dele participam,
Importante estar atento co fato de que o

especificando documentos, estado civil, pro-



cénjuge do vendedor deverda também par-
ticipar do contrato, com excegdo dagueles
que forem casados sob o regime da separa-
¢do absoluta de bens. Por outro lado, via de
regra, o comprador poderd assinar sozinho,
mas é possivel ocorrer excegdes quando, por
exemplo, houver financiamento imobilidrio,
bem como utilizagdo de alienacdo fiducidaria
ou de hipoteca como garantia.

Sugere-se que, nas declaragdes finais dos
vendedores, seja incluida mengdo expressa
quanto ao seu estado civil, se o imovel foi
adquirido durante periodo de eventual unido
estdvel, e as Comarcas de domicilio dos ulti-
mos dez anos. Isto porque, em caso de unido
estdvel, é importante que o (a) companheiro
(a) anua ao compromisso. J& em relagdo ao
endereco, é oportuno providenciar as certi-
does, especificadas adiante, ndo s6 na Co-
marca do imoével, mas em todas as outras
em gue os vendedores tenham residido ou
trabalhado.

O contrato deve conter a descricdo com-
pleta do imodvel ou dos imoveis, conforme a
matricula. Lembre-se que, por muitas vezes,
a vaga de garagem e um imovel & parte e
tem matricula propria, que deve constar do
contrato. Para evitar divergéncias, suge-
re-se apenas a mengdo do endereco com
referéncia a matricula, especificando o nd-
mero desta e o respectivo servico registral
competente.

Importante ainda mencionar se o imével serd
vendido por inteiro, no estado em que se en-
contra ("ad corpus”), ou se é importante co

negoécio em questdo a metragem e confron-
tagcdes do mesmo, como, por exemplo, em
propriedades rurais (“ad mensuram”).

E indispensdvel constar do contrato a de-
claragdo dos vendedores acerca da aquisi-
¢do, ou seja, da origem da propriedade, bem
como se pende sobre o imovel algum 6nus
(penhora, hipoteca, adlienagdo fiducidria etc.).

Note-se que o corretor deve levantar o ma-
ximo de dados que puder acerca do imovel
(se na rua tem feira, escola, etc.) e transmitir
essas informagdes ao seu cliente. O profis-
sional imobilidrio deve sempre voluntaria e
objetivamente prestar todas as informacgoes
a que tiver acesso. O precgo definido deve ser
expresso em moeda corrente nacional, bem
como a forma de seu pagamento, as even-
tuais condigdes ajustadas e o vencimento de
cada prestagdo em caso de parcelamento.
E muito comum se fixar uma relacdo das
parcelas para pagamento do prego com o
cumprimento das obrigagdes dos vende-
dores, relacionando-as, por exemplo, com a
entrega da documentagdo, transferéncia da
posse e outorga da escritura, visando ava-
liar melhor a seguranga do negocio e, conse-
quentemente, diminuir os riscos inerentes.

Em caso de financiamento, o contrato deve
prever expressamente a consequéncia para
a hipotese de este ser denegado por qual-
quer razdo, mediante solugdo exequivel pelas
partes, que pode ser a dissolugdo do contra-
to com a devolugdo atualizada do sinal ou o
pagamento do restante do preco de outra
forma e com outros recursos.
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Dos documentos

isando avaliar a seguranga ou o ris-
co de um negodcio juridico de ven-
da e compra de imovel, & impres-
cindivel que se providenciem as certidoes,
tanto dos vendedores nas Comarcas da
situagdo do imovel, onde residam e traba-
lhem, bem como do proprio bem, a fim de
se certificar se ha qualquer obice juridico

para a concretizagdo do negoécio imobilidrio.

Recomenda-se que tal documentagdo seja
sempre providenciada, ainda que venha
ocorrer financiamento bancdrio. As insti-
tuicdes financeiras dispensam maior parte
delas, mas estas sdo de suma importéncia
para a seguranga do comprador.



Para uma compra e venda mais segura e que se possa demonstrar objetivamente de boa-fe,
€ importante solicitar os seguintes documentos:

Certid&o de propriedade do imével (matricula), com negativa de 6nus e alienagdes devida-
mente atualizada, expedida pelo oficial de registro de imoveis competente, dos ultimos 20 anos;

Copia do titulo aquisitivo do imoével em nome dos vendedores;

Capa e recibo de imposto predial do exercicio em vigéncia, com as prestagoes vencidas
devidamente quitadas;

Certiddo negativa da prefeitura municipal sobre a situacdo do imovel relativa ao paga-
mento de IPTU, referente a tributos incidentes sobre o imoével, em especial taxa de lixo, dos
ultimos 5 anos (em Sé&o Paulo, hd a certiddo negativa de tributos imobilidrios, que inclui IPTU,
taxa de conservagdo de vias e limpeza, contribuicdo de melhorias e de combate a sinistros);

Certiddo conjunta de negativa de débitos relativos a tributos federais e a divida ativa da
Unido, expedida pela Receita Federal do Brasil;

Certiddo negativa do distribuidor da Justica Federal (agdes civeis, criminais e executivos
fiscais federais), referentes ao periodo de 10 anos;

Certiddo negativa de distribuidor da Justica do Trabalho e do TST, no periodo de 10 anos,
certid@o negativa de deébitos trabalhistas;

Certiddo negativa do distribuidor da Justica Estadual, referente a agoes civeis e de familia,
do periodo de 10 anos;

Certiddo negativa do distribuidor da Justica Estadual, referente a executivos fiscais esta-
duais e municipais, do periodo de 10 anos;

Certidoes negativas dos cartorios de protestos, do periodo de S anos;
Copia do RG e CPF;
Comprovante de residéncia e certiddo de casamento atualizada;

Certiddo negativa de tutela, curatela, interdigdo nas Comarcas nas guais estas informagoes
ndo constem;

Planta ou croquis do imoével;

Declaragdo firmada pelo sindico do condominio, com firma reconhecida e validade de um
més, dando quita¢do das despesas condominiais, acompanhada da copia autenticada da ata
da assembleia gue elegeu o sindico do edificio;

Certiddes esclarecedoras de eventuais apontamentos.



Fica a criterio do profissional tecnico no assunto que for analisar a documentagdo a exigéncia
de outros documentos aqui ndo especificados. A lista apresentada ndo esgota todas as pos-
sibilidades, ndo apresenta um rol taxativo, bem como pode ter de ser alterada, em especial
dependendo da Comarca em questdo. Esta orientacdo demanda a consulta do advogado em

relagdo ao caso concreto.

A palavra final sempre serd do comprador, visto que cabe somente a ele definir o risco que

poderd assumir.

Recomenda-se que o intermediador guarde a documentagdo e/ou os respectivos protocolos
de entrega ao seu cliente pelo periodo de 10 anos.
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Da posse do imével

ma questdo importantissima do con-

trato é a definigdo de como e quando

serd feita a transmissdo da posse do
imovel, item que deve constar de cldusula
especifica.

A posse é transmitida mediante a entrega
do objeto do contrato de uma parte & outra.
Ocorre que, neste caso, trata-se de um imo-
vel e, portanto, seria impossivel carregar e
entregar esse bem propricmente dito. Assim,
as chaves representam esta transmissdo.

Ao se definir o momento e a maneira pela
qual serd feita essa transmissdo, deve-se
estabelecer expressa e especificamente no
contrato os limites da responsabilidade pelo
pagamento das despesas do imaovel (incluin-
do af tributos em geral) em relagéo co com-

prador e ao vendedor. Em regra, o vende-
dor paga tudo até a entrega das chaves, e o
comprador, apods tal momento.

Deve, ainda, haver previsdo especifica quan-
to ao estado do imovel e bens que perma-
necerdo NO Mesmo, para gue as partes Ndo
tenham surpresas. Desta forma, tudo o que
ficar combinado entre as partes em relagdo
a benfeitorias, utensilios domesticos, fer-
ragens, metais e moveis deverd constar do
contrato, para se evitar futuras discussoes.

Importante diferenciar a posse definitiva,
que deve ocorrer apenas apds o pagamento
total do prego, daguela que é exercida provi-
soriamente - isto €, com o compromisso de
devolvé-la caso ndo cumpra ou NAo Possa
cumprir sua parte no ajuste.



Sempre que houver a antecipagdo da posse
provisoria, as partes precisam ser advertidas
quanto aos riscos relacionados ¢ falta de pa-
gamento do prego ou eventual ébice juridico
que possa ser verificado quando da andlise
da documentagdo dos vendedores e do imo-
vel. O contrato deve prever, nesta hipotese,

as consequéncias dai decorrentes, em espe-
cial, como opera eventual rescisdo, se haverd
ou ndo indenizagdo das benfeitorias etc. Mas
somente as partes podem assumir os riscos
de sua decisdo. A obrigacdo do intermedia-
dor é apenas de informar e orientar quanto
ds possibilidades.
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Do imoével locado

corretor/intermediadora deve estar

atento quando o imovel objeto da

compra e venda estiver locado, ob-
servando a questdo da posse, do direito de
preferéncia e da clausula de vigéncia (Art. 8
da Lei 8.245/91).

Nesse caso, ndo hd como o vendedor se
comprometer a entregar, em pouco tem-
po, a posse direta sobre o bem, uma vez
que essa é exercida por terceiro e depen-
de, portanto, da concorddncia deste ou de
ordem judicial. Nesse caso, as partes devem
fazer previsdo especifica de como ficard a
questdo. Em regra, de imediato, o vendedor
apenas pode entregar a posse indireta do
imovel, momento que marcard o termo inicial
para que o comprador faga jus do recebi-
mento dos locativos.

Ressalta-se que a Lei do Inquilinato estabe-

lece a preferéncia (Art. 27 e seguintes da Lei
8.245/91) ao locatdrio para a aquisigdio do imd-
vel sempre que houver uma locagdo, o que sig-
nifica dizer que a venda deve ser a este ofere-
cida antes da conclus@o do negacio. O locatdrio
terd prazo de 30 dias para manifestar o seu
interesse. Diante de sua inércia, ficard presumi-
da a rendncia. Mas, note-se que, se alterarem
0 preco e as condigdes da venda, o direito de
preferéncia novamente deverd ser ofertado,
a menos que o locatdrio tenha renunciado ex-
pressamente a este direito, independentemen-
te destas possiveis variantes quando recebida
a notificagdo para o exercicio de seu direito.

Sempre que o imovel objeto do compromisso
de compra e venda estiver locado, deve-se
dar a orientagdo pertinente as partes, razdo
pela qual é interessante a consulta de profis-
sional especializado em locag¢do, para a ava-
liogdo dos riscos inerentes ao negocio.
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Outros aspectos importantes do contrato

contrato também deverd conter

a previsdo das consequéncias do

descumprimento pelas partes de
cada uma das obrigacdes entabuladas, bem
como as penalidades que serdo eventual-
mente aplicadas, seja para desmotivar este
comportamento ou para compensar a outra
parte financeiramente.

Em regra, os negocios juridicos imobiliarios
sdo firmados em cardter irrevogavel e irre-
tratdvel, de maneira que os contratantes se
comprometem a cumprir todas as obriga-
¢oes ajustadas contratualmente, sob o risco
de arcarem com penalidades especificas. Ou
seja, ndo podem romper o ajustado, a ndo
ser por uma das hipdteses nesse sentido
previstas no proprio contrato, como as cldu-
sulas resolutivas expressas.

Recomenda-se que o contrato contenha re-
gra especifica sobre esse tema, bem como
sobre as penalidades decorrentes de even-
tual infragdo. Excepcionalmente, os contra-
tos podem ser entabulados com direito a
arrependimento, o que deverd constar ex-

pressamente para ter efeito.

Note-se que o contrato deverd conter ex-
pressamente declaragdes dos vendedores,
tais como: estado civil, domicilio, se vive em
uniéo estdvel, se € ou ndo empregador ou,
ainda, produtor ou explorador rural, existén-
cia de quaisquer 6nus sobre o imovel, dentre
outras. Algumas s@o decorrentes de exigén-
cia legal, outras, estabelecidas para preser-
var a boa-fe e conferir sequranca juridica ao
negocio, cabendo sua definigdo ao profissio-
nal técnico no assunto.

Como ja ressalvado, buscou-se neste Ca-
pitulo levantar questdes importantes que
devem constar do contrato eleito para
a formalizagdo do fechamento, a titulo
exemplificativo, com a finalidade de cha-
mar a atengcdo do intermediador acerca
das informagodes e orientagdes que deve
prestar ao seu cliente, revelando a boa
prdtica na sua atividade, o que, por vezes,
demandard a consulta de outros profissio-
nais especializados, como engenheiros e/
ou advogados.






Intermediacao,
Dever de Informacgao
e Responsabilidade



ntermediar significa interceder, propciar a comunicagdo entre duas partes. A presente pu-

blicagdo, porém, ndo versa sobre atividade de intermediagdo qualguer, mas sim aquela que

visa a obteng¢do de um negocio juridico especifico: a compra e venda de um imovel pronto,
seja novo ou usado.

Neste contexto, a atividade é muito complexa, pois pode compreender, além das fases de in-
termediagdo, comercializagdo e/ou formalizagdo do fechamento - jé especificamente expos-
tas -, também o acompanhamento da execugdo do contrato pelas partes, o auxilio na andlise
de documentos, obtengdo de financiamento imobilidrio, dentre outros servigos.

Diante da grande gama de servicos que podem ou ndo estar incluidos na intermediagdo, e
importante que sua contratagdo seja formalizada por escrito, especificando expressamente
0 seu objeto, o que possibilitard depreender os direitos, deveres e responsabilidades dai de-
correntes, os quais serdo objeto deste Capitulo.
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O Contrato de Corretagem

definigdo do contrato de corretagem  muta de um determinado imovel.

€ estabelecida por lei (Art. 722 do

Cddigo Civil), nos seguintes termos: A intermediagdo normalmente versa apenas
“pelo contrato de corretagem, uma pessoa,  quanto & aproximagdo inicial das partes ven-
ndo ligada a outra em virtude de mandato,  dedora e compradora. Mas das imobiliarias e
de prestagdo de servigos ou por qualquer — cos corretores tambéem € permitido opinar
relacéo de dependéncia, obriga-se a obter  sobre outros assuntos atinentes a negocia-
para a segunda um ou mais Negocios, con-  ¢do de imoveis, tais como: servicos especiais
forme as instrugdes recebidas”. de avaliagdo de imovel, orientagdo dos riscos,

andlise de documentos, elaboragdo e confe-

Hd& certa crenga de que apenas o vendedor  réncia dos contratos necessarios etc.
contrata o corretor/intermediador e tem
responsabilidade pelo pagamento da comis-  Em caso de contratagdes mais complexas, &
sdo. Porém, o que se depreende do texto do  conveniente que vendedor e comprador se-
Artigo 722 € que qualquer um pode contra-  jam assistidos por corretores associados a
té-lo para obter o negdcio, que, neste caso  imobilidrias que rednam uma estrutura mais
especifico, seria a venda, a compra ou a per-  robusta de informagoes e experiéncia.



Embora o Codigo Civil de 2002 disponha que
o contrato de corretagem possa ser celebra-
do verbalmente, ndo se recomenda esta prd-
tica, para evitar conflitos e discussdes acerca
daquilo que foi contratado, do valor da comis-
sdo e das responsabilidades dai decorrentes.

Portanto, @ boa prdtica no exercicio da ati-
vidade que o servico de intermediagdo seja
contratado por escrito, desde logo, na auto-
rizagdo de corretagem advinda da fase de
captagdo e/ou no proéprio instrumento de
compromisso de venda e compra ou em ou-
tro, a parte, especificando quem foi a parte
contratante, o valor estipulado e eventuais
servicos adicionais e especificos contratados.
Lembrando que, pelo Caodigo Civil de 2002,
tanto o comprador quanto o vendedor, ou
ambos, podem contratar a corretagem e se

responsabilizar pelo pagamento da comissdo,
a saber: "Art. 724. A remunerag¢do do corre-
tor, se ndo estiver fixada em lei, nem gjustada
entre as partes, serd arbitrada sequndo a na-
tureza do negdcio e os usos locais.” Reforgan-
do a lei, ainda, que: "Art. 725. A remuneragdo
é devida ao corretor uma vez que tenha con-
sequido o resultado previsto no contrato de
mediagao, ou ainda que este ndo se efetive
em virtude de arrependimento das partes”.

Fato é que, diante das caracteristicas do con-
trato de corretagem, sempre que do trabalho
do corretor de imoveis ou da imobilidria, ou de
vdrios corretores em coparticipagdo na cor-
retagem, houver resultado util - efetivagdo
do compromisso de venda e compra entre
vendedor e comprador -, hd o direito de re-
cebimento da remuneracdo pela corretagem.

@@

As obrigacé6es do corretor

profisséo de corretor de imoveis é

regulamentada pela Lei 6.530/78

e pelo Decreto Lei 81871/78, entre
outras normas, guardadas as caracteristicas
proprias da corretagem enumeradas Nos ar-
tigos 722 e seguintes do Codigo Civil de 2002.
Deste modo, a atividade organizada e roti-
neira de intermediagdo imobiligria somente
pode ser exercida por profissionais devida-
mente habilitados e inscritos no respectivo
Creci de sua regido, ressalvando-se que as
imobiligrias devem ter inscricdo propria.

Assim, a intermediagdo feita por pessoas

que ndo tenham a habilitagdo necessdria,
alem de configurar ilicito penal de exercicio
irregular da profiss@o, ainda expde o cliente,
seja ele vendedor ou comprador, ou ambos,
a maiores riscos. Isto porque, a pessoa pro-
vavelmente ndo terd a formagdo adequada
para oferecer orientagdes e informagoes
necessarias, nem tampouco condigdes de
responder por eventuais danos.

O corretor € obrigado a atuar com diligén-
cia e prudéncia necessdria do tipo de servigo
contratado e a prestar ao seu cliente, espon-
taneamente, todas as informagdes sobre o



andamento, a seguranga, o risco do negocio,
as alteragdes de valores e outros fatores
que possam influir no resultado da incum-
béncia, sob pena de responder por perdas e
danos (Art. 723 do Codigo Civil).

Mas & importante ressaltar que a obrigacdo
do corretor nestes moldes ¢ com relagdo
ao seu cliente, ou seja, relacionada apenas
aquele que o contratou e também restrita ao
tipo de servico contratado.

Assim, se o servigo contratado for completo,
incluindo a andlise da documentagdo, con-
feccdo de contrato etc,, as obrigagdes men-
cionadas se estendem a todo o processo,
desde a fase pré-contratual até a conclusdo
do negocio pelas partes, com a assinatura do
respectivo documento.

E muito comum que o corretor seja contra-
tado apenas para executar os servicos de

O compromisso do profissional imobil

captagdo, divulgagdo e aproximagdo das
partes. Depois disso, estas partes, por meio
de seus advogados de confianga, discutirdo
o melhor modelo de negdcio juridico que serd
adotado, as cldusulas, condi¢des, garantias
etc, o que deve constar expressamente do
contrato de intermediagdo ou documento
complementar. Nesta hipotese, o corretor so
pode responder pelas atividades que efeti-
vamente |he foram contratadas, e ndo, por
exemplo, por outras questoes decorrentes
de defeito na documentagdo ou no contrato
estipulado.

Ha, ainda, imobiliarias que realizam o que se
chama de “pds-negocio”’, um servigo adicio-
nal que pode ter remuneragdo especifica,
por meio do qual se acompanha e se orienta
guanto ao cumprimento de obrigagdes ati-
nentes a execugdo do compromisso de com-
pra e venda, como, por exemplo, na obten-
¢do de financiamento, até a escritura.

rio é relacionado a prestagdo espontdnea de todas

as informagées relevantes, bem como aquelas a que tenha acesso, observados os limites do
contrato de mediagao. Deve opinar quanto a valor, informar sobre documentagao, riscos e
seguranca do negécio, promover a conciliagdio dos interesses das partes, tudo em prol da conclusdio

da compra e venda.

Entretanto, ressalva-se que o cumprimento do ajustado no compromisso de compra e venda —a
execugado do contrato - é responsabilidade dos contratantes, comprador e vendedor, e as conse-
quéncias da inobservancia das regras contratuais somente a estes podem ser atribuidas.
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Responsabilidade pelo pagamento da comissédo

m contrapartida a atividade de inter-
p— media¢do que deve ser adequada e
ter a qualidade que dela se espera, ha
a obrigagdo do pagamento da comissdo. Os
Sindicatos de Corretores das diversas regi-
oes disponibilizam tabelas referenciais, sen-
do que, no Estado de Sdo Paulo, a referéncia
do valor da comisséo para a compra e venda
de imovel urbano corresponde de 6% a 8%
do valor do negocio.

E recomendavel, ndo sé para a concorrén-
cia sauddvel do mercado de intermediagdo
de imoveis prontos, mas também para evitar
penalizagdo administrativa comumente apli-
cada pelos Conselhos Regionais de Correto-
res de Imoveis, que o valor da comissdo siga
os padroes estipulados pelo Sindicato de
Corretores de cada regido.

De acordo com a legislagdo, a remuneragdo



da atividade de corretagem, se ndo estiver
fixada em lei, nem ajustada entre as partes,
serd arbitrada segundo a natureza do negocio
e 0s usos locais (Art. 724 do Codigo Civil). Isto
significa dizer que as partes podem livrermen-
te estabelecer quem serd responsavel pelo
pagamento da comiss@o, mas recomenda-se
que tal combinado seja realizado por escrito.

O contrato de corretagem € de risco para o
corretor ou a imobilidria, ou ambos, j& que a
comissdo somente pode ser exigida quando
se atinja o resultado util do negoécio procura-
do pelas partes.

O importante & que o combinado entre as

partes seja realizado de maneira clara, se-
guindo o principio da boa-fe objetiva, deven-
do a corretagem e eventuais outros servicos
contratados durante a negociagdo do imovel
estarem devidamente especificados.

O cumprimento ou ndo do ajustado no com-
promisso de compra e venda ou cessdo de
direitos @ questdo atinente as partes quanto a
execugdo de contratos, e se resolve de acor-
do com as penalidades estipuladas por estas,
mas Ndo impede a cobranga da comissao.

Pela legislacdo atual, a comissdo e devida oo
corretor ainda que o negocio de compra e
venda ndo se efetive em virtude de arrependi-



mento das partes. Para esta hipotese, hd que
se ter atingido o resultado util da corretagem,
com a formalizagdo do fechamento mediante
a assinatura do respectivo contrato. Porém, se
depois desta as partes ndo concluem a com-
pra e venda, ndo fica prejudicado o direito de
receber a comissco. Diferencio-se, assim, o
que ¢é desisténcia anterior co fechamento do
negocio (quando ndo se tem o compromisso
de pagar a comiss@o, j& que ndo ¢ atingido o
resultado util) do arrependimento posterior
(quando se deve pagar a comissdo).

A possibiidode de cumprimento das obriga-
¢oes do compromisso de compra e venda diz
respeito & exequibilidade do contrato. Pode
haver casos em que, diante de apontamentos
insandveis nas certiddes ou por outra razdo,
NAo se possa cumprir o ajustado — ndo por que
nGo se gueira, € sim por que o Negocio juridico
ndo se viabilizaria tal qual acordado, ou ainda
com d seguranca esperada pelas partes.

Quando o descumprimento é imputado a
uma das partes, tem-se a figura da inexe-
cucdo contratual, 0 que enseja a resciséo do
negocio mediante a aplicagdo das penalida-
des previstas. Quando ndo se pode cumprir
o ajustado por razodes alheias & responsabi-
lidade das partes, tem-se a inexequibilidade
do contrato, e a resolu¢cdo do contrato me-
diante o retorno da situagdo & sua origem.

Ambas as hipdteses devem estar previstas

por cldusulas contratuais especificas, que ajus-
tardo, no primeiro caso, a penalidade para a
rescisdo pelo descumprimento e no segundo,
a resolugdo com as consequéncias do desfazi-
mento do negdcio, por exemplo, devolugdo do
preco ja pago, corrigido monetariamente.

Ja a resilicdo € decorrente da vontade das
partes, usualmente pre-determinada me-
diante o estabelecimento de cldusula contra-
tual baseada em hipotese fdtica especifica.
O contrato continua sendo irretratavel e irre-
vogavel, a ndo ser que se verifique a hipéte-
se fdtica da clausula resolutiva, caso em que
haverd o desfazimento do negécio.

Em qualquer dessas hipdteses € uma boa
pratica se definir a questdo da responsabi-
lidade pelo pagamento da comissao.

A Unica excegdo guanto d possibilidade de co-
branga da comissdo se dd quando o arrependi-
mento posterior ou a inexecugdo contratual de-
correm de defeito no servico de intermediagdo
prestado que tenha cuminado em defeito es-
sencial no negocio imobilidrio que se pretendia.

O recebimento de valores pela intermedia-
cdo deve ser redlizado mediante a emissdo
de nota fiscal pela imobilidria, ou empresdrio
individual e/ou recibo de profissional auténo-
mo emitido pelo proprio corretor. Todos de-
vem ser inscritos no respectivo Creci, especi-
ficando-se o numero de inscrigdo.



Dicas para fomentar

Sempre estabeleca o contrato de correta-
gem por escrito, seja em instrumento a parte
ou no proprio contrato de formalizagdo do fe-
chamento, que deve prever:

Especificagdo da corretagem e eventuais
outros servigos contratados

Prego estabelecido - prazo para pagamento

Identificagdio e niUmero de inscrigcdo pe-
rante o Creci da empresa intermediadora
e dos profissionais parceiros ou associados
que participaram da intermediagdo - pro-
porgdo em percentuais ou valor bruto que
cada um dos participantes terd direito em
relagdo & remuneracgdo estabelecida

Se os servicos ja foram integralmente
prestados - e, nesse caso, a quitagao

Todos os demais combinados feitos pelas
partes (intermediador e contratante)




@@

Responsabilidade civil do intermediador

termo responsabilidade tem vdrios

significados. Neste topico, pretende-

se tratar especificamente do fato de
alguem responder por um dano decorrente
da violagdo de um comportamento esperado,
ou seja, decorrente da agdo contrdria & lei ou
ao contrato, gque se denomina ato ilicito.

Importantissimo € chamar a atengdo, mais
uma vez, para a distingdo do contrato de cor-
retagem e do contrato de compra e venda,
que sdo celebrados por partes diferentes.

O contrato de compra e venda tem como
partes o comprador e o vendedor, que de-
vem cumprir as obrigagées e exigir os direitos
dai decorrentes, um do outro. J& o contrato
de mediagdo tem como partes o corretor e/
ou a empresa intermediadora e aguele que
contratou o servico, sendo estas as partes
que devem cumprir as obrigagées ou exigir
os direitos decorrentes deste.

A lei estipula a regra geral de que qualquer
pessoa que, “por agdo ou omissdo voluntd-



ria, negligéncia ou imprudéncia violar direito e
causar dano a outrem, ainda que exclusiva-
mente moral, comete ato ilicito”. Assim, pre-
sentes os pressupostos de responsabiliza-
cdo, isto &, a agdo ou omissdo voluntdria ou
culposa ilicita, o dano e o nexo causal, tem-se
a obrigagdo de reparar este prejuizo.

O dano indenizavel deve ser atual, real, con-
creto e demonstrado, decorrendo da agdo
contrdria a lei ou ao contrato daquele que &
o responsavel, que deve ter agido culposa ou
intencionalmente.

Considerando a compra e venda, se o com-
prador ou o vendedor descumprirem qualquer
obrigagdo contratual ou legal que implique
dano ao outro, tém a obrigagdo de repard-lo.
Neste caso, a responsabilidade ndo pode ser
atribuida ao corretor e/ou & intermediadora,
visto que estes ndo fazem parte deste con-
trato e ndo tém a obrigagdo de cumpri-lo.

Por sua vez, o corretor é responsavel pelo
dano oriundo de agdes ou omissdes suas
contrdrias ao estipulado pela lei ou pelo con-
trato de mediagdo - o gue corrobora a orien-
tagdo de que este seja estipulado por escrito.
As obrigacdes do corretor decorrentes da lei
j& foram estabelecidas no item 3.2.2, sendo
importante ressalvar a previsdo legal de res-
ponsabilidade soliddria em casos de defeito
na prestagdo dos servigos de mediagdo.

Isso significa dizer que, quando ndo obser-
vados os deveres impostos ao corretor em
relagcdo a prestagdo de informagdo espon-
ténea acerca do negocio, seus riscos e se-
guranga, este profissional poderd ser res-

ponsabilizado pelos danos decorrentes do
compromisso de venda e compra.

Também por essa razdo, se verifica a impor-
téncia da especificagdo de quais foram os
servicos contratados. Se o corretor fora con-
tratado apenas para a captagdo, comercia-
lizagdo e aproximagdo das partes, ndo terd
esta responsabilidade soliddria decorrente do
contrato de corretagem em relacéo aos de-
mais servigos — como, por exemplo, em virtude
de descumprimento de cldusulas contratuais,
problemas de documentagdo cuja andlise e
orientagdo tenham sido transferidas para a
responsabilidade de outros profissionais.

Como o corretor, em regra, € fornecedor do
servico de mediagdo, responde frente co seu
contratante, quando este for consumidor,
isto é destinatdrio final, nGo apenas pela res-
ponsabilidade contratual e pela regra geral
acima mencionada, mas com base no Codigo
de Defesa do Consumidor.

Neste modelo, a responsabilidade da pessoa
juridica e objetiva, portanto, independe da afe-
ricdio da culpa ou intengdo na prdtica do dano,
mas estd atrelada & necessidade da prova do
defeito na prestagdo do servigo. Mas, note-se:
somente deve responder como fornecedor
perante aguele que o contratou.

Portanto, a imobilidria/corretor que cumprir
as obrigagdes gue lhe sdo atribuidas pelo con-
trato de corretagem delimitado pelo conteu-
do/extensdo dos servicos estipulados, ndo s
desempenhard as boas praticas no exercicio
da atividade, como evitard prejuizos e contri-
buird para a imagem positiva do setor.



Secovi-SP, como membro do The Royal Institution of Chartered Surveyors (RICS),

recomenda as boas prdticas internacionais constantes da publicagdo sobre Normas

para Imobilidrias e Corretores de Imoveis RICS, um codigo de conduta que orienta
sobre os principios fundamentais a serem adotados na atividade de intermediagdo imobili-
dria. O RICS é uma organizagdo internacional sem fins lucrativos que atua na qualificagdo de
profissionais do setor imobilidrio, da construgdo e dreas relacionadas.

O presente manual contempla principios que norteiam as boas prdticas internacionais na
intermediagdo de venda e compra de imoveis, reproduzidos a seguir.
Conduzir os negocios de forma honesta, justa, transparente e profissional;

Realizar o trabalho com a devida competéncia, cuidado e diligéncio, e garantir que o pro-
fissional tenha as habilidades necessdrias para realizar suas tarefas;

Garantir que os clientes recebbam os termos de contrata¢do que sdo justos e claros

Fazer o maximo para evitar conflitos de interesse e, quando estes surgirem, lidar com eles
de forma aberta, justa e rapida;

Né&o fazer discriminagées injustamente em quaisquer negociagoes;

Garantir que todas as comunicagdes sejam justas, claras, oportunas e transparentes em
todas as relagdes com os clientes;

Garantir que toda a publicidade de material de marketing seja honesta, decente e sincera;

Quando fornecido como parte do servico, dar do cliente uma avaliagdo realista do pro-
vavel prego de venda, compra ou locagdo, com base no mercado e utilizando o melhor julga-
mento profissional;

Assegurar gque as visitas a propriedade sejom realizadas em conformidade com a vonta-
de do cliente, tendo em vista a protegdo e seguranca pessoal de todas as partes.






Legislagdo relacionada



*  LeiB530/1978 - Regulamenta a profissdo de corretor de imdveis e disciplina o funcionamento
de seus 6rgdos de fiscalizacdo

*  Decreto Lei 81.871/78 - Regulamenta a Lei n° 8.530, de 12 de maio de 1978

* Lei10.406/2002 - Cddigo Civil - Artigos 722 a 729 (Capitulo XIll) estabelecem critérios
gerais da corretagem

* Resolucdo Cofecin® 5/78- Estabelece normas para o contrato padrdo

e ABNT NBR 14.653-1 - Norma da Associagdo Brasileira de Normas Técnicas que trata dos
procedimentos gerais da Avaliagdo de Bens

* Resolugdo 326/92 Cofeci - Regulamenta obrigagdes do corretor de imoveis

*  Leill96/2005 - Decreto n° 3.000, de 26 de marco de 1999, art. 798. Lei n° 9.250, de 1995,
art. 25, Lei n® 7.713, de 1988, arts. 2° e 3°, § 2° e Lei n° 898, de 1995, art. 21 - relacionados ao
lucro imobilidrrio

e Medida Provisoéria 252 de 15 de junho de 2005 - MP do Bem
e |TBI - Imposto sobre Transmissdo de Bens Inter-Vivos
* Placas e Publicidade Imobilidria

* LeiCidade Limpa (para a cidade de S&o Paulo e legislagdo relacionada em outros municipios,
caso exista)

e Dimob - Declaragdo de Informagoes sobre Atividades Imobilidrias
* COAF - Conselho de Controle de Atividades Financeiras

° Leis 8245/91 e 12112/09 - Lei de Locagdo de Imdveis Urbanos



Entidades - Quem é quem



SECOVI-SP - Sindicato da Habitagdo

E o sindicato das empresas de compra, venda, locacdo e administracdo de imdveis comerciais
e residenciais de Sdo Paulo, categoria integrada tambem pelas empresas de corretagem
imobilidria, incorporadoras, loteadoras, de desenvolvimento urbano e shopping centers. Des-
de 1946, tem como missdo desenvolver, representar, promover e defender a atividade imo-
biliaria em seus segmentos, dentro de padroes reconhecidamente éticos e comprometidos
com o anseio da coletividade.

Secovi-SP - www.secovi.com.br

COFECI / CRECI - Conselho Federal e Conselho Regional dos Corretores de Iméveis

O Conselho Federal e os Conselhos Regionais sGo 6rgdos responsaveis pela disciplina e fis-
calizagdo do exercicio da profissdo de corretor de imdveis, constituidos em autarquia, dotada
de personalidade juridica de direito publico, vinculada ao Ministério do Trabalho e Emprego.

Cofeci — www.cofeci.gov.br/portal/
Creci-SP - www.crecisp.gov.br/#

FENACI - Federagdo Nacional dos Corretores de Iméveis

A Federacdo Nacional dos Corretores de Imoveis € uma entidade sindical de grau superior,
representativa dos profissionais liberais corretores de imoveis, com base nacional. A entidade
coordena as atividades de 24 sindicatos filiados, distribuidos em todo o territério brasileiro.

Fenaci - www.fenaci.org.br

SCIESP - Sindicato dos Corretores do Estado de Sdo Paulo

O Sciesp representa os corretores de imdéveis no Estado de Sdo Paulo. Atua na defesa dos
interesses da categoria, investe em educagdo, na valorizagdo profissional e no fortalecimento
da imagem e reputacdo dos corretores de imoveis, com uma gama de beneficios extensiva
aos familiares e dependentes, além de acesso a programas de cultura e lazer.

Sciesp - www.sciesp.com.br



Sites recomendados



Rede Secovi de Imoveis - www.redesecovi.com.br

Universidade Secovi - www.universidadesecovi.com.br

Associagdo dos Registradores Imobilidrios de Sdo Paulo (Arisp) - www.arisp.com.br

Irib - Instituto de Registro Imobiliario do Brasil - www.irib.org.br

Receita Federal - www.receita.fazenda.gob.br

Prefeitura Municipal de Sdo Paulo - www.prefeitura.sp.gov.br

Fiabci/Brasil - Federagdo Internacional das Profissdes Internacionais — www . fiabci.com.br
NAR - National Association of Realtors - www.realtor.org

RICS - The Royal Institution of Chartered Surveyors - www.rics.org

Worldproperties.com (portal do Consércio Internacional das Associagbes de Propriedade
Imobiliaria) - www.worldproperties.com



Ficha técnica



Organizagdo

Secovi-SP - Sindicato das Empresas de Compra, Venda, Locag¢do e Administragdo de Imoveis
Comerciais e Residenciais de Sdo Paulo

Vice-presidéncia de Comercializagdo e Marketing
Elbio Ferndndez Mera - Vice-presidente de Comercializagdo e Marketing

Coordenagdo geral
Roseli Hernandes - Diretora de Imadveis de Terceiros

Coordenadores de grupo
Ricardo Paixdo Barbosa

Génys Alves Junior

Moira Regina Toledo Alkessuani

Colaboragao

Laerte Temple (Superintendente do Secovi-SP e Universidade Secovi)
Maraneide Alves Brock — Departamento Juridico do Secovi-SP

Walter Roisin — Departamento Juridico do Secovi-SP

Claudia Francisco Brito Marzagdo - Diretoria de Langamentos do Secovi-SP
Israel Norberto Peixoto - Diretoria de Langamentos do Secovi-SP

Nelson Parisi Junior - Presidente da Rede Secovi-SP de Imoveis

Membros da Diretoria de Imoveis de Terceiros do Secovi-SP
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