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“Ha um tempo para se admirar o encanto e o podsugsivo de uma

idéia influente, como ha um tempo para se temeetpuros sufoque. O
tempo para nos preocupar ocorre quando a idéigpsmeiu a tal ponto

gue nem sequer notamos e tdo profundas se torresnwaiaes que nada
mais representa do que o senso comum. Quandoegebjja ndo sao
respondidas, pois nunca mais foram levantadasepersl seu controle:

nao sabemos como ela nos pegou.” (KOHN, 1998, p.17)
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RESUMO

A rotina de trabalho do corretor de imdveis estbeada a comercializacdo de um
produto tangivel (imovel) ou intangivel (imovel mdanta). Podemos encontrar muitas
informacdes sobre o setor da construgéo civil, agerdmobiliario, investimentos no setor e
outras informacdes importantes, mas dados quavtisasobre estes profissionais sao dificeis
de encontrar. O corretor de imoveis realiza a svalade de maneira autbnoma. Pode ou ndo
estar associado a uma imobiliaria, mas sem vincetopregaticios com a mesma, uma
caracteristica que pode ser observada desde anodgerofissdo. Quando associado a uma
imobiliaria faz parte do setor operacional e tentma@aesponsabilidades atender os clientes e
comercializar imoéveis de alto padrdo, médio padoio associativos, residenciais ou
comerciais, rurais ou urbanos, com as opc¢des deregmwenda, locacdo ou permuta. Tendo
como base este perfil, 0 presente estudo procdemtificar quais os fatores que motivam os
corretores de imoOveis a seguir esta profisséo. jetiob desta dissertacao foi de realizar um
estudo exploratério sobre a profissdo do corregointbveis. O procedimento metodoldgico,
entdo foi de um estudo exploratério utilizado o elodguantitativo com um questionario
estruturado. A conclusdo deste trabalho indica gaecondi¢des de trabalho, as politicas de
administracéo da imobiliaria e a falta de reconinecito no ambiente organizacional foram os
principais itens de insatisfacdo. Porém, foi padsobservar a importancia do salario ou
remuneracao pelas vendas para esta populacaodemmsio que aqueles que estdo satisfeitos
com seus ganhos ndo apresentam insatisfeitos caondg;des de trabalho, as politicas de
administracdo da imobiliaria ou a falta de recomhento no ambiente organizacional, ou
seja, a pesquisa revela a selecdo natural de edssicas que se auto predispdem.

Palavras chave: gestao de pessoas, motivacad,gefissional.



ABSTRACT

The routine work of the realtor is associated withrketing a tangible product (building) or
intangible (building the plant). We can find extimes information on the sector of
construction, real estate, investments in industng other important information, but
quantitative data on these professionals are harfintl. The realtor holds its activity so
unattended. It may or may not be associated whihilaing, but without employment bonds
with the same, a trait that can be observed froenoitigin of the profession. When coupled
with a property is part of the sector and its opernal responsibilities meet customers and
sell real estate, high-standard, medium standardssociations, residential or commercial,
rural or urban, with options to buy, sell, leaseegchange. Based on this profile, this study
sought to identify the factors that motivate thelRestate to follow this profession. The goal
of this dissertation was to conduct an explorasiugly on the profession of real estate broker.
The methodological procedure, then was an exploratudy used a quantitative model with
a structured questionnaire. The conclusion of stusly indicate that: working conditions, the
policies of the administration building and the Kaof recognition in the organizational
environment were the main items of dissatisfactldowever, it was possible to observe the
importance of salary or remuneration from the salesto people, whereas those who are
satisfied with their earnings have not dissatisfaeth working conditions, the policies of the
administration building or the lack of recognitionthe organizational environment, ie, the
research reveals the natural selection of charattsrthat predispose self.

Key words: managing people, motivation, profesdignafile.






INTRODUCAO

A relacéo estabelecida entre o corretor de imdy@iempresa onde presta seu servigco
difere do modelo comum. O objetivo geral do estédalentificar quais os fatores que
influenciam na motivacao dos corretores de imév@ssobjetivos especificos sao identificar
fatores associados a sua profissdo que influenciansatisfacdo ou na insatisfacdo dos
corretores de imoveis da cidade de S&ao Paulo;

Desde o inicio do século XX, as organizacdes pevowse estruturar com o objetivo
de conseguir produzir mais, com 0 menor numeroesgas € no menor tempo possivel.
Existiam nesta época duas maneiras predominanf@®decéo: a artesanal e a industrial. As
pessoas que realizavam o trabalho artesanal recedbidenominacdo de artesbes e eram
responsaveis por todo o processo de criacdo, @esdeolha da matéria-prima até a entrega
do produto final. O trabalho era basicamente atistustomizado e o tempo de producao
muito longo. Com o aumento da demanda, muitos posdiveram que ser produzidos em
grande escala, dai o surgimento dos parques imlsgsrincipalmente nos setores téxtil e
metalurgico.

hY

Os estudos realizados em relagdo a producédo iraduseste periodo apresentam
como caracteristica principal a fragmentacao dasas, a contagem de pecas produzidas pelo
tempo gasto, 0os custos de producgéo e outras fatemasedir a eficiéncia produtiva. Surgem
entdo as primeiras tentativas de se padronizamm$as, o funcionario deixava de ser
responsavel pela fabricagdo completa do produtissgva a ser responsavel apenas por parte
do processo. O percussor desses estudos foi Frledeylor (1966), que apresentou uma
forma eficiente de fazer com que a empresa se iaagmae através de tempos e métodos

especificos para cada atividade e que vinha atendecessidade das organizacdes.



Outra caracteristica forte deste modelo apresemqtaddaylor (1966) estava na forma
como os empregados eram vistos pela organizac@mun8e este modelo, o empregado
deveria ser responsavel pelo seu proprio desemwehto e pago por peca produzida, que
segundo Taylor (1966), aumentava a produtividatErm®dém a motivacdo. Os empregados
deveriam seguir normas rigidas e ter como preoé@apdmica, estando no ambiente da
empresa, de produzir mais. Estes estudos tiveramdgrrepercussao e desde entdo foi
possivel identificar correntes que procuravam aplestes métodos e fortalecer a idéia da
metrificacdo, da producdo em grande escala e deso@® como parte desta engrenagem.
Porém, em algumas organizacdes, apdés a aplicagdesd®métodos, os resultados obtidos
ainda estavam muito abaixo do esperado e mesmo@@aga pessoas por pecas produzidas,

havia uma dificuldade em aumentar os niveis deygéal

Surgiram, entdo, estudiosos e pesquisadores que amatrarios as idéias de Taylor
(1966) e que passaram a estudar outras formagzeledam que estes problemas relacionados
a produtividade fossem resolvidos. Uma das expadénealizadas que apresentou bastante
repercussao por apresentar resultados diferenseaptesentados anteriormente, foi realizada
por Elton Mayo (1946) e estava diretamente ligamlwador que as pessoas tinham em relagcéo
a tarefa que estavam realizando e destacou um &wmanprodutividade pelo fato dos
empregados envolvidos na pesquisa se sentirem tiamp@s para o processo de crescimento

da organizacéo.

Desde entdo, surgiram duas formas de analisar el s pessoas no processo
produtivo e quais os fatores que motivam as pessaes 0 trabalho. Uma forma tentava
verificar se a motivagéo profissional esta relaattaao proprio individuo, ou seja, com seus
valores intrinsecos, e a outra forma procura warfiqual o papel da organizacdo neste

processo motivacional, ou seja, extrinseca ao iididove relacionado as agbes da organizacao.



Paralelamente a estes estudos, as organizacoes $eranodernizando, crescendo e
automatizando seus processos. Os processos queademanais passaram a industriais e no
inicio do século XXI estdo automatizados na suaonaaiSe antes o0 objetivo dos estudos
estava na relacdo homem por peca produzida, agma@io é peca por hora de maquina
trabalhando. No inicio do século XX, a industrigtitése organizava para atender a demanda
com jornadas de trabalho com 16 horas diarias endimero grande de funcionarios para
produzir um namero limitado de pecas. Porém, nodrdo século XXI, existem maquinarios
para a mesma industria téxtil que funcionam totatmeautomatizadas, com apenas um
funcionario cuidando de mais de uma maquina ao me&mpo e que ndo pode ficar
produzindo por mais de 8 horas por dia devido gsabdemanda atual e a velocidade com que

estas maquinas podem produzir.

Estas mudancas ocorridas principalmente pelo avegwldgico fizeram com que
surgissem novas formas de relacdo entre empresapeegado. No inicio do processo
industrial a relagéo estava baseada em uma reflaigéal de trabalho, onde o individuo tinha
vinculos com a empresa e estavam mais relaciormadesldade do empregado do que com
beneficios que esta relagdo pudesse proporcionggir&n entdo, em meados do século XX,
os sindicatos que representavam a Unica forma sj@enpregados possuiam de negociar sua
relacdo com as empresas. Com a forgca da unido emtreabalhadores, os sindicatos
conseguiram grandes conquistas em relacdo as rnaslhde qualidade das condicdes de

trabalho.

Porém, junto com estas melhorias, as organizagd&saam a ser mais seletivas, ja
qgue partes dos seus lucros deveriam ser reveigiaforma de beneficios e melhoria das
condicOes de trabalho. Muitos empregados ndo caimsky este trabalho formal, assumem

relagdes de trabalho informais como forma de stérsig.



Este trabalho informal passa a ganhar cada vez foags devido ao avanco
tecnoldgico, por que as empresas precisam de cadanenos pessoas trabalhando e com
maior capacidade de producdo. Diante deste cergagsam a surgir entdo trés tipos de
vinculos: os trabalhadores vinculados de manerradbcom as organizacfes, com beneficios
relacionados a alimentacéo, saude, descanso sereamaterado, carga horaria de trabalho
limitado ha oito horas diario, hora-extra e outtmneficios. Os trabalhadores informais
presentes nos diversos niveis da organizacéo, deslie nivel que por questdes trabalhistas
ou pessoais preferem este tipo de vinculo até llratbares informais vinculados como

terceiros nos niveis mais baixos da organizacao.

O terceiro tipo de vinculo esta relacionado ao$igmionais informais ilegais, que por
razdes de deficiéncia técnica em relacdo aos emwbosgformalmente ou por possuirem
capacidade técnica, mas optarem por trabalharfaamalidade, utilizando-se da ilegalidade
como forma subsisténcia. Esta economia informahis mevastadora de todas, por que serve
ao tréfico de drogas, a comercializagdo de procpitateados e a sonegacdo de impostos que

ajudam a enfraquecer a regiao onde estao.

Todas estas mudancas nas relacdes trabalhistasidasomprincipalmente pelos
avancos tecnoldgicos fazem com que os numerosabtealliadores desempregados ou em
condicdes de sub-emprego atinjam numeros alarmaB®es avangos geraram muitas
facilidades como o acesso a produtos que foramifcages, as novas tecnologias, aos
produtos industrializados e muitos outros bensaleswmo. Porém em relagdo as condi¢des

em gue as pessoas estdo trabalhando estdo cauaiggarecarias.

Em sintese, as rela¢des de trabalho vém-se tramesfido ao longo do tempo e, no

presente, a informalidade assume espaco relevamteindo do trabalho.

Tradicionalmente, a literatura dmanagementsobre motivagdo tem como base

empirica o trabalhador formal. Interessa-nos, pp@uro contexto, o da informalidade ou,



do trabalhador “autbnomo”, no qual inserimos aiaaaos fatores motivacionais do corretor
de iméveis na cidade de Séo Paulo. Para tantedtzado um estudo exploratorio, utilizando
a pesquisa quantitativa através de um questioratiaturado para representar esta populacao

de 80.000 corretores de imdveis com uma amostt2@leespondentes

Inicialmente, foi feita uma apresentacdo geral @balho, com destaque para o
problema de pesquisa, 0s objetivos, o tema aboyda@strutura geral, a metodologia e a
forma de apresentacao dos resultados que constgmnmeiro capitulo. O capitulo segundo
apresenta a fundamentacao teodrica através daodvitsiografica. Abordou-se a motivacéo,
as principais teorias e abordagens historicas.

No capitulo terceiro a apresentacdo dos resultathbospesquisa, as principais
conclusdes, os dados e impressfes obtidos ao amgmesquisa e as consideracdes finais

sobre o tema.

PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Segundo Severino (2007), “A ciéncia se faz quangesguisa aborda os fenébmenos
aplicando recursos técnicos, seguindo um método peardo-se em fundamentos
epistemoldgicos.” E, ainda, segundo Severino (20@0)ando observamos a pratica concreta
(do método como caminho cientifico), o que nosegede forma mais evidente é a aplicacédo
de atividades de carater operacional técnico”.

Segundo Lakatos e Marconi (2003, p. 83), “método éonjunto das atividades
sistematicas e racionais que, com maior seguraecaremia, permite alcancar o objetivo —
conhecimentos validos e verdadeiros -, tracandanurdo a ser seguido, detectando erros e
auxiliando as decisdes do cientista”.

Ainda segundo Lakatos e Marconi (2003, p. 106), flestodos de procedimento

seriam etapas mais concretas da investigacéo, chmal@made mais restrita em termos de



explicacédo geral dos fenbmenos e menos abstraitase{a até serem técnicas que, pelo uso
mais abrangente, se erigiram em métodos”.

Segundo Marion, Dias e Traldi (2002, p. 61), “A attlogia ndo pode restringir-se a
uma classificacdo do tipo de pesquisa, bem comoinssumentos escolhidos pelo
pesquisador, a coletar os dados. Ela deve indisafoates usadas no levantamento
bibliografico e descrever como transcorreu a fasprdparacao para o trabalho de campo e a
coleta de dados, apontando os elementos e fataedifjcultaram e/ou facilitaram seu
desenvolvimento.”

Quadro 1- Esquema do processo de pesquisa. Sampieri (2006)

Desenvolvimento de uma idéia, tema ou area a iigaest \

v

Selecdo do ambiente ou lugar do estudo \

Escolha de participantes ou individuos do estudo \

Inspecéo do ambiente ou lugar do estudo \

Trabalho de campo \

Selecdo do projeto de pesquisa (ou estratégiadesenvolvida no ambiente ou lugar e
para coletar os dados necessarios)

v

Selecédo ou elaboracédo de um instrumento para coketdados (ou varios
instrumentos)

v

Coleta de dados (obter as informacdes pertineatesjistro dos acontecimentos dp
ambiente ou lugar

v

Preparacao dos dados para andlise \

Anélise dos dados |

v

Elaborac&o do relatorio de pesquisa \

Natureza do estudo



Para Gil (2002, p. 42), “As pesquisas descritiv&® tomo objetivo primordial a
descricdo das caracteristicas de determinada m@umulaau fendmeno ou, entdo, o
estabelecimento de relacbes de variaveis”. Ainggursdo Gil (2002, p.42), “Entre as
pesquisas descritivas, salientam-se aquelas quedémbjetivo estudar as caracteristicas de
um grupo: sua distribuicdo por idade, sexo, prooeidé nivel de escolaridade, estado de
saude fisica e mental etc.”

A definicdo do tipo de pesquisa, segundo Mariaas@ Traldi (2002, p. 62):
“pesquisa descritiva: objetiva descrever as cargtimas de
determinado fenGmeno ou populacdo correlacionaros fabu
fenbmenos (variaveis) sem, no entanto, manipula-limsplica
observacfes, registro e andlise do objeto que sestdo estudado.
Pode ser classificada quanto as caracteristicastddo em:

- estudo exploratério: desenvolvida quando se temuce
conhecimento a respeito de determinado assuntospect dele,
geralmente, pressupde uma fase de trabalho em tampo

Entdo, a partir das definicbes apresentadas, ensastle pesquisa foi descritivo com

um estudo exploratério.

Plano Amostral
O escopo da pesquisa foi:
- Populacdo: Corretores de iméveis que comercializéxclusivamente imoveis tipo
lancamento e estéo vinculados a imobiliarias laedks na Cidade de S&o Paulo.
- Tamanho da populagédo: 80.000 corretores dividaleatoriamente em duas categorias de
profissionais que trabalham nesta funcéo:
1- Profissionais que estdo nesta profissdo ha mafsrdeses: tém a obrigatoriedade de
filiacdo ao SECOVI, Sindicato dos Corretores devei®, mas, mesmo filiados néo se
consegue determinar o numero de profissionais gtimem pelo pagamento da

anuidade.



2- Profissionais que estdo nesta profissdo ha mends uheses: trabalham sobre o
regime de estagio e ndo tém a obrigatoriedadelidedid. Neste grupo existe uma
grande rotatividade de profissionais.

- Unidade amostral: os corretores de imoveis;

- Extensao geografica: a pesquisa sera realiza@adaae de Sao Paulo;

- Tempo: de 30/09/2008 a 09/10/2008

- Tipo de amostragem: amostra probabilistica sim@ampieri (2006)

- Tamanho da amostra: o tamanho da foi definidiizatido osoftwareSTATS conforme
sugerido por Sampieri (2006, p.258)

Quadro 2- Tamanho da Amostra

Tamanho da Erro Nivel Nivel de Tamanho da

Populacao Maximo Percentual Confianca Amostra
Aceitavel (+-)% Estimado Desejado

80000 5% 5% or 95% 95% 72,92387

Fonte:Software STATSTM

Coleta de dados

Elaborou-se um questionario estruturado para gktado a uma amostra de 126
corretores de imoveis.
Apresentacdo dos resultados

ApoOs a aprovacdo do modelo de questionario, inicgamn coleta das respostas. No
primeiro dia das entrevistas, iniciei utilizando gua especializado em iméveis da Zona
Norte de Sdo Paulo que além de apresentar antth@sosmpreendimentos, ainda possuia
um mapa com a localizacdo dos anuncios e a pagieasg encontravam. O periodo de
coleta foi de quatro dias totalizando as 126 rdsgasecessarias.

Todas as pesquisas estavam ocorrendo com a apoovd departamento de
Recursos Humanos da maior imobiliaria de Sdo Rgudotem em seu quadro mais de 2.000

corretores de imoveis.



A busca por autorizacdo para a pesquisa naorfgles, apds varias tentativas nas
maiores empresas, consegui autorizacado em uma san@riémitado a visitas nos plantdes
somente. Nao podendo esperar nada da empresa.

Antes da realizacdo da pesquisa, busquei inforonpagio ao CRECI sobre niumero
de corretores ativos, perfil ou outras informac@esem fiquei aguardando por mais de um
ano e meio com contato mensal e néo tive a resphsito ao SECOVI, novamente nao tive
respostas, até que a assessora de imprensa pasgmwmacao de forma bastante reduzida: o
namero de corretores ativos na Cidade de Sao Baiés0.000.

Bastante interessante para um setor que vinhaoastante crescimento. Acredito
que nem o CRECI, o SECOVI ou as imobiliarias témteresse em conhecer melhor seus
corretores de imoveis ou talvez tenham a certezadestoes relacionadas informalidade e o
guanto acabam prejudicando a todos.

Em relacdo ao projeto todo ele foi desenvolvididizahdo o Software Microsoft
Word 2007 As representacdes graficas da primeira parterd@tp utilizaram oSoftware
Minitab 14 para andlise dos dados do setor. Em relacéo aos daletados foi utilizado o
Software SPSS lpara analise e com 0 objetivo de utilizar os rexzundais avancados
graficamente foram utilizados ao longo do traballsoftware Microsoft Excel 2007

A apresentacao dos resultados foi dividido em 2epaiA primeira parte tem como
finalidade apresentar um descritivo do perfil dosretores de iméveis com informacdes
sobre género, tempo que trabalha exclusivamentaafssao, grau de escolaridade, faixa
etaria e fonte de renda. A segunda parte apres@stgasultados obtidos com a pesquisa

estabelecendo uma relagao entre o item e o reswdf@dsentado por Herzberg.



1 O SETOR IMOBILIARIO NO BRASIL

A evolucdo do setor da construcédo civil no Brasia diretamente relacionada ao
Sistema Financeiro da Habitacdo. Este sistemaagst@ado em duas fontes geradoras de
recursos: o Sistema Brasileiro de Poupanca e Ethposse o Fundo de Garantia por Tempo
de Servico. Ao longo dos anos ultimos 40 anos,sessairsos foram fundamentais para o
desenvolvimento da construcao civil. Segundo a CBIiGao responsavel pela elaboracao do
indice de velocidade de vendas do setor, entreges onde a constru¢do civil mais se
desenvolveu, destaca-se a cidade de Sao Paulo.

O corretor de imoveis surgiu ha mais de dois s&clWPor volta de um século atras,
regularizou-se a sua profissdo (COFECI, 2008). Iataate, desempenha papel fundamental
para o setor por ser o responsavel pela comemgaliz dos iméveis construidos pela

construcao civil.

1.1 SFH - SISTEMA FINANCEIRO DA HABITAQAO

Da criacdo do Sistema Financeiro da Habitacdo stdias de hoje, o sistema foi
responsavel por uma oferta de cerca de seis miliédsmanciamentos e pela captacdo de
uma quarta parte dos ativos financeiros. O sistgragsou a apresentar queda nos
financiamentos concedidos a partir de uma sucessgmliticas de subsidios que reduziram
substancialmente os recursos disponiveis (BRASI0O83).

O Sistema Financeiro da Habitagéo possui, desdma &réagdo, como
fonte de recursos principais, a poupanca voluntar@aveniente dos
depdsitos de poupanca do denominado Sistema Brasike Poupanca
e Empréstimo (SBPE), constituido pelas instituicGes captam essa
modalidade de aplicacdo financeira, com diretrid@gdirecionamento
de recursos estabelecidas pelo Conselho Monetadonhal (CMN) e
acompanhados pelo Banco Central do Brasil (BACHMM como a
poupanca compulsoria proveniente dos recursos ddd-de Garantia
do Tempo de Servico (FGTS), regidos segundo norend#etrizes
estabelecidas por um Conselho Curador, com gestd@pticacao
efetuada pelo Ministério do Planejamento, OrcameatoGestdo
(MPOG), cabendo a CEF o papel de agente operatRA$H., 2008a).



Ainda segundo BRASIL (2008a),

Atualmente, as normas do Conselho Monetario Nati@i&N) pelas
Resolugcdes n° 1.980, de 30.04.1993 e n° 3.005, (d@7.2002,
disciplinam as regras para o direcionamento dasrses captados em
depdésitos de poupanca pelas instituicbes integracke Sistema
Brasileiro de Poupancas e Empréstimos (SBPE), elst@ndo que
65%, no minimo, devem ser aplicados em operacdésateiamentos
imobiliarios, sendo que 80% do montante anterior aaracdes de
financiamento habitacional no ambito do Sistemaaik@eiro da
Habitacdo e o restante em operacfes a taxas dadoexesde que a
metade, no minimo, em operagfes de financiamertivabenal, bem
como 20% do total de recursos em encaixe obrigatda Banco
Central e os recursos remanescentes em dispoadgisdfinanceiras e
operacdes de faixa livre (BRASIL, 2008a).

Quadro 3- Evolucao do Sistema Financeiro Habitacional.

Sistema
Financeiro
Nacional

1964

1966

Evolucdo do Sistema Financeiro da Habitacao

Sistema Financeiro da Habitacdo (SFH) € um segmento
especializado do Sistema Financeiro Nacional, criado pela
Lei 4380/64, no contexto das reformas bancaria e de
mercado de capitais. Por essa Lei foram instituidas a
correcdo monetéaria e o Banco Nacional da Habitacdo, que
se tornou o o6rgdo central orientando e disciplinando a

Em seguida, a Lei 5170/66 criou o0 FGTS. O sistema previa
desde a arrecadacdo de recursos, 0 empréstimo para a

1971

compra de imoveis, o retorno desse empréestimo, até a
reaplicacdo desse dinheiro. Tudo com atualizacdo

Na montagem do Sistema Financeiro da Habitacao,
observou-se ainda que havia necessidade de subsidios as
familias de renda mais baixa, o que foi realizado de
maneira a nao recorrer a recursos do Tesouro Nacional. Foi
estabelecido entdo um subsidio cruzado, interno ao
sistema, que consistia em cobrar taxas de juros

diferenciadas e crescentes, de acordo com o valor do
financiamento, formando uma combinacdo que, mesmo
utilizando taxas inferiores ao custo de captagéo de recursos
nos financiamento menores, produzia uma taxa média
capaz de remunerar 0S recursos e 0s agentes que atuavam
no sistema. A partir de 1971, adotou-se um mecanismo c

Continua ....




1971 De 1971 até 1981, havia um critério seletivo para

a concessao de subsidios. Os mutuarios de maior renda
1981 pagavam integralmente as suas prestacfes. Conforme
fosse decrescendo o salario, o Governo Federal assumia
uma parte da prestacdo. via reducao de Imposto de Renda.

A partir de 1983, o principio da identidade de indices foi
guebrado. Diante da queda dos niveis salariais e da

1983 inadimpléncia que ameacava 0 sistema, o governo aplicou
a aumento nas prestacdes de 80% do reajuste do salario
1985 minimo. Em 1984, o subsidio foi repetido. Em 1985, houve

novamente um subdimensionamento do indice de reajuste
das prestacOes dos contratos.

Em 1986, o Sistema Financeiro da Habitacdo passou por
uma profunda reestruturagdo com a edi¢cdo do Decreto-Lei
n° 2.291/86, que extinguiu o Banco Nacional da Habitacao
e distribui suas atribuicbes entre o entdo Ministério de
Desenvolvimento Urbano e Meio Ambiente (MDU), o
Conselho Monetéario Nacional (CMN), o Banco Central do
Brasil (BACEN) e a Caixa Econdmica Federal (CEF). Ao
Ministério de Desenvolvimento Urbano e Meio Ambiente
(MDU) coube a competéncia para a formulacdo de
1986 propostas de politica habitacional e de desenvolvimento
urbano; ao Conselho Monetario Nacional (CMN) coube
exercer as funcdes de Orgdo central do Sistema,
orientando, disciplinando e controlando o Sistema
Financeiro da Habitacdo; ao Banco Central (BACEN) foram
transferidas as atividades de fiscalizagcdo das instituicoes
financeiras que integravam o Sistema Financeiro da
Habitacdo e a elaboracdo de normas pertinentes aos
depdsitos de poupanca e a Caixa Econbmica Federal a
admlnlstragao do passivo, ativo, do pessoal e dos bens
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As atribuicdes inicialmente transferidas para o entao
Ministério de Desenvolvimento Urbano e Meio Ambiente
(MDU) foram posteriormente repassadas ao Ministério do
1999 Bem Estar Social, seguindo depois para o Ministério do
Planejamento, Orcamento e Gestéo e finalmente, a partir
de 1999 até hoje, algcadas a Secretaria Especial de
Desenvolvimento Urbano da Presidéncia da Republica

Fonte: Banco Central do Brasiww.bcb.org.br Elaborado pelo Autor.

Os dados apresentados pelo Sistema FinanceiralitatBo, anexo 1, séo referentes

ao periodo de 1970 a 2006 e tem por objetivo detraors evolugcdo do niumero de moradias



financiadas pelo sistema. O grafico 1 apresenta comparativo entre estes numeros,
destacando a evolucdo no periodo e tendo como mngeartida o nimero de moradias
financiadas com recursos do FGTS e SBPE. Até 1&has 290.214 moradias haviam sido
financiadas utilizando-se recursos do FGTS. Em X¥¥&& numero foi acrescido de 73.144
moradias referentes ao periodo totalizando 363.868.37 anos subsequentes, foi possivel
identificar um acréscimo médio de 142.988 morag@asano, o0 que totalizou, em 2006, o
montante de 5.653.920 moradias, contando com odeate 408.428 moradias neste ultimo
ano. Quando observado estd média em relacéo aalpéristorico, tendo como base apenas o
FGTS, é possivel observar periodos de grandesap8ed, provavelmente associadas a
politicas econbmicas e mudancas na economia, ctlegenponto O (zero) em 1994 e com
uma recuperacdo muito grande principalmente arpdeti2000 com seu ponto maximo de

408.428 moradias em 2006.

Grafico 1- SFH: Evolucao do Numero de Moradias FinanciadaBartodo. Elaborado pelo autor.

SFH: EVOLUGAO DO NUMERO DE MORADIAS FINANCIADAS - PERIODO
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Fonte: Banco de Dados do CBIC. Elaborado pelorauto

Em relagédo aos recursos do SBPE, inicia 1970 co8il@8 moradias financiadas,

foram acrescidos de mais 84.086 moradias, 15% isupEn relagdo ao FGTS. Ao longo



destes 37 anos, a média de moradias financiadagstennecurso foi de 78.405 moradias. Em
2006, as moradias financiadas com recursos do SBRENn de 113.873, totalizando
3.123.205 moradias acumuladas no periodo. Nestedpehistorico, foi possivel observar
que ambos tiveram grandes oscilacdes, porém, osigaigicativo foi nos recursos do SBPE

que ficou em média 45,2% menor, més a més quecossos do FGTS.

Grafico 2- SFH: Evolugéo do Numero de Moradias FinanciadasuAulado. Elaborado pelo autor.

SFH: EVOLUGAO DO NUMERO DE MORADIAS FINANCIADAS - ACUMULADO
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Fonte: Banco de Dados do CBIC. Elaborado pelo autor

Estas observacdes podem ser visualizadas atravéggafico 2 que apresenta o
comparativo entre os dois indices tendo como basgimero acumulado de moradias
financiadas com os recursos. O numero de moratfianciadas com recursos do SBPE é
obtido pela soma dos financiamentos para a aquisiedimoveis (novos e usados) e para a
construcdo (que a partir de janeiro de 1988 inalonbém materiais de construcdo, reforma e
ampliacdo). No FGTS inclui unidades habitacionamarfciadas nos programas Carta de

Crédito Individual, materiais de construcdo, imowel planta / apoio a producédo e Pro-

moradia.



O Sistema Brasileiro de Poupanca e Empréstimo, aanatituicio remonta ao biénio
1966/67, € constituido por sociedades de créditmbilario, associacdes de poupanca e
empréstimo e carteiras imobilidrias das caixas @oicas estaduais, da Caixa Econbémica
Federal e dos bancos multiplos que captam os depd$t poupanca voluntaria como uma
modalidade de aplicacdo financeira, com diretrizis direcionamento de recursos
estabelecidas pelo Conselho Monetario Nacionabmpanhados pelo Banco Central (CBIC,

2008).

Ainda segundo a CBIC (2008), os recursos do SB®Etema Brasileiro de Poupanca
e Empréstimo sdo utilizados para o financiamentobili@rio para aquisi¢cdo, construcao,
material de construcao, reforma ou ampliacdo. @#&ses destinados a aquisicdo destinam-se
tanto imoveis residenciais quanto comerciais.

Dados comparativos (anexo 2) entre os periodogzentbro de 2003 a dezembro de
2006 apresentam o detalhamento dos usos dos recemsaplicacdes imobiliarias, sendo
possivel observar que durante todo o periodo homverescimento significativo no montante
destinado ao Financiamento Habitacional que padsoR$ 24,910 milhdes em 2003 para

R$ 45,263 milhdes em 2006, um aumento de 81,7%pemsa quatro anos (CBIC, 2008).



Quadro 4- Aplicacdo dos Recursos do Sistema Brasileiro dgp&uca e Empréstimos.

Aplicacdo dos Recursos do Sistema Brasileiro de Bmanca e Empréstimos
Financiamentos Financiamentos Crédito junto ao
Habitacionais Imobiliarios FCVS
i i
Compulsorio
SBPE BACEN
| |
Fundos e Letras e Ced. Hip. FCVS Arts. 1°e 29
Outros Adq. Res. 3.347

Fonte: CBIC. Elaborado pelo autor.

Segundo a CBIC (2008), os recursos destinados aan&iamento Habitacional
provenientes do Sistema Brasileiro de Poupanca erdéatimos sdo destinados ao
financiamento habitacional com as finalidades desagfo, producdo, desembaracgos futuros,
financiamentos compromissados, aquisicdo de mistedt@ construcdo e cartas de crédito

formalizadas.

Ainda segundo a CBIC (2008), os recursos destinaddananciamento Imobiliario a
Taxas de Mercado sdo destinados para a aquisicéstracdo e reforma de imoveis
comerciais e residenciais; producdo de imdveis coaise e residenciais; desembaragos
futuros; financiamentos compromissados para im&a@iserciais e residenciais, aquisi¢do de
materiais para construcdo e cartas de crédito datase No periodo de dezembro de 2003 a
dezembro de 2006, os recursos utilizados tiveramacmdscimo de 26,7% sobre o seu valor
no periodo inicial que era de R$ 12.874 milhdemalezembro de 2006 chegou a R$ 16.319

milhdes.

O Fundo de Compensacdo De Variacbes Salariais rfadlac por intermédio da

Resolucédo n° 25, de 16/6/1967, do Conselho de Adiragéo do extinto Banco Nacional da



Habitacdo — BNH, com a finalidade de: i) garantguitacdo, junto aos agentes financeiros
dos saldos devedores remanescentes de contrattadeidmento habitacional, firmado com
mutuarios finais do Sistema Financeiro da Habita¢c&@FH, em relacdo aos quais tenha
havido, quando devida, contribuicdo ao FCVS (DL2m06, de 5.1.88); ii) garantir o
equilibrio do Seguro Habitacional do SFH, permageinte e em nivel nacional (Lei n°
7.682, de 2.12.88); e iii) liquidar as obrigacéesianescentes do extinto Seguro de Crédito
do SFH (Lei n°10.150, de 21/12/2000). A gestdao Q¥ & estad a cargo do Ministério da
Fazenda (Lei n° 7.739, de 16.3.89 e Portaria Intesterial n°® 197, de 8.11.89) e sua

administracéo esta cargo da Caixa Econdmica Fed€ralXA (CBIC, 2008).

Grafico 3- Comparativo do Direcionamento dos Recursos - SBPE

DIRECIONAMENTO DOS RECURSOS - SBPE
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Fonte: CBIC. Elaborado pelo autor.

O anexo 3 apresenta um estudo detalhado do Didoiemto dos Recursos do Sistema
Brasileiro de Poupanca e Empréstimos, em que teetathadamente onde os recursos foram
utilizados. O grafico 3 representa o comparativdreeras Aplicacbes Efetivas em

Financiamentos Habitacionais e as AplicacOes emn€iamentos Imobiliarios.



O FGTS foi instituido pela Lei n°® 5.107, de 13/@/Gsta lei foi regulamentada pelo
Decreto n® 59.820, de 20/12/66. Formado por degaiensais, efetuados pelas empresas em
nome de seus empregados, no valor equivalenteraenpeal de 8% das remuneracdes que
Ihes sdo pagas ou devidas; em se tratando de twotgraporario de trabalho com prazo
determinado, o percentual € de 2%, conforme dispdeiso Il do art. 2° da Lei n® 9.601, de
21/01/98 (BRASIL, 2008b).

Atualmente, a Lei que dispde sobre o FGTS é a @&0386, de 11/05/90, republicada
em 14/05/90, ja tendo sofrido varias alteracbesFuddo constitui-se em um peculio
disponibilizado quando da aposentadoria ou mortgatmlhador, e representa uma garantia
para a indenizacao do tempo de servico, nos casderdissdo imotivada (BRASIL, 2008b).

A diferenca basica em relacdo ao modelo antergueéesses depositos integram um
Fundo unificado de reservas, com contas individadhs em nome dos trabalhadores
(BRASIL, 2008b).

Além de ampliar o direito indenizatério do trabalbg que pode, ao final do tempo
atil de atividade, contar com o valor acumulado degositos feitos em seu nome, o sistema
também o favorece de forma indireta, ao proporciasaondi¢cdes necessarias a formacao de
um fundo de aplicacdes, voltado para o financiamelg habitagbes, assim como para
investimentos em saneamento basico e infra-esérutbbana (BRASIL, 2008b).

Como consequéncia, este mecanismo também proparaigeracdo de empregos na
construgdo civil, bem como possibilita aos trabdtmas ganhos indiretos decorrentes da
ampliacédo da oferta de moradias (BRASIL, 2008b).

Com o0 novo sistema, o encargo adicional gerado gsrampresas, por ocasido da
implantagdo do sistema, foi de apenas 2,8%, jaagoentribuicdo de 8% para o FGTS foi
compensada com a extingdo de outras contribuigi@esrddo existentes. Deve-se ressaltar,

ainda, o fato de que a contribuicdo para o FGT$dguaroporcionalidade com a indenizagao



prevista na CLT, permitindo, assim, que a emprefstive a cobertura parcelada da
indenizacdo a que teria direito o trabalhador, daate seu desligamento. Esse aspecto pode

ser considerado, também, como um beneficio panapoegiador (BRASIL, 2008b).

O macrossetor da construcao

O macrossetor da construcao € definido como um lexogle atividades econémicas
compostas pela construcao civil propriamente g@igdos segmentos industriais associados a
construcdo (que fornecem matérias-primas e equip@s\@ara 0 Seu processo construtivo) e
pelos servicos que apdiam esta cadeia produtivie B8 servicos que apdiam esta cadeia
produtiva esta a industria da construcdo imobdi@iie é representada pela construcédo de
edificacdes residenciais, comerciais, industriale servicos, incluindo obras de instalacdes e
acabamentos.

A industria da construcdo imobiliaria participant2,84% do PIB nacional, em 2004
criou riqueza na economia no valor de R$ 44,91%0b#, foi responséavel por 35,7% do PIB
da Construcdo e por 25,6% do PIB do macrossetooustrucao, gerou 1.406.407 empregos
diretos na economia; 2.118.681 diretos e indiret@s948.343 diretos, indiretos e induzidos,
participou com 44,7% dos salarios pagos na Cor&tregccom 1,3% do total dos salarios
pagos na economia nacional, possuiu baixo coefecida importacdo: 1,93% dos insumos
importados e pagou em impostos o valor de 9,62%edoPIB (correspondentes a 4,36% do

PIB nacional) (CBIC, 2008).



Tabela 1-Impactos Diretos da Industria Imobiliaria na Ecmin

Impactos Diretos da Industria Imobiliaria na Economa*

Em R$ 1.000 Em %

Operagbes |Edificagbes (1)Construcio (J)Macrossetor (3) Total Ativ.(4)[1em 2| 1em 3|1 em 4
\Valor adicionado
bruto a preco basigo 34.032.683 95.468.793 132.995.535 1.199.144 083B65| 25,59 2,84
Importagdes 2.359.452 5.719.29% 9.859.69p 122.845|841,25| 23,93 1,93
Salarios 4.498.360 10.049.57p 18.209.049 351.605|984,76| 24,700 1,28
Excedente
operacional bruto
(inclusive
rendimento de
autbnomos) 26.040.7472 76.938.818 99.736.592 622980 33,85| 26,11 4,16
Valor da producao 67.366.880 175.858.524  268.9@9.9@.543.258.97|. 38,31 | 25,05 2,65

Pessoal ocupado |  1.406.407  4.064.200 6.185.016  BA®Y | 34,60 2274 214
Fonte: "O Macrossetor da Construgéo"- FGV/CBIC, ¢dade 2005.

Elaboracéo: Banco de Dados da CBIC.

(*) Matriz Insumo-Produto do Macrossetor da Corgdni2002.
Fonte:www.cbicdados.com.br/dados.asp?tipd@ssado em 22/01/2008 as 12:30 hs.

Em 2004, existam 62.991 empresas de EdificacOesid@nciais, comerciais,
industriais e de servigos), aproximadamente 94% re&ro e pequenas empresas, que
empregam até 49 trabalhadores. A produtividade elgmento de edificacdes (valor
adicionado / pessoal ocupado) é de R$ 24.198, 3B 08).

E possivel identificar na tabela 2 a importanciasdtor da construcéo civil para o
nivel de pessoas ocupadas no Brasil. Somando oralwedrabalhadores ligados diretamente
com a construcdo aos trabalhadores responsavess ipermediacdo, financiamento e
atividades imobiliarias como aluguéis e servicasiados a empresas, temos o equivalente a
21,7% das pessoas ocupadas neste setor. Equidialer gjue a cada 5 brasileiros trabalhando

em idade ativa, no minimo 1 estéa associado a cadstrcivil (CBIC, 2008).



Tabela 2-Pesquisa Mensal do Emprego. Distribuicdo das Bessu Idade Ativa.

Especificagédo nov/06| out/07 nov/07
Grupamento de Atividade
Ind. Ext. e de Transf., e Prod. e Dist. De El&#4s e Agua 17,7 17,3 17,3
Construcéo 7,3 7,0 7,0

Com., Rep.Veic. Aut. e de Obj.Pessoais e Dom. e.@oviarejo de

Combustiveis 19,6 19,4 19,3

Intermediacao Financ. e Ativ. Imob., Aluguéis e SerPrest. a Empresa 14,4 14,7 14,7
Adm. Publica, Defesa, Seguridade Social, Educe®ddade e Serv Sociais 15,1 15,8 15,6
Servicos Domésticos 8,2 8,1 7.9
Outros Servicos 17,1 17,1 17,4
Outras Atividades 0,6 0,6 0,6

Fonte: Pesquisa Mensal de Emprego (PME) - Nova dédbgia - Instituto Brasileiro de Geografia e Estita (IBGE).
http://www.ibge.gov.br/home/estatistica/indicaddiradalhoerendimento/pme_nova/pme_200711tm_01.Alceesado em
22/01/2008 as 23:15 hs. Elaborado pelo autor.

Velocidade de Vendas Média Brasil € um indicada mede o percentual médio da

velocidade de vendas no Pais. Segundo ABREU (2002;

“A complexidade do mercado imobiliario, além dasymridades
inerentes a todo mercado, pode ser verificada pmgENde
dificuldade de se obter informac8es relevantes id@is que
auxiliem na tomada de decisao, agrega-se a isitoale que alguns
orgaos detentores destas informac¢des nao podespondbiliza-las,
ou ndo atendem por completo as necessidades gquedem”.

Em 1957 foi fundada, no Estado do Rio de Janeiomy © objetivo de tratar de
questdes ligadas a indastria da construcéo e acadeeimobiliario, e de ser a representante
deste setor no Brasil e no exterior, a Camara Bresida Industria da Construcdo — CBIC.
Hoje sediada em Brasilia, a CBIC reune 58 sindscat@ssociacbes patronais do setor da
construcao, das 27 unidades da Federacéo.

Segundo dados disponiveis referentes ao ano de aBagés dosite da CBIC,
indicam que o macrossetor da construcao partiogoou 20% do PIB nacional (cerca de R$
247 bilhdes), contribuiu com 68% dos investimerttdais do pais, gerou 12,455 milhdes de
empregos na economia. Participou com 14% do tadal shlarios pagos na economia,

possuindo baixo coeficiente de importacdo: 10% idssmos importados e pagou carga



tributaria da ordem de 44% do seu PIB. Em 2003 wd?,142 milhdes de empregos na
economia no total dos efeitos diretos, indiretoxdezidos.

Dados fornecidos disponiveis referentes ao peridelo2005 pela CBIC/FGV e
divulgado pelosite estimava que em 2004 o macrossetor da consttegia participacao
direta com 10% do PIB nacional e com 18% do PIBagunto dos efeitos diretos, indiretos
e induzidos e estes percentuais representam adgedsgrigueza no valor de R$ 168,445
bilhdes e de R$ 287,152 bilhdes, respectivamente.2B04 o macrossetor da construgao
empregou diretamente 6.241.411 trabalhadores ®jacip para 2005 € de que empregue
7.409.870 (8% do total dos trabalhadores brasggirBara 2005 a projecdo é de que o
macrossetor participe diretamente com 16% do ReBarglo riqueza da ordem de R$ 177,495
bilhdes na economia nacional.

O indice VVBR é um indicador que mede o percenngdio da velocidade de vendas
de iméveis novos no Pais, considerando-se setéaisapas que realizam regularmente a
pesquisa do mercado imobiliario, a saber: Sdo P&dlm Horizonte, Porto Alegre, Recife,
Fortaleza, Maceid e Goiania. O ponderador médionda@ador € a relagdo do numero de
unidades comercializadas em cada cidade pelo volotakede vendas no més de referéncia.
A VVBR visa servir de parametro para balizar adiseg de comportamento e tendéncias do
mercado de producdo e comercializagdo de imoveBrasil. Estes dados sdo enviados ao

CBIC que é responsavel pela sua divulgacao.



Tabela 3-Velocidade Vendas Média Brasil 2000 a 2006.

BELO SAO PORTO

HORIZONTE PAULO ALEGRE GOIANIA

FORTA-
RECIFE LEZA MACEIO VVBR

VV Venda VV Ven VV Ven VV VenVV Ven VV Ven VV

ANO Vendas % S % das % das % das % das % das % Total (%)

2000 244 8,66 1.252 8,59 176 7,80 1505,15 2657,80 183 7,08 32 10,04 2.302 8,1466
2001 274 8,78 1.177 7,60 152 6,31 1184,88 2076,64 136 5,20 37 6,84 2.1027,3926
2002 203 8,01 1.228 8,37 173 6,50 1946,85 2976,43 140 4,96 43 8,88 2.2787,8510
2003 159 6,62 1.130 7,10 133 4,48 2765,89 1864,38 137 5,31 36 7,73 2.0606,6179
2004 173 6,931.812 7,55 146 4,13 3085,80 1583,57 107 3,61 63 10,522.765 7,1256
2005 170 7,20 1.984 8,80 146 4,43 2775,89 2024,49 1385,52 59 7,59 2.9758,0016
2006 175 8,63 2.226 11,36188 6,75 2144,41 1924,60 1505,34 38 6,26 3.1829,8630

Fonte e Elaboracéo: Banco de Dados CBIQ\daptado pelo Autor. Acessado em 22/01/2008 ad022s0

As cidades que realizam regularmente a coleta desdpara a constru¢cao do indice

apresentam similaridade em relacdo ao indice, pquamdo observado o nimero de imoveis

comercializados, a cidade de Sdo Paulo destaca®®, pode ser observado no grafico 4 e a

disparidade entre as regides analisadas.

Gréfico 4 - Comparativo de Vendas no Periodo de 2000 a 2006
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Fonte:www.cbicdados.com.bDesenvolvido pelo autor. Acessado em 22/01/2@8083a17 hs.




Grafico 5 - Comparativo do indice (exceto S&o Paulo).
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Fonte:www.cbicdados.com.biDesenvolvido pelo autor. Acessado em 22/01/2@0B34L7 hs.

O gréfico 6 apresenta o nivel de similaridade dome de imoOveis comercializados

nos estados, financiados com os Recursos do SiRemsdeiro de Poupanca e Empréstimos

e 0 Fundo de Garantia por Tempo de Servico. Impttabservar que o Estado de S&o Paulo

apresenta mais de 75% de dissimilaridade em rekagéaticamente todos os outros Estados.

Grafico 6 — Similaridade de Vendas.
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Os Estados de Minas Gerais e do Rio Grande do@esentam grande similaridade

em relacdo ao seu volume de imdveis comercializadsgn como em relacdo ao Estado do

Parana e o Distrito Federal.

Grafico 7- Similaridade de Vendas (Exceto Sao Paulo)
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Fonte:www.cbicdados.com.biDesenvolvido pelo autor. Acessado em 22/01/2@0B34L7 hs.
Para efeito de anadlise, excluimos o Estado de &at e temos o grafico 7, mais

homogéneo, porém o Estado do Rio de Janeiro estaeappado mais de 50 % de diferenca

entre os outros Estados.

Grafico 8- Similaridade de Vendas (Exceto Sdo Paulo e Ridadeiro)
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O grafico 9 representa o nivel de similaridade apésgclusdo dos Estados do Rio de
Janeiro e Sao Paulo. Através do grafico podemoslwomue no territorio brasileiro existe
uma grande distorcdo entre o niumero de iméveis atieados e que muitos Estados
passam meses sem ter um unico imével financiadorelagdo ao Estado do Rio de Janeiro,
apesar de apresentar o segundo melhor resultadenttas ndo faz parte da formacdo do
indice VVBR por motivos associados a dificuldadesrelacdo a coleta dos dados.

Gréfico 9- Comparativo de Similaridade do indice VVBR
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Fonte:www.cbicdados.com.bDesenvolvido pelo autor. Acessado em 22/01/2@8083a17 hs.

O gréfico 90 apresenta o nivel de similaridade éfosidade Vendas Média Brasil.
Importante observar que a Cidade de Sao Pauloampeesiais de 98% de dissimilaridade em
relacdo a praticamente todas as outras Regides.

As Cidades de Belo Horizonte e Recife apresentamdgr similaridade em relacdo a
velocidade de vendas. Assim como Porto Alegre edalema. Porém para analise de

velocidade de vendas devemos dar énfase a Séao, Paidcapresenta o Grande volume de



Vendas. O grafico abaixo apresenta uma representigsta grande diferenca dos valores

apresentados.

Grafico 10- Comparativo do Resultado de Vendas.
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Fonte:www.cbicdados.com.bDesenvolvido pelo autor. Acessado em 22/01/2@0333L7 hs.

Com a exclusédo da Cidade de S&o Paulo, temos ceidéei Velocidade de Vendas
melhor distribuido entre as outras seis cidadescqugdem o indice. Para o efeito de uma
analise em relacdo ao mercado da construcdo o&/ifados revelam que as empresas que
utilizam esté informagéo, ou devem desconsiderdeasis cidades que sdo: Belo Horizonte,
Recife, Porto Alegre, Fortaleza e Maceid, ou desidemar Sdo Paulo pois seu nivel de

similaridade com as demais regides € muito babepeesenta mais de 60% do indice.



Grafico 11- Comparativo de Vendas Sao Paulo X Outras Regifes
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Fonte:www.cbicdados.com.biDesenvolvido pelo autor. Acessado em 22/01/2@0B5330 hs.
Se comparado o resultado de vendas da cidade dedsme a somatoria das demais

regides, é possivel verificar que Belo Horizontecklo, Porto Alegre, Goiania, Fortaleza e
Recife, juntas, mantiveram uma média constante efedas e a Cidade de Sao Paulo
comercializava, em média, 20 % a mais estas regi®d@so pode ser observado no Grafico
11, e em 2006 comercializou 132% a mais que a8easguntas.

Grafico 12- Similaridade do indice VVBR (Exceto S&o Paulo)
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Segundo dados divulgados pelo SECOVI/SP, a pesqideita através de um
levantamento mensal no mercado de iméveis resi@isn@usca identificar imoveis que sao
colocados a venda no més em questdao, com o cumadd@o incluir aqueles que foram
retirados de venda e aqueles que ainda ndo estéaserde comercializacdo. O levantamento

procura obter informacdes, por empreendimento,tquan

Ao tipo de empreendimento: apartamento, cobertiatagu casa;

- Aos recursos utilizados (tipo de financiamento)HSESistema Financeiro da
Habitac&o), financiamento proprio, preco de custouwtros sistemas;

- Ao numero de unidades ofertadas no inicio do més;

- A areatotal e a area Util;

- A quantidade de unidades vendidas no més assaidtifao de recurso;

- Ao total de unidades vendidas no més e o respegteqo;

- Afase do imovel: planta, construcéo ou acabado.

O célculo da Velocidade de Vendas do mercado indoioilda cidade de Sao Paulo é

feito utilizando-se a seguinte expressao.

VV=UV/UO

Onde:

UV. Unidades Vendidas— Numero de unidades comercializadas pelas emprgsas
colaboram com a pesquisa, no més de referéncia.

UO. Unidades Ofertadas> Estoque remanescente de cada entrevistado, awre$eiseus

langamentos no més de referéncia.



Cada regido apresenta uma expressao diferenteopeétculo do indice e estando

diretamente relacionado com as particularidadeseds mercados.

1.2 O corretor de imoéveis

A literatura sobre o histérico do corretor de imiGvé razoavelmente ampla quando
produzida sem o embasamento de pesquisa. Paracefei@te de melhor qualidade,
escolheu-se resumir a obra de Silvia Celani, j@taalue pesquisou o tema a pedido do
COFECI.

Segundo Celani (2008), a profissdo do corretointteveis no Brasil vem desde o
tempo da colonizacdo, quando as pessoas ganhawada arrumando pousadas para 0S
desbravadores deste pais. Ainda segundo Celan8)2@@cupacao da terra no Brasil teve
inicio coma criagdo do regime de capitanias hetgd#, com o0 objetivo de efetivar a
colonizac@o do litoral brasileiro, por intermédia ohiciativa dos donatarios e sesmeiros.
Somente em 1548, com a instituicdo do governo gérajue as primeiras vilas foram
formadas ao redor de igrejas erguidas para a dasg@io dos indigenas e dos depositos nos
quais era guardado o pau-brasil extraido.

O desenvolvimento urbano tornou-se uma realidpdeas depois da transferéncia da
familia real para o Brasil, no principio do sécKlX, em1807, de acordo com o livro Seleta
do Agenciador Imobiliario, escrito por Gildasio lespPereira (CELANI, 2008).

No ano de 1808 chegam ao Brasil o Rei D. JodoPéd(o Calmorapud Celani,
2008). Durante o periodo de permanéncia de Dom \db&o Brasil, 0 nUmero de habitantes
da capital (Rio de Janeiro) dobrou de cerca de ib@ 00 mil pessoas. A presenca da corte
implicava uma alteracdo do cunhado cenario urbanootbnia (Boris Faustapud Celani,
2008).

Segundo Celani (2008), as cidades comecaram a tome forma mais urbana, com

infra-estrutura. Com o crescimento, comecou a mast& nova profissdo, a de agente de



negocios imobiliarios. Ainda segundo Celani (200®),inicio eram comerciantes locais que
passaram a ter seus rendimentos aumentados comermadiacdo imobiliaria, ou entdo
leiloeiros, que se especializaram neste ramo cpotencial do mercado imobiliario.

Celani (2008) afirma que:

“Em seguida, vieram os agentes imobiliarios, pesspe, com
um caderno de apontamentos na mao, muita disposicéo
sonho de vencer na vida, passaram a intermediabciosg
imobiliarios utilizando os andncios nos jornais goalivulgar
suas ofertas, e a sola dos sapatos para identBcaendedores e
deles adquirir a autorizagao para a venda”.

O modelo agroexportador da economia brasileie@gminou, progressivamente, até
1920, passando a expansao capitalista a ser codempdk industria. Antes de 1930, embora
a rede urbana fosse bastante pobre e polarizadaaates representavam polos importantes,
sendo a sede do capital comercial. Nelas estavealizadas empresas que faziam a ligagao
entre a producao agricola e manufaturada com alap&o internacional de mercadorias. Era
também onde havia a concentracdo de 6rgaos e @ggig@vernamentais. A comercializacdo
dos imoOveis e o loteamento de novas areas, pareagi@ de bairros, teve na figura do
corretor de imoveis seu maior difusor. Gracas aseptofissionais, bairros e até mesmo
cidades tiveram seu crescimento organizado e aiédloeaa valorizada (CELANI, 2008).

Com o surgimento da fabrica como unidade produtos urbano se define, ante as
exigéncias de concentracdo dos meios de producioferca de trabalho, num sé lugar e,
consequentemente, passa a exigir certas condi¢éiss,como: habitacdo, alimentacéo,
transporte, energia, assisténcia a saude, lazemurgoacdes, saneamento em geral etc.
Conhecer todas as caracteristicas do local passouostituir um dos maiores patrimonios dos
corretores. Era baseado nestes aspectos que neatsa venda de um lote se concretizava e
até mesmo a construcdo de projetos habitaciondiaige custo (CELANI, 2008).

O mercado imobiliario passa, entdo, a ser umgefatraente de investimento. Os

investidores se multiplicavam na producéo de casalufuel. Profissionais liberais, donos de



pequeno comeércio ou de oficinas, industriais, fdeens, vidvas herdeiras, todos passaram a
investir na construcdo de casas para locacao. #s esgiativas individuais comecaram a se
juntar outras, na forma de companhias de capitait@bque reuniam acionistas a fim de
investir na construcao de casas de aluguel, metzess em forma de vilas (CELANI, 2008).

A partir de 1940, registra-se um enorme fluxondgracao nacional, principalmente
para Sao Paulo, em decorréncia das transformacdeéraicas que se acentuaram a partir de
1930, com a aceleracdo da industrializacdo, aawiage um mercado de mao-de-obra e a
fixacdo de salarios minimos regionais. Em 1940nape31% da populacéo brasileira era
urbana. Somente a partir dos anos 70 é que asesig@dsam a responder por dois tercos da
populacao do pais (CELANI, 2008).

Na década de 30, durante o governo de GetuligagafEstado Novo) foram criadas
as primeiras leis trabalhistas, que deram origemmma nova forma de organizacdo do
trabalho, sendo institucionalizada a estruturaisahdbrasileira (CELANI, 2008).

O primeiro Sindicato de Corretores de Iméveig@reconhecido como tal no Brasil
foi 0 do Rio de Janeiro. No dia 7 de janeiro de712Bministro de Estado dos Negdécios do
Trabalho, Industria e Commércio, em nome do presidda Republica do Brasil, assinou a
carta sindical, reconhecendo oficialmente o "Syaidiclos Corretores de Immaoveis do Rio de
Janeiro" como "syndicato profissional de trabalmasigpor conta prépria”, por despacho de
29 de outubro de 1936, no Processo n.° 22.431/1936 termos da legislacdo em vigor
(CELANI, 2008).

A formacado de uma Junta de Corretores de Iméegris1936, foi a semente geradora
de todo o processo. No ano seguinte, 1937, ja seegaia a outorga da Carta Sindical,
embrido do Sindicato dos Corretores de Iméveis doitpio do Rio de Janeiro, 0 primeiro
da categoria criado no pais. A partir dai, foi woesler de fatos, que passaram por inidmeros

obstaculos (CELANI, 2008).



Nos anos 40 os corretores de imoveis faziam mlt@ma categoria organizada e
reconhecida por toda a sociedade. Os sindicatdgsmrtinuma estreita ligacdo com as
associacbes comerciais, conseguindo estender aess associados todas as garantias
conquistadas pelos trabalhadores brasileiros. Uma@ o Decreto n.° 5.493 de 9 de abril de
1940, pelo qual os corretores de imoveis eram a€dgsrno Instituto de Aposentadoria e
Pensbes dos Comerciarios, pagando seguro anugatiio (CELANI, 2008).

Outra conquista importante foi o reconhecimento cdpacidade técnica desses
profissionais por parte do poder publico, que passconsiderar como avaliacao oficial a que
era feita pelo Sindicato de Corretores de Imovejsarticdo arrecadadora ou por via judicial.
Gracas a este convénio, os corretores sindicakzpdesaram a utilizar nos seus anuncios,
depois do nome do escritorio, a expressao "do &Gwlidos Corretores de Imdveis”, ou
“filiado ao Sindicato dos Corretores de ImoveisE[(@NI, 2008).

No inicio de 1942 a Associacdo de Corretoresnutevéis regulamentou um projeto
rigoroso para a admissao de novos associados. Ecaitos apenas 0s profissionais que
exercessem efetiva e seguidamente a profissdotduranminimo, dois anos, mediante prova
concludente. Mais que isso, era preciso preenddestos requisitos de absoluta idoneidade
moral e profissional (CELANI, 2008).

Entre os documentos exigidos, o profissional davejresentar os atestados de
antecedentes criminais e politico-sociais. Umaqzesgie fosse condenada a qualquer pena
nao poderia ingressar ou pertencer ao sindica@ntkio tempo de condenacdo. Para que um
novo socio fosse admitido, deveria ser indicado, por minimo, dois outros corretores
associados (CELANI, 2008).

O futuro da comercializagdo de imoveis: A década@dicou marcada como a do
reconhecimento e organizagao da profissdo. OstooFseconquistaram o respeito junto aos

proprietarios de jornais em funcdo do grande volueeanuncios. Perante a sociedade,



passaram a ser vistos como consultores imobiligaa®rizados mediante contrato exclusivo
para a comercializacdo de iméveis (CELANI, 2008).

Ser sindicalizado era motivo de orgulho e umamg# de bons antecedentes. Mas
para que de fato a profissdo fosse oficialmententeecida, ainda era necessaria a sua
regulamentacdo e a criacdo de cursos técnicogn@jamdo ainda mais a formacdo dos
Corretores e sua atuacao no mercado imobilidries@ola da vida continuava sendo a Unica
fonte de informacéo desses profissionais (CELARQS).

N&o basta qualificar os verdadeiros corretoresindéveis, distinguindo-os dos
intermediarios ocasionais. E preciso dar-lhes s$rimentos que a competicdo moderna
exige. Para exercer bem o papel de conselheirgeptador, precisa adquirir conhecimentos
mais amplos. Precisa conhecer a topografia urlzenpeculiaridades da cidade e as diretrizes
do seu crescimento. Impde-se completar seus canéetos sobre os institutos legais que
mais diretamente se relacionam com a propriedade.@édde continuar alheio as nocdes de
engenharia e arquitetura, as condi¢des fundameitdastética da cidade (CELANI, 2008).

Precisa se dedicar também ao conhecimento deomdimnurbana, analisar as
oscilacdes dos valores, pesquisas e prognosticuraasendéncias e reacdes. Nao pode deixar
de aprofundar-se nos processos racionais que regeavaliacdes. Ndo |lhe sera demais,
ainda, conhecer o que a psicologia ensina a resgeitnds proprios facultando-lhe, deste
modo, o conhecimento e o trato mais inteligente oc@mossos semelhantes. Até as bases
fundamentais de publicidade ndo podem estar foraselo alcance. H4 uma soma de
conhecimentos especializados que faz falta aotooreeque devera, em breve futuro, ser
estudada em cursos especiais (CELANI, 2008).

A época de hoje fez nascer essa profissdo, mmeeresponsabilidade e capacidade

gue fundamentam importante pelos encargos queiedsde |he atribui. “Ou o corretor tem



possibilidades morais, técnicas e intelectuais pgeacé-la - ou ndo serve para a profisséo, e
deve escolher outra” (CELANI, 2008).

A partir de 1957 os sindicatos de corretoresnd@veis de todo o pais passaram a
promover medidas no sentido de se estabelecer @amegntacdo legal da profisséo,
acompanhando assim a tramitacédo do projeto n°® 318% Congresso Nacional (CELANI,
2008).

Em 1960, o Sindicato dos Corretores de IméveiE€stado de Sdo Paulo (SCIESP)
manifesta-se favoravel a formatacdo do projetogasheio claro sua postura de apoio no que
diz respeito as exigéncias para uma pessoa toenemtsetor de iméveis, visando manter o
nome do bom corretor, e, assim garantindo as parteslvidas (comprador e vendedor), a
seguranca no processo de transacao imobiliaria AGIEL2008).

A evolucéo no processo que visava oficializar diggéo ja era tdo grande que em 26
de marco de 1961, o sr. Hely Lopes Meirelles, fléadireito da Vara Privativa dos Feitos da
Fazenda Nacional, declara a validade juridica deedades formadas por corretores
imobilidrios. Em 27 de agosto de 1962 é publicataian® 4.116, regulamentando a profissdo
(CELANI, 2008).

Os corretores de imoveis constituiam, em 197& alasse numerosa, composta por
profissionais dedicados a importantes atividadescdaomia, o que bastaria para justificar o
apoio dado pelo governo federal, por intermédioMiaistério do Trabalho, a iniciativa
tomada por alguns homens publicos do pais, nodeedd garantir a esses trabalhadores o que
a lei e a regulamentagdo j4 asseguravam a outtagocas: disciplinar o exercicio da
profissdo o reconhecimento de direitos relacionacti® as responsabilidades assumidas
(CELANI, 2008).

Os anos 80 foram marcados pela solidificacédo enargedo da profissao de corretor

de imoveis em todo o Brasil. Nos Estados onde air@aexistiam conselhos regionais de



corretores de imoveis, e que foram fundados em ,19G@ve a necessidade de organizar a
atividade de fiscalizacao, trazendo para essadaggis técnicas e conhecimentos utilizados
em outros Estados. Também foram criados cursos pafarmacdo de Técnicos em
Transacbes Imobiliarias, e, em alguns Estados,osumipletivos, complementando a
formacao daqueles que ja tinham completado o seggradi (CELANI, 2008).

A crise de 1982 a 1984 no mercado imobiliarictaia da corretagem de imoveis entre
30% e 45% dos profissionais no Estado de Sao Paldm disso, reduziu significativamente
seus ganhos, provenientes apenas das comissoesdie(CELANI, 2008).

Esta crise do mercado foi provocada em grande gar uma outra, a do Sistema
Financeiro da Habitacdo. Os mutuarios ndo consegyagar o valor das prestacoes,
extremamente elevadas, em comparacdo com a pddlesial adotada. Nado conseguiam
repassar 0os iméveis porque o saldo devedor era rauterior ao seu valor no mercado. Em
1985, a situacao chegou a um ponto tao criticoogumrretores de imoveis, reunidos no Xlli
Congresso Nacional da categoria, em Porto Aledmaram, em um documento intitulado
"Carta de Porto Alegre", que as pessoas estavarmplesmente deixando de pagar sua
prestacdes ao BNH (CELANI, 2008).

Na "Carta de Porto Alegre" os corretores diziama q tripé que servia de sustentacdo
ao SFH - poupanca, FGTS e retorno das prestagéstavva seriamente ameacado, e que 0S
responsaveis pela inadimpléncia generalizada erampmobrecimento dos mutuérios e as
altas taxas praticadas pelos agentes financeirascakta, apontavam como solugéo que o
BNH retornasse definitivamente a sua condicao maigie carreador de recursos para o SFH.
Como medidas possiveis para evitar 0 agravamergduwgdo, sugeriram que a equivaléncia
salarial beneficiasse 0s novos mutuarios, senadmdisia a todos, com retroatividade a julho

de 1983 (CELANI, 2008).



Outra tese aprovada durante o XllI Congressoadwatide Corretores de Imoveis do
Brasil foi a que propunha a mudanca no enquadransndical da categoria. Os corretores
pretendiam alterar sua condicdo de agentes aut@para profissionais liberais, passando,
com isso, a cobrar honorarios por seu trabalhoyezrde receber comissdes. Essa mudanca
possibilitaria, ainda, a criacdo da Federacdo Matidos Corretores de Iméveis, reunindo 21
sindicatos em todo o Brasil e congregando cerd®@8anil profissionais (CELANI, 2008).

Outras duas teses foram aprovadas no Congressoosim Rlegre, uma delas
demonstrando que néo existe lucro na venda de imdéea por pessoa fisica, sendo, por
isso, ilegal a cobranca de Imposto de Renda sobiferanca do valor da compra e da venda
(CELANI, 2008).

Nos anos 80 e 90 a profissdo do corretor de imdueconsolidada em todo o Brasil.
Foram criados 24 conselhos regionais nas principastais do pais, responsaveis pela
fiscalizacéo do exercicio profissional (CELANI, 3)0

Desde o surgimento dos primeiros corretores, Wil pgos profissionais mudou
bastante. Com a alteracao introduzida por ClinechRpoacabando com a Opcéo de Venda, e
com a crescente urbanizacdo das cidades brasilairasentando o niamero de profissionais
atuando no mercado, o perfil do profissional tambéimalterado. A figura do corretor da
familia foi ficando cada vez mais rara e a comipé@tdde no mercado de trabalho acabou
desunindo a categoria (CELANI, 2008).

Com a difusdo da informatica e o aumento do rdeetxigéncia por parte dos clientes,
passou a ser exigida uma nova postura dos profesigfCELANI, 2008).

A prestacao de servicos e 0 apoio na realizagdoealhor nego6cio ganharam destaque
entre as principais caracteristicas da profissamalialho do Corretor do século XX e do ano

2000 nao se restringe mais a comercializacdo deeisiOEmM tempos de informética e alta



velocidade na transmissao de informacdes, pafaesersucedido e conquistar a confianca do
cliente é necessario estar bem preparado (CELANIBR

A competitividade do mercado de trabalho levaiente a escolher o profissional
melhor preparado. O acesso a todo o tipo de infpgeimdornece melhores subsidios para a
avaliacdo de imodveis e para desenvolvimento de rabmalho de qualidade. Com isso, o
Corretor passa a agir como um consultor, asseskorancliente em todas as fases da
comercializacao do imovel (CELANI, 2008).

A participacdo do Corretor também é valiosa nariguacdo dos aspectos legais
envolvidos na transacdo, como a aprovacao da phehaPrefeitura, a inexisténcia de planos
de desapropriacéo, a regularizacao do titular divéh etc. A parte contratual também exige
uma grande atencéo. E importante certificar-seesalgjualificacdo completa do proprietario,
a descricdo detalhada do imoével e a declaracameddsténcia de debitos, entre outros
(CELANI, 2008).

Se o imével for vendido na planta, o consultor deveriguar todos os dados sobre a
construtora (idoneidade), sua aprovagdo pelo OrgAopetente (niUmero de alvard) e o
contrato (inexisténcia de parcelas intermediari@s alas determinadas pelo contrato). Todas
as informacdes e o trabalho de investigacdo sadonmiportantes para a conclusado do
negocio, mas o trabalho do consultor imobilidrio t&rmina com a assinatura do contrato. O
corretor também deve estar presente na entregadiel, verificando a qualidade da obra e

se foram realizadas as benfeitorias descritas nwwato (CELANI, 2008).



2 MOTIVACAO NO TRABALHO

“As pessoas ndo fazem as mesmas coisas pelas magbes Os motivos humanos
variam de pessoa para pessoa, 0 que determina ugniicativa diferenca individual de
comportamento..."Bergamini (1997, p. 29). As raizes do conceitontativacdo estdo na
psicologia e o conceito primordial, descrito porodn (1964) Herzberg (1968), foi o
hedonismo, ou seja, a busca do ser humano emategrpe em evitar a dor. O estudo sobre a
motivacdo € complexo, a palavra origina-se do latiovere que significa mover, porém
segundo Herzberg (1997¢ importante ndo confundir movimento com motivac&egundo
Bergamini (1997, p. 31),e5sa origem da palavra encerra a no¢ao de dinaroicae acao
que € a principal tdnica dessa fungéo particulantda psiquica

As principais contribuicbes para os estudos refemos a motivacdo humana
procuram identificar as diferencas entre os termmativos necessidades, aprendizagem,
condicionamento ou desejogue sdo confundidos com o termo motivacdo. Segubid
(2001, p. 202), rhotivacédo é a forca que estimula as pessoas a Bgipassado, acreditava-
se que essa forca realmente era determinada pahtipnte pela acdo de outras pessoas,
como pais, professores ou chefesinda segundo Gil (2001, p. 2002jdje, sabe-se que a
motivacdo tem sempre origem numa necessidade. Assida um de nés dispde de
motivacdes préprias geradas por necessidade distietndo se pode, a rigor, afirmar que
uma pessoa seja capaz de motivar dutra

Segundo Marras (2000, p.33§ fotivacdo humana € um tema que vem polarizando
as atencfes dos cientistas e estudiosos desdeio @d século XX, quando oficialmente se
tem noticias das primeiras pesquisas e estudosifod®s nessa aré€a

Segundo Lévy-Leboyer (1994) ‘motivacdo pode ser definida como a vontade de um

individuo atingir determinado objetivo. E necessague essa vontade perdure tempo



suficiente, e o individuo precisa fazer um esfadgomanté-la pelo tempo necessario de
atingir o objetivo”.

Segundo Robbins, Decenzo (2004, p.20Befinimos motivacdo como a disposicao
em exercer altos niveis de esfor¢os para alcangavlgetivos organizacionais, condicionada
pela habilidade do esfor¢co em satisfazer alguma&s&dade individual.”

A definicho do tema pode variar em relacdo as satzdes especificas dos
pesquisadores como, segundo Castro, Neves (2QE®)pmotivacdo em vendas € definida
como o montante de esforco que um vendedor egtastiisa investir em atividades como
visitar clientes, fazer relatorios, prestar servigds-venda e assim por dianteQu segundo
Futrell (2003, p.491) rhotivacdo significa surgimento, intensidade, dioee@imento e
persisténcia de esfor¢o dirigido para as tarefasdogo durante determinado periddo

Em 1968, Frederick Herzberg publicou o artigo “Mdima Vez: Como Motivar Seus
Funcionarios?”, e iniciou com a seguinte questd&8pmo pOSSO conseguir que um
funcionario faca o que eu querbMerzberg (1997, p. 55) Indagacdo melancoélica que,
segundo o autor, estava presente em diversos frtgastas, palestras e workshops. Muitos
anos se passaram e as duvidas sobre motivacaawamti Ainda segundo Herzberg (1997, p.
55), “A psicologia da motivacdo € tremendamente compdexde fato, o que se desvendou
com algum grau de certeza é muito pduco

O que difere e caracteriza a especificidade dogssir é a forma pela qual cada um
busca satisfazer essas caréncias. Essa formadipicada pessoa atender as necessidades se
explicita pelo interesse que ela demonstra, maisi@oios intensamente dirigido aos objetos,
pessoas e fendbmenos do mundo em que vive e quedétprde sua personalidade ou
individualidade global (BERGAMINI, 1988, p. 29).

Os estudos sobre o ambiente organizacional inisipdo Taylor e materializados em

sua obra Principios da Administracdo Cientificaprdavam que, segundo Taylor (1990,



p.87), “ha outro tipo de investigacdo cientificajuee aludimos varias vezes neste livro e que
deve ser objeto especial atencao; trata-se doestudadoso dos motivos que determinam a
conduta dos homens”, e que, ainda segundo TayR®0(1p.87) sobre a motivacdo do
individuo:
“A principio, pode parecer que € um assunto de rghsdo e
julgamento individual e ndo propriamente de ingzstdes cientificas
exatas. E verdade que as leis resultantes de érps dessa espécie,
pelo fato de tratar-se de organismos muito comglexo ser humano -,
estdo sujeitas a grande numero de excecoes, aamoEo que sucede
com as relativas as coisas materiais. E, entretaetistem
inquestionavelmente leis desta espécie, que seaapkh grande niumero
de pessoas e que, quando claramente definidadegff@ande valor para
orientar a direcdo dos homens. Para encontrar éstgstém sido
realizadas experiéncias cuidadosas, esmeradamaefgargdas e
executadas, estendendo-se por muitos anos, conabaaqyue temos
descrito neste livro”.

Os estudos realizados por Taylor (1990) buscavaua nova forma de estabelecer a
relacdo entre producéo e funcionario, e os primgipantos observados estavam relacionados
a “incentivos e iniciativas”, “padronizacdo de mstentos”, “salarios” e “tarefa e
gratificagao”.

A complexidade do fenbmeno da motivagdo determmaparecimento de diferentes
teorias para a explicacdo desse fendbmeno. Cindasde=orias sao as principais teorias da
motivagdo contemporaneas; elas podem ser difegawiantre as que se preocuparam em
explicar seu contetdo, como a, tais como a hieladpinecessidades de Maslow, que estava
direcionada ao estudo do individuo e as suas ndedss individuais, e a Teoria Motivacao —
Higiene de Herzberg, que procurava entender o ithddvcomo um ser social e a teoria das

Necessidades de Realizagdo. A teoria da Equidad@ Expectancia preocupadas com o

processo motivacional.



2.1 A teoria da hierarquia das necessidades de Masl

Abraham H. Maslow, chamado de pai da psicologia dnistica, desviou-se dos
caminhos de profissionais e académicos behavisrestiieudianos para postular uma teoria
sobre a raca humana, a teoria da hierarquia da&ssidades. Esta teoria estava baseada em
suas observacdes como psicologo clinico e prop@s gremissas basicas a respeito do
comportamento motivacional (MASLOW, 2001).

Em primeiro lugar, supde que as pessoas desempeanpapel caracteristico de seres

que perseguem a satisfacdo dos seus desejos,eptamtipalmente motivadas em atendé-

A%y
'

los. Numa segunda etapa, acredita que, quando essassidades ndo possam ser satisfeitas,
geram estados interiores de tensdo que levam widodi a comportar-se numa tentativa de
reduzir tal tensdo e recuperar, assim, o equiliperdido. Uma vez satisfeita determinada
caréncia ou necessidade, ela perde seu potenciglaeto forca motivadora de
comportamento. (BERGAMINI 1997a).

A idéia de hierarquizar ou de classificar os maitmmanos, como Maslow prop6s
em 1948, foi inovadora para que se pudesse congeeemelhor o comportamento humano
na sua variedade. Ao hierarquiza-los, pode-se ceenger que tipo de objeto esta sendo
perseguido pelo individuo em dado momento, istgqu& necessidades energizam o0 seu
comportamento (BERGAMINI, 1988). Para Bergaminiq18, p. 73), a razdo da grande
aceitacdo da teoria de Maslow “é a sua simplicidade equivaléncia entre a piramide

hierarquica organizacional e forma de apresentég@bém em pirdmide da seqiéncia das

necessidades motivacionais”.



Figura 1 — Hierarquia das Necessidades

/ Estime \
/ Necesssidades ciais \

/ Necesssidades sequra \
/ Necesssidades fisioldaic \

Fonte: Maslow no Gerenciamento. Abraham Maslow0o{2@. XXV).

As necessidades fisiologicas séo as basicas paematencdo da vida. Referem-se as
necessidades de comer, beber, dormir, ter abrigseneialmente. Enquanto essas
necessidades nao estdo estiverem satisfeitas sasageprovavelmente dardo pouca atencao
aos outros niveis.

Quando estdo atendidas as necessidades fisiolpgisasecessidades de seguranca
passam a ter importancia, porque o individuo semtecessidade de estar livre de perigos e da
privacdo destas necessidades fisioldgicas baficamlvem, portanto, a preocupag¢do com o
futuro, no tocante a manutencdo principalmente dgprego e da propriedade. Elas
manifestam sua forca depois de estarem satisfagasecessidades fisioldgicas, porém, a
necessidade anterior ndo precisa obrigatoriamestée totalmente satisfeita, exemplo, se o
individuo tiver o que comer e beber tentara asselggre continuar procurando abrigo ou um
lugar para dormir.

O terceiro nivel é o das necessidades sociais. \Bmaatendidas as necessidades
fisiologicas e de seguranca, as pessoas passantirangeessidade de se relacionar com o0s
outros, de participar de e de serem aceitas pes.eBor exemplo, comprar um carro igual ao

dos amigos de servigo, uma casa em um bairro medtwor



Uma vez satisfeitas as necessidades sociais, sggsegassam a desejar mais do que
simplesmente participar de um grupo. Passam a rgestena, tanto em termos de amor
proprio quanto de reconhecimento pelos outros.

Apos a satisfacdo das necessidades de estima,nswagenecessidades de auto-
realizacdo, que se referem a realizacdo do maxenpotencial individual. Neste nivel, as
pessoas desejam se tornar aquilo que sdo capazesr.d&ssim, 0 maior desejo de uma
pessoa pode ser 0 de assumir uma chefia e o de auRresidéncia da Republica. Muitas
vezes quando estd necessidade nao é satisfeitzanaenitude, exemplo, a Presidéncia da
Empresa, o individuo tende a assumir um cargo demmenivel hierarquico, porém, em
outras instituicdes como Presidente do Clube odi&rdo Prédio.

A teoria de Maslow € particularmente importanteamabiente de trabalho, porque
ressalta que as pessoas nao necessitam apenauipansas financeiras, mas também de
respeito e atencao dos outros. Assim, os gerembedistribuirem tarefas, criarem condicdes
de trabalho e definirem estruturas organizacion@iescisam considerar a hierarquia das
necessidades para obter melhores resultados cgaoala seus empregados. Nesse sentido é
gue algumas empresas tentem motivar seus empregamiweendo mesmo a atividades fora
do local de trabalho.

Importante observar que durante todo o tempo estas necessidades fazem parte do
individuo que apresenta maior importancia para amautra necessidade com maior énfase
em cada situacao, ou seja, no ambiente familiae prdvalecer uma necessidade diferente
guando comparado com o ambiente profissional, masuttas continuam presentes, porém
com menor intensidade.

Apesar da popularidade de sua teoria, Maslow adlnaitiexisténcia de excec¢des
relativas a sequUéncia hierarquica proposta por @mforme Bergamini (1997), diversos

estudos realizados apos a divulgacdo desta teasramam que ndo ha clara evidéncia de



que as necessidades possam ser classificadas easapeco categorias ou mesmo que as

mesmas possam estar em uma rigida hierarquia akpeci

2.2 A teoria dos dois fatores de Herzberg

No seu livro The motivation to workMotivacdo para o trabalho), o professor
Frederick Herzberg (1959) foi quem mais ressaltquestao da importancia da motivacéo no
trabalho. Como resultado de seus estudos, afirnmeuogmaior fator motivacional para o
homem encontra-se no interior do proprio trabaMar(as, 2000).

Ainda segundo Marras (2000), de acordo com a charmadria dos Dois Fatores,
Herzberg aponta para a idéia de que no campo nomnal existem dois tipos de fatores: a)
0S que causam, predominantemente, satisfacdo; uescausam, predominantemente,
insatisfacao.

Ainda segundo Marras (2000), os primeiros fatoegundo Herzberg, causam
satisfagdo ou motivacdo, mas a sua falta ndo revc@Es®nte causa insatisfacdo ou
desmotivacao: observa-se apenas nenhuma satigiss@nte. Sao os ‘fatores motivadores’.

Tabela 4-Fatores Motivadores, segundo Herzberg.

Fatores Motivadores Determinantes

Realizacéo O término com sucesso de um trabalho ou tarefa; os
resultados do préprio trabalho.
Reconhecimento pela realizacdoO recebimento de um reconhecimento publico, ou néo,
por um trabalho bem-feito ou um resultado conseguid

O trabalho em si Tarefas consideradas agradaveis e que provocam
satisfagéo.
Responsabilidades Proveniente da realizacdo do proprio trabalho ou do

trabalho de outros.
Desenvolvimento pessoal  Possibilidade de aumento de status, perfil cognitu
mesmo de posicao social.
Possibilidade de crescimento Uma alavancagem dentro da estrutura organizacional,
em termos de cargo ou responsabilidade.

Fonte: Administracdo de Recursos Humanos: do ojper@co estratégico. (Marras, 2000)
Ainda segundo Marras (2000), no segundo grupo érasarse o0s ‘fatores higiénicos’:

sdo aqueles que ndo motivavam. Sua presenca n&ssagamente causa satisfacdo no



trabalho, enquanto sua auséncia causa insatisf@oaw exemplo, poderiamos citar o fato de
existir uma boa supervisdo ndo € necessariamentéatam motivador. Contudo, uma ma
supervisao ou a falta dela pode criar insatisfaggambiente de trabalho.

Tabela 5-Fatores Higiénicos, segundo Herzberg.

Fatores Higiénicos Determinantes
Supervisao A disposicdo ou boa vontade de ensinar ou delegar
responsabilidades aos subordinados.
Politicas Empresariais Norma e procedimento que encerram os Vvalores e
crengas da companhia.
Condicdes ambientais Ambientes fisicos e psicologicos que envolvem as

pessoas e os grupos de trabalho.
Relacdes Interpessoais TransacOes pessoais e de trabalho com os pares, os
subordinados e os superiores.

Status Forma pela qual a nossa posi¢do estd sendo vilsta pe
demais.
Remuneracao O valor da contrapartida da prestacao de servigo.
Vida pessoal Aspectos do trabalho que influenciam a vida pessoal

Fonte: Administracdo de Recursos Humanos: do ojpar@co estratégico. (Marras, 2000)

Herzberg publicou em 1968 publicou o artigo “Maism& Vez: Como Motivar seus
Funcionarios?”. Neste artigo Herzberg procura amtas o resultado de sua pesquisa uma
figura com a composicdo dos fatores que contribpana a satisfacdo e insatisfagcdo no
trabalho, a partir de uma amostra de 1.685 fundosidonde os resultados indicam que os
motivadores foram a principal causa de satisfag@s, fatores higiénicos, a principal causa de
descontentamento no trabalho. Entre os funcionéstslados em 12 investigaces, estavam
presentes empregados de diversos tipos, como ssgrev de nivel inferior, mulheres
profissionais, administradores agricolas, homeastes a se aposentar em cargos de dire¢éo,
pessoal da manutencéo de hospitais, oficiais m@fifeengenheiros, cientistas, donas-de-casa,
professores, contadores, entre outros.

Em sua pesquisa, Herzberg perguntou as pessoasvguoms em seu trabalho |hes
haviam proporcionado extrema satisfacao ou extiasaisfacdo. Os fatores que apareceram

como 0S que provocaram extrema satisfacdo foraatizag€do, reconhecimento, o proprio



trabalho, responsabilidade, progresso e crescimdatos fatores que apareceram como 0S
gue provocaram extrema insatisfacao foram: poléie@ministracdo da empresa, supervisao,
relacdes com o supervisor, condicfes de trabakliéris, relacionamento com os colegas,
vida pessoal, relagcdes com subordinados, staegueaca (HERZBERG, 1997).

Figura 2- Fatores Que afetam as atitudes em relacdo aohmabahforme relatos de Doze
Investigagbes
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Fonte: Herzberg, 1997.

A partir destas constatacbes, Herzberg (1997, i), ldefiniu que: os fatores de
desenvolvimento oumotivadoresinerentes ao préprio trabalho séo: (1) execucao das
atividades, (2) reconhecimento da realizacédo, (@pprio trabalho, (4) responsabilidade e (5)
desenvolvimento ou progresso. Os fatores de pré@eerda insatisfacdo otunigiene
compreendem: (1) politica e administracdo da coimpan2) supervisdo, (3) relacbes
interpessoais, (4) condices de trabalho, (5) isalé8) relacionamento com os colegas, (7)

status e (8) seguranca.



De acordo com a figura 2, segundo Herzberg (196@&),todos os fatores que
contribuiram para a satisfacdo no trabalho, 81%nenaotivadores e de todos os que
contribuiram para a insatisfacao no trabalho, 6e#mdatores de higiene.

Herzberg (1997) também chamou atencdo para a iammoat dos fatores relativos ao
conteudo das tarefas, que eram até entdo invanawét negligenciadas e foi, assim, um
precursor da técnica motivacional conhecida pelmenale “enriquecimento do cargo”.
Segundo ele, o “enriquecimento do cargo” traz efestitamente desejaveis, como o0 aumento
da motivacéao, aumento de produtividade, reducébdenteismo (falta e atrasos ao servico) e
reducao da rotatividade de pessoal (demissdes peegatos).

A analise da teoria de Herzberg sobre os fatomgigricos e motivadores e a Teoria
de Maslow sobre a Hierarquia das Necessidadesempaeas seguintes similaridades, assim
como apresentada por Marras (2000).

Tabela 6 Comparacao dos modelos de motivacdo de Masloerzbdrg.

Modelo da Hierarquia Modelo de Herzberg
de Maslow Fatores Higiénicos e de Motivacao
Auto-realizagao e satisfacao Trabalho em si
Realizacéo

Possibilidades de crescimento
Responsabilidade

Auto-estima e reconhecimento Processo de reconhecimento
Status
Pertencer ao grupo e necessidad¢ Relacionamento com:
sociais - supervisores
- colegas

- subordinados
Qualidade do supervisor
Protecao e seguranca Politicas administrativas
Seguranga e trabalho
Condicdes de trabalho
Necessidades Fisicas Salario
Fonte: Administracdo de Recursos Humanos. Mar@@0(2 Adaptado pelo autor.

O modelo motivacional apresentado por Herzberg tem fundamentacdo doze
investigacOes diferentes realizadas com funciosAgatre eles: supervisores de niveis mais

baixos, mulheres profissionais, administradorescalsrs, homens a beira da aposentadoria



em cargos gerenciais, pessoal de manutencdo detamspupervisores de producao,
enfermeiras, pessoal que lida com alimentos, mektagraduados, engenheiros cientistas,
donas-de-casa, professores, técnicos, montadooasadores, supervisores finlandeses e
engenheiros hungaros (HERZBERG, 1968).

Segundo Herzberg (1968), “perguntou-se a eles q@mt@s ocorreram em seu
trabalho que levaram & extrema satisfacdo ou eatrasatisfacdo de sua parte”. Ainda
segundo Herzberg (1968), “...de todos os fatores cpntribuiram para a satisfacdo do
trabalho, 81% eram motivadores. E de todos osdstque contribuiram para a insatisfacéo
dos funcionarios com seu trabalho, 69% envolvedl@mentos de higiene”.

Ainda segundo Herzberg (1968), “os fatores de oresto oumotivadoresque séo
intrinsecos ao trabalho sdo: execucdes, reconhetnpelas execucdes, o trabalho em si,
responsabilidades e crescimento ou progresso.t@ed$aque evitam a insatisfacdo ou fatores
de higiene (CNT) extrinsecos ao trabalho sao: ipa$it e administracdo da empresa,
supervisao, relacionamentos interpessoais, corsl@érabalho, salaristatuse segurancga”.

Para efeito de ilustragdo, uma resposta tipicale@wdo execucdes que tiveram um
efeito negativo para os funcionarios foi: “Fiquafeliz porque ndo fui bem-sucedido no
trabalho.” Uma resposta tipica no pequeno nimemvdatos positivos no grupo de politicas
e administracao da empresa foi “fiquei feliz porquempresa reorganizou a secao e eu fiquei

subordinado ao cara com o qual me dava bem”. (l¢eyz968).

2.3 Ateoria X e Y de McCGREGOR

Douglas McGregor propds duas opinides distintasesalmatureza dos seres humanos:
uma opinido basicamente negativa, rotulada de &eQre uma opinido basicamente positiva,
rotulada de Teoria Y. Depois de ver a maneira comgerentes tratavam seus funcionarios,
McGregor concluiu que a opinido de um gerente sabmatureza humana se baseia em um

grupo de suposicdes, positivas ou negativas (Quajire que os gerentes moldam seu



comportamento para com os funcionarios de acordo eesas suposicbfes (ROBBINS;
DECENZO, 2004).

Quadro 5 Premissas da Teoria X e da Teoria Y

TEORIA X: UM GERENTE QUE VE OS FUNCIONARIOS PELA OP TICA DA TEORIA X
(NEGATIVA) ACREDITA QUE:

1. Os funcionarios naturalmente ndo gostam de traltlaar e, sempre que possivel, tentardo evitar o
trabalho.

2. Como os funcionarios ndo gostam de trabalhar,ed precisam ser coagidos, controlados ou ameagados
com puni¢do para alcancar os objetivos desejados.

3. Os funcionéarios se esquivardo das responsabildies e procurardo orientagdo formal sempre que
possivel.

4. A maioria dos trabalhadores coloca a segurancacima de todos os outros fatores associados com
trabalho e mostrard pouca ambicéo.

TEORIA Y: UM GERENTE QUE VE OS FUNCIONARIOS PELA OP TICA DA TEORIA Y
(NEGATIVA) ACREDITA QUE:

1. Os funcionarios podem ver o trabalho como algoatural como descanso e lazer.

2. Homens e mulheres exercerdo a auto-orientacameutocontrole se estiverem comprometidos como 0s
objetivos.

3. A pessoa comum pode aprender a aceitar, e até sn@ buscar, responsabilidades.

4. A habilidade de tomar decisGes estd amplamenteisgersa por toda a populacdo e ndo é
necessariamente condi¢do exclusiva dos gerentes.

Fonte: Fundamentos da Administragcéo. Robbins eri2ec004).

Em relacdo a motivacdo, segundo Robbins e Deq@00d), para McGregor a Teoria
X presume que as necessidades fisioldgicas e deas®wg dominam o individuo. A Teoria Y
presume que as necessidades sociais e de estirdara@antes. McGregor em si acreditava
que as suposicdes da Teoria Y fossem mais validagud as da Teoria X. Ainda segundo
Robbins e Decenzo (2004), desse modo, McGregoibprgpe a participacdo na tomada de
decisbes, cargos de responsabilidade e desafiaderé®ns relacionamentos em grupo
maximizaram o esforco no trabalho.

Segundo Marras (2000), a teoria de McGregor, enirteos esclarecimentos, veio
reforcar e instrumentalizar ainda mais a maneiraeteas pessoas na sociedade industrial:

nao somente como membros de grupos, mas, prin@psmcomo individuos.



2.4 A teoria da contingéncia de McCLELLAND

Segundo Marras (2000), as pesquisas realizadaBlg@lelland, na Universidade de
Harvard, provam que as forcas motivacionais dasgaasrefletem elementos da cultura na
qual elas cresceram — familia, escola religidovendi — e se dividem em trés campos

diferenciados:

[ TEORIA DA CONTINGENCIA DA MOTIVACAO ]

I I
[ Motivagéo para aealizagédo ] [ Motivacgéo para a afiliagdo ] [ Motivagéo para o poder ]

Figura 3: Teoria da contingéncia. Elaborado pelo Autor.

Ainda segundo Marras (2000), elas podem ser adsfimidas:

1. Motivagdo para a Realizagdo: forga interior quealev trabalhador a vencer
desafios e obstaculos na busca pelo atingimentondgss que se propde alcancar.
Pessoas orientadas para a realizacdo desejamorefdeg avaliagbes préticas e
detalhadas sobre os resultados do seu trabalho.

2. Motivacdo para a afiliacdo: € a necessidade deioelar-se e desenvolver-se
socialmente no ambiente de trabalho. Os individgobp essa orientacdo
conseguem resultados muito mais significativos doamecebem de seus
superiores elogios e reconhecimento publico pelas atitudes e resultados.

3. Motivacdo para o poder: € a necessidade de imptamerudancas e influenciar
pessoas. Geralmente o individuo tende a se mofisea 0 poder em duas
situacoes:

a. na busca de poder pessoal, quando a pessoa @HOS interesses acima
daqueles da organizagdo e, assim, tende a ser den drganizacional mal-
sucedido;

b. na busca de poder institucional, situacdo emoguadividuo busca influenciar o

comportamento dos demais procurando realizagbasapampresa.



2.5 A teoria da expectancia de Vroom

A teoria da expectancia de Vroom, segundo RobbDsoenzo (2004), estabelece que
um individuo tende a reagir de certa maneira cose lvea expectativa de que o ato sera
seguido por um dado resultado, e da atratividadsedeesultado para o individuo. A teoria
envolve trés variaveis ou relacoes:

1. Relacao esforco-desempenho: A probabilidade peatagielo individuo de que o

exercicio de uma certa quantidade de esforco lamdesempenho.

2. Relacdo desempenho-recompensa: O grau em que \ddingiacredita que o
desempenho em um nivel especifico levara ao alcenoen resultado desejado.

3. Atratividade: A importancia que o individuo da aesultado potencial ou
recompensa que pode alcancar no cargo. Essa \ac@v&dera os objetivos e
necessidades do individuo.

A teoria de Vroom abrange quatro conceitos fundaamen valéncia,
instrumentalidade, expectativa e forca motivadoBagundo Castro e Neves (2005),
expectativa € a crenca de que determinado esfergod a determinado desempenho. A
instrumentalidade é a crenca de que determinadorgesiho levara a uma recompensa e por
fim a valéncia é a crenca de que determinada reeosagevara a satisfacao.

A forca motivadora de uma pessoa em desemper@sior¢) depende de quéo
fortemente ela acredita que possa alcancar o qadescando. Se esse objetivo é alcancado
(desempenhpp pessoa serd adequadamente recompensada pelaag§o se a recompensa

satisfizer seus objetivos individuaeratividadg. (ROBBINS E DECENZO, 2004).



3 APRESENTACAO DOS REULTADOS

A apresentacao dos resultados foi dividido em 2epaiA primeira parte tem como
finalidade apresentar um descritivo do perfil dosretores de imoveis com informacgdes
sobre género, tempo que trabalha exclusivamenfarafessdo, grau de escolaridade, faixa
etaria e fonte de renda. A segunda parte apresastaesultados obtidos com a pesquisa
estabelecendo uma relagcéo entre o item e o reswdf@dsentado por Herzberg.

Quadro 6 - Estatisticas do descritivo de perfil dos cometale iméveis.

GRAU DE FONTE
) TEMPO NA | ESCOLA- | FAIXA DE
GENERO| PROFISSAO| RIDADE ETARIA | RENDA

N Vélidos 126 126 126 126 126

Ausente 0 0 0 0 0
Média 1,35 3,86 9,22 24,68 30,26
Erro Padréo da Média 0,04 0,11 0,10 0,19 0,04
Mediana 1,35 3,55 9,15 24,53 30,26
Moda 1 3 10 23 30
Desvio Padrao 0,48 1,24 1,10 2,16 0,44
Variancia 0,23 1,53 1,21 4,67 0,19|
Assimetria 0,64 1,31 1,08 0,16 1,10
Erro Padr&o de Assimetria 0,22 0,22 0,22 0,22 0,22
Curtose -1,62 0,56 2,27 -1,02 -0,81
Erro Padr&o de Curtose 0,43 0,43 0,43 0,43 0,43
Faixa 1 4 6 8 1
Minimo 1 3 8 21 30
Maximo 2 7 14 29 31
Soma 170 486 1162 3110 3813

Elaborado pelo autor.
O critério para aceitagdo dos questiondrios esitretado ao preenchimento total das

questbes tanto do perfil quanto sobre a pesquissatisfacao e insatisfacdo. O total dos
questionarios respondidos foi de 133, sendo tjés foram excluidos da amostra por
responderem todas as alternativas com 0, 3 e 2atsmente, o que demonstrou falta de
interesse em responder ao questionario. Oufuedro questionarios forma excluidos da
amostra por estarem incompletos devido ao fato &a permissdo de continuar com a
pesquisa. Totalizando entdo 126 respondentes geepérior a amostra sugeria de 73

respondentes.



Género

Esta variavel foi respondida 126 corretores, deB2esespondentes ou 65,1% séo do
sexo masculino e 44 respondentes ou 34,9% do smmiho. No quadro 6 vé-se que a
variavel em uma escala de 1 para género masculirpara género feminino obteve média
(Mean) de 1,35 e desvio padra&td. Deviation)de 0,48, o que diz que pelo resultado
apresentado pela média que a uma tendéncia pa@maeoogmasculino, em relacdo ao desvio

padrdo de 0,48 que é muito bom para a definicdadioe como sendo padréo.

Gréfico 14 —Género. Elaborado pelo autor.

Género

B MASCULINO
B FEMININO




GENERO

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Validos MASCULINO 82 65,1 65,1 65,
FEMININO 44 34,9 34,9 100,
Total 126 100,4 100,0

Quadro 7 —Género. Elaborado pelo autor.

Vé-se também, no grafico 14, a representacéo gréfit pizza da variavel com suas
respectivas fatias percentual. A relevancia soleleta da informacao sobre a porcentagem
de profissionais de cada género possibilita a zaglio de estudo sobre os fatores
motivacionais das duas populacdes e sobre as edsticas que geram maior satisfacdo ou
insatisfacdo em cada grupo.

Grafico 14- Comparativo entre os géneros. Elaborado pelo autor.

Feminino

Masculino

Modelo Corretores

Modelo de Herzberg

-15,00-10,00 -5,00 0,00 5,00 10,00 15,00 20,00 25,00

W Higiénicos M Motivadores

Estas informagBes podem também ser utilizadas eefaéncia sobre a proporcdo da
populacdo dos corretores de imoveis, consideralelmaneira simples, que existe o dobro de

homens trabalhando nesta profissao.



Tabela 7-Apresentacao do indice género.

Masculino Feminino
Tempo na Profissao 3,82 3,93
Grau de Escolaridade 9,33 9,02
Faixa Etaria 24,83 24,41
Fonte de Renda 30,28 30,23

Os dados apresentados na tabela 7 indicam uniteguigntre os géneros em relacéo
h& quanto tempo trabalham exclusivamente na fude&mrretores de imoveis, em relacdo a
faixa etaria e sobre fonte de renda. Existe umeratita somente em relacdo ao grau de
escolaridade que indica que os corretores tém nemoolaridade que as corretoras, mas,
ainda, proximo a parte inferior da escala que mdbaixa escolaridade para ambos. Segundo
os dados apresentados o item género para estaamégté um fator de diferencial.

Tabela 8-Apresentacéo dos indices em relagdo aos corretores

Insatisfacao Neutro Satisfacao
Masculino Qtde Média Qtde Média Qtde Média
Seguranca 12 -0,6 7 0,0 63 0,6
Status 6 -0,6 12 0,0 64 0,7
Relacionamento com os 9 -0,5 6 0,0 67 0,7
" Colegas
8 Salarios Recebidos 11 -0,5 9 0,0 62 0,6
@ Expectativa de Ganho 8 -0,7 1 0,0 73 0,7
Z Condicdes de Trabalho 23 -0,6 9 0,0 50 0,6
Relacionamento com 9 -0,7 8 0,0 65 0,7
Supervisor
Supervisao 7 -0,5 11 0,0 64 0,6
Politicas e Administracdo da 15 -0,5 5 0,0 62 0,4
Empresa
Crescimento Profissional 6 -0,5 15 0,0 61 0,6
o Responsabilidade 3 -0,8 4 0,0 75 0,7
S O trabalho em si 9 -0,6 7 00 66 06
% Reconhecimento 13 -0,5 10 0,0 59 0,6
= Execucdao das atividades 4 -0,6 5 0,0 73 0,7




Em relacdo aos corretores pode-se identificar cona tendéncia maior para a
satisfacdo tanto em relacdo as questdes higiénka®dita-se que se melhorando as
condicOes de trabalho, as politicas e administrdg&aempresas e o corretor sendo mais bem
reconhecido pela organizacao o indice de satistagéie a aumentar.

Tabela 9 —Apresentacéo dos indices em relacéo as corretoras.

Insatisfacao Neutro Satisfacao
Feminino Qtde Média Qtde Média Qtde Média
Seguranca 9 -0,7 8 0,0 27 0,7
Status 5 -0,6 6 0,0 33 0,8
5 Relacionamento com os Colegas 6 -0,7 5 0,0 33 0,7
8 Salarios Recebidos 2 -0,7 6 0,0 29 0,6
@ Expectativa de Ganho 7 -0,6 4 0,00 33 0,6
& Condicdes de Trabalho 13 -0,7 3 0,0 28 0,7
Relacionamento com Supervisor 4 -0,5 5 0,0 35 0,7
Superviséo 3 -0,8 11 0,0 30 0,7
Politicas e Administracao da 15 -0,5 5 0,0 24 0,6
Empresa
Crescimento Profissional 8 -0,5 9 0,0 27 0,6
© Responsabilidade 5 -0,5 5 0,0 34 0,7
€ O trabalho em si 8 -0,5 5 00 31 06
£ Reconhecimento 13 -0,6 4 0,0 27 0,6
= Execucdo das atividades 3 -0,4 6 0,0 35 0,7

Segundo os dados apresentados, as corretoras desismdostram-se bastante
satisfeitas em relacdo a sua profissédo e, assino asntorretores, demonstram insatisfacédo
em relacdo as condi¢cOes de trabalho, as politieasnénistracdo das empresas e gostariam de
serem mais bem reconhecidas pelas organizacoes.

Se a questao do género nao pode ser consideradafammndiferencial para entender
a motivacao dos corretores, tendo como parameperfd, a analise dos fatores que geram
insatisfacdo e satisfacdo mostra que os fatoresausam insatisfacdo também sdo comuns

para os géneros e que os fatores higiénicos tén&ndia na motivacdo em ambos.






Ha quantos anos trabalha exclusivamente nesta @e#o

Gréfico 15 —Tempo na Profissao. Elaborado pelo autor.

Tempo na Profissao
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W ENTRE2 E5ANOS
ENTRES E 10 ANOS
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= MAIS DE 15 ANOS

TEMPO NA PROFISSAO

Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent

Validos ATE 2 ANOS 74 58,7 58,7 58,1
ENTRE 2 E 5 ANOS 20 15,9 15,9 74,6
ENTRE 5 E 10 ANOS 16 12,7 12,7 87,3
ENTRE 10 E 15 ANOS 8 6,3 6,3 93,1
MAIS DE 15 ANOS 8 6,3 6,3 100,
Total 126 100, 100,d

Quadro 8 —Tempo na Profissdo. Elaborado pelo autor.

Esta variavel foi respondida por 126 respondestiesima escala de cinco alternativas
vélidas de resposta para a seguinte pergunta: &l@a@tempo trabalha exclusivamente nesta
profissdo? O resultado foi o seguinte: “ATE 2 ANCOSI a opcéo de 74 respondentes ou

58,7% dos respondentes; “ENTRE 2 E 5 ANOS” foi gaapde 20 respondentes ou 15,9%



dos respondentes; “ENTRE 5 E 10 ANOS” foi a opcéol@ respondentes ou 12,7% dos
respondentes; “ENTRE 10 E 15 ANOS” foi a opcdo deeSpondentes ou 6,3% dos
respondentes; “MAIS DE 15 ANOS” foi a op¢cédo deeBpondentes ou 6,3% das avaliacoes;
No quadro 6 vé-se que a variavel em uma escala al§ ®bteve médialean) de 3,86 e
desvio padraoStd. Deviationde 1,24, o que diz que 0s pontos no plano espestidéb pouco
distantes e tendéncia ao inicio da escala que s pouco tempo trabalhando
exclusivamente na profissdo. Vé-se também, noagrdfb, a representacao grafica em pizza
da variavel com suas respectivas fatias percentual.

A relevancia deste questionamento esta em idegntiie a populacdo onde esta sendo
feito o estudo € uma populacdo com grande rotaiiMice pouco tempo dedicada a profissao
ou uma populacdo madura; e para futuros estudoparativos sobre profissdes associadas
ou setor da construcao civil.

Tabela 10-Apresentacéo do indice tempo na profissao.

Até 2 anos Até 5 anos Mais de 5 anos
Género 1,36 1,33 1,41
Grau de Escolaridade 9,30 9,27 9,28
Faixa Etaria 24,07 24,22 26,03
Fonte de Renda 30,30 30,29 30,19

A apresentacdo dos resultados da pesquisa referaot tempo que 0s corretores
trabalham exclusivamente na profissdo mostra queretagdo ao grau de escolaridade e
género os indices apresentados mantém o equilihas,quando analisado os respondentes
gue estd ha mais de 5 anos trabalhando exclusivamarprofissdo o nimero de corretoras
aumenta em relacdo aos corretores.

Em relacdo a fonte de renda, podemos observapgjwarretores que estdo a mais
tempo na profissdo dependem desta renda mais dosjgee estdo iniciando como fonte
exclusiva. Também é possivel observar o aumentaixe etaria devido a idade minima para

iniciar na profissao e o indice tratar especificaraelo fator idade.



Tabela 11-Apresentacéo do indice tempo na profissédo até £ ano

Insatisfacéo Neutro Satisfacao
Até 2 anos Qtde Média Qtde Média Qtde Média
Seguranca 13 0,0 51 0,6
Status 7 0,0 54 0,7
" Relacionamento com os Colegas 0,0 55 0,7
8 Salarios Recebidos 12 0,0 49 0,6
@ Expectativa de Ganho 0,0 59 0,7
2 Condicdes de Trabalho 22 00 41 06
Relacionamento com Supervisor 0,0 58 0,7
Superviséo 5 0,0 57 0,6
Politicas e Administracao da 17 0,0 44 0,5
Empresa
Crescimento Profissional 10 0,0 51 0,7
¢ Responsabilidade 00 60 07
€ O trabalho em si 13 00 50 0,6
£ Reconhecimento 17 0,0 47 0,5
= Execucao das atividades 6 0,0 59 0,6

Para os corretores que estao até dois anos taalallexclusivamente nesta profisséo,
pode-se observar que o grau de satisfacdo em oed@gafatores motivacionais os principais
pontos de insatisfacdo estdo associados as coadledeabalho, politicas e administracdo da
imobiliaria e falta de reconhecimento pela orgagépa

Os principais fatores que geram satisfacdo estdociaslos as responsabilidades do
cargo e a execucao das atividades. Os fatoremluggforam apontados como sendo fontes
de bastante satisfacdo segundo o estudo, com destmga a supervisdo, condicdo de
avaliacdo do conhecimento do supervisor em relacéaina da profissdo e a avaliagdo do
conhecimento do supervisor em relagdo ao setoro@estague esta no relacionamento entre
0 supervisor e 0s corretores que obteve avaliagéw dastante satisfatéria. O indice de

insatisfagdo em relacdo a superviséo e ao relanema com o supervisor foram 0s menores

apresentados.



Tabela 12-Apresentacéo do indice tempo na profissédo até & ano

Insatisfacéo Neutro Satisfacao
Até 5 anos Qtde Média Qtde Média Qtde Média
Seguranca 14 -0,7 12 0,0 68 0,6
Status 7 -0,6 17 0,0 70 0,7
" Relacionamento com os Colegas 11 -0,6 9 0,0 74 0,7
8 Salarios Recebidos 16 -0,6 15 0,0 63 0,6
@ Expectativa de Ganho 14 -0,7 4 0,0 76 0,7
_% Condicdes de Trabalho 31 -0,6 12 0,0 51 0,6
Relacionamento com Supervisor 11 -0,7 10 0,0 73 0,7
Superviséo 7 -0,6 18 0,0 69 0,6
Politicas e Administracao da 23 -0,5 15 0,0 56 0,5
Empresa
Crescimento Profissional 12 -0,5 17 0,0 65 0,6
¢ Responsabilidade 7 -0,7 8 0,0 79 06
€ O trabalho em si 15 06 12 00 67 06
£ Reconhecimento 21 -0,5 13 0,0 60 0,5
= Execucao das atividades 6 -0,6 11 0,0 77 0,6

Os dados apresentados na tabela 12 mostram qaeeosritorretores que permanecem
na profissdo ha uma manutencdo na expectativa deoga os fatores relacionados as
condi¢cdes de trabalho, politicas de administracdoechpresa e reconhecimento sdo os
principais fatores de insatisfacao.

Entre os fatores higiénicos o relacionamento corcotesgas e o status de ser corretor
de imoveis contribui para a satisfacdo, superantwice anterior relacionado a supervisao.
Entende-se que o corretor passa a conhecer maigaasfungdes e, reflexo da sua rotina,
passa a considerar como fator motivador o coleguisma fungdo do supervisor, entao,

continua presente e positiva, mas outro fator gaeistaque.



Tabela 13-Apresentacgdo do indice tempo na profissdo maisa®s$.

Insatisfagéo Neutro Satisfacdo
Mais de 5 anos Qtde Média Qtde Média Qtde Média
Seguranca 7 -0,7 2 0,0 23 0,8
Status 3 -0,6 2 0,0 27 0,8
" Relacionamento com os Colegas 4 -0,7 2 0,0 26 0,7
8 Salarios Recebidos 4 -0,5 0 0,0 28 0,7
@ Expectativa de Ganho 1 -0,3 1 0,0 30 0,7
2 Condicdes de Trabalho 5 0,7 0 0,0 27 0,7
Relacionamento com Supervisor 2 -0,3 1 0,0 27 0,8
Superviséo 3 -0,6 4 0,0 25 0,7
Politicas e Administracao da 7 -0,5 2 0,0 23 0,6
Empresa
Crescimento Profissional 2 -0,3 7 0,0 23 0,6
¢ Responsabilidade 1 -0,3 1 0,0 30 08
€ O trabalho em si 2 03 0 00 30 06
£ Reconhecimento 5 -0,6 1 0,0 26 0,7
= Execucao das atividades 1 -0,3 0 0,0 31 0,8

Vé-se através dos dados apresentados na tabelsel@ qorretores que esta ha mais
de 5 anos trabalhando exclusivamente na profiss&@®@% considera bastante satisfatério a
execucdo das atividades, as responsabilidadesiidagao cargo e a expectativa de ganho.
Ainda segundo os dados apresentados, os indicegega® insatisfacdo continuam sendo as
condi¢des de trabalho, as politicas de administrdgdempresa e a falta de reconhecimento
dentro da imobiliéria.

Quando questionados sobre a seguranca em relacaatiauarem trabalhando na
profissdo e conseguirem honrar com seus compros)ig3éo desses respondentes disseram
estarem satisfeitos, mas o restante mostrou bastasdtisfacdo, maior indicador junto com
as politicas de administracdo da empresa, ourse@no estando hi mais de 5 anos os fatores
que geram insatisfacdo desde o inicio continuarseptes agora reforcados por inseguranca

em relagéo a profissao.



Grau de escolaridade

Grafico 16 —Grau de Escolaridade. Elaborado pelo autor.

Grau de Escolaridade

m 2° GRAU
2% 4% 1%

W SUPERIORINCOMPLETO OU
CURSANDO
W SUPERIOR COMPLETO

m POS-GRADUAGAO CURSANDO

m POS-GRADUAGAO CONCLUIDA

= MBA CONCLUIDA

GRAU DE ESCOLARIDADE

Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent
Valid 2° GRAU 38 30,2 30,2 30,7
SUPERIOR
INCOMPLETO OU 38 30,2 30,2 60,3
CURSANDO
SUPERIOR COMPLETO 42 33,3 33,3 93,71
POS-GRADUACAO
2 1,6 1,6 95,7
CURSANDO
POS-GRADUACAO
. 5 4,0 4,0 99,7
CONCLUIDA
MBA CONCLUIDA 1 0,8 0,8 100,
Total 126 100, 100,

Quadro 9 —Grau de Escolaridade. Elaborado pelo autor.

Esta varidvel foi respondida por 126 respondestesima escala de doze alternativas
validas de resposta. A escala abrange as posaiekdde escolaridade para trabalhar no setor

tendo como parametro inicial o requisito minimo GENDO GRAU”, que foi a resposta de



38 dos respondentes ou 30,2% das avaliacdes, adsegpcao “SUPERIOR INCOMPLETO
OU CURSANDO” foi a opcéao de 38 respondentes ou%0das avaliacbes; “SUPERIOR
COMPLETO” foi a opcdo de 42 respondentes ou 33,38 a@valiacdes; “POS-
GRADUACAO CURSANDO” foi a opcéo de 2 respondentaslgs% das avaliacées; “POS-
GRADUACAO CONCLUIDA” foi a opgdo de 5 respondentes 4,0% das avaliacdes;
“MBA CONCLUIDO” foi a opgéo de 1 respondentes 08% das avaliacbes; as opcoes:
“MBA CURSANDO”, “MESTRADO CURSANDO”, “MESTRADO CON®@IDO”,
DOUTORADO CURSANDOQ”, DOUTORADO CONCLUIDO” e “OUTRQCURSO” n&o
obteve nenhum respondente. No quadro 6 vé-se quaiael em uma escala de 8 a 19
obteve médiaNlean) de 9,22 e desvio padra&tfl. Deviation)de 1,10, o que diz que 0s
pontos no plano espacial estdo pouco distanteglérteia ao inicio da escala que representa o
nivel superior completo.

Vé-se também, no graficol6, a representacdo grafitgpizza da variavel com suas
respectivas fatias percentual. Os profissionais tgue apenas o0 segundo grau ou que hao
concluiram ainda o nivel superior representam 60j&%amostra, ja com o nivel superior
completo 33,3% da amostra. Os percentuais somamosrgtram que 93,7% da amostra tém
formacao até o nivel superior e 0 numero de piiofisés que buscou especializacdo foi de
apenas 6% ou 8 respondentes.

A relevancia deste questionamento esta em ideatiBen futuros estudos a relagéo
entre tempo de estudo e remuneracdo, com ocord@gins de pesquisa como o Instituto de

Pesquisa Aplicada — IPEA, e em relacdo a pesqoisauéros setores da economia.



Tabela 14-Apresentacéo dos indices sobre grau de escolaridade

2° Grau ou Nivel Sup. Nivel Poés-
Incompleto Superior Graduacao
Tempo na Profissao 3,80 4,08 3,45
Género 1,42 1,26 1,18
Faixa Etaria 24,33 25,15 25,45
Fonte de Renda 30,16 30,38 30,55

Tendo como referéncia o grau de escolaridade pedsservar que 0s corretores que
possuem nivel superior estdo a mais tempo na géofigue 0s corretores que nao possuem a
titulacdo. Os corretores que tém pds-graduacaaorténos tempo na profissdo em relagdo aos
outros, ou seja, pode apresentar duas justificativa mercado ndo consegue atrair estes
profissionais ou ndo consegue reté-los.

Em relacdo ao género, o0 nimero de corretorasuggaram apenas 0 segundo grau ou
estdo cursando o nivel superior ou ndo concluiradaaesta muito préximo do nimero de
corretores do género masculino. Se considerar goaneero de corretores € o dobro do
namero de corretoras, pode-se concluir que a naaitas corretoras ndo possui nem o nivel
superior completo, conforme apresentado na tabedéeiente ao descritivo do género.

Sobre a faixa etaria dos corretores pode ser wmerque a idade aumento
proporcionalmente ao grau de escolaridade. Ostoogseque néo concluiram o segundo grau
estdo na faixa etaria entre 35 e 40 anos, para@gaqconcluiram o nivel superior e 0s pos-
graduados, a faixa etaria correspondente é enteet80anos.

Em relacdo a fonte de renda, pode-se observarqga@to maior o nivel de
escolaridade menos os corretores dependem exchmia da renda proveniente desta
profissdo. Em relacdo aos corretores que fizerarsosude pos-graduacdo, a maioria nao
depende exclusivamente desta renda, ou seja, 558010 outras fontes e funcéo de corretor

fica como complemento do rendimento mensal.



Tabela 15- Apresentacédo dos indices sobre grau de escolarRBPageau ou nivel superior

incompleto
Insatisfacéao Neutro Satisfacao
2° Grau ou Nivel Superior Qtde Meédia Qtde Média Qtde Média
Incompleto
Seguranca 10 -0,7 9 0,0 57 0,6
Status 5 -0,6 10 0,0 61 0,7
Relacionamento com os 8 -0,6 9 0,0 59 0,7
@ Colegas
2 Salérios Recebidos 12 -0,6 10 0,0 54 0,6
S Expectativa de Ganho 9 -0,7 5 0,0 62 0,7
T Condigdes de Trabalho 27 -0,6 9 0,0 40 0,7
Relacionamento com 9 -0,7 9 0,0 58 0,7
Supervisor
Superviséao 3 -1,0 21 0,0 52 0,6
Politicas e Administracdo da 19 -0,5 14 0,0 43 0,6
Empresa
Crescimento Profissional 8 -0,3 16 0,0 52 0,6
© Responsabilidade 6 -0,6 5 0,0 65 0,7
S O trabalho em si 9 -0,6 11 0,0 56 0,6
£ Reconhecimento 16 -0,6 9 0,0 51 06
= Execucdo das atividades 5 -0,5 8 0,0 63 0,7

Os principais fatores de satisfacdo em relacdocao®tores que tém apenas ou
segundo grau concluido ou iniciaram o nivel supemoas nao concluiram ainda sdo: a
expectativa de ganho, as responsabilidades atabud cargo e a execucao das atividades.
Estes fatores estdo relacionados aos motivacianapresentacdo superiores aos fatores
higiénicos.

Em relacdo aos fatores que geram insatisfacase \¢gte as condi¢des de trabalho € o
fator de maior insatisfacdo para estes correto@estator relacionado as politicas de
administracdo da empresa aparece em segundo lagards do reconhecimento que o

corretor tem dentro da imobiliaria.



Tabela 16-Apresentacéo dos indices sobre grau de escolandeglesuperir

Insatisfacéo Neutro Satisfacao
Nivel Superior Qtde Média Qtde Média Qtde Média
Seguranca 9 -0,7 5 0,0 25 0,7
Status 5 -0,6 7 0,0 27 0,7
Relacionamento com os 4 -0,7 2 0,0 33 0,7
, Colegas
8 Salarios Recebidos 6 -0,7 3 0,0 30 0,6
@ Expectativa de Ganho 4 -0,5 0 0,0 35 0,7
2 Condicdes de Trabalho 8 -0,6 3 0,0 28 0,5
Relacionamento com 4 -0,7 4 0,0 31 0,7
Supervisor
Superviséo 6 -0,4 1 0,0 32 0,6
Politicas e Administracao da 9 -0,6 2 0,0 28 0,5
Empresa
» Crescimento Profissional 4 -0,5 8 0,0 27 0,7
S Responsabilidade 2 -0,7 3 0,0 34 0,7
8 O trabalho em si 6 -0,6 1 0,0 32 06
"28 Reconhecimento 7 -0,5 4 0,0 28 0,6
Execucéo das atividades 1 -0,7 3 0,0 35 0,6

Através dos resultados apresentados em relagécoaesores que tém o diploma do
nivel superior pode-se observar que o maior indieeinsatisfacdo esta relacionado as
politicas de administracdo da imobiliaria. O seguridtor considerado como fator de
insatisfacdo esta relacionado com as condi¢des raleallho seguido pela falta de
reconhecimento.

Em relagdo a avaliacdo sobre a seguranca em gantia profissdo e honrar seus
compromissos, 0s corretores consideraram bastastgisfeito e acompanhando indice
relacionado a politica de administracdo da imatdi&aso as empresas dos setor venham a
considerar que este é o publico ideal para esttivaedo as funcdes de comercializagcao dos
empreendimentos, este fator de insatisfacdo dbeee¢encéao.

Em relacdo aos fatores que geram satisfagdo ewutexeas atividades, vé-se 0s
fatores execucgdo das atividades, responsabilidetdbsiidas e expectativa de ganho gerando

bastante satisfac¢ao.



Tabela 17-Apresentacdo dos indices sobre o grau de escalaridael superior

Insatisfacéo Neutro Satisfacao
P6s-Graduagéo Qtde Média Qtde Média Qtde Média
Seguranca 1 -1,0 1 0,0 9 0,5
Status 1 -0,3 1 0,0 9 0,7
Relacionamento com os 3 -0,6 0 0,0 8 0,8
, Colegas
8 Salarios Recebidos 2 -0,8 2 0,0 7 0,6
@ Expectativa de Ganho 2 -0,7 0 0,0 9 0,7
2 Condicdes de Trabalho 1 -1,0 0 0,0 10 0,6
Relacionamento com 0 0,0 0 0,0 11 0,8
Supervisor
Superviséo 1 -0,3 0 0,0 10 0,7
Politicas e Administracao da 2 -0,8 1 0,0 8 0,6
Empresa
Crescimento Profissional 2 -1,0 0 0,0 9 0,7
o Responsabilidade 0 0,0 1 0,0 10 0,7
€ O trabalho em si 2 -0,5 0 0,0 9 05
£ Reconhecimento 3 -0,4 1 0,0 7 0,6
= Execucdo das atividades 1 -0,3 0 0,0 10 0,6

fatores passam a gerar insatisfagdo como o rekwiento com os colegas e, novamente, 0

Em relacdo aos corretores que possuem curso dgradsacdo, vé-se que outros

reconhecimento dentro da imobiliaria. Em relacds datores que vinham gerando

insatisfagdo como condi¢cdes de trabalho e as qaditde administragdo da imobiliaria,

passam a ficar em segundo lugar junto com os salécebidos, a expectativa de ganho, o

crescimento profissional e o trabalho em si.

consideram que o relacionamento com 0 superviser lggstante satisfacdo. Em relacdo as

responsabilidades atribuidas ao cargo, a execugsi@tividades e as condi¢des de trabalho

Em relacdo aos fatores que geram satisfacdo, \fieetodos 0s respondentes

também geram bastante satisfagdo, mas ndo unademidano em relacéo ao relacionamento

com o supervisor, um fator higiénico segundo Hegbe



Faixa etaria

Grafico 17—Faixa Etéaria. Elaborado pelo autor.
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ENTRES0 E 55 ANOS
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FAIXA ETARIA
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Validos ENTRE 20 E 25 ANOS 7 5,6 5,6 5,4
ENTRE 25 E 30 ANOS 15 11,9 11,9 17,5
ENTRE 30 E 35 ANOS 22 17,9 17,5 34,9
ENTRE 35 E 40 ANOS 19 15,1 15,1 50,(
ENTRE 40 E 45 ANOS 17 13,5 13,5 63,9
ENTRE 45 E 50 ANOS 17 13,5 13,5 77,0
ENTRE 50 E 55 ANOS 10 7,9 7,9 84,9
ENTRE 55 E 60 ANOS 17 13,5 13,5 98,4
MAIS DE 60 ANOS 2 1,6 1,6 100,
Total 126 100, 100,d

Quadro 10 —Faixa Etaria. Elaborado pelo autor.

Esta variavel foi respondida por 126 respondeetesuma escala de dez alternativas
validas de resposta. A escala abrange as posai@kdde faixa etaria para trabalhar no setor
tendo como parametro inicial o requisito minimo "HRE 18 E 20 ANOS”, que néo teve

respondentes, a segunda opc¢édo “ENTRE 20 E 25 ANQS opcéo de 7 respondentes ou



5,6% das avaliacoes; “ENTRE 25 E 30 ANOS” foi adpde 15 respondentes ou 11,9% das
avaliacdes; “ENTRE 30 E 35 ANOS” foi a opcado de r28pondentes ou 17,5% das
avaliacdes; “ENTRE 35 E 40 ANOS” foi a opcado de rE8pondentes ou 15,1% das
avaliacdes; “ENTRE 40 E 45 ANOS” foi a opcao de reEgpondentes ou 13,5% das
avaliagcbes; “ENTRE 45 E 50 ANOS” foi a opcdo de réspondentes ou 13,5% das
avaliacdes; “ENTRE 50 E 55 ANOS” foi a op¢ao derd€pondentes ou 7,9% das avaliacoes;
“ENTRE 55 E 60 ANOS” foi a opcéo de 17 respondened 3,5% das avaliacbes; “MAIS
DE 60 ANOS” foi a opcéo de 2 respondentes ou 1,6%cavaliacdes. No quadro 6 vé-se que
a variavel em uma escala de 21 a 29 obteve mé&tkan) de 24,68 e desvio padrastd.
Deviation) de 2,16, o que diz que os pontos no plano espastab bastante distantes e
tendéncia ao meio da escala que representa aefaiivea35 e 40 anos.

Vé-se também, no graficol7, a representacdo grafitgpizza da variavel com suas
respectivas fatias percentual, onde € possivelradrsa distribuicdo linear ao longo das
faixas.

A relevancia deste questionamento estd em confrani@déia popular do corretor de
iméveis como o profissional aposentado, que escifitmlhar como corretor por falta de
opgao ou, ainda, para complementar a renda da rapdseia. O profissional no perfil
aposentado ainda existe, porém na pesquisa osaloétores aposentados e com mais de 60
anos estavam trabalhando em corretoras de menter p@m equipes com numero reduzido
de corretores.

Tabela 17-Apresentacdo do indice sobre a faixa etaria

Até 40 Anos Acima de 40 Anos
Tempo na Profissao 3,46 4,25
Género 1,33 1,37
Grau de Escolaridade 9,21 9,33

Fonte de Renda 30,16 30,37




Os dados acima apresentam a distribuicdo do inmdleeionado a faixa etaria dos
corretores. As informacdes apresentadas mostramnerao do tempo na profissdo que
caminha paralelo ao aumento da idade. Em relac@éraaro, observa-se no numero maior de
corretoras com idade acima de 40 anos. O grau cdaeslade mantém-se baixo e 0s
corretores de imoveis na faixa etaria acima derd8 dependem menos da renda proveniente

da profissdo que os corretores com idade inferior.

Tabela 18-Apresentacéo do indice sobre a faixa etaria asnds.

Insatisfacao Neutro Satisfacao
Até 40 Anos Qtde Média Qtde Média Qtde Média
Seguranca 12 -0,7 11 0,0 40 0,6
Status 5 -0,5 11 0,0 47 0,7
Relacionamento com os 9 -0,5 6 0,0 48 0,7
, Colegas
8 Salarios Recebidos 11 -0,6 12 0,0 40 0,6
@ Expectativa de Ganho 10 -0,7 3 0,0 50 0,7
2 Condicdes de Trabalho 22 -0,6 10 00 31 0,6
Relacionamento com 8 -0,8 4 0,0 51 0,7
Supervisor
Superviséo 4 -0,6 14 0,0 45 0,6
Politicas e Administracdo da 18 -0,5 11 0,0 34 0,5
Empresa
» Crescimento Profissional 8 -0,5 10 0,0 45 0,6
S Responsabilidade 5 -0,8 6 0,0 52 0,7
8 O trabalho em si 7 -0,7 10 00 46 0,6
"28 Reconhecimento 14 -0,5 10 0,0 39 0,6
Execucéo das atividades 4 -0,6 8 0,0 51 0,7

Os dados apresentados na tabela 18 sao refeamstesrretores na faixa etaria até 40

anos e observa-se que os fatores de insatisfaghesdmrretores sdo condi¢des de trabalho,

politicas de administracdo da empresa e reconhetirm® ambiente organizacional. Estes

fatores, segundo os resultados obtidos, represeagri@mde bastante insatisfacdo, com énfase

em relacdo as condic¢des de trabalho.



Em relacdo aos fatores que geram satisfacdo, tosegamotivadores que geram
bastante satisfacdo sdo em relacdo a execucatwdades e as responsabilidades atribuidas
ao cargo. Outro fator responsavel por gerar bastaatisfacdo nestes corretores esta

relacionado a expectativa de ganho.

Tabela 19 Apresentacéo dos indices sobre faixa etaria aden®) anos

Insatisfacéo Neutro Satisfacao
Acima de 40 Anos Qtde Média Qtde Média Qtde Média
Seguranca 8 -0,6 4 0,00 51 0,7
Status 6 -0,6 7 0,00 50 0,7
Relacionamento com os 6 -0,7 5 0,00 52 0,7
m Colegas
8 Salarios Recebidos g -0,7 3 0,00 51 0,6
@ Expectativa de Ganho 5 -0,5 2 0,00 56 0,6
= Condicdes de Trabalho 14 -0,7 2 0,00 a7 0,7
Relacionamento com 5 -0,5 7 0,00 49 0,7
Supervisor
Superviséo 6 -0,6 8 0,00 49 0,6
Politicas e Administracdo da 12 -0,5 6 0,00 45 0,6
Empresa
Crescimento Profissional 6 -0,4 14 0,00 43 0,6
o Responsabilidade 3 -0,3 3 0,00 57 0,7
S O trabalho em si 10 -0,4 2 000 51 0,6
£ Reconhecimento 12 -0,6 4 0,00 47 0,6
= Execucdo das atividades 3 -0,4 3 0,00 57 0,7

Os dados apresentados na tabela 19 sao referestesraetores na faixa etaria acima
de 40 anos e observa-se que os fatores de ingsabstiestes corretores sdo condi¢cdes de
trabalho, politicas de administracdo da empresa eeonhecimento no ambiente
organizacional.

Em relacdo aos fatores que geram satisfacéo, megamnotivadores sdo em relacdo a
execucao das atividades e as responsabilidadbesidas ao cargo. Outro fator responséavel

por gerar bastante satisfacdo nestes corretodesetstionado a expectativa de ganho.



Fonte de renda

Gréfico 18 —Fonte de Renda. Elaborado pelo autor.

Fonte de Renda

POSSUIOUTRAS
FONTES
26%

FONTE DE RENDA

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Validos EXCLUSIVA 93 73,8 73,8 73,8
POSSUI OUTRAS
33 26,2 26,2 100,(
FONTES
Total 126 100,4 100,d

Quadro 11-Fonte de Renda. Elaborado pelo autor.

Esta variavel foi respondida 126 corretores, de88gsespondentes ou 73,8% tém a
corretagem como fonte exclusiva de renda e 33 nefgmies ou 26,2% possuem outras fontes
de renda além da corretagem. Em relacdo aos 33gionfais que possuem outras rendas, em
média, 50% desta renda vem da corretagem de imdNeiquadro 6 vé-se que a variavel em
uma escala de 30 para “EXCLUSIVAMENTE DA CORRETAGEMu 31 para “POSSUI
OUTRAS FONTES” obteve médidigan)de 30,26 e desvio padréstd. Deviationde 0,44,

0 que diz que pelo resultado apresentado pela média uma tendéncia para os profissionais



que fazem da corretagem de imoveis sua principaiefde renda, em relacdo ao desvio
padrédo de 0,44 que € muito bom para a definicdadioe como sendo padrao.

Vé-se também, no grafico 18, a representacéo gréfit pizza da variavel com suas
respectivas fatias percentual. A relevancia soleleta da informacao sobre a porcentagem
de profissionais que tém seus rendimentos exclguge da corretagem torna-se importante
ao estabelecer uma relacdo entre o inicio da p&afisnde os imoveis eram comercializados
por comerciante em geral que aproveitavam do so@ksseus respectivos pontos comerciais
para uma venda eventual de iméveis com o desemvehtd da profissdo até os dias de hoje.

Estas informacdes podem também ser utilizadas cefaéncia sobre a proporcao da
populacdo dos corretores de imoveis, considerangoagrenda proveniente da corretagem
representa 87% da fonte de renda para os profasido setor.

Tabela 20 —Apresentacédo dos indices sobre fonte de renda.

Exclusivo Corretagem Outras Fontes de Renda
Faixa Etaria 24,29 25,79
Tempo na Profissao 3,92 3,67
Género 1,37 1,30
Grau de Escolaridade 9,05 9,88

Os dados acima apresentam a distribuicdo do imeliaeionado a fonte de renda dos
corretores. As informacdes apresentadas mostram agpuecorretores que dependem
exclusivamente da renda da corretagem tém a fa&ta enenor em relagdo aos corretores
gue tem outras fontes de renda, ficam mais tempproféissdo e o niumero de corretoras é
maior. O grau de escolaridade mantém-se baixo @wstores de imdveis que tem outras

fontes de renda tém maior nivel de escolaridade.



Tabela 21-Apresentacéo dos indices sobre fonte de rendasixalu

Insatisfacao Neutro Satisfacao
Exclusivo da Corretagem  Qtde Média Qtde Média Qtde Meédia
Seguranca 16 -0,7 11 0,0 66 0,6
Status 7 -0,6 12 0,0 74 0,7
Relacionamento com os 12 -0,5 10 0,0 71 0,7
, Colegas
8 Salarios Recebidos 15 -0,6 10 0,0 68 0,6
@ Expectativa de Ganho 14 -0,6 3 0,0 76 0,7
2 Condicdes de Trabalho 28 -0,6 10 0,0 55 0,7
Relacionamento com 8 -0,7 11 0,0 74 0,7
Supervisor
Superviséo 8 -0,7 16 0,0 69 0,6
Politicas e Administracao da 25 -0,5 14 0,0 54 0,5
Empresa
Crescimento Profissional 12 -0,5 17 0,0 64 0,6
© Responsabilidade 6 -0,7 7 0,0 80 0,7
€ O trabalho em si 13 -0,6 8 00 72 06
£ Reconhecimento 24 -0,6 9 0,0 60 0,6
= Execucdo das atividades 6 -0,5 9 0,0 78 0,7

Os dados apresentados na tabela 21 sdo refereygesometores que dependem
exclusivamente da corretagem. Observa-se quetaedade insatisfacdo destes corretores
sao condicbes de trabalho, politicas de admin&trata empresa e reconhecimento no
ambiente organizacional.

Em relacdo aos fatores que geram satisfacdo, tosedamotivadores que geram
bastante satisfacdo sdo em relacdo a execucatwdades e as responsabilidades atribuidas
ao cargo. Outro fator responsavel por gerar bastaatisfacdo nestes corretores esta
relacionado a expectativa de ganho que apresenthiados semelhantes ao apresentado pelos

fatores motivadores.



Tabela 22 -Apresentacao dos indices sobre fonte de rendasdotntes

Insatisfacao Neutro Satisfacao
Outras Fontes de Renda Qtde Média Qtde Média Qtde Média
Seguranca 4 -0,5 4 0,00 25 0,7
Status 4 -0,6 6 0,00 23 0,7
Relacionamento com os 3 -0,9 1 0,00 29 0,7
m Colegas
8 Salarios Recebidos 5 -0,7 5 0,00 23 0,6
@ Expectativa de Ganho 1 -0,7 2 0,00 30 0,6
£ Condigdes de Trabalho 8 -0,8 2 000 23 07
Relacionamento com 5 -0,6 0 0,00 28 0,8
Supervisor
Superviséo 2 -0,3 6 0,00 25 -0,7
Politicas e Administracao da 5 -0,5 3 0,00 25 0,6
Empresa
Crescimento Profissional 2 -0,3 7 0,00 24 0,7
¢ Responsabilidade 2 -0,3 2 0,00 29 0,7
€ O trabalho em si 4 -0,4 4 0,00 25 06
£ Reconhecimento 2 -0,5 5 0,00 26 0,6
= Execucdo das atividades 1 -0,7 2 0,00 30 0,7

Os dados apresentados na tabela 22 séo referestesractores que possuem outras
fontes de renda além da corretagem. Observa-seogutatores de insatisfacdo destes
corretores sao condi¢cdes de trabalho, politiceadd@nistracdo da empresa, o trabalho em si,
seguranca em estarem honrando seus compromisssiatesuale ser corretor.

Em relacdo aos fatores que geram satisfacdo, pedemestacar os fatores
motivadores que sdo em relacdo a execucdo dadaakds e as responsabilidades atribuidas
ao cargo. Outro fator responsavel por gerar bastaatisfacdo nestes corretores esta

relacionado a expectativa de ganho.



3.2 Modelo motivacional

Execucéo das Atividades

Gréfico 19 —Execucao das Atividades. Elaborado pelo autor.
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Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Validos BASTANTE
4 3,2 3,2 3,2

INSATISFEITO
POUCO INSATISFEITO 3 2,4 2.4 5,6
PONTO NEUTRO 11 8,7 8,7 14,3
POUCO SATISFEITO 22 17,5 17,5 31,71
BASTANTE SATISFEITO 61 48,4 48,4 80,
TOTALMENTE

25 19,8 19,8 100,(
SATISFEITO
Total 124 100,4 100,d

Quadro 12 —Execucéao das Atividades. Elaborado pelo autor.
Esta variavel foi avaliada por 126 respondentesuem escala de sete alternativas

validas de resposta, onde o grau de InsatisfacdoSatisfacdo foi o seguinte: -3=



“TOTALMENTE INSATISFEITO” ndo apresentaram respontes; -2= “BASTANTE
INSATISFEITO” foi a opcado de 4 respondentes ou 3,88 avaliacdes; -1= “POUCO
INSATISFEITO” foi a opcdo de 3 respondentes ou 2,d8 avaliacdes; 0 = “PONTO
NEUTROQO”, ou seja, nem gera Insatisfacdo, nem S&iisf foi a opcado de 11 respondentes ou
8,7% das avaliagbes; +1 = “POUCO SATISFEITO” fapao de 22 respondentes ou 17,5%
das avaliacoes; +2 = “BASTANTE SATISFEITO” foi agéw de 61 respondentes ou 48,4%
das avaliacbes; +3 = “TOTALMENTE SATISFEITO” foi @cdo de 25 respondentes ou
19,8% das avaliacdes. Para esta variavel, a egiiiada -3 até +3 e obteve médMean)

de 1,65 e desvio padrast@. Deviationde 1,15, o que diz que os pontos no plano espacial
estdo proximos da opcéo bastante satisfeitos. Mémsbém, no gréafico 19, a representacao

grafica em pizza da variavel com suas respectatzssfpercentual.

Grafico 20 —Execucao das Atividades (Herzberg x Corretoresih@hdo pelo autor.

Execucao das atividades

-100% -50% 0% 50% 100%
Corretores Herzberg
m Higiénicos -2,91 -8,36
IMotivadoresl 57,94 I 39,52

O gréfico 20 apresenta o comparativo entre 0 estobire os corretores de iméveis e 0
estudo realizado por Herzberg e o que pode senauke é a similaridade entre os indices,

guardadas as propor¢des numericas.



Reconhecimento

Gréfico 21 —Reconhecimento. Elaborado pelo autor.

Reconhecimento

B TOTALMENTE INSATISFEITO
W BASTANTE INSATISFEITO

m POUCO INSATISFEITO

B PONTONEUTRO

B POUCOSATISFEITO

W BASTANTE SATISFEITO

TOTALMENTE SATISFEITO
RECONHECIMENTO
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Validos TOTALMENTE

INSATISFEITO > 49 49 44
BASTANTE INSATISFEITO 7 5,6 5,6 9,9
POUCO INSATISFEITO 14 11,1 11,1 20,4
PONTO NEUTRO 14 11,1 11,1 31,1
POUCO SATISFEITO 39 31,0 31,0 62,1
BASTANTE SATISFEITO 28 22,2 22,2 84,9
TOTALMENTE SATISFEITO 19 15,1 15,1 100,
Total 126 100,d 100,d

Quadro 13 —Género. Elaborado pelo autor.



Esta variavel foi avaliada por 126 respondentesuam escala de sete alternativas
validas de resposta, onde o grau de InsatisfacdoSatisfacdo foi o seguinte: -3=
“TOTALMENTE INSATISFEITO” foi a opcao de 5 responites ou 4% das avaliacdes; -2=
“BASTANTE INSATISFEITO” foi a opcao de 7 respondestou 5,6% das avaliacoes; -1=
“POUCO INSATISFEITO” foi a opcédo de 14 respondentesl11,1% das avaliagbes; 0 =
“PONTO NEUTRO”, ou seja, nem gera Insatisfacdo, reatisfacdo foi a opcdo de 11
respondentes ou 11,1% das avaliacdes; +1 = “POUBUSFEITO” foi a opcdo de 39
respondentes ou 31% das avaliacfes; +2 = “BASTAISAHISFEITO” foi a opcédo de 28
respondentes ou 22,2% das avaliacdes; +3 = “TOTANVIE SATISFEITO” foi a opcao de
19 respondentes ou 15,1% das avaliacdes. Paraagsigel, a escala utilizada -3 até +3 e
obteve médiaNlean) de 0,87 e desvio padra&tfl. Deviation)de 1,19, o que diz que 0s
pontos no plano espacial estdo proximos da opcacopsatisfeito. Vé-se também, no grafico

21, a representacao grafica em pizza da variavelst@s respectivas fatias percentual.

Grafico 22 —Reconhecimento (Herzberg x Corretores). Elaboradi gutor.

Reconhecimento

-100% -50% 0% 50% 100%
Corretores Herzberg
mHigiénicos | 11,38 ' 7,60
= Motivadores | 40,21 | 29,64

O gréfico 22 apresenta o comparativo entre 0 estobire os corretores de iméveis e 0
estudo realizado por Herzberg e o que pode senaukeé a similaridade entre os indices,

guardadas as propor¢des numericas.



O trabalho em si

Gréfico 23 -0 trabalho em si. Elaborado pelo autor.

O trabalho em si

2%

B TOTALMENTE INSATISFEITO
B BASTANTE INSATISFEITO

B POUCO INSATISFEITO

B PONTONEUTRO

B POUCO SATISFEITO

M BASTANTE SATISFEITO

TOTALMENTE SATISFEITO

O TRABALHO EM SI

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Validos TOTALMENTE
2 1,6 1,6 1,6
INSATISFEITO
BASTANTE INSATISFEITO 7 5,6 5,6 7.9
POUCO INSATISFEITO 8 6,3 6,3 135
PONTO NEUTRO 12 9,5 9,5 23,4
POUCO SATISFEITO 34 27,0 27,0 50,4
BASTANTE SATISFEITO 52 41,3 41,3 91,9
TOTALMENTE SATISFEITO 11 8,7 8,7 100,
Total 126 100, 100,4

Quadro 14 —Género. Elaborado pelo autor.



Esta variavel foi avaliada por 126 respondentesuam escala de sete alternativas
validas de resposta, onde o grau de InsatisfacdoSatisfacdo foi o seguinte: -3=
“TOTALMENTE INSATISFEITO” foi a opcéo de 2 responues ou 1,6% das avaliagdes; -
2= “BASTANTE INSATISFEITO” foi a op¢cado de 7 respamtes ou 5,6% das avaliacoes; -
1= "POUCO INSATISFEITO” foi a opcao de 8 respon@snbu 6,3% das avaliagbes; 0 =
“PONTO NEUTRO”, ou seja, nem gera Insatisfacdo, reatisfacdo foi a opcdo de 12
respondentes ou 9,5% das avaliagbes; +1 = “POUCOISAITO” foi a opcdo de 34
respondentes ou 27% das avaliacfes; +2 = “BASTAISRHISFEITO” foi a opcéo de 52
respondentes ou 41,3% das avaliacdes; +3 = “TOTANVIE SATISFEITO” foi a opcao de
11 respondentes ou 8,7% das avaliacdes. Para aasdael, a escala utilizada -3 até +3 e
obteve médiaNlean) de 1,14 e desvio padra&tfl. Deviation)de 1,37, o que diz que 0s
pontos no plano espacial estdo proximos da opcadcopsatisfeito. Vé-se também, no grafico

23, a representacao grafica em pizza da variavelst@s respectivas fatias percentual.

Gréfico 24 —O trabalho em si (Herzberg x Corretores). Elabogzelo autor.

O trabalho em si

Correto

-100% -50% 0% 50% 100%
Corretores Herzberg
‘IHigiénicos 7,41 -10,64
‘lrvlotivadores 45,24 21,28

O gréfico 24 apresenta o comparativo entre 0 estobire os corretores de iméveis e 0
estudo realizado por Herzberg e o que pode senaukeé a similaridade entre os indices,

guardadas as proporc¢des numericas.



Responsabilidades

Gréfico 25 —Responsabilidades. Elaborado pelo autor.

Responsabilidades

2% 3% 2%

B TOTALMENTE INSATISFEITO
B BASTANTE INSATISFEITO

W POUCO INSATISFEITO
mPONTONEUTRO

B POUCO SATISFEITO

W BASTANTE SATISFEITO

TOTALMENTE SATISFEITO

RESPONSABILIDADES

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent

Validos TOTALMENTE
2 1,6 1,6 1.4

INSATISFEITO
BASTANTE INSATISFEITO 3 2.4 2,4 4,0
POUCO INSATISFEITO 3 2.4 2,4 6,3
PONTO NEUTRO 9 7,1 7,1 135
POUCO SATISFEITO 24 19,0 19,0 32,4
BASTANTE SATISFEITO 57 45,2 45,2 77,9
TOTALMENTE SATISFEITO 28 22,2 22,2 100,

Total 126 100, 100,4

Quadro 15 —Responsabilidades. Elaborado pelo autor.

Esta variavel foi avaliada por 126 respondentesuem escala de sete alternativas

validas de resposta, onde o grau de InsatisfacdoSatisfacdo foi o seguinte: -3=



“TOTALMENTE INSATISFEITO” foi a opcéo de 2 responues ou 1,6% das avaliagdes; -
2= “BASTANTE INSATISFEITO” foi a op¢édo de 3 respamtes ou 2,4% das avaliacoes; -
1= "POUCO INSATISFEITO” foi a opcao de 3 responasnbu 2,4% das avaliagbes; 0 =
“PONTO NEUTRO”, ou seja, nem gera Insatisfacdo, neatisfacdo foi a opcdo de 9
respondentes ou 7,1% das avaliagfes; +1 = “POUCOISAITO” foi a opcdo de 24

respondentes ou 19% das avaliacfes; +2 = “BASTAISMHISFEITO” foi a opcédo de 57

respondentes ou 45,2% das avaliacOes; +3 = “TOTANVIE SATISFEITO” foi a opcao de

28 respondentes ou 22,2% das avaliacOes. Parxagsigel, a escala utilizada -3 até +3 e
obteve médiaNlean) de 1,64 e desvio padra&tfl. Deviation)de 1,26, o que diz que 0s
pontos no plano espacial estdo préximos da opcétariia satisfeito. Vé-se também, no
grafico 21, a representacdo grafica em pizza da@é&wer com suas respectivas fatias

percentual.

Grafico 26 —Responsabilidades (Herzberg x Corretores). Elaloopatb autor.

Responsabilidade

Herzb

Corretores

-100% -50% 0% 50% 100%
Corretores Herzberg
‘ m Higiénicos -3,97 -3,80
‘ m Motivadores 58,73 20,52

O grafico 26 apresenta o comparativo entre o estabee os corretores de iméveis e o
estudo realizado por Herzberg e o que pode senaukeé a similaridade entre os indices,

guardadas as proporc¢des numericas.



Crescimento Profissional

Gréfico 27 —Crescimento Profissional. Elaborado pelo autor.

Crescimento Profissional

1% 2%

B TOTALMENTE INSATISFEITO
m BASTANTE INSATISFEITO

B POUCO INSATISFEITO

B PONTO NEUTRO

m POUCO SATISFEITO

B BASTANTE SATISFEITO

TOTALMENTE SATISFEITO
CRESCIMENTO PROFISSIONAL
Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent
Validos TOTALMENTE

INSATISFEITO 2 Lo Lo L6
BASTANTE INSATISFEITO 2 1,6 1,6 3.2
POUCO INSATISFEITO 10 7.9 7.9 11,3
PONTO NEUTRO 24 19,0 19,0 30,2
POUCO SATISFEITO 32 25,4 254 55,4
BASTANTE SATISFEITO 31 24,6 24,6 80,7
TOTALMENTE SATISFEITO 25 19,8 19,8 100,d
Total 126 100, 100,d

Quadro 16 —Crescimento profissional. Elaborado pelo autor.

Esta varidvel foi avaliada por 126 respondentesuema escala de sete alternativas

validas de resposta, onde o grau de InsatisfacdoSatisfacdo foi o seguinte: -3=



“TOTALMENTE INSATISFEITO” foi a opcéo de 2 responues ou 1,6% das avaliagdes; -
2= “BASTANTE INSATISFEITO” foi a op¢édo de 2 respamtes ou 1,6% das avaliacdes; -
1= “POUCO INSATISFEITO” foi a opcdo de 10 respontsnou 7,9% das avaliagbes; 0 =
“PONTO NEUTRO”, ou seja, nem gera Insatisfacdo, reatisfacdo foi a opcdo de 24
respondentes ou 19,0% das avaliacdes; +1 = “POUBUSFEITO” foi a opcdo de 32

respondentes ou 25,4% das avaliacdes; +2 = “BASTASATISFEITO” foi a opcéo de 31

respondentes ou 24,6% das avaliacOes; +3 = “TOTANVIE SATISFEITO” foi a opcao de

25 respondentes ou 19,8% das avaliacOes. Parxagsigel, a escala utilizada -3 até +3 e
obteve médiaNlean) de 1,18 e desvio padra&tfl. Deviation)de 1,39, o que diz que 0s
pontos no plano espacial estdo proximos da opc@icopsatisfeitos. Vé-se também, no
grafico 19, a representacdo grafica em pizza da@éwer com suas respectivas fatias

percentual.

Grafico 28 —Crescimento Profissional (Herzberg x Corretoreigb&rado pelo autor.

Crescimento Profissional

-100% -50% 0% 50% 100%
Corretores Herzberg
m Higiénicos -5,29 -5,32
m Motivadores 44,71 5,70

O gréfico 28 apresenta o comparativo entre 0 estotire os corretores de iméveis e 0
estudo realizado por Herzberg e o que pode senaukeé a similaridade entre os indices,
mas com destaque para o aumento em relacdo ae writiinal em relacdo a motivacéo ou

satisfacao dos corretores.



Politicas e Administracdo da Empresa.

Gréfico 29 —Politicas e Administracdo da Empresa. Elaborado getor.

Politicas e Administracao da Empresa

3%

B TOTALMENTE INSATISFEITO
m BASTANTE INSATISFEITO

B POUCO INSATISFEITO

B PONTONEUTRO

m POUCO SATISFEITO

W BASTANTE SATISFEITO

TOTALMENTESATISFEITO

POLITICAS E ADMINISTRACAO DA EMPRESA

Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent
Validos TOTALMENTE
4 3,2 3,2 3,2
INSATISFEITO
BASTANTE INSATISFEITO 9 7,1 7,1 10,3
POUCO INSATISFEITO 17 13,5 13,5 23,9
PONTO NEUTRO 17 13,5 13,5 37,3
POUCO SATISFEITO 43 34,1 34,1 714
BASTANTE SATISFEITO 25 19,8 19,8 91,3
TOTALMENTE SATISFEITO 11 8,7 8,7 100,(
Total 124 100, 100,d

Quadro 17 —Politicas e Administracdo da Empresa. Elaborado getor.

Esta variavel foi avaliada por 126 respondentesuem escala de sete alternativas

validas de resposta, onde o grau de InsatisfacdoSatisfacdo foi o seguinte: -3=



“TOTALMENTE INSATISFEITO” foi a opcéo de 4 responues ou 3,2% das avaliagdes; -
2= “BASTANTE INSATISFEITO” foi a op¢cao de 9 respamtes ou 7,1% das avaliacdes; -
1= "POUCO INSATISFEITO” foi a opcéo de 17 responsnou 13,5% das avaliacdes; 0 =
“PONTO NEUTRO”, ou seja, nem gera Insatisfacdo, reatisfacdo foi a opcdo de 17
respondentes ou 13,5% das avaliacdes; +1 = “POUBUSFEITO” foi a opcdo de 43

respondentes ou 34,1% das avaliacdes; +2 = “BASTASATISFEITO” foi a opcéo de 25

respondentes ou 19,8% das avaliacdes; +3 = “TOTANVIE SATISFEITO” foi a opcao de

11 respondentes ou 8,7% das avaliacdes. Para aasdael, a escala utilizada -3 até +3 e
obteve médiaNlean) de 0,63 e desvio padra&tfl. Deviation)de 1,50, o que diz que 0s
pontos no plano espacial estdo proximos da opc@icopsatisfeitos. Vé-se também, no
grafico 29, a representacdo grafica em pizza da@éwer com suas respectivas fatias

percentual.

Grafico 30 —Politicas e Administracdo da Empresa (Herzbergrxefares). Elab. pelo autor.

Politicas e Administracao da Empresa

-100% -50% 0% 50% 100%
Corretores Herzberg
W Higiénicos -12,43 -33,44
m Motivadores | 33,33 | 3,80

O grafico 30 apresenta o comparativo entre o estabce os corretores de iméveis e o
estudo realizado por Herzberg e o que pode senauke é assimilaridade entre os indices,
com destaque para 0 aumento em relacdo ao indig@abrem relacdo a motivacdo ou

satisfacao dos corretores e uma insatisfacdo ramioelacédo ao estudo de Herzberg.



Supervisao

Gréfico 31 —Supervisao. Elaborado pelo autor.

Supervisao

2% 2% 49

B TOTALMENTE INSATISFEITO
m BASTANTE INSATISFEITO

B POUCO INSATISFEITO

B PONTONEUTRO

m POUCO SATISFEITO

W BASTANTE SATISFEITO

TOTALMENTE SATISFEITO

SUPERVISAO
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Validos TOTALMENTE

INSATISFEITO 3 24 24 2
BASTANTE INSATISFEITO 2 1,6 1,6 4.0
POUCO INSATISFEITO 5 4,0 4.0 7,9
PONTO NEUTRO 22 17,5 17,5 25,4
POUCO SATISFEITO 34 27,0 27,0 52,4
BASTANTE SATISFEITO 40 31,7 31,7 84,1
TOTALMENTE SATISFEITO 20 15,9 15,9 100,
Total 126 100,d 100,d

Quadro 18 —Superviséo. Elaborado pelo autor.

Esta variavel foi avaliada por 126 respondentesuema escala de sete alternativas
vélidas de resposta, onde o grau de InsatisfacdoSatisfacdo foi o seguinte: -3=

“TOTALMENTE INSATISFEITO” foi a opcéo de 3 responues ou 2,4% das avaliagdes; -



2= “BASTANTE INSATISFEITO” foi a op¢ao de 2 respamtes ou 1,6% das avaliacdes; -
1= “POUCO INSATISFEITO” foi a opcdo de 5 respondsnbu 4% das avaliagbes; 0 =
“PONTO NEUTRO”, ou seja, nem gera Insatisfacdo, reatisfacdo foi a opcdo de 22
respondentes ou 17,5% das avaliacdes; +1 = “POUBUSFEITO” foi a opcdo de 34

respondentes ou 27% das avaliacfes; +2 = “BASTAISRHISFEITO” foi a opcéo de 40

respondentes ou 31,7% das avaliacOes; +3 = “TOTANVIE SATISFEITO” foi a opcao de

20 respondentes ou 15,9% das avaliacOes. Parxagsigel, a escala utilizada -3 até +3 e
obteve médiaNlean) de 1,24 e desvio padra&tfl. Deviation)de 1,33, o que diz que 0s
pontos no plano espacial estdo proximos da opc@icopsatisfeitos. Vé-se também, no
grafico 31, a representacdo grafica em pizza da@éwer com suas respectivas fatias

percentual.

Grafico 32 —Supervisao (Herzberg x Corretores). Elaborado getor.

Supervisao

Corretore

-100% -50% 0% 50% 100%
Corretores Herzberg
‘IHigiénicos 4,76 -16,72
‘ m Motivadores 46,03 3,80

O gréfico 32 apresenta o comparativo entre o estaldce os corretores de imoveis e o
estudo realizado por Herzberg e o0 que pode senauke é assimilaridade entre os indices,
com destaque para 0 aumento em relagdo ao indig@abrem relacdo a motivacdo ou

satisfacdo dos corretores e uma insatisfacao remaoelacéo ao estudo de Herzberg.



Relacionamento com o supervisor

Gréfico 33 —Relacionamento com o Supervisor. Elaborado peloraut

Relacionamento com o Supervisor

4% %
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B TOTALMENTE INSATISFEITO
W BASTANTE INSATISFEITO
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m BASTANTE SATISFEITO

TOTALMENTE SATISFEITO

RELACIONAMENTO COM O SUPERVISOR

Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent
Validos TOTALMENTE
5 4,0 4,0 4,0
INSATISFEITO
BASTANTE INSATISFEITO 3 2,4 2,4 6,3
POUCO INSATISFEITO 5 4.0 4,0 10,3
PONTO NEUTRO 14 11,1 11,1 21,4
POUCO SATISFEITO 21 16,7 16,7 38,1
BASTANTE SATISFEITO 43 34,1 34,1 72,2
TOTALMENTE SATISFEITO 35 27,8 27,8 100,(
Total 124 100,d 100,

Quadro 19 —Relacionamento com o Supervisor. Elaborado peloraut

Esta variavel foi avaliada por 126 respondentesuema escala de sete alternativas

vélidas de resposta, onde o grau de InsatisfacdoSatisfagcdo foi o seguinte: -3=



“TOTALMENTE INSATISFEITO” foi a opcao de 5 responites ou 4% das avaliacdes; -2=
“BASTANTE INSATISFEITO” foi a opcao de 3 respondestou 2,4% das avaliacoes; -1=
“POUCO INSATISFEITO” foi a opcdo de 5 respondentes 4% das avaliacdes; 0 =
“PONTO NEUTRO”, ou seja, nem gera Insatisfacdo, reatisfacdo foi a opcdo de 14
respondentes ou 11,1% das avaliacdes; +1 = “POUBUSFEITO” foi a opcdo de 21

respondentes ou 16,7% das avaliacdes; +2 = “BASTASATISFEITO” foi a opcéo de 43

respondentes ou 34,1% das avaliacOes; +3 = “TOTANVIE SATISFEITO” foi a opcao de

35 respondentes ou 27,8% das avaliacOes. Paraag&igel, a escala utilizada -3 até +3 e
obteve médiaNlean) de 1,52 e desvio padra&tfl. Deviation)de 1,53, o que diz que 0s
pontos no plano espacial estdo proximos da opcétariia satisfeitos. Vé-se também, no
grafico 33, a representacdo grafica em pizza da@éwer com suas respectivas fatias

percentual.

Grafico 34 —Relacionamento com o Supervisor (Herzberg x CaesjoElab. pelo autor.

Relacionamento com Supervisor

-100% -50% 0% 50% 100%
Corretores Herzberg
m Higiénicos -6,88 -8,36
® Motivadores 56,61 4,56

O gréfico 34 apresenta o comparativo entre o estaldce os corretores de imoveis e o
estudo realizado por Herzberg e o que pode senauke é assimilaridade entre os indices,
com destaque para 0 aumento em relagdo ao indig@abrem relacdo a motivacdo ou

satisfacdo dos corretores e uma insatisfacao remaoelacéo ao estudo de Herzberg.



Condicoes de trabalho

Gréfico 35 —Condicbes de Trabalho. Elaborado pelo autor.

Condicoes de Trabalho

B TOTALMENTE INSATISFEITO
B BASTANTE INSATISFEITO

B POUCO INSATISFEITO

B PONTO NEUTRO

B POUCO SATISFEITO

B BASTANTE SATISFEITO

TOTALMENTE SATISFEITO
CONDICOES DE TRABALHO
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Validos TOTALMENTE
INSATISFEITO 3 103 103 103
BASTANTE INSATISFEITO 7 5,6 5,6 159
POUCO INSATISFEITO 16 12,7 12,7 28,6
PONTO NEUTRO 12 9,9 9,5 38,1
POUCO SATISFEITO 23 18,3 18,3 56,3
BASTANTE SATISFEITO 38 30,2 30,2 86,5
TOTALMENTE SATISFEITO 17 13,5 13,5 100,(
Total 126 100, 100,

Quadro 20 —Condic¢des de Trabalho. Elaborado pelo autor.

Esta variavel foi avaliada por 126 respondentesuem escala de sete alternativas

validas de resposta, onde o grau de InsatisfacdoSatisfacdo foi o seguinte: -3=



“TOTALMENTE INSATISFEITO” foi a op¢ao de 13 respoentes ou 10,3% das avaliacOes;
-2= "BASTANTE INSATISFEITO” foi a opcdo de 7 respientes ou 5,6% das avaliacOes; -
1="POUCO INSATISFEITO” foi a opcéo de 16 responsnou 12,7% das avaliacdes; 0 =
“PONTO NEUTRO”, ou seja, nem gera Insatisfacao, reatisfacdo foi a opcdo de 12
respondentes ou 9,5% das avaliagbes; +1 = “POUCOISZAITO” foi a opcao de 23

respondentes ou 28,3% das avaliacdes; +2 = “BASTASATISFEITO” foi a opcéo de 38

respondentes ou 30,2% das avaliacOes; +3 = “TOTANVIE SATISFEITO” foi a opcao de

17 respondentes ou 13,5% das avaliacbes. Paraasigel, a escala utilizada -3 até +3 e
obteve médiaNlean) de 0,64 e desvio padra&tfl. Deviation)de 1,87, o que diz que 0s
pontos no plano espacial estdo proximos da opc@icopsatisfeitos. Vé-se também, no
grafico 35, a representacdo grafica em pizza da@éwer com suas respectivas fatias

percentual.

Grafico 36 —Condic¢des de Trabalho (Herzberg x Corretores).dt&atn pelo autor.

Condigoes de Trabalho

g

-100% -50% 0% 50% 100%
Corretores Herzberg
W Higiénicos -18,25 -8,36
m Motivadores | 39,68 | 2,28

O gréfico 36 apresenta o comparativo entre o estaldce os corretores de imoveis e o
estudo realizado por Herzberg e o que pode senauke é assimilaridade entre os indices,
com destaque para 0 aumento em relacdo ao indig@abrem relacdo a motivacdo ou

satisfacdo dos corretores e uma insatisfacao remaoelacéo ao estudo de Herzberg.



Salarios recebidos

Gréfico 37 —Saléarios Recebidos. Elaborado pelo autor.
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W BASTANTE SATISFEITO

TOTALMENTE SATISFEITO

SALARIOS RECEBIDOS

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Validos TOTALMENTE
7 5,6 5,6 5,6
INSATISFEITO
BASTANTE INSATISFEITO 3 2.4 2,4 79
POUCO INSATISFEITO 10 7.9 7.9 159
PONTO NEUTRO 15 11,9 11,9 27,4
POUCO SATISFEITO 30 23,8 23,8 51,4
BASTANTE SATISFEITO 46 36,9 36,5 88,1
TOTALMENTE SATISFEITO 15 11,9 11,9 100,
Total 124 100, 100,4

Quadro 21 —Salarios Recebidos. Elaborado pelo autor.

Esta variavel foi avaliada por 126 respondentesuem escala de sete alternativas

validas de resposta, onde o grau de InsatisfacdoSatisfacdo foi o seguinte: -3=



“TOTALMENTE INSATISFEITO” foi a opcéo de 7 responues ou 5,6% das avaliagdes; -
2= “BASTANTE INSATISFEITO” foi a op¢édo de 3 respamtes ou 2,4% das avaliacoes; -
1= “POUCO INSATISFEITO” foi a opcdo de 10 respontsnou 7,9% das avaliagbes; 0 =
“PONTO NEUTRO”, ou seja, nem gera Insatisfacdo, reatisfacdo foi a opcdo de 15
respondentes ou 11,9% das avaliacdes; +1 = “POUBUSFEITO” foi a opcdo de 30

respondentes ou 23,8% das avaliacdes; +2 = “BASTASATISFEITO” foi a opcéo de 46

respondentes ou 36,5% das avaliactes; +3 = “TOTANVIE SATISFEITO” foi a opcao de

15 respondentes ou 11,9% das avaliacdes. Pargagsigel, a escala utilizada -3 até +3 e
obteve médiaNlean) de 1,03 e desvio padra&tfl. Deviation)de 1,55, o que diz que 0s
pontos no plano espacial estdo proximos da opc@icopsatisfeitos. Vé-se também, no
grafico 37, a representacdo grafica em pizza da@éwer com suas respectivas fatias

percentual.

Grafico 38 —Salarios Recebidos (Herzberg x Corretores). Elalmpelo autor.

Salarios Recebidos

-100% -50% 0% 50% 100%
Corretores Herzberg
m Higiénicos -9,79 -7,60
m Motivadores 44,18 6,08

O gréfico 38 apresenta o comparativo entre o estaldce os corretores de imoveis e o
estudo realizado por Herzberg e o que pode senauke é assimilaridade entre os indices,
com destaque para 0 aumento em relagdo ao indig@abrem relacdo a motivacdo ou

satisfacdo dos corretores e uma insatisfacao remaoelacéo ao estudo de Herzberg.



Expectativas de ganho

Gréfico 39 —Expectativas de Ganho. Elaborado pelo autor.

Expectativa de Ganho
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Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid TOTALMENTE

INSATISFEITO 4 32 39 3
BASTANTE INSATISFEITO 6 4.8 4.8 7,9
POUCO INSATISFEITO 5 4,0 4,0 11,9
PONTO NEUTRO 5 4,0 4.0 15,9
POUCO SATISFEITO 24 19,0 19,0 34,9
BASTANTE SATISFEITO 56 44 4 44 .4 79,4
TOTALMENTE SATISFEITO 26| 20,6 20,4 100,
Total 126 100, 100,

Quadro 22 —Expectativa de Ganho. Elaborado pelo autor.



Esta variavel foi avaliada por 126 respondentesuam escala de sete alternativas
validas de resposta, onde o grau de InsatisfacdoSatisfacdo foi o seguinte: -3=
“TOTALMENTE INSATISFEITO” foi a opcéo de 4 responues ou 3,2% das avaliagdes; -
2= “BASTANTE INSATISFEITO” foi a op¢ado de 6 respamtes ou 4,8% das avaliacoes; -
1= “POUCO INSATISFEITO” foi a opcao de 5 respondsnbu 4% das avaliagbes; 0 =
“PONTO NEUTRO”, ou seja, nem gera Insatisfacdo, neatisfacdo foi a opcdo de 5
respondentes ou 4,0% das avaliagbes; +1 = “POUCOISAITO” foi a opcdo de 24
respondentes ou 19,0% das avaliacdes; +2 = “BASTASATISFEITO” foi a opcéo de 56
respondentes ou 44,4% das avaliacOes; +3 = “TOTANVIE SATISFEITO” foi a opcao de
26 respondentes ou 20,6% das avaliacOes. Parxagsigel, a escala utilizada -3 até +3 e
obteve médiaNlean) de 1,47 e desvio padra&tfl. Deviation)de 1,48, o que diz que 0s
pontos no plano espacial estdo proximos da opc@icopsatisfeitos. Vé-se também, no
grafico 39, a representacdo grafica em pizza da@éwer com suas respectivas fatias

percentual.



Relacionamentos com os colegas

Gréfico 40 —Relacionamento com os colegas. Elaborado pelo.autor
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Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent
Validos TOTALMENTE
4 3,2 3,2 3,2
INSATISFEITO
BASTANTE INSATISFEITO] 4 3,2 3,2 6,3
POUCO INSATISFEITO 7 5,6 5,6 11,9
PONTO NEUTRO 11 8,7 8,7 20,4
POUCO SATISFEITO 16 12,7 12,7 33,3
BASTANTE SATISFEITO 56 44 4 444 77,9
TOTALMENTE
28 22,2 22,2 100,
SATISFEITO
Total 126 100,4 100,

Quadro 23 —Relacionamento com os colegas. Elaborado pelo.autor

Esta variavel foi avaliada por 126 respondentesuema escala de sete alternativas
vélidas de resposta, onde o grau de InsatisfacdoSatisfacdo foi o seguinte: -3=

“TOTALMENTE INSATISFEITO” foi a opcéo de 4 responues ou 3,2% das avaliagdes; -



2= “BASTANTE INSATISFEITO” foi a opcao de 4 respamtes ou 3,2% das avaliacoes; -
1= "POUCO INSATISFEITO” foi a opcao de 7 respon@snbu 5,6% das avaliages; 0 =
“PONTO NEUTRO”, ou seja, nem gera Insatisfacdo, reatisfacdo foi a opcdo de 11
respondentes ou 8,7% das avaliagbes; +1 = “POUCOISZAITO” foi a opcdo de 16

respondentes ou 12,7% das avaliacdes; +2 = “BASTASATISFEITO” foi a opcéo de 56

respondentes ou 44,4% das avaliacOes; +3 = “TOTANVIE SATISFEITO” foi a opcao de

28 respondentes ou 22,2% das avaliacOes. Parxagsigel, a escala utilizada -3 até +3 e
obteve médiaNlean) de 1,47 e desvio padra&tfl. Deviation)de 1,49, o que diz que 0s
pontos no plano espacial estdo proximos da opc@icopsatisfeitos. Vé-se também, no
grafico 40, a representacdo grafica em pizza da@éwar com suas respectivas fatias

percentual.

Grafico 41 —Relacionamento com os Colegas (Herzberg x Corstdetaborado pelo autor.

Relacionamento com os Colegas

Corretor

-100% -50% 0% 50% 100%
Corretores Herzberg
‘lHigiénicos 7,14 -5,32
‘lrvlotivadores 56,08 3,80

O gréfico 41 apresenta o comparativo entre o estaldce os corretores de imoveis e o
estudo realizado por Herzberg e o que pode senauke é assimilaridade entre os indices,
com destaque para 0 aumento em relacdo ao indig@abrem relacdo a motivacdo ou

satisfacdo dos corretores e uma insatisfacao remaoelacéo ao estudo de Herzberg.



Status

Gréfico 42 —Status. Elaborado pelo autor.
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STATUS
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Validos TOTALMENTE

INSATISFEITO 3 24 4 2
BASTANTE INSATISFEITO 2 1,6 1,6 4.0
POUCO INSATISFEITO 6 4.8 4.8 8,7
PONTO NEUTRO 18 14,3 14,3 23,0
POUCO SATISFEITO 22 17,5 17,5 409
BASTANTE SATISFEITO 38 30,2 30,2 70,6
TOTALMENTE SATISFEITO 37 29,4 29,4 100,
Total 126 100, 100,

Quadro 24 —Status. Elaborado pelo autor.

Esta variavel foi avaliada por 126 respondentesuem escala de sete alternativas

validas de resposta, onde o grau de InsatisfacdoSatisfacdo foi o seguinte: -3=



“TOTALMENTE INSATISFEITO” foi a opcéo de 3 responues ou 2,4% das avaliagdes; -
2= “BASTANTE INSATISFEITO” foi a op¢cado de 2 respa@mtes ou 1,6% das avaliacoes; -
1= "POUCO INSATISFEITO” foi a opcao de 6 responasnbu 4,8% das avaliages; 0 =
“PONTO NEUTRO”, ou seja, nem gera Insatisfacao, reatisfacdo foi a opcdo de 18
respondentes ou 14,3% das avaliacdes; +1 = “POUBUSFEITO” foi a opcdo de 22

respondentes ou 17,5% das avaliacdes; +2 = “BASTASATISFEITO” foi a opcéo de 38

respondentes ou 30,2% das avaliacOes; +3 = “TOTANVIE SATISFEITO” foi a opcao de

37 respondentes ou 29,4% das avaliacOes. Paraag&igel, a escala utilizada -3 até +3 e
obteve médiaNlean) de 1,52 e desvio padra&tfl. Deviation)de 1,45, o que diz que 0s
pontos no plano espacial estdo proximos da opc@icopsatisfeitos. Vé-se também, no
grafico 19, a representacdo grafica em pizza da@éwer com suas respectivas fatias

percentual.

Grafico 43 —Status (Herzberg x Corretores). Elaborado pelorauto

Status
Corretore
-100% -50% 0% 50% 100%
Corretores Herzberg
‘lHigiénicos -5,03 -3,42
‘lrvlotivadores 55,29 1,52

O gréfico 43 apresenta o comparativo entre o estaldce os corretores de imoveis e o
estudo realizado por Herzberg e o0 que pode senauke é assimilaridade entre os indices,
com destaque para 0 aumento em relacdo ao indig@abrem relacdo a motivacdo ou

satisfacdo dos corretores e uma insatisfacao remaoelacéo ao estudo de Herzberg.



Seguranca

Gréfico 44 —Seguranca. Elaborado pelo autor.
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Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Validos TOTALMENTE

INSATISFEITO ° s s &
BASTANTE INSATISFEITO 4 3,2 3,2 10,3
POUCO INSATISFEITO 8 6,3 6,3 16,7
PONTO NEUTRO 15 11,9 11,9 28,4
POUCO SATISFEITO 29 23,0 23,0 51,4
BASTANTE SATISFEITO 37 29,4 29,4 81,4
TOTALMENTE SATISFEITO 24 19,0 19,0 100,
Total 126 100, 100,

Quadro 25 —Seguranca. Elaborado pelo autor.

Esta variavel foi avaliada por 126 respondentesuem escala de sete alternativas
validas de resposta, onde o grau de InsatisfacdoSatisfacdo foi o seguinte: -3=

“TOTALMENTE INSATISFEITO” foi a opcéo de 9 responues ou 7,1% das avaliagdes; -



2= “BASTANTE INSATISFEITO” foi a opcao de 4 respamtes ou 3,2% das avaliacoes; -
1= "POUCO INSATISFEITO” foi a opcao de 8 responasnbu 6,3% das avaliagbes; 0 =
“PONTO NEUTRO”, ou seja, nem gera Insatisfacdo, reatisfacdo foi a opcdo de 15
respondentes ou 11,9% das avaliacdes; +1 = “POUBUSFEITO” foi a opcdo de 29

respondentes ou 23% das avaliacfes; +2 = “BASTAISAHISFEITO” foi a opcéo de 37

respondentes ou 29,4% das avaliacOes; +3 = “TOTANVIE SATISFEITO” foi a opcao de

24 respondentes ou 19,0% das avaliacOes. Parxagsigel, a escala utilizada -3 até +3 e
obteve médiaNlean) de 1,05 e desvio padra&tfl. Deviation)de 1,70, o que diz que 0s
pontos no plano espacial estdo proximos da opc@icopsatisfeitos. Vé-se também, no
grafico 44, a representacdo grafica em pizza da@é&wer com suas respectivas fatias

percentual.

Grafico 45 —Seguranca (Herzberg x Corretores). Elaborado petr.a

Seguranca
Corret
-100% -50% 0% 50% 100%
Corretores Herzberg
‘lHigiénicos -10,85 -1,90
‘I Motivadores 45,77 0,76

O grafico 45 apresenta o comparativo entre o estabee os corretores de iméveis e o
estudo realizado por Herzberg e o que pode senauke é assimilaridade entre os indices,
com destaque para 0 aumento em relacdo ao indig@abrem relacdo a motivacdo ou

satisfacao dos corretores.



3.3 Conclusdes

Analisar os fatores que motivam os corretoresti®/eis da cidade de Sdo Paulo foi
0 objetivo deste trabalho. Os aspectos motivacsoasido associados a fatores que geram
satisfacd@o ou insatisfacdo nos individuos. O ptesestudo utilizou como referéncia o artigo
escrito por Herzberg (1968) sobre como motivaresspas para o trabalho.

Neste artigo, Herzberg apresenta relatos de suisa em 12 investigacdes sobre os
fatores que causaram grande satisfacdo ou ingdisfaas suas rotinas de trabalho, e
pontuassem em uma escala de -1 para total ingatiststé +1 para total satisfacdo. Neste
modelo, a grande maioria hdo opinou sobre todo$ens, apenas citou 0s que causavam
satisfagc&o ou insatisfagao.

A partir destas constatacbes, Herzberg (1997, P), definiu que: os fatores de
desenvolvimento oumotivadoresinerentes ao proprio trabalho sdo: (1) execugdo das
atividades, (2) reconhecimento da realizacdo, (Bjoprio trabalho, (4) responsabilidade e
(5) desenvolvimento ou progresso. Os fatores deepg&io da insatisfagdo dugiene
compreendem: (1) politica e administracdo da coimpan(2) supervisdo, (3) relacdes
interpessoais, (4) condi¢cBes de trabalho, (5) isaléd) relacionamento com os colegas, (7)
status e (8) seguranca.

Herzberg ainda concluiu que de todos os fatorescgatribuiram para a satisfacao
no trabalho, 81% eram motivadores e de todos oscqogibuiram para a insatisfacdo no
trabalho, 69% eram fatores de higiene.

O resultado do estudo realizado por Herzberg mogtre, para a populagdo
pesquisada, os fatores que levavam a maior sd@tesfag trabalho ou a motivacéo, estavam
associados a fatores inerentes ao proprio trateathge quando ndo encontravam satisfacéo,
este fator também n&o gerava insatisfacdo no pioifial, apenas auséncia de satisfacdo. O

mesmo ocorre segundo Herzberg, para os fatore&negs ou de prevencao da insatisfacao,



as condicdes de trabalho quando precarias podean gr@nde insatisfacdo nos profissionais,
mas caso as condicdes sejam excelentes, serdoceista necessarias a execucado da
atividade somente.

Na pesquisa realizada com os corretores de imoi@isolicitado que opinassem
sobre cada item da sua rotina de trabalho, difer@atpesquisa original. Os itens escolhidos
para andlise eram semelhantes aos apresentadodigreberg, com o objetivo da
comparacao entre cada item separadamente.

O resultado do estudo com os corretores de imdeeidlividido em duas partes: a

primeira identificou o perfil destes profissiona@no segue:

v" No universo dos corretores de iméveis 65% sao dergémasculino, ou seja, a cada
profissional do género feminino existente, encontra dois profissionais do género
masculino;

v' Trabalhando exclusivamente como corretores de ilm@enenos de 2 anos estao
59%, sendo que, 75% estdo a menos de 5 anos Esamf

v' Em relacdo ao grau de escolaridade, 60% nédo coaiud nivel superior ou tém
apenas o segundo grau;

v Apenas 5% tém curso de Pés-Graduacao;

v A faixa etaria esta distribuida de forma lineadtecorretores desde os 20 anos até
mais de 60;

v' A fonte de renda de 74% é exclusiva da corretageimdveis e dos 26% restantes,

tem a corretagem de imdveis representando 50% atiamaé sua renda total;

A segunda parte do estudo identificou fatores qerarg satisfacdo ou insatisfacdo nos

corretores de imoveis, como segue:



Figura 4- Fatores que afetam as atitudes em relacao aolcabal
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Fonte: Resultado da pesquisa. Elaborado pelo autor.
Fatores motivadores:

v’ 86% se sentem satisfeitos em relacdo a execucaatidaades como corretor de
imoveis; apenas 3% se sentem insatisfeitos;

v 68% se sentem satisfeitos em relacdo ao reconhattimgas pessoas como
profissional e executivo de negdécios no ambieng@mizacional; 21% se sentem
insatisfeitos;

v 77% se sentem satisfeitos em relacdo a rotinaathaltro, da execucado da atividade
somado as conquistas ou prejuizos; 13,5% se semsatisfeitos;

v 86% se sentem satisfeitos em relagdo as respbdaedbs atribuidas ao cargo e a

importancia da fungéo; 6% se sentem insatisfeitos;



v

69% se sentem satisfeitos em relacdo as posaitdsdde crescimento na profissao
de corretor de imdveis para cargos gerenciais migad 1% se sentem insatisfeitos;
Fatores higiénicos:

62% se sentem satisfeitos em relacdo as politieasnenistracdo da empresa, sobre
as politicas de gestdo sobre remuneracdo e admgdist da imobiliaria; 25% se
sentem insatisfeitos;

75% se sentem satisfeitos em relacdo a supervis@mbee a avaliacdo do
conhecimento do supervisor em relacdo as funcoe®top de imoveis; 8% se
sentem insatisfeitos;

78% se sentem satisfeitos em relacédo ao relaciortancem o supervisor; 10% se
sentem insatisfeitos;

62% se sentem satisfeitos em relacdo as condigdeasadalho; 29% se sentem
insatisfeitos;

72% se sentem satisfeitos em relagdo aos sal@iebidos (comissdo de vendas);
16% se sentem insatisfeitos;

84% se sentem satisfeitos em relacdo a expectd8vganho; 12% se sentem
insatisfeitos;

79% se sentem satisfeitos em relagdo ao relaciotame@m o0s colegas que
desempenham a mesma fungéo; 12% se sentem ingadisfe

77% se sentem satisfeitos em relacdo ao statuslme s satisfacdo em dizer as
pessoas que sao corretores de imoveis; 9% se sersatisfeitos;

71% se sentem satisfeitos em relacdo a segurancargimuar atuando na profissdo

e honrando seus compromissos; 17% se sentem fegafis



A avaliacdo dos fatores motivacionais dos corrstaie imoveis da cidade de Sé&o
Paulo difere bastante dos resultados apresentadd$epzberg e considerados referéncia em
estudos motivacionais.

Aspectos relacionados a rotina do corretor de inséve

v/ dindmica do setor onde o corretor trabalha todoglias da semana em longas

jornadas;

v eventos de lancamento de empreendimentos no peafaoo expediente normal;

v  falta de politicas de crescimento dentro da orgeydia;

v’ alta rotatividade;

v’ baixo nivel de escolaridade e especializacao;

v’ fatores externos relacionados as dificuldades deade de trabalho formal;

v’ possibilidade de ganhos elevados repentinos; e

v a expectativa em solucionar problemas financeiros.

A pesquisa revela a selecao natural de caractassjue se auto predispde, ou seja, um
fator com elevado indice de satisfacdo acaba owldténdices de insatisfacdo. Os fatores
reconhecimento, politicas e administracdo da erap@ndicfes de trabalho e seguranca
foram indicadores de insatisfagdo em todas asampegdes de perfil.

Entre os 14 itens pesquisados a analise do indfeeente aos salarios recebidos nos

indica uma grande variacdo em relacdo as trés gagiEs, como segue:



Tabela 23-Insatisfacdo com os salarios.

Insatisfacdo em relacédo aos salarios recebidos

Higiénicos Motivadores
Seguranca -36,67 20,00
Status -15,00 40,00
Relacionamento com os Colegas -15,00 41,67
Condic6es de Trabalho -48,33 5,00
Relacionamento com Supervisor -16,67 30,00
Supervisédo -18,33 23,33
Politicas e Administracao da -40,00 10,00
Empresa
Crescimento Profissional -16,67 26,67
Responsabilidade -13,33 36,67
O trabalho em si -20,00 25,00
Reconhecimento -23,33 25,00
Execucédo das atividades -6,67 40,00
Gréfico 46 —Insatisfacdo com os salarios.
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Tabela 24 -Salarios recebidos ndo geram nem satisfacéo netisfiag&o.

Salarios recebidos ndo geram nem satisfagdo nematisfacao

Higiénicos Motivadores

Seguranca -4,44 40,00
Status -2,22 51,11
Relacionamento com os Colegas -8,89 53,33
Condic6es de Trabalho -20,00 33,33
Relacionamento com Supervisor -17,78 48,89
Supervisédo -4,44 35,56
Politicas e Administracao da -8,89 33,33
Empresa

Crescimento Profissional -6,67 53,33
Responsabilidade -8,89 46,67
O trabalho em si -11,11 22,22
Reconhecimento -8,89 26,67
Execucédo das atividades -4,44 35,56

Gréfico 47- Salarios recebidos ndo geram nem satisfacéo reatisfacao.
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Tabela 25-Satisfacdo com os salarios

Satisfacdo em relacdo aos salarios recebidos

Higiénicos Motivadores

Seguranca -6,23 52,38
Status -3,30 59,34
Relacionamento com os Colegas -5,13 59,71
Condic6es de Trabalho -11,36 48,35
Relacionamento com Supervisor -2,93 63,74
Supervisédo -1,83 52,75
Politicas e Administracao da -6,96 38,46
Empresa

Crescimento Profissional -2,56 47,25
Responsabilidade -1,10 65,57
O trabalho em si -4,03 53,48
Reconhecimento -9,16 45,79
Execucédo das atividades -1,83 65,57

Gréfico 48- Satisfacdo com os salarios
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Entdo, conclui-se que:

v' se o corretor perceber que dentro da imobilianatssbalho foi reconhecido e que os
demais estdo visualizando o resultado do seu esf@m®o passa a ser um ponto de
satisfacao;

v’ se o corretor perceber que a imobiliaria tem malftide administracdo diferenciadas
das demais e com regras claras, isso passa atgeponto de satisfacao;

v’ se o corretor perceber que as condicGes de tratigtrem grandes transformacoes,
acabando como plantbes vazios, sem infra estretseam seguranca, iSSO passa a ser

outro ponto de satisfacéo;

Porém a conclusédo do estudo é clara, para este@@specifico a remuneracéo é o

ponto principal de satisfacéo.
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Anexo 1 — SFH: Evolucdo do Numero de Moradias Hirzalas

SFH: EVOLUCAO DO NUMERO DE MORADIAS FINANCIADAS

1970 A 2006
FGTS SBPE* TOTAL
Anos No Periodo Acumulado No Periodo Acumulado No Periodo Acumulado
(1) (2) (1+2)

1970 73.144 363.358 84.086 222.192 157.230 585.550

1971 59.059 422.417 58.531 280.723 117.590 703.140

1972 47.804 470.221 76.685 357.408 124.489 827.629

1973 61.178 531.399 96.623 454.031 157.801 985.430

1974 35.937 567.336 60.268 514.299 96.205 1.081.635
1975 77.417 644.753 64.512 578.811 141.929 1.223.564
1976 164.353 809.106 109.410 688.221 273.763 1.497.327
1977 209.709 1.018.815 58.004 746.225 267.713 1.765.040
1978 279.516 1.298.331 58.133 804.358 337.649 2.102.689
1979 274.238 1.572.569 108.985 913.343 383.223 2.485.912
1980 366.808 1.939.377 260.534 1.173.877 627.342 3.113.254
1981 198.514 2.137.891 266.884 1.440.761 465.398 3.578.652
1982 282.384 2.420.275 258.745 1.699.506 541.129 4.119.781
1983 32.685 2.452.960 44.562 1.744.068 77.247 4.197.028
1984 43.551 2.496.511 42.807 1.786.875 86.358 4.283.386
1985 25.005 2.521.516 34.652 1.821.527 59.657 4.343.043
1986 44.350 2.565.866 62.312 1.883.839 106.662 4.449.705
1987 99.227 2.665.093 132.005 2.015.844 231.232 4.680.937
1988 98.249 2.763.342 181.834 2.197.678 280.083 4.961.020
1989 31.617 2.794.959 68.089 2.265.767 99.706 5.060.726
1990 165.617 2.960.576 74.993 2.340.760 240.610 5.301.336
1991 359.719 3.320.295 41.050 2.381.810 400.769 5.702.105
1992 43.801 3.364.096 64.869 2.446.679 108.670 5.810.775
1993 4.256 3.368.352 53.708 2.500.387 57.964 5.868.739
1994 - 3.368.352 61.384 2.561.771 61.384 5.930.123
1995 16.550 3.384.902 46.594 2.608.365 63.144 5.993.267
1996 29.900 3.414.802 38.286 2.646.651 68.186 6.061.453
1997 170.729 3.585.531 35.487 2.682.138 206.216 6.267.669
1998 124.055 3.709.586 39.368 2.721.506 163.423 6.431.092
1999 99.875 3.809.461 35.131 2.756.637 135.006 6.566.098
2000 160.821 3.970.282 36.465 2.793.102 197.286 6.763.384
2001 247.990 4.218.272 35.795 2.828.897 283.785 7.047.169
2002 212.144 4.430.416 28.905 2.857.802 241.049 7.288.218
2003 211.204 4.641.620 36.480 2.894.282 247.684 7.535.902
2004 266.424 4.908.044 53.827 2.948.109 320.251 7.856.153
2005 337.448 5.245.492 61.223 3.009.332 398.671 8.254.824
2006 408.428 5.653.920 113.873 3.123.205 522.301 8.777.125

Fonte: Banco Central, ABECIP e CAIXA.

Extraido do livro: "Histéria e Perspectivas do Créd

Elaboragéo: Banco de Dados CBIC.

(-) Dado néao disponivel.

ito Imobiliario - ABECIP 36 anos".

(*) O nimero de moradias financiadas com recursos do SBPE é obtido pela soma dos financiamentos
para a aquisi¢do de iméveis (novos e usados) e para a construcéo (que a partir de janeiro de 1998
inclui também Materiais de Construcédo, Reforma e Ampliacéo)
(**) No FGTS inclui unidades habitacionais financiadas nos programas Carta de Crédito Individual,
Material de Construgdo, Imével na Planta / Apoio a Producéo e Pr6-Moradia.

Observagao: Demais dados estéo no site: www.cbicdados.com.br




Anexo 2 — Direcionamento de Recursos - SBPE

USOS - APLICACOES IMOBILIARIAS 12/2003|12/2004|12/2005|12/2006
Financiamentos Habitacionais 24.910 | 29.330 | 36.686 | 45.263
* Financ. para Aquisicao | 21.535 | 23.435 | 26.708 | 31.822
* Financ. para Producédo exceto Desemb. Il 2443 | 2.924 | 4.264 | 5.288
* Desemb. Futuros ll-a 457 987 1.989 | 3.941
* Desemb. Comprom. lll 179 628 880 1.078
* Aquisicdo Mat. Constr. V 0,079 | 0,085 | 1.576 | 1.789
* Cartas de Créd. Com. IV 296 1.356 | 1.270 | 1.345
Financiamentos Imobilidrios a Taxa de Merc. 12.874 | 13.118 | 14.677 | 16.319
* Financ. Aquis., Constr., Reforma Imoév. Com. ou Res. 10.688 | 10.716 | 11.863 | 12.804
* Producdo Iméveis Com. ou Res. ll-a 1.230 | 1.488 | 1.553 | 1.998
* Desemb. Futuros ll-a 131 61 140 268
* Financ. Compromissados Imév. Com. ou Res. 3
* Aquisicdo de Mat. Constr. Imév. Com. ou Res. V 770 844 1.104 | 1.185
* Cartas de Créd. Formalizadas IV 52 10 17 64
Créditos junto ao FCVS 30.996 | 33.214 | 34.643 | 37.139
FCVS Arts. 1° e 2° Res. 3.347 33.670 | 26.745 | 17.139 | 12.553
* Art. 2°Res. 3.347 - FCVS PROER COMPUTADO Direc. 22.609 | 18.298 | 12.344 | 9.090
* Art. 1°Res. 3.347 - FCVS Novada UTILIZADA Direc. 5.770 | 4.384 | 2.479 | 1.790
* Art. 1°Res. 3.347 - FCVS Novada PERMUTADA Direc. 5.223 | 3.961 | 2.249 | 1.624
* Art. 1°Res. 3.347 - FCVS Novada ALIENADA Direc. 67 102 67 49
Letras e Ced. Hip. Adqg. 795 543 476 273
Fundos e Outros 2.145 2.666 3.036 3.683
* Certificado de Recebiveis Imobiliarios 70 426 287 172
* Iméveis Hab. Nao Alien. SFH XVI-6110 616 600 462 464
* FABRE e FESTA XVI 6111 e 6112 261 232 204 171
* Descontos da Lei 10.150 Art. 2-XV - Res. 3.347 6114 14 6 1 0,375
* OpercBes Fx. Especial - Art. 2-XV - Res. 3.347 6115 507 616 511 519
* Dir. Cred. Pessoa Fisica IX 6116 5 35 200 243
* SFH Art. 12°Res. 3.347 — 6119 127 243 492 403
* SFH Fin. Art. 2°XVII - Res. 3.347 — 6118 220 138 126 130
* SFH Dif. Dez 2005 - Art. 3° - Res. 3.347 - Direc. 6154 799
* IMERC Direitos Credit. Imobilidrios VIII — 6708 36 44 83 192
* IMERC Fin. Art. 2°XVII - Res. 3.347- 6715 67 101 89 93
* IMERC Art. 12°Res. 3.347 — 6716 2 9 128 100
* Arrend. Merc. de Imév. Uso Préprio Xl — 6712 129 147 160 150
* IMERC Imév. N&o Alien. Xl — 6714 91 68 293 244
* Quotas Fll e FIDC - Fin. Hab. IX - 6711 e 6721
* Debéntures Fin. Imobil. X — 6710 2 1 0,754
* Quotas de FIlI FIDC - Fin Imob.
* Fin. Infra-estrutura em Loteamento XIl — 6713
SUBTOTAL 105.389(105.616|106.657|115.230
COMPULSORIO BACEN 22.938 | 25.144 | 26.720 | 29.240
TOTAL DE USOS 128.328|130.760|133.377|144.470

Fonte: Estatisticas Basicas do BACEN (SFH - SBPE) -
ELABORACAO: BANCO DE DADOS DA CBIC.

(...) Dado nao disponivel.

DINOR/DECAD/DIHAB.

1.1. EMR$ MILHOES




Anexo 3 - Direcionamento dos Recursos — SBPE

DIRECIONAMENTO DE RECURSOS - SBPE
Consolidado das Instituicbes - 1994 a 2006

R$ milhdes
ao |1.1.1.1. Usos APLICACOES | APLICACOES
Compu
Aplicacdes Habitacionais Is. Total EFETIVAS EM EM
Financia | Financ. | Créditos |fFcvs Arts. | Letras e FINANCIAMENTO
/ m. Imob. junto 2e3 Ced. Fundos e Total |BACEN| Usos S FINANCIAM.
Habitac.( |a Tx Merc. Res.

MES 1) (2) ao FCVS | 3005(3) | Hip. Adg. |Outros (4) HABITACIONAIS | IMOBILIARIOS
1994 DEz | 37.568 - 7.487 - 505 2.342 47.902 | 7.174 | 55.076 37.568 41.723
1995 DEZz | 48.320 - 11.466 - 843 2,771 63.399 |7.347| 70.746 48.320 56.862
1996 DEZ | 46.126 - 17.565 - 1.085 2.722 67.498 |8.697 | 76.195 46.126 59.286
1997 DEZ | 50.392 - 20.214 - 3.183 4.078 77.867 [12.034| 89.911 50.392 65.277
1998 DEZ | 55.886 236 26.371 - 314 1.750 84.556 |13.294(101.051 55.886 55.886
1999 DEZ | 49.935 298 33.484 - 2.556 3.486 89.758 |13.144| 102.902 49.935 48.735
2000 DEz | 36.839 307 48.195 - 3.004 3.595 91.941 (12.754| 104.695 36.839 36.839
2001 DEz | 30.746 333 43.997 - 2.693 5.679 83.448 |14.035| 97.484 30.746 30.746
2002 DEz | 20.718 | 12.088 | 28.878 | 34.691 618 5.698 | 102.692 |22.414| 125.106 20.718 32.806
2003 DEZ | 24.910 | 12.874 | 30.996 | 33.670 795 2.145 | 105.389 |22.938| 128.328 24.910 37.784
2004 DEZ 29.330 | 13.118 | 33.214 | 26.745 543 2.666 |105.616 |25.144|130.760 29.330 42.448
2005 DEZ 36.686 | 14.677 | 34.643 | 17.139 476 3.994 | 107.616 (26.720| 134.336 36.686 51.364
2006 JAN 37.671 | 14.770 | 34.678 | 17.264 454 6.041 | 110.878 |26.837| 137.714 37.671 52.441

FEV 38.765 | 14.802 | 34.810 | 16.397 329 6.136 | 111.240 |26.959| 138.199 38.765 53.567
MAR | 38.952 | 14.860 | 35.096 | 16.031 250 6.397 |111.586 |26.629| 138.216 38.952 53.812
ABR 39.477 | 14.884 | 34.664 | 15.640 212 6.715 | 111.591 |26.603| 138.194 39.477 54.361
MAI 40.440 | 15.127 | 34.334 | 15.259 230 7.025 |112.415|26.277| 138.692 40.440 55.567
JUN 41.379 | 15.225 | 34.462 | 14.898 248 7.366 |113.579 |26.500( 140.079 41.379 56.604
JUL 42.351 | 15.246 | 36.057 | 14.526 272 7.564 |116.015 |26.834| 142.849 - -

Fonte: Estatisticas Basicas do BACEN (SFH - SBPE) - DINOR/DECAD/DIHAB.

ELABORACAO: BANCO DE DADOS DA CBIC.

(1) Financiamentos habitacionais para aquisi¢éo, producéo, desemb. futuros, financ. compromissados, aquisicdo mat. construgédo e cartas de
crédito formalizadas;

(2) Financiamentos para aquisi¢do, constr. e reforma de imoveis comerciais e residenciais; producdo de iméveis comerciais e residenciais; desemb.
futuros; financ. compromissados

para imdveis comerciais e residenciais; aquisicdo de material para construgdo e cartas de crédito concedidas;
(3) Créditos do FGVS utilizados, permutados ou alienados - saldos dos financiamentos negociados no ambito do PROER;

(4) Inclui imoveis Hab. SFH recebidos, FABRE, FESTA, Lei 8.004, operagdes faixa especial, direitos creditérios iméveis resid.,
certificados de recebiveis imobiliarios, titulos de Cias. Hipotecarias e/ou Securitizadoras, iméveis recebidos em liquidagcao de financiamentos
habitacionais;

(5) Informacgdes provenientes das instituigcdes (Regime de Caixa).
(-) Dado néo disponivel.



PONTIFICIA UNIVERSIDADE CATOLICA DE SAO PAULO

PUC-SP

FACULDADE DE ECONOMIA, ADMINISTRAGAO, CONTABILIDADE E ATUARIA

FEA

PROGRAMA DE ESTUDOS POS-GRADUADOS EM ADMINISTRAGAO

PESQUISA DE MESTRADO

INSTRUCOES

1° Esta pesquisa tem o objetivo de levantar infodms referentes aos aspectos

motivacionais do corretor de imoéveis.

2° Procure ser o mais fiel possivel em suas respost
3° Nao deixe de responder nenhuma questao.

DESCRITIVO DO PERFIL

GENERO

1-( ) — MASCULINO

| 2-( ) - FEMININO

HA QUANTOS ANOS TRABALHA EXCLUSIVAMENTE NESTA PRORBSAO

3-( ) - ATE 2 ANOS

6-( ) — ENTRE 10 E 15 ANOS

4-( )— ENTRE 2 E 5 ANOS

7-( ) — MAIS DE 15 ASO

5-( )—ENTRE 5 E 10 ANOS

GRAU DE ESCOLARIDADE

8-( ) - 2° GRAU

14-( ) - MBA CONCLUIDO

9-( ) — SUPERIOR INCOMPLETO OU
CURSANDO

15-( ) - MESTRADO CURSANDO

10-( ) — SUPERIOR COMPLETO

16-( ) - MESTRADO ROLUIDO

11-( ) - POS-GRADUACAO CURSANDO

17-( ) - DOUTBRO CURSANDO

12-( ) - POS-GRADUACAO CONCLUIDA

18-( ) - DOUTRADO CONCLUIDO

13-( ) - MBA CURSANDO

19-( ) - OUTRO CURSO

FAIXA ETARIA

20-( ) — ATE 20 ANOS

25-( ) — ENTRE 40 E 45 ANO

21-( ) - ENTRE 20 E 25 ANOS

26-( ) — ENTRE 45EANOS

22-( ) — ENTRE 25 E 30 ANOS

27-( ) — ENTRE 56%ANOS

23-( ) - ENTRE 30 E 35 ANOS

28-( ) — ENTRE 56EANOS

24-( ) - ENTRE 35 E 40 ANOS

29-( ) - ACIMA DB ANOS

FONTE DE RENDA FAMILIAR

30-( ) — EXCLUSIVO DA CORRETAGEM

31-( ) — POSSUI OUTRAS FONTES — A renda da cagei representa

% do total.




Observe a escala de satisfacdo abaixo. Marque noXde acordo com a sua opinido nas afirmativasaba
(-3) — Totalmente Insatisfeito

(-2) — Bastante Insatisfeito

(-1) — Pouco Insatisfeito

( 0) — Ponto Neutro

(+1) — Pouco Satisfeito

(+2) — Bastante Satisfeito

(+3) — Totalmente Satisfeito

1- Execucdes das Atividades. (Ato da negociacaesaptacdo do imovel, atendimento ao cliente, aata
trabalho como ir aos plantdes, fazer planejamestos,
[-3[-2]-1] o] 1] 2] 3]
2- Reconhecimento. (Reconhecimento das pessoasmariigsional e executivo de negécios)
[-3[-2]-1] o] 1] 2] 3
3- O trabalho em si. (A rotina da execugao daddideé somado as conquistas ou prejuizos)
[3]-2]-1] o] 1] 2] 3
4- Responsabilidades. (As responsabilidades atidistdo cargo e a importancia da funcdo)
[-3[-2]-1] o] 1] 2] 3]
5- Expectativas de Ganho. (Perspectiva de ganaballrando no setro)
[-3[-2]-1] o] 1] 2] 3]
6- Crescimento Profissional. (Possibilidade de cgnesnto na profissdo de corretor de iméveis pargosa
gerenciais ou acima).

[-3[-2]-1] o] 1] 2] 3]

7- Politicas e administracdo da empresa. (Politleagestao sobre remuneracao e administracdo dédiania).

3[-2]-1] o] 1] 2] 3

8- Supervisao. (Avaliacdo do conhecimento do suparem relacdo as funcdes do corretor de imoveis).
[3[-2]-1] o] 1] 2] 3]

9- Relacionamento com o Supervisor. (Avaliacaoel@cio entre o gerente e o corretor de imoveis).
[-3[-2]-1] o] 1] 2] 3

10- Condi¢bes de Trabalho. (Avaliacdo das condigdessao oferecidas para que o corretor desempesha

atividade).

[-3[-2[-1] o] 1] 2] 3|
11- Salarios Recebidos. (Remuneragdo ganha efaiv@nsom a comecializagdo dos imoveis).

[-3[-2[-1] o] 1] 2] 3|
12- Relacionamento com os Colegas. (Avalizacdo elacionamento com o0s colegas que desempenham a
mesma funcéo).

[-3[-2[-1] o] 1] 2] 3|
13- Status. (Avalizagao sobre a satisfacdo em dz@essoas que é corretor de imoveis).

[-3[-2[-1] o] 1] 2] 3|
14- Seguranca. (Avalizacdo da seguranga que sentelacdo a continuar atuando na profissdo e hdaorseus
COMpromissos).

[3]-2]-a] of 1] 2] 3




Livros Gratis

( http://www.livrosgratis.com.br )

Milhares de Livros para Download:

Baixar livros de Administracao

Baixar livros de Agronomia

Baixar livros de Arquitetura

Baixar livros de Artes

Baixar livros de Astronomia

Baixar livros de Biologia Geral

Baixar livros de Ciéncia da Computacao
Baixar livros de Ciéncia da Informacéo
Baixar livros de Ciéncia Politica

Baixar livros de Ciéncias da Saude
Baixar livros de Comunicacao

Baixar livros do Conselho Nacional de Educacdo - CNE
Baixar livros de Defesa civil

Baixar livros de Direito

Baixar livros de Direitos humanos
Baixar livros de Economia

Baixar livros de Economia Doméstica
Baixar livros de Educacao

Baixar livros de Educacdo - Transito
Baixar livros de Educacao Fisica

Baixar livros de Engenharia Aeroespacial
Baixar livros de Farmacia

Baixar livros de Filosofia

Baixar livros de Fisica

Baixar livros de Geociéncias

Baixar livros de Geografia

Baixar livros de Histdria

Baixar livros de Linguas
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