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RESUMO

O objetivo do presente estudo foi o de avaliar como se caracteriza 0 mercado de
intermediacdo imobilidria da capital cearense, no que tange a adogdo de praticas mais
individualistas ou mais coletivistas, quando do processo de gestéo de pessoas, sob o ponto de
vista de suas politicas, praticas e valores. Para este propdsito utilizou-se um instrumento de
afericdo especifico, baseado em Grangeiro (2006), no qual o corretor de imoveis seria capaz
de classificar suas percepgdes a respeito da forma como o processo de gestdo de pessoas da
imobiliaria a qual era vinculado era desenvolvido, visando identificar a adequacdo das
organizagdes as praticas contemporaneas de gestdo de pessoas, notadamente a respeito do
conceito hibrido de gestdo agency-community, conforme os preceitos de Rousseau e Artthur
(1999). Os dados para a andlise foram obtidos quantitativamente de uma amostra de 99
corretores de imdveis, utilizando-se a abordagem ndo-probabilistica por julgamento por meio
de pesquisa de campo. O analise dos dados foi realizada através dos preceitos da estatistica
descritiva, com sua validacdo sendo efetuada por meio de método de correlagdo néo-
paramétrico do coeficiente Rs de Spearman, devido a ndo-normalidade da amostra. Os
resultados encontrados permitiram diagnosticar que o modelo de gestdo de pessoas adotado
pelas imobilidrias guarda congruéncia com as praticas contemporaneas de gestdo de pessoas,
notadamente 0 modelo agency-community, entretanto, 0 modelo tem se sustentado mais em
principios do que em préticas, fato este podendo ser atribuido, ao menos em parte, ao vinculo
precério estabelecido entre as partes, contudo, este cendrio parece estar mudando em virtude
dos novos desafios impostos pela dinamica de mercado, a concorréncia e a globalizacdo.
Palavras-chave: agency-community; imobiliarias; gestdo de pessoas.
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ABSTRACT

The main objective of this research was evaluate how the real estate Market of the Ceara’s
capitol as characterized, in terms of getting use of more individualistic or more collectivistic
practices, when the human resource process, under the sight of it’s politics, practices and
values. For this purpose was used a specific tool of measurement, based on Grangeiro (2006),
in which the realtor was able to categorize your own perceptions about the processes of the
HR management of the organization in which he was linked were developed, aiming to
identify the suitability of the enterprises to the contemporary practices of the people
management process, especially about of the hybrid concepts of agency—community modelo f
management, in accordance with the precepts of Rousseau and Arthur (1999). The data for the
analysis was obtained quantitatively of one sample of 99 realtors, using a non-probabilistic
approach by judgement on a field survey scheme. The analysis of the data was realized
throught the precepts of the descriptive statistic, with it’s validation being performed by a
non-parametric test of correlation, Spearman’s coefficient, owning to the non-normality of the
sample. The found results allow to diagnose that the modelo f the HR management, adopted
by the real estate agencies kepts straight correlation with the contemporary practices of people
management, especially the agency-community model, however, the model has been
sustained for more than principles in practices, this fact can be attributed, at least in part, to
poor bond estabilished between parties, however, this scenario seems to be changing due to
the challenges posed by Market dynamics, competition and globalization.

Keywords: agency-community real estate agencies; human resource management.
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1 INTRODUCAO

A construgdo civil é reconhecidamente um dos setores mais importantes da
economia brasileira, seja pelas obras de infraestrutura, que elevam o grau de qualidade de
vida das pessoas que habitam as cidades diretamente atingidas bem como o desenvolvimento
da regido como um todo, seja pela reducdo do déficit habitacional atraves da construcdo de
moradias, das populares as de alto padrdo (CONSTRUCAO..., 201-).

O setor foi responsavel, em 2011, por 5,8% de toda a riqueza produzida no pais,
segundo dados publicados nas Contas Nacionais do Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica (IBGE). No cenério da construgdo civil cearense ndo foi diferente. Segundo o
Sindicato da Industria da Construcéo Civil do Ceard (Sinduscon-Ce), o Produto Interno Bruto
(PIB) do setor no estado cresceu, no mesmo periodo, 5,5% em relacdo a 2010, bem superior
ao estimado para a média nacional que era de 3,4%.

A capital cearense teve sua taxa de crescimento alavancada por acontecimentos
diversos que juntos, impulsionam os nimeros do setor para patamares nunca antes
vislumbrados, séo eles: o Programa de Aceleracdo do Crescimento (PAC), o programa
“Minha casa, Minha vida” e fatores relacionados a grandes eventos turisticos de proporg¢des
mundiais, tais como ter sido escolhida como uma das cidades-sede para realizagéo de jogos da
Copa das Confederacdes, em 2013, e da Copa do Mundo, em 2014. N&o por acaso, Fortaleza
e sua Regido Metropolitana tiveram um salto significativo no nimero de canteiros de obras
nos ultimos dois anos, saindo de 380 em 2009 para 659 canteiros em 2011, segundo dados
divulgados pelo Sinduscon-CE (PIB DA CONSTRUCAO..., 2012).

Como se pode observar, tanto os incentivos adotados pelo Governo Federal, para
estimular a economia brasileira apds a crise mundial iniciada com o sub-prime americano em
2008, quanto a realizagdo de eventos internacionais de grande porte, elevaram
substancialmente a oferta de novos empreendimentos, tanto residenciais quanto comerciais.

Demanda carente e oferta crescente, a mistura perfeita para o crescimento de um
setor. E neste mercado que cresce em importancia a figura do corretor de imoveis,
profissional responsével por aproximar as partes interessadas para a consecugdo de neg6cio
juridico especifico: compra, venda, aluguel ou permuta de imdveis.

O corretor de iméveis pode ser definido como trabalhador autbnomo que, para o
exercicio legal da profissdo, precisa estar devidamente registrado no Conselho Regional de

Corretores de Imoveis (CRECI) da respectiva regido de atuacdo. O direito a inscricdo no
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conselho é garantido ap6s a conclusdo de curso de formagdo tedrico-pratico ministrado por
escolas credenciadas (BRASIL, 1978).

Apos o registro no conselho, o corretor pode procurar negdcio imobiliario de duas
maneiras distintas: por conta propria ou através de uma empresa imobiliaria. Este ultimo, por
sua peculiaridade com relacdo ao vinculo institucional observado entre colaborador e
organizagdo e pela forma como os relacionamentos inter e intra-organizacionais se

desenvolvem, serd o objeto do presente estudo.

1.1 O problema

Conforme Rousseau e Arthur (1996), o corretor de imoveis é um profissional que
depende de uma rede de relacionamentos bem desenvolvida. Desta forma, os autores afirmam
que, para ter sucesso na profissdo, o corretor, assim como em diversas outras profissoes,
precisa transcender os limites da organizacdo, precisa se desenvolver e expandir
relacionamentos, internos e externos a organizagdo, em busca da consolidacdo de uma rede de
relacionamentos eficaz, que lhe garanta vantagem competitiva frente a seus pares, dentro e
fora da organizacdo.

Ainda segundo os autores (1999), a globalizag&o trouxe novas oportunidades para
diversos setores da economia, bem como novos desafios. Hoje, para serem competitivas, as
empresas precisam investir cada vez mais nas pessoas e no seu desenvolvimento. Assim, para
que a empresa possa atrair, reter e desenvolver talentos ela precisa evoluir na forma como
realiza a gestdo de seu pessoal, com o intuito de responder eficientemente as demandas do
mercado e se manter competitiva. Destarte, em um mercado tdo dindmico quanto o setor
imobiliario, torna-se fundamental e necessério que as empresas da &rea desenvolvam novas
formas baseadas em conceitos contemporaneos de gestdo de pessoas se desejam manter-se
prosperando em um mercado extremamente competitivo. Nesse sentido, o corretor de
imoveis, elo central entre empresa e mercado, deve ser gerenciado de tal forma que se possa
garantir o desempenho que dele se espera, principalmente porque carrega consigo o
sobrenome da organizagé&o.

O corretor de imoveis, embora desenvolva atividade em nome da empresa, ele as
realiza de maneira descentralizada, independente e flexivel, com autonomia sobre o negdcio
imobiliario. Essas caracteristicas, em que prevalecem o individualismo na busca pelos
resultados, onde os atores tomam decisfes e agem em interesse proprio denota a nocdo de

agency. Néo obstante, existem situagdes nas quais este mesmo corretor precisa cooperar com
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seus pares para atingir o objetivo maior no processo de intermediacdo imobiliaria, seja na
simples troca de informacdo seja na finalizacdo de um negdcio propriamente dito. Assim,
quando é externado o lado coletivo da integracdo dos atores, com relagdes de
interdependéncia, suporte mutuo e aprendizado coletivo de uma maneira geral, observa-se a
nocio de community. E desta necessidade, de cooperar com competidores diretos, que surge a
relagdo coopetitiva conhecida no mercado como parceria.

A necessidade de ambas as atitudes acima referidas nos remete ao sentimento de
que esta é uma exigéncia atual do mercado, logo, gerir profissionais na expectativa de que
desenvolvam caracteristicas tdo antag6nicas, mas ao mesmo tempo complementares, de forma
harmoniosa, porém firme, torna-se um desafio. Surge, desta forma, o conceito hibrido agency-
community, um conceito baseado em um sistema de praticas, politicas e valores de gestdo de
pessoas que visa esclarecer para as empresas, diretrizes e preceitos contemporaneos
necessarios para que as mesmas sejam capazes de sobreviver e prosperar em um ambiente de
negadcios cada vez mais competitivo e seletivo.

Desta forma, sob as luzes dos ensinamentos de Rousseau e Arthur (1999),
notadamente sobre 0s conceitos de agency e community, o presente trabalho busca elucidar os
questionamentos sobre a seguinte questdo: Na percepcdo dos corretores de imoveis, o
mercado imobilidrio cearense se caracteriza, predominante, pela adocdo de préticas

mais individualistas ou mais coletivistas?

1.2 Relevancia

O vinculo institucional estabelecido entre corretores de imdveis e imobiliérias se
da, em sua esmagadora maioria, por meio de um contrato de prestacdo de servi¢os sem
subordinacao, sendo este formal, verbal ou tacito, ndo estando o corretor, desta maneira, sob a
égide da Consolidacdo das Leis do Trabalho (CLT). Porém, existem excecles a regra,
podendo-se observar empresas que ja ensaiam um vinculo institucional celetista com seus
corretores. De qualquer forma, independentemente do vinculo em questdo, o corretor fica
obrigado a obedecer as normas internas da entidade a qual representa, mesmo que o seu
vinculo seja precério. N&o s6 isso, mas o corretor também exerce o importante papel de porta-
voz da organizacdo, ou seja, ele € o elo responsdvel por unir os clientes da instituicdo, quais
sejam compradores e vendedores de imoveis. Entender os aspectos que guiam suas agdes e

atitudes quando da realizacdo de um negdcio e o papel da empresa no sentido de estimular ou
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inibir determinados comportamentos em uma estrutura laboral com auséncia de um vinculo
institucional bem definido torna-se um desafio.

Assim, pode-se observar que a tematica em questdo possui caracteristicas e
peculiaridades Unicas no que se refere ao ramo de trabalho em estudo. E ainda, por se tratar de
uma atividade no rol das carreiras sem fronteira e que reine aspectos da moderna organizacdo
do trabalho, faz-se relevante entender quais o0s niveis e os atributos observados pelo corretor
com relagdo as préaticas, politicas e valores que a organizacdo adota acerca do processo de
gestdo de pessoas, sobretudo com relagdo as estratégias capazes de produzir o
comprometimento do trabalhador, produto de préaticas socializadoras que definem o polo
community (retencdo, socializagéo, identificagdo, carreira) e, a0 mesmo tempo, capacidade
empreendedora, decorrentes de praticas mais individualistas associadas ao polo agency
(flexibilidade, autonomia, empregabilidade) (ROUSSEAU; ARTHUR, 1999; GRANGEIRO,
2006).

Vale ainda salientar que no campo organizacional em questdo, poucos estudos
foram empreendidos, seja sobre a area de intermediagdo imobiliaria e seus atores, seja com
relacdo ao estudo sobre as estratégias e métodos que agregassem o formato hibrido de gestéo
de pessoas, notadamente o conceito agency-community. E esta abordagem especificamente,
por ser recente, possui pouca producdo cientifica e seus testes empiricos sdo escassos,
principalmente quando se fala da temética de gestdo proposta em lingua portuguesa. Por fim,
acredita-se que o modelo proposto por Rousseau e Arthur (1999), por sua atualidade e
proposicOes, guarda congruéncia com a tematica proposta e a &rea organizacional em estudo.

Entende-se, desta forma, que a relevancia do trabalho se prenda ao conjunto destes aspectos.

1.3 Objetivos e pressupostos

Este estudo tem como objetivo geral avaliar em que medida as relagdes de
interdependéncia entre corretores de imdveis se verificam no contexto das atividades de
intermediacdo de negdcios imobilidrios em empresas imobiliérias da capital cearense.

Para que o objetivo geral desta pesquisa seja atingido, este estudo propde-se a
investigar e responder aos seguintes objetivos especificos:

1 E possivel identificar a existéncia de congruéncia entre as praticas, politicas e

valores de gestdo de pessoas, do mercado em estudo, com o conceito de gestéo

contemporaneo hibrido agency-community?
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2 Quais as dimensbes e fatores que sustentam o0 modelo predominante
observado?

3 Existe correlacdo significativa entre a percepcdo dos corretores de imoveis
sobre a adogéo de préticas e principios mais individualistas ou mais coletivistas
por parte das imobilidrias em relagdo a variaveis demogréficas especificas, tais

como sexo, nivel de escolaridade ou o tipo de imével comercializado?

1.4 Metodologia

Este estudo tem o intuito de mapear a percepgéo dos corretores sobre a ocorréncia
ou ndo de praticas, politicas e valores de gestdo de pessoas em consonancia com 0s conceitos
agency, community e de sua forma hibrida, conforme descrito por Rousseau e Arthur (1999),
por parte da organizagdo da qual o corretor faz parte. Destarte, para a concretizagdo deste
estudo, optou-se por realizar uma pesquisa quantitativa do tipo Survey descritivo, em um
estudo de campo apoiado por instrumento de afericdo baseado no modelo proposto por
Grangeiro (2006). O instrumento proposto foi adaptado para se adequar a realidade da area
organizacional em estudo, porém, procura manter sua proposta original.

A abordagem escolhida para obtengdo de dados para o estudo foi a amostragem
ndo-probabilistica por julgamento, um tipo de amostra por conveniéncia onde sdo utilizados
alguns critérios prévios para escolha dos respondentes por parte do agente pesquisador (HAIR
JR et al, 2005). Ja para o Survey, estabeleceu-se como populacdo o universo dos corretores de
imoveis regularmente inscritos no conselho da categoria e que exercem atividade de
intermediacdo imobiliaria vinculados & empresa imobiliaria, devidamente registrada como tal
junto a0 CRECI 15% Regido - CE, nas imediacbes da cidade de Fortaleza e regido
metropolitana.

Foram previamente selecionadas para a pesquisa, 42 empresas de intermediacdo
imobiliaria da cidade de Fortaleza e regido metropolitana. Contatos foram empreendidos com
representantes destas empresas através de e-mail, telefone ou visita pessoal, com o objetivo de
conseguir autorizacdo para a realizagdo da pesquisa junto aos corretores de imoveis a elas
vinculados. Porém, das 42 empresas consultadas, apenas 27 empresas permitiram que a
pesquisa pudesse ser realizada junto a seus corretores. Das 15 empresas que néo fizeram parte
da pesquisa, 6 demonstraram formalmente a vontade de ndo participar do processo, enquanto

as outras 9 empresas ndo responderam a solicitagdo do pesquisador.
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A amostra total foi de 128 corretores, sendo que destes, somente 99 respondentes
preencheram o questionario de forma correta, qual seja, sem marcagdes duplas ou questdes
em branco. As falhas foram observadas unicamente no questionario impresso.

Os dados foram recolhidos por meio de questionério fechado, sendo tratados
estatisticamente por meio do software Statistical Package for the Social Sciences (SPSS)
versdo 17.0. Utilizou-se, para quantificacdo dos dados, da estatistica descritiva, o estudo de
frequéncias e médias. Contudo, a validacdo dos dados teve de ser realizada por meio de testes
nao-paramétricos em virtude da ndo normalidade da amostra do estudo. Desta forma, a

validacdo dos dados foi realizada através do coeficiente de correlagdo de Spearman.

1.5 Estrutura da monografia

Além desta secdo introdutoria, esta monografia estd dividida em mais cinco
secOes, conforme detalhado a seguir.

Na secdo 2, abordam-se tematicas descritivas sobre o corretor de imdveis, tais
como a histdria da profissdo, as caracteristicas da atividade de intermediacdo imobiliaria, os
particularidades acerca dos tipos de imoveis comercializados, bem como aborda questdes
relativas ao relacionamento entre corretor e imobiliaria.

Na secdo 3, abordam-se os conceitos sobre individualismo e coletivismo, pilares
da analise proposta por este estudo, bem como séo introduzidos e explicados os conceitos
sobre agency e community, sua proposta hibrida e suas implicacbes no que tange o cenario
atual de mercado.

Na secdo 4, aborda-se a metodologia utilizada, a natureza e classificagdo da
pesquisa, coleta, tratamento e analise dos dados.

Na secdo 5, apresentam-se as analises e interpretacdes desenvolvidas apds o
tratamento dos dados da pesquisa aplicada aos corretores de iméveis.

Por fim, na secdo 6, apresentam-se as consideracdes finais acerca da pesquisa.
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2 A DINAMICA DE TRABALHO DO CORRETOR DE IMOVEIS

Esta secdo discorre sobre a profissdo do corretor de imdveis no Brasil com o
objetivo de alicergar o estudo sobre os conceitos que se pretende verificar.

Inicialmente aborda-se a histéria da profissdo, sua evolucdo e conquistas. Em
seguida, é abordada a legislacdo acerca do exercicio da profissdo, assim como os direitos e
deveres basicos do corretor, os tipos de imovel que comercializa e suas particularidades.

Por fim, a se¢do aborda o desenvolvimento da relacdo entre corretor e imobiliaria

e suas principais caracteristicas.

2.1 A histéria da profissao

A atividade de intermediagdo imobiliaria no pais ndo é nova, tendo sua semente
plantada ainda no Brasil Colonia. Segundo Pereira (1985 apud CELANI, 2008), foi durante os
primeiros anos do século XIX, notadamente o ano de 1807, apds a chegada da familia real ao
Brasil, que se registrou o primeiro grande marco na historia da profissdo de corretor de

imoveis, como se pode observar no trecho a seguir:

O Rio de Janeiro era um pequeno burgo de ruas estreitas, cobertas de mato e
iluminadas a candieiro de éleo de baleia. Mal podia acolher a Familia Real. Quando
a numerosa caravana ali chegou, viu-se que ndo havia moradia para ela. Entdo, o
préprio Principe-Regente mandou requisitar as casas de residéncia dos habitantes da
cidade. Enxotava os moradores e mandava pintar as fachadas das casas as letras
mailsculas 'PR' (Principe Real) que os despejados traduziam como 'Ponha-se na
Rua, ou 'Prédio Roubado'. A revolta popular foi tdo grande que muitos portugueses
recusaram a moradia tomada dos locais e se propuseram a indeniza-los
particularmente. Foi entdo que surgiu um cidaddo muito atilado, que passou a
intermediar as negociacdes: ANTONIO ARMANDO MARIANO DE ARANTES
COSTA. Foi, de fato, o PRIMEIRO CORRETOR DE IMOVEIS DO BRASIL.

O desenvolvimento da cidade do Rio de Janeiro durante a estada da familia real
veio, consequentemente, acompanhado de um elevado crescimento populacional. Registros
histdricos ddo conta de que durante a permanéncia de Dom Jodo VI no pais, a populacéo
fluminense dobrou, saindo de 50 mil para 100 mil habitantes. Junto a este movimento, nasce o
agente imobiliario, antecessor do corretor de imoveis (FAUSTO, 1998).

Foram os comerciantes da capital que, percebendo a possibilidade de incremento
na renda, iniciaram a atividade de agente imobilidrio. Somente algum tempo depois é que
comecaram a surgir “profissionais” dedicados unicamente ao oficio da intermediacdo

imobiliéria, aqueles que realmente procuravam negécio imobiliério atraves da autorizagdo de
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venda, concedida pelo proprietario do imovel ao agente, e pela aproximacéo das partes através
da publicidade de venda através dos classificados em periddicos da época. O surgimento da
imprensa e seus periddicos podem ser considerados, sem duvidas, o segundo grande marco na
histéria da categoria. O registro mais antigo sobre a comercializacdo de imdveis em
periddicos, disponivel em arquivo, é do jornal Diério do Rio de Janeiro, de dois de Junho de
1821. Mas foi na edigdo seguinte, aos quatro dias do més de Junho daquele ano, que se pbéde
observar, pela primeira vez, a presenca do intermediario, na figura de VVenancio José Lisboa,

conforme se pode observar, na figura 1, em recorte de jornal da época (CELANI, 2008).

Figura 1 - Recorte do jornal Diario do Rio de Janeiro, de 4/6/1821
Vexpas.

Quem quizer comprat homa caza de Sobrado com grandes coms
modos , e boa chacara, toda plantada de capim, houga e aryoredo
de varias qualidades, podendo sustentar annuvalmente com o capim
doze parelhas, sita na rua da Pedeeira de N. Senhora da Gloria,
falle com Venancio José Lisboa, na rua da Alfandega N2 1, ou
no Catete, na ultima caza de sobrado, antes de chegar 4 ponte,
hiodo para o boufogo, lado direito, que tem ordem, e poderes
de seu dono para venaer.

Vende-se huma caza nobre, sita no principio da praia do Bo-
tafogo com onze janelas de frente, com bons commodos , bastantes
quartos capazes de acommodar huma grande’familia, com boa co-
2inha, ¢ moderna, grande coxeira, e cavalharice, com sala de es-
pera, boa sala de jantar, e duas grandes salas para a frente do mar,
com dois quarios ignaes, com jardim, pogo, e diversas chris, €
quintal murado, p2gada com o portio do Coronel Rocha, quem
Quizer comprar dirija-se a ¢iza N.° 38 da rua Direita,

Vende.se huma preta, de 1dade de 20 annos, peuco mais oG
menos, de boa conducta, ¢ que sabe cozinhar, lavar roupa, ¢ en-
gomar, costura, e habil em todo o servico de caza: quem a per-
tender comprar dirija-se & rua nova dos arcos N.” 3, e ahi mesmo
ha diversos trastes para vender.

Antonio Percira Martins rva da Quitanda N.° 51, vende hu-
ma negra de Nagio, lavadeira e s2m vicios.

Fonte: http://www.cofeci.gov.br/portal/images/stories/profissao/Cap03_01.gif

A categoria experimentou um grande crescimento com o passar dos anos e com
ele surgiu a necessidade de organizacdo, de forma que os agentes imobiliarios pudessem
buscar seus direitos e defender seus interesses perante a sociedade e o poder publico. Nao
tardou para que as recém-criadas associaces de corretores fossem, uma a uma, sendo
transformadas em sindicatos de corretores de imodveis, movimento este iniciado pela
associacdo de corretores de imdveis do Estado do Rio de Janeiro, em sete de Janeiro de 1937.
Este foi o terceiro grande marco na historia dos corretores e, sem divida, 0 mais importante
no caminho para a profissionalizacdo da classe, pois foi gragas a este passo que a categoria
alcancou sua primeira grande conquista: a publicacdo da Lei N° 4116 de 27 de Agosto de

1962, que dispunha sobre a regulamentacdo da profissao de corretor de imdveis bem como da



23

criacdo dos conselhos regionais e do Conselho Federal de Corretores de Iméveis (COFECI).
Este, ndo por acaso, passou a ser adotado oficialmente como o dia do corretor de imdveis,
tendo na figura de Ulysses Guimardes, seu patrono (CELANI, 2008).

Conforme citado anteriormente, foi a Lei N° 4116/62 que instituiu e regulamentou
0 exercicio da profissdo de corretor de imoveis. Logo em seu Art. 1° a norma dispunha que “o
exercicio da profissdo de Corretor de Imdveis somente sera permitido as pessoas que forem
registradas nos Conselhos Regionais dos Corretores de Imdveis [...]”. N&o obstante, a norma
elencava diversos outros requisitos para obtengdo do registro profissional, tais como
certificados de quitacdo militar, certiddes negativas diversas, atestado de sanidade, atestado de
vacinagdo antivariodlica, dentre outros. Nao dispunha o diploma, porém, sobre a necessidade
de o requerente possuir nivel de escolaridade especifico, tampouco versava sobre quais
atividades a classe profissional recém-criada poderia executar (BRASIL, 1962).

Conquanto tenha sido uma conquista importante para a classe, a lei em vigor era
precaria e ndo garantia qualquer seguranga juridica aos tutelados pela norma. A Lei N°
4116/62 foi alvo, inclusive, de Acéo Direta de Inconstitucionalidade (ADIn) por parte do
sindicato de advogados do antigo Estado da Guanabara, que requereu o revisédo da norma em
20 de Novembro de 1974. O processo, julgado procedente, declarou a inconstitucionalidade
da lei em 30 de Setembro de 1975 (CELANI, 2008).

Novamente desamparada, a categoria iniciou um &rduo processo para que um
novo diploma legal fosse aprovado, com todas as emendas necessarias para garantir aos
corretores seus direitos, todos extintos com a norma revogada em 1975. Todo o esforgo da
classe foi recompensado com a edi¢éo da Lei N°6530, promulgada em 12 de maio de 1978.

A nova lei, além de trazer nova regulamentacdo a profissdo de Corretor de
Imdveis, disciplinava sobre o funcionamento de seus 6rgdos de fiscalizacdo entre outras
providéncias. Algumas das principais alteragbes trazidas pela nova norma foram a
obrigatoriedade do titulo de Técnico em Transacdes Imobiliarias para o exercicio legal da
profissdo e a exigéncia de nivel médio, 2° grau, completo. Outra inovacdo em relacéo a lei
anterior foi a descricdo das atividades do corretor de imdveis, como bem descreve o Art. 3° da
lei em estudo: “Compete ao Corretor de Imdveis exercer a intermediacdo na compra, venda,
permuta e locacdo de imdveis, podendo, ainda, opinar quanto a comercializagdo imobiliaria.”,
ponto omisso na norma revogada (BRASIL, 1978).

Desde a promulgagao da lei hoje em vigor, 0 COFECI, obedecendo as disposicoes
legais a ele conferidas, vem editando decretos e resolu¢6es no sentido de conferir ao corretor

e a classe como um todo, maior seguranca e respaldo no desempenho de suas atribuigdes.
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Contudo, quem é o corretor de imoOveis? Quais suas responsabilidades, seus direitos e

deveres?

2.2 O corretor de imoveis

Para Junqueira (2004), o conceito da palavra corretor tem seu alicerce no verbo
correr, significando aquele que anda, procura ou agencia. Neste sentido, o autor define o
corretor como a pessoa, fisica ou juridica, devidamente registrada no CRECI, conforme os
critérios estabelecidos em lei, que realiza ou estabelece a acdo de intermediagdo imobiliaria
entre as partes, aproximando-as. Assim, o corretor de imoveis € aquele que procura negdcio
imobiliario, seja com &mbito de vender, trocar ou intermediar o bem objeto do ajuste.

J& Raposo e Heine (2004, p.126) conceituam o ato laboral desenvolvido por um
corretor como sendo o de “intermediacdo imobiliaria”, em sintese “pela clareza e perfeicdo
juridica que a expressdo possui”. Desta forma, o Corretor de Imdveis pode ser entendido
como o “profissional das intermedia¢Bes imobiliarias”. Para Junqueira (2004, p.16),
corretores sdo “pessoas mediadoras, capacitadas, com a finalidade precipua de aproximar
vendedor e comprador numa operacdo imobilidria”. Para Raposo e Heine (2004, p.126), €
corretor de imoveis “a pessoa que procura negécio imobiliario [...]".

O corretor de imdveis é um prestador de servico. Ele procura negdcio imobiliario
com animo de relacionar oferta e demanda, mas somente fara jus a remuneracdo por seu
trabalho caso haja a aproximagdo eficaz das partes, ou seja, a concretizagdo do negdcio.

Kotler (2007) define a necessidade de um servico com um exemplo bastante
peculiar. Segundo o autor, quem compra uma furadeira ndo esta atrds do produto em si, mas
do furo. A méquina seria 0 meio utilizado para a consecu¢do do objetivo. Este poderia ser
alcancado sem a utilizagdo do equipamento, mas o resultado final dificilmente seria atingido
sem dificuldade. Ao corretor se aplica a mesma analogia. Ele é o meio do qual se utiliza o
cliente para que o éxito da operacdo de intermediacdo imobiliaria seja alcancado de modo
menos penoso, ou seja, com maior agilidade e seguranga. Entretanto, assim como a furadeira,
0 servico de intermediacdo imobilidria, tem um preco. Ao crédito pecunidrio ao qual o
corretor de imdveis faz jus ao término do negocio da-se 0 nome de comisséo ou corretagem.

O corretor de imoveis, via de regra, ndo possui remuneracdo fixa, salvo quando
estabelece vinculo celetista com organizacdo do setor. Logo, quando viabiliza a consecucéao
do resultado util ao qual foi contratado, qual seja a aproximagao eficaz das partes no negocio,

faz jus & remuneragdo especifica. Deve-se entender aproximagdo eficaz como um conceito
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mais amplo, ou seja, se a aproximagdo das partes, efetuada pelo corretor de imoveis, tiver
dado causa a concretizacdo do negdcio, mesmo que este ndo esteja mais a servico da parte
contratada, se o negdcio foi concretizado por seu trabalho anterior, este possui direito a
comissdo. A remuneragdo em questdo tem seu valor, necessariamente, especificado em
contrato. Caso ndo o seja “sera arbitrada segundo a natureza do negdcio e 0s usos locais”,
conforme descreve o caput do Art. 724 da Lei N° 10.406, de 10 de Janeiro de 2002. A lei
supra citada, também conhecida como o Novo Cddigo Civil, conta ainda com outros artigos
referentes ao assunto, todos agrupados no Capitulo XIlI — Da Corretagem, que discorre sobre
a remuneracdo do corretor e da outras providéncias. No Ceard, contudo, assim como em
outros estados da federacdo, existe uma tabela de honoréarios, homologada em plenéria do
CRECI, em 20 de Dezembro de 1996, dispondo sobre o valor minimo a ser cobrado a titulo
de honorario para cada tipo de negécio (BRASIL, 2002; CRECI/CE, 1996).

Podemos entdo, desta forma, definir o corretor de iméveis como o técnico em
transacOes imobiliarias que possui registro ativo, comprovado pela posse do Cartdo Anual de
Regularidade Profissional (CARP), no CRECI da regido em que desenvolve atividade de
intermediacdo imobilidria, quais sejam: compra, venda, aluguel ou permuta de imoveis.
Somente o corretor de imoveis, assim definido em lei, pode auferir renda sobre participacéo
em processo de intermediacdo imobiliaria, sendo esta conhecida como corretagem ou

comissao.

2.3 As imobiliarias

A imobiliaria pode ser classificada genericamente como uma particularidade no
que diz respeito ao ato de intermediar negdcio imobiliario. Ela é pessoa juridica regularmente
constituida perante os 6rgdos competentes e que desenvolve atividade de intermediacéo
imobiliaria através de corretores a ela associados. Desnecessario salientar que os corretores
associados também devem estar regularmente inscritos e ativos no conselho da categoria.

Assim como o corretor, a imobilidria necessita de registro junto ao CRECI para
desenvolver atividades de comércio imobiliario. A prova de sua inscri¢éo junto ao conselho é
feita através da emissdo do Diploma Anual de Regularidade Empresarial (DAREM), nele
estando dispostos os dados relativos ao registro da empresa como tal, bem como seu nimero
de inscrigdo seguido da letra J. A empresa deve também afixar em local visivel o DAREM
(analogo ao CARP concedido ao corretor de imoveis), documento obrigatério instituido pela
Resolucdo 838/2003 do COFECI (BRASIL, 1978; COFECI, 2003).
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A Lei N°6530/78 também dispGe em seu Art. 6° que a imobilidria deve manter
como socio-gerente ou diretor, corretor de iméveis, individualmente inscrito no CRECI de sua
jurisdicdo. O empresério ou a sociedade que desejar manter empresa imobiliaria ndo pode
usar imével com dmbito de residéncia como escritério da organizagéo. Deve, portanto, manter
endereco comercial fixo para o exercicio da atividade de intermediacéo imobiliéria.

A pessoa juridica sdo garantidos os mesmos direitos expressos na lei para a pessoa
fisica, ou seja, pode prestar servicos de intermediacdo na compra, venda, permuta e locagao
de imoveis, bem como pode opinar quanto & comercializacdo imobiliaria. Abrem-se aqui
parénteses a respeito dos direitos explicitos na norma legal. Tal como a pessoa fisica, a pessoa
juridica, para fazer publicidade sobre a venda de bens imdveis necessita de contrato de
exclusividade de venda, onde o proprietario da poderes para que a empresa, em nome dele,
arranje negdcio imobiliario para o bem objeto do ajuste. A publicidade deve ser realizada nos
moldes do que rege a Lei municipal N°8221 de 28 de Dezembro de 1998, que dispde sobre
propaganda e publicidade no municipio de Fortaleza, e a Resolugdo-COFECI N° 1.065/2007,

que estabelece regras sobre a divulgacdo de imdveis por parte de seus associados.

2.4 Os tipos de imoveis

O produto do corretor de imoveis é o imovel. Imdvel refere-se a uma
denominacdo genérica que pode significar tanto terra nua delimitada ou construcdo de
alvenaria ou similares que possa ser utilizada com dmbito residencial ou comercial. Todas as
caracteristicas do imovel estdo contidas em documento especifico, a matricula do imdvel.
Contudo, quanto ao estado do imovel e suas particularidades, ele pode ser classificado como
sendo, basicamente, um de trés tipos: avulso, lancamento e loteamento. As formas de negdcio
e garantias sdo diferenciadas dependendo do tipo e destinacdo do imével, bem como o valor
da comissdo e o trabalho a ser desenvolvido durante o processo de captagdo e venda do

imovel dentre outros. Definiremos cada um dos tipos mencionados a seguir.

2.4.1 Langamento

O langamento é a abertura de vendas de um empreendimento imobiliario, ap6s o
Registro de Incorporacdo. Em alguns casos a incorporadora também realiza a construgdo, mas
normalmente, incorporagdo e construcdo sdo realizadas por empresas distintas (CONFIANCE
LANCAMENTOS, 200-).
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O imovel é vendido na planta, ou seja, 0 bem fisico ndo existe, mas somente o
projeto. Em sintese o cliente compra uma promessa, a de que o bem divulgado sera entregue,
e, por esse motivo, paga bem menos do que pagaria a um bem novo, porque em muitos casos,
acaba financiando parte da obra.

O prazo usual entre o langamento e a entrega do bem ao proprietéario pode variar
de 18 a 36 meses dependendo do tipo do empreendimento. As vendas s&o realizadas
majoritariamente em stands e seu inicio é acompanhado de eventos, a¢es promocionais e
anuncios na midia, todos de responsabilidade do incorporador (CONFIANCE
LANCAMENTOS, 200-).

O trabalho do corretor € simplificado neste tipo de comércio. Como o imével j&
estd legalizado e pertence a incorporadora, a assinatura do contrato pelo cliente comprador
obriga a incorporadora a lhe entregar a fracdo ideal acordada no prazo estipulado. O trabalho
do corretor em um lancamento €é, basicamente, apresentar o imdvel aos interessados,
informar-lhe das condigdes, dirimir ddvidas e, fechar o negdcio. O restante do trabalho fica a

cargo da incorporadora.

2.4.2 Avulso

Imdvel avulso é todo imovel pronto, novo ou usado, disponivel para a venda.
Podem ser classificados como imoveis avulsos as casas, 0S apartamentos, 0s terrenos, 0S
sitios, as chacaras entre outros.

Este tipo de imGvel em particular exige maior expertise do corretor, uma vez que
pode ter embaragos ou pendéncias legais as quais o corretor precisa estar atento,
principalmente no que tange a questdes relativas a documentagdo. Como exemplo podemos
citar os imoveis hipotecados, os que fazem parte de inventério, os que pagam foro ou
laudémio etc. Outro cuidado do corretor de imoveis deve ser em relagdo a dividas do bem.
Deve-se verificar, a partir da emissdo de certidfes negativas, o IPTU, condominio (quando
aplicavel) entre outros (CRECI-PR, 2006).

Uma peculiaridade do avulso em relagdo ao langamento é que os imdveis de um
empreendimento em langamento guardam uma similaridade muito grande entre si, no que
tange a sua estrutura fisica e configuragdo. Ja nos avulsos, cada imdvel tem uma caracteristica
bastante especifica, exigindo dos corretores um maior tempo dedicado ao estudo dos imoveis,
capacidade para locomover-se entre diferentes bairros, de expor de forma clara e objetiva os

pontos fortes e fracos de cada imovel, bem como o de comunicar-se com o captador do
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imovel ou o proprietério para que ndo forneca informacdes erradas ou confusas ao comprador,
pois podera responder por eventuais problemas aos quais deu causa, Seja por omissao,

negligéncia ou impericia.

2.4.3 Loteamento

O loteamento é caracterizado por largas areas de terra que sdo divididas em glebas
de tamanho padrdo para serem comercializados individualmente. Muito comum durante
grande parte do século XX, foi responsavel direto pela expanséo e criagdo de varios bairros,
deslocando o contingente populacional do centro das cidades para as periferias (CELANI,
2008).

Hoje é mais comum se verificar o comércio de lotes em areas de condominio.
Mesmo assim, existem ainda projetos em areas mais afastadas dos centros urbanos onde
grandes areas sdo loteadas, existindo projetos de urbanizacdo da éarea certo tempo ap06s o
inicio da comercializag&o dos lotes.

Como o loteamento ndo possui infraestrutura e esta demora a chegar devido a
auséncia de contingente populacional, um modelo que vem ganhando for¢a nos dltimos anos
sdo projetos de bairros. Em resumo, sdo loteamentos no qual o cliente ao invés de comprar
somente uma gleba, adquire também o projeto de construcéo e infraestrutura do local, pois ao
mesmo tempo em que comercializa edificacbes com ambito de residéncia, o responsavel

também comercializa pontos comerciais, areas para escolas, dentre outros.

2.5 A relacdo de trabalho: Corretor x Imobiliaria

Conforme referido anteriormente, a relacdo de trabalho desenvolvida entre
corretor e imobilidria é, em teoria, a de prestacdo de servigos sem subordinagéo. Deste modo,
0 corretor, ao se vincular a uma imobiliaria, em alguns casos, é convidado a assinar um termo
de compromisso, onde afirma ndo possuir qualquer vinculo trabalhista, mas unicamente de
parceria, com a pessoa juridica em questdo. Trata-se de um contrato de adeso, onde a pessoa
juridica disp6e os termos no qual a prestagdo de servico deve ser realizada, ndo cabendo ao
corretor, pessoa fisica, discutir sobre os termos nele tratados. Em tese, toda parceria deve ser
formal, na medida em que o contrato firmado entre as partes tende a ser vinculante, ou seja,
obriga os atores em todos 0s aspectos nele tratados, incluindo-se ai, 0s aspectos pertinentes a

remuneracdo do servico prestado.
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Existem, contudo, empresas que ndo exigem essa formalidade, uma vez que as
caracteristicas da prestacéo de servico de intermedia¢do imobiliaria ja obrigam o profissional
a observar as normas da legislacéo profissional da categoria, o cddigo de ética da profisséo e o
fato de que a prestacéo de servico se faz, majoritariamente, forma autdnoma. Existem ainda,
empresas que mantém vinculo celetista com o corretor. Pode-se inferir que tal estratégia é de
cunho contemporéneo, com vistas a elevacdo do comprometimento do corretor para com a
organizacdo, contudo, tais empresas sdo excecdo a pratica de mercado e ndo serd objeto deste
estudo. Leva-se em consideracdo unicamente a existéncia do vinculo, néo seu tipo.

Como dito, a imobiliaria, em sua grande maioria, ndo mantém vinculo de
subordinagdo com o corretor, logo, ndo tem para com este qualquer obrigacdo trabalhista.
Desta forma, o corretor deve dispor dos meios para manter-se durante a prestacdo do servigo,
sendo responsavel por todas as despesas necessarias que venha a incorrer para a realizacao de
sua funcdo de intermediador imobiliario. A obrigagdo daquela est4, unicamente, no ato de
disponibilizar seu portfélio, para que o corretor possa oferecer livremente aos interessados
durante os dias em que permanece de plantdo no stand da imobiliaria ou quando busca
negdcio fora das fronteiras da organizacdo. A imobiliaria também é responsavel direta pela
publicidade dos imdveis que administra, bem como de informar seu preco e as condi¢des do
negadcio ao corretor, entre outras providéncias.

O desenvolvimento da atividade de intermediacgéo varia de acordo com o tipo de
imovel que o corretor comercializa. Quando trabalha com langcamentos, o trabalho do corretor
de imoveis é facilitado devido & legislagdo que envolve o negocio juridico, desde a
incorporagdo até a construcdo, e que resume a atividade do corretor a uma simples venda. O
corretor permanece no stand durante seu plantdo onde, néo raro, existe um protétipo decorado
do imével comercializado, nas mesmas propor¢des do original para apresentagcdo aos
interessados. Para o loteamento vale a mesma situagdo, contudo, como a comercializagdo se
restringe a um lote ou gleba, torna-se necessario um melhor trabalho do cliente no que diz
respeito as vantagens do pioneirismo na éarea, a possivel valorizacéo, potencial de crescimento
da regido, servicos publicos disponiveis, entre outros. O corretor, neste tipo de
empreendimento, dispde, normalmente, de um croqui com a disposigdo dos lotes em quadras,
suas ruas, os locais dos futuros centros de integragéo do loteamento etc.

No avulso, o corretor divide o tempo de servigo entre a captacdo e a venda de
imoveis. Faz parte da tarefa do corretor de imdveis avulsos. Captar produtos para a venda na
empresa a qual se vincula é uma tarefa extremamente relevante, visto que eleva a publicidade

da empresa, através da colocacdo de placas pela cidade, e aumenta o portfolio da empresa,
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aumentando a probabilidade de a empresa efetuar mais vendas, ademais, garante uma
remuneracdo extra ao corretor captador, mesmo que ndo efetue a venda. Desta forma, captar
torna-se um exercicio necessario a profissdo, uma vez que a procura espontanea por parte do
cliente é baixa. Algumas empresas, inclusive, estabelecem metas mensais de captagdo de
imoveis, com e sem exclusividade.

Como néo recebe ajuda de custo e por necessitar de deslocamento constante, seja
no processo de prospeccao e captagdo de imoveis seja para apresentar imdvel a interessados, o
corretor de imdveis avulsos tem um custo agregado para a realizagdo de atividades de
intermediacdo imobilidria muito maior que o de seus pares que laboram exclusivamente no
comércio de lotes ou lancamento.

A escala de plantdo, em qualquer dos casos anteriores, € desenhada pela
imobiliaria, mensal ou quinzenalmente, e visa evitar que o corretor ndo atinja uma carga
horaria mé&xima, com intuito de evitar a caracterizacdo do vinculo com subordina¢do do

corretor, evitando problemas trabalhistas.

2.5.1 A comissao ou corretagem

Ao corretor que participe diretamente de intermediacdo de negdcio ou, de acordo
com o codigo civil de 2002, que tenha somente lhe dado causa, participando tdo somente na
apresentacdo das partes, lhe é devida a comisséo.

A comisséo ¢é a retribuicdo pecuniéria, devida pelo contratante ao contratado, pela
participacdo na intermediacdo de compra ou venda de imdveis. A imobiliaria, desta forma,
paga ao corretor o percentual correspondente ao estabelecido nas normas da empresa, ndo
podendo este ser inferior ao estabelecido na tabela de honorarios, aprovada em plenéria do
SINDIMOVEIS e, posteriormente, no CRECI, tabela esta prevista na Lei N° 6530/78. A
comisséo, porém, varia de acordo com o tipo de imével comercializado e a operagdo para qual
0 corretor é contratado: compra, venda, aluguel ou permuta de imoveis. A venda de imdveis,
por se tratar de uma das formas mais usuais de atuacéo do corretor, serd a forma de atuacéo
abordada neste estudo (BRASIL, 1978).

A comissdo pela intermediacéo € paga pelo comprador e recebida pela imobiliaria
que deve reter a parte que Ihe couber e repassar ao corretor o percentual a ele devido. Quando
participam da intermediagdo, dois ou mais corretores da mesma empresa, dividem entre si a
comissdo descontada da imobiliaria. Caso 0 corretor seja externo a empresa, a Comissao,

conforme disposto na norma N° 10.406/2002, seré rateada em partes iguais entre os participes
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do negdcio, salvo disposicdo em contrario, devidamente registrada em contrato entre as
partes, restando ao corretor da imobilidria o percentual disposto em regulamento sobre a parte
recebida pela imobiliaria (BRASIL, 2002).

Neste Ultimo caso, onde se observa o rateio da remuneragdo entre corretores
participes do negdcio, ocorre um modelo de associagdo para consecugdo do ajuste, conhecido

popularmente como parceria.

2.5.2 A parceria

A parceria é a principal forma de associacdo entre corretores. Ela pode se dar
entre 0s corretores de imoveis que desenvolvem atividade de intermediacdo na mesma
imobilidria, entre estes e corretores externos avulsos (autbnomos) ou entre aqueles e
corretores de imdveis de outras imobiliarias.

Usualmente, a parceria ocorre através de um acordo tacito entre os corretores,
ficando estes resguardados pela lei N° 10.406/2002, embora o acordo firmado entre os eles
exija um instrumento formal, de modo a garantir que os direitos de ambos sejam respeitados.

A parceria ocorre com frequéncia no mercado imobilidrio, em muito devido a
ocorréncia do bindbmio oferta-demanda, no qual um corretor possui 0 contato com cliente
comprador, o outro com cliente vendedor. Assim, 0s corretores, que até entdo se enxergavam
como competidores, veem-se compelidos a cooperar, tanto para garantir consecugdo do
negdcio e quanto para garantir a satisfacdo de seus clientes. A este modelo de cooperacéo
competitiva, onde o corretor que possui o cliente se une ao corretor que possui o imével para
realizar o negocio juridico de maneira agil e com vistas garantir a satisfacdo de seus clientes,
comprador e vendedor, d&-se o nome de coopeticdo (NALEBUFF; BRANDENBURGUER,
1996).

Embora o conceito de coopeticdo seja muito mais abrangente e envolva a
conscientizagdo coletiva da necessidade de colaboragdo entre competidores para o
desenvolvimento de vantagem competitiva sustentavel de longo prazo, o embrido deste
processo no campo da intermediagdo imobiliaria, verificado pela pratica da parceria, deve
ainda transpor muitas barreiras, principalmente aquelas referenciadas aos alicerces do
comportamento humano, notadamente os conceitos diddicos e paradoxais do individualismo e

do coletivismo.
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3 INDIVIDUALISMO E COLETIVISMO

O comportamento humano pode ser entendido como uma funcéo entre oS
individuos e o meio em que habitam, fisico e social, embora as pessoas difiram em relacdo ao
grau de integragdo com seus pares e 0 ambiente social como um todo. Nesse sentido,
enquanto existem individuos preocupados unicamente com seus interesses, existem aqueles
que optam por dividir momentos, bons ou ruins, com os outros. Seguindo este paradigma, é
possivel identificar dois extremos. Um no qual o individuo acredita ser o senhor do proprio
destino, e que seu futuro depende unicamente de suas escolhas. Ja no outro polo, o individuo
considera o grupo como sendo a unidade bésica de sobrevivéncia, valorizando sobremaneira a
interdependéncia entre seus membros. Aqueles que se enquadram no primeiro grupo séo,
convenientemente, denominados de individualistas, enquanto aqueles que se enquadram no
segundo grupo sdo denominados de coletivistas (HUI, 1988).

Individualismo e coletivismo ndo sdo somente parte do ser, mas parte da cultura
de um pais, sendo o desenvolvimento ou ndo destas caracteristicas intrinsecamente
relacionados com a forma como a sociedade interage (HOFSTEDE, 1980).

A cultura pode ser entendida como o condicionamento cognitivo coletivo de
pessoas em um determinado ambiente, todas influenciadas pela mesma educacgdo e pelas
mesmas experiéncias. Contudo, a cultura ndo garante que todos os integrantes do grupo ajam
da mesma maneira, embora sejam capazes de externar seus elementos mais comuns. Destarte,
individualismo e coletivismo, sendo considerados como um dos fatores que definem a cultura
de um pais, também tem um papel significativo no que se refere a orientacdo de diferentes
modelos de gestdo de pessoas (HOFSTEDE, 1980).

O individualismo implica na disperséo da estrutura social, na medida em que o
individuo deve, supostamente, privilegiar seus interesses pessoais e de seus familiares mais
proximos enquanto o coletivismo, por sua vez, denota uma estrutura social mais forte, no qual
as pessoas séo identificadas como fazendo parte de um grupo ou estando fora dele, devendo
ao membro da equipe, demonstrar lealdade absoluta ao grupo a que pertence (HOFSTEDE,
1980, 1984). E estes dois conceitos, por estarem relacionados a fortes tragos de cultura,
inclusive no que se refere ao ambiente organizacional, tem sido objeto de estudo de diversas
areas, tais como antropologia, sociologia e psicologia.

Um dos mais importantes estudos dirigidos neste sentido foi o de Bakan (1966),

no qual o autor aborda a temética sob a perspectiva da dualidade da existéncia humana,
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criando e definindo os conceitos relativos a dois construtos: agency, estreitamente relacionado

com o individualismo e communion, identificado com o coletivismo.

3.1 A dualidade da existéncia humana: definindo os conceitos agency e communion

Os termos agency e communion foram os nomes dados a construtos concebidos
por David Bakan. Tais construtos tinham o intuito de discutir acerca das duas formas
fundamentais da existéncia humana. Para o autor, enquanto na perspectiva agency o individuo
foca em si mesmo e na separacdo, na perspectiva communion o individuo tem seu foco
voltado para as pessoas e nas relagdes (HEGELSON; FRITZ, 1999).

O conceito de Bakan (1966, p. 14-15 apud McADAMS, 2001, p. 1, traducéo do

autor) a respeito dos construtos pode ser observado segundo as palavras do proprio autor:

Eu adotei os termos ‘agency’ e ‘communion’ para caracterizar duas modalidades
fundamentais da existéncia humana, agency para a existéncia de um organismo
como um individuo, e communion para a participagdo do individuo em organismos
maiores do qual o individuo é parte. Agency manifesta-se em autodefesa,
autoconfianca e autodesenvolvimento; communion manifesta-se no sentido de estar
em harmonia com outros organismos. Agency caracteriza-se pela separacao;
communion pela auséncia dela. Agency manifesta-se através do isolamento, da
soliddo, e da alienacdo, enquanto communion manifesta-se pelo contato, pela
abertura e pela unido. Agency manifesta-se na necessidade de dominar; communion
na cooperagdo ndo contratual.

Para McAdams (2001), a nogdo de agency engloba uma vasta categoria de
conceitos psicolégicos e motivacionais, tais como forca, poder, expansdo, controle,
autoridade, dominio, autonomia, separagdo e independéncia.

J& Bandura (2001) define os agentes como pessoas que ndo apenas planejam e
fazem progndsticos em relacdo ao futuro, mas também sdo autoreguladores, pois adotam
padrfes pessoais quando monitoram e regulam suas agGes por meio de influéncias
autoreativas. Fazem coisas que lhes trazem satisfagdo e um sentido de amor-préprio,
excluindo-se de ac¢bes que conduzam & autocensura. As pessoas ndo sdo apenas agentes da
acdo. Elas sdo autoinvestigadoras do proprio funcionamento. Através da autoconsciéncia
funcional, elas refletem sobre sua eficacia pessoal, a integridade de seus pensamentos e atos, a
importancia de suas buscas, realizando ajustes quando preciso. O pensamento antecipatorio e
a autoinfluéncia fazem parte dessa estrutura causal.

Em contrapartida, a teoria da comunhdo (communion), segundo McAdams (2001),

abrange conceitos relativos ao amor, amizade, intimidade, compartilhamento, ser parte de
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algo, associacdo, alianca, amparo, entre outros. Em sintese, seriam relacdes entre pessoas que
buscam viver em hamonia, socializando e cuidando do préximo. Para Hegelson (1994),
communion esta diretamente relacionada com o foco nos outros e nas relagcdes. Na comunhéo
o individuo demonstra a necessidade de cooperar, participar de grupos, de ligacdo, de
conexdes e enfatiza a criagdo de vinculos, de unido. J& Para Abele e Wojciszky (2007), a
comunh&o surge do esforgo do individuo de integrar-se a um grupo social maior atraves do
cuidado com o proximo e envolve qualidades tais como foco nos outros e no seu bem estar,
cooperativismo e expressividade emocional.

Bakan (1966) afirma também que os conceitos-base por tras de agency e
communion, individualismo e coletivismo respectivamente, também podem ser explicados
através da associacdo a estere6tipos de género, onde o homem estaria mais apto a apresentar
caracteristicas individualistas e a mulher a apresentar caracteristicas mais coletivistas.
Entretanto, estudos recentes tém demonstrado que a diferenga entre os géneros e as
caracteristicas entre communion e, principalmente, agency diminuiram substancialmente com
0 passar dos anos sendo, em alguns casos, imperceptivel (AUSTER; OHM, 2000; TWENGE,
2001).

N&o obstante, importante se faz com que o individuo, uma vez que tende a
desenvolver um dos padrdes de forma predominante, o faga de forma mitigada, ou seja, que a
ocorréncia dos padrdes se faca de maneira que um padrdo atenue o outro, na tentativa de
evitar o surgimento de seus extremos, quais sejam, as figuras de agéncia absoluta, que se
apresenta por meio do foco em si mesmo e na excluséo dos outros, e de comunh&o absoluta,
que se da por meio do foco nos outros em detrimento de si mesmo.

Os padrdes de agéncia e comunidade na sua forma absoluta sdo caracterizados
pela ocorréncia de um dos padrdes na auséncia do outro e ndo podem ser confundidos com os
padrdes agency e communion, situagdo na qual o individuo marca mais pontos em um padréo
e menos em outro, quando do processo de quantificagdo dos padrdes observados. Ademais, 0
desenvolvimento dos padrGes em seus extremos produz caracteristicas de personalidade
indesejadas, tais como arrogancia, egoismo e ganancia, para a agéncia absoluta, e
negligenciar-se em detrimento alheio, para a comunidade absoluta. De fato, diversos estudos
tém revelado uma correlagdo muito acentuada entre estes padrdes e ocorréncia de sérios
problemas de saude, estando a agéncia absoluta relacionada a problemas fisicos, tais como
infanticidio, cancer e suicidio, e a comunh&o absoluta relacionada a disturbios psicoldgicos
graves (HEGELSON, 1994; HEGELSON; FRITZ, 1999, 2000). O desenvolvimento dos

padrdes em andlise pode ser visualizado na figura 2 a seguir.
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Figura 2 - Modelo sobre sexo, agency, communion e bem-estar

Reatividade
Psicologica

Saude
Mental

it
/

Doengas fisicas

CONTROLE SOBRE
SI MESMO

COMPORTAMENTO
POUCO SAUDAVEL

Agency
Absoluto

Masculino

APOIO DEFICIENTE

Communion
Absoluto

8

Feminino

Communion CONTROLE SOBRE

0S QUTROS

Disturbios
psicologicos

Relagdes
satisatorias

Fonte: Hegelson, 1994, p. 414.

Igualmente, em se tratando do processo de gestdo de pessoas, 0 trade-off entre 0s
modelos sempre foi um empecilho no que concerne a sua adogdo concomitante, portanto,
ambos 0s conceitos, durante muitos anos, ao invés da coexisténcia pacifica dentre as praticas
organizacionais, permitiram-se disputar a hegemonia sobre qual deles seria dominante na area
de recursos humanos, no que tange as praticas e principios de gestdo de pessoas.

O advento da globalizacdo, contudo, trouxe mudancgas as empresas tradicionais no
mercado e ao seu ambiente competitivo, se traduzindo em esforgos para prover um novo foco
no que concerne ao campo da pesquisa organizacional. Tematicas-chave como as relacdes
emergentes de trabalho, a gestdo do paradoxo de desempenho, o0 estabelecimento de metas e
sua autogestdo, o processo de informagBes descontinuas, aprendizagem organizacional,
mudanga organizacional, relagdes dentro e fora do trabalho, entre outras, estdo substituindo
antigas suposicOes sobre o comportamento organizacional em detrimento da nova era
organizacional (ROUSSEAU, 1997).

Partindo deste conceito, Rousseau e Arthur (1999) desenvolveram um conceito
hibrido, baseado nas novas perspectivas sobre as normas e critérios de gestdo de pessoas em
uma nova era organizacional, com base nos conceitos agency e communion. Os autores

propbem uma nova visdo acerca do processo de gestdo de pessoas ao sugerir que as
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organizacdes devem se fazer valer da sinergia que um modelo hibrido de gestdo pessoas, o
modelo agency-community, pode produzir, bem como os beneficios agregados que os entes
podem usufruir em um mundo globalizado e que exige cada vez mais da organizagéo e do

individuo.

3.2 A gestdo de pessoas sobre a perspectiva do modelo hibrido Agency-Community

A funcdo de Recursos Humanos vive um novo paradigma baseado na viséo de
uma nova era econdmica trazida, em grande parte, pela globalizagdo. Hoje, a funcédo de
Recursos Humanos deve ser capaz de realizar, simultaneamente, o posicionamento de
organizagOes e colaboradores para que possam reagir com flexibilidade diante das mudancas
no mercado enquanto buscam a estabilidade através do recrutamento, desenvolvimento e
retencdo de talentos criticos para a organizacdo. Essa pressdo simultanea entre flexibilidade e
estabilidade é a esséncia do novo papel da éarea de Recursos Humanos. Outro aspecto
importante é a nova dimensdo que as carreiras estdo tomando nesse novo contexto
organizacional, extrapolando as fronteiras da organizagdo (ROUSSEAU & ARTHUR, 1999).

Em uma nova era econdmica e organizacional, ser sem-fronteiras é ter emprego e
a carreira se desdobrando através do tempo entre oportunidades e empregadores. Ndo é mais
possivel prever como serd o relacionamento empresa-empregado no futuro, uma vez que o
chamado emprego de uma vida inteira ou carreira em uma empresa so, se torna algo cada vez
mais dificil de vislumbrar devido a necessidade de ambos, da empresa, de buscar
trabalhadores qualificados, produtivos e proativos, e do empregado, buscando novas
oportunidades de crescimento na carreira. Desta forma, para fazer frente aos desafios das
novas carreiras-sem-fronteiras e ao aumento da competicdo entre empresas, mister se faz a
adocdo de uma visdo sinérgica acerca de dois conceitos dicotdmicos e que ao longo da
histéria viveram em constante tensdo: os modelos agency e community (ROUSSEAU &
ARTHUR, 1999).

Agency se refere a proatividade, a agir em interesse proprio. Envolve conceitos de
autoafirmacéo e autoprotecdo. O individuo agency tem controle total sobre o meio. Seu
protdtipo € o empreendedor autbnomo. Community se refere a participacdo do individuo em
relacbes de interdependéncia. Envolve acbes de suporte mutuo, cooperagdo e socializacéo.
Tem como prototipo o trabalhador comprometido. Agency denota a projegdo do ser e

autonomia enquanto community denota o desenvolvimento espiritual e a filiag&o.
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PROCESSOS AGENCY COMMUNITY HIBRIDO
- Recrutamento - Recrutamento - Recrutamento
Admisséo - Orientacéo - Construcéo de - Construcao de relacionamentos

relacionamentos

Aprendizagem

- Treinamento

- Desenvolvimento

- Socializacéo

- Criacdo de
relacionamentos com
colegas (dentro da
organizagao)

- Colaboracao com os
trabalhadores no planejamento do
proprio desenvolvimento

- Treinamento/Desenvolvimento
- Socializagcéo

- Criacao de redes de
relacionamento dentro e fora da
empresa

- Desenvolvimento de novas
habilidade para novas
oportunidades de trabalho

Avaliacao de
desempenho

- Contribuicéo
individual

- Sucesso do
grupo/Organizacdo

- Resultados do individuo, do
grupo e da organizacao.

Empregabilidade

- Responsabilidade
do trabalhador

- Plano de carreira
gerenciado pela
organizagéo

- Colaboracédo entre o RHe o
trabalhador
- Mobilidade interna e externa

- Responsabilidade
do trabalhador

- Prové recursos para
0 bem-estar do

- Flexivel em razao de diferentes
necessidades, tais como escolha

Beneficios trabalhador e de sua | dos padrdes de trabalho, horario,
familia bem como a mobilidade de
beneficios
- Questbes legais - Age de forma justa |- Foco na perpetuacao dos
Demissao - Prové suporte e relacionamentos

recolocacao

Fonte: Rousseau & Arthur , 1999, p. 4.

Estes conceitos, antagdnicos e ao mesmo tempo complementares, que durante

décadas disputaram a hegemonia no que concerne ao direcionamento das préticas e politicas

de gestdo de pessoas, 0s conceitos agency e community, quando tratados sob a forma hibrida,

trazem um novo entendimento a respeito da evolugdo do conceito de modelos de gestdo

organizacional na medida em que promovem a equalizacdo entre préticas individualistas,

ligadas ao polo agency, e praticas coletivistas, ligadas ao polo community. O quadro 1 acima

mostra a abordagem dos construtos em sua forma isolada e na forma hibrida.
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Em sintese, a associacdo entre as metodologias agency e community torna-se uma
questdo de sobrevivéncia nas praticas contemporaneas de RH uma vez que procura viabilizar
a promogao de contratos de trabalho que sejam valorizados e que despertem o desejo mutuo
de cumpri-lo, tanto por parte do empregador quanto da parte do empregado. N&o obstante, o
subprocesso de gestdo de pessoas precisa atender ao interesse das partes, suas necessidades e
seus anseios. O modelo hibrido de gestdo agency-community, conceituado por Rousseau e
Arthur (1999) se propde a cobrir os principais aspectos dos construtos abordando seus
processos bésicos. Nos pardgrafos abaixo segue uma breve explanacéo sobre cada um deles,
segundo o entendimento dos autores.

No processo de admissédo de pessoas o foco ndo mais se restringe somente ao
recrutamento. O individuo deixa de ser visto como um mero produto, que pode ser substituido
a qualquer tempo, passando a existir efetivamente como parte do processo. Existe também
uma preocupacédo no sentido de que o individuo construa e mantenha relacionamentos, dentro
e fora da organizacdo.

O processo de aprendizagem, embora enfatize o treinamento cléssico como uma
de suas premissas, procura trabalhar também o desenvolvimento dos funcionarios, sua
socializagdo, a aquisicdo de novas habilidades, bem como a participacdo do funcionario no
processo de planejamento do treinamento, 0 que garante a adequagdo do mesmo as
necessidades observadas, bem como a adeséo e participagéo do processo como um todo.

Na avaliacdo de desempenho, a métrica deixa de ser exclusivamente o resultado
individual, adotando-se um conceito mais amplo, que focaliza ndo sé os produtos individuais,
mas também do grupo e da firma como um todo.

No quesito empregabilidade, a gestdo de RH passa a prever mobilidade interna e
externa como uma tonica de mercado, assim como a carreira sem fronteiras para 0S
funcionéarios. A responsabilidade pelo desenvolvimento da carreira ndo mais recai
exclusivamente sobre o trabalhador, nem somente sobre a organizagdo, mas transforma-se em
uma responsabilidade compartilhada por ambos.

Os beneficios, antes fixos, agora caracterizam-se pela flexibilidade em responder
as necessidades de mudancas da méo-de-obra diretamente interessada. Neste sentido, passam
a ser possiveis: a discricionariedade na escolha dos parceiros prestadores de servico, na
jornada de trabalho etc.

Por fim, a demissdo, que deixa de selar o término da relagdo entre ex-funcionario
e empresa, passando esta a incentivar a perpetuidade dos lagos através de programas

especificos direcionados para este fim.
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Na prética, a ideia por tras da adogdo da gestdo hibrida se da& com o intuito de
evitar a pratica do que os autores denominam de free agency ou agéncia livre, situacéo na qual
praticamente inexiste o0 comprometimento entre as partes, fato este externado pelo direito que
empresa e individuo possuem de romper seus contratos a qualquer tempo, usando seus
recursos exclusivamente em beneficio proprio.

Em um ambiente como o do setor imobiliario, onde é dificil predizer a demanda
de mercado, a prética do free agency gera uma estratégia de oportunidade entre os corretores.
Neste sentido a funcdo de RH se resume praticamente ao recrutamento e sele¢cdo. No outro
polo, uma relacdo community sélida permite que os corretores tenham acesso a recurso
comuns, onde as premissas de confianca e companheirismo sd a chave para o
desenvolvimento de vantagem competitiva sustentavel. Aqui, a fungdo de RH se preocupa
com a retencdo e a socializacdo do individuo. Destarte, o desafio da moderna organizacéo do
trabalho, mais uma vez, passa a ser a de tratar agency e community como conceitos
complementares e ndo opostos.

Partindo deste principio, o de complementaridade entre os construtos, Rousseau e
Arthur (1999) definem seis principios que definem as préticas atuais e futuras da funcéo de
RH. Embora sejam apresentadas em grupos de trés por construto, esses principios sdo todos
interdependentes entre si. Sdo principios agency, o voluntarismo, a disciplina de mercado e a
alavancagem de competéncias. S&o principios community, a resiliéncia, a cooperacdo e a
civilidade. O quadro 2 a seguir apresenta 0s construtos, bem como a descricdo de seus

principios principais.

Quadro 2 - Padrdes agency e community e suas caracteristicas
PADRAO PRINCIPIOS

A organizacdo oferece ao funcionario a oportunidade
de escolher e de participar do redesenho de seu cargo.
A viséo tradicional do RH, voltada para caracteristicas
formais da ocupacao, tais como descri¢cao do trabalho e
pesquisas de compensacdo, ndo captava a esséncia
dos fatores. Ha tempos se sabe que sistemas informais
e politicas internas possuem um papel importante em
como os trabalhos sdo desenvolvidos. Ao permitir que
contribui¢cbes individuais dos funcionarios facam parte
do processo de trabalho, integrando-as as diretivas de
controles de qualidade, entrega de servico e iniciativas
de benchmarking, aprimora-se o conhecimento e a
participacdo do trabalhador no cenario econdmico e
mercadologico da empresa.

Agency Voluntarismo
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Disciplina de
mercado

Em um cenario de alta rotatividade como o observado
na nova economia, as praticas de RH devem direcionar
as futuras oportunidades para as quais 0s requisitos do
trabalho atual possam ser convertidos. Outro ponto
importante a ser observado pela organizacdo é o de
promover a integracao de seus funcionarios com outros
de mesma profissdo, pois isso contribui para aprimorar
seu conhecimento e suas habilidades individuais,
dando também, visibilidade interna e externa ao
colaborador.

Alavancando
competéncias

A organizacdo precisa se valer do uso de habilidades
emergentes, conhecimento e redes pessoais em novos
mercados de trabalho. E de suma importancia que
parte das atividades e responsabilidades do
colaborador seja em areas de crescimento econdmico.
Ou seja, para tornar-se a escolha do empregado, a
empresa deve oferecer opg¢des para o desenvolvimento
futuro da carreira, dentro e fora dela.

Community

Resiliéncia

E a capacidade que cada individuo tem de responder a
mudancas na carreira, no trabalho e na vida. As
empresas que promovem a resiliéncia como uma forma
de resposta coletiva as circunstancias variaveis criardo
uma mao-de-obra mais comprometida e criardo um
ambiente social mais saudavel.

Cooperagéao

Através da criacao de relacionamentos entre individuos
dentro ou entre empresas. De fato, “saber quem” esta
se tornando tdo importante quanto, e por que nao dizer
interdependente, “saber como”. Além disso, € o “saber
guem” que tem direcionado os novos esforcos de
colaboragdo, cada vez mais solicitados pela forca de
trabalho contemporanea. Essa colaboragdo inclui
atividades multifuncionais, na qual as pessoas entram
em contatos por toda a empresa tornando-se mais
informadas e gozando de maior credibilidade;
atividades para expandir fronteiras, com fluxo continuo
de informacgdes distintas e conhecimento especializado
circulam da e para empresa.

Civilidade

Manutencdo de redes de segurangca e suporte para
tornar as pessoas menos vulneraveis as mudancas de
um mercado dindmico. As mudancas de mercado
reclamam por uma “sociedade civil” mais forte para
recebe-los e absorvé-los. Civilidade pode levar a forma
de beneficios portateis (como pensdes, seguro médico,
e credenciais de habilidade), ou ainda pode envolver a
construcdo de recursos pessoais fora da empresa que
aumentam a amplitude social e a comunidade multi-
firma.

Fonte: Rousseau e Arthur, 1999.
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Logo, a idealizacdo de uma perspectiva hibrida de gestdo de pessoas se deve em
grande parte a percepc¢do contemporanea de que para permanecer competitiva a organizagao
necessita de individuos proativos, capazes de tomar decisdes, de assumir riscos e de investir
em suas carreiras, bem como de individuos que joguem para a equipe, que vistam a camisa da
empresa e que assumam o0s objetivos e metas da organizacdo. Assim, ao adotar o modelo de
gestdo agency-community a organizagdo pode esperar a ocorréncia provavel de um ambiente
organizacional mais saudavel, de uma mao-de-obra mais comprometida, dentre outros.
Contudo, importante se faz a adogdo de medidas para que as iniciativas da organizagéo, na
tentativa de exteriorizar determinadas qualidades, ndo venham a produzir figuras indesejaveis
de relacionamento. Um exemplo pratico do polo agency neste sentido seria o incentivo
predatdrio da competicdo interna. A competicdo excessiva poderia gerar um grau de
instabilidade interna muito grande, a ponto de tornar as equipes impossiveis de gerenciar, pois
seus membros perderiam o senso de colaboracéo. J& no polo community, a pratica exacerbada
da organizacdo na recompensa das equipes, sem valorizar a contribuicdo individual de cada
membro do grupo, poderia inibir a iniciativa empreendedora dos colaboradores, uma vez que
premia simplesmente a participagdo e ndo o desempenho individual.

A figura 3 introduz a configuracdo de mercado sob a nova perspectiva agency-
community e a interagdo entre a funcdo de RH, suas interfaces moral e do conhecimento, o
nucleo da organizagdo e o mercado de trabalho. Além disso, a figura mostra como a fungéo de
RH vincula as préaticas de emprego da organizagdo tendo o mercado de trabalho a sua volta,
por meio das principais tematicas dos construtos agency e community. Entretanto, a diferenca
entre agency e community ndo pode disfarcar um requisito basico entre eles, sua
complementaridade. Desta forma, afirmam Rousseau & Arthur (1999), pode-se enxergar uma
simultaneidade entre caracteristicas adjacentes. Por exemplo, temos o voluntarismo e a
civilidade, colocados lado a lado na figura, supondo-se que o estoque de voluntarismo
(agency) tanto € sustentado quanto é reforcado pelo senso comum de civilidade (community)
das pessoas e assim por diante.

Desta forma, a funcdo de RH deve garantir que a organizagdo seja capaz de
desenvolver suas competéncias essenciais, sendo esta a base para a competitividade da
empresa no presente e a plataforma para o aprendizado futuro.

Também é fungdo do RH contemporaneo cuidar do gerenciamento das interfaces
moral e do conhecimento. A interface moral se faz presente quando a organizacgdo, mantem ou
aprimora a empregabilidade e a qualidade e vida do trabalhador em uma nova era econdmica

complexa e dindmica. A empresa tende a tratar o trabalhador através de principios de justica e
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Figura 3 — O processo de RH e sua fun¢do mediadora
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Fonte: Rousseau e Arthur, 1999, p. 15.

estabilidade no trabalho. Ja a interface do conhecimento se mostra quando os trabalhadores
utilizam todo o conhecimento adquirido em sua organizagdo para alavancar sua carreira fora
da empresa. A empresa deixa de responsabilizar exclusivamente o trabalhador por seu
crescimento e assume para si parte desta tarefa. Essa atitude gera a disseminagdo do
conhecimento e torna a fungdo RH espectadora do fluxo de conhecimento, em um processo de
mé&o-dupla, para dentro e para fora da organizacéo.

Por fim, o que Rousseau e Arthur (1999) procuram demonstrar é que, se a alta
cupula deseja e espera do trabalhador comprometimento com a organizagcdo e motivacdo no
trabalho, deve existir em contrapartida a adocdo de praticas, principios e valores no processo
de gestdo de pessoas capazes de atender aos anseios do capital humano. As pessoas ndo
trocam seus empregadores somente por novos desafios, também o fazem por falta de
reconhecimento.

No ramo de intermediacdo imobiliaria os desafios impostos séo ainda maiores na

medida em que o vinculo institucional entre imobiliaria e corretor &, majoritariamente,
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precario. Essa caracteristica, por si s, ja dificulta sobremaneira a tomada de decisdes
aplicavel a grande maioria dos corretores e empresa, principalmente no que concerne a pratica
de modelos de gestdo de pessoas. Consequentemente, entender as bases na qual se
fundamenta o mercado imobiliario, notadamente sobre os conceitos do individualismo e
coletivismo, sob a 6tica dos construtos agency e community, pode ajudar a fornecer subsidios
para ambos, empresa e corretores, e possibilitar a elevagdo do relacionamento entre as partes a
um novo patamar, com vistas a construcdo de vinculos mais longevos e capazes de gerar
vantagem competitiva sustentivel frente aos novos desafios de um mercado que, assim como
em outros setores, tem experimentado um aumento crescente no nimero de competidores,

onde os players entram cada vez mais bem preparados e dispostos a garantir seu espago.
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4 METODOLOGIA DE PESQUISA

Para Collis e Hussey (2005, p. 61), a metodologia “refere-se a maneira global de
tratar o processo de pesquisa, da base tedrica até a coleta e anélise de dados”. Os autores
completam ainda que *“como teorias, metodologias ndo podem ser verdadeiras ou falsas,
apenas mais ou menos Uteis” (SILVERMAN, 1994, p.2 apud COLLIS; HUSSEY, 2005,
p.62).

Destarte, por esta pesquisa estar voltada para a verificagdo do nivel de
relacionamento estabelecido entre os corretores acerca dos parametros do individualismo e do
coletivismo, nesta secdo serd apresentada a metodologia empregada na pesquisa, suas
caracteristicas, seus paradigmas e sua abordagem. Serdo analisadas, passo a passo, todas as
informagBes necessérias ao desenvolvimento do instrumento de coleta proposto, assim como
suas unidades de analise, a amostra de respondentes, o método de coleta de dados, o
instrumento de coleta e as técnicas de andlise de dados que serdo utilizadas na avaliagéo

destes dados.

4.1 Caracterizacdo e classificacdo da pesquisa

Na perspectiva metodoldgica, o presente estudo adotou o paradigma positivista de
pesquisa, devido a sua natureza quantitativa. A pesquisa quantitativa vale-se da analise e
tratamento dos dados obtidos por meio de métodos estatisticos, uma vez que as informagdes
coletadas tém por caracteristica a objetividade e o foco na mensuragdo de fendmenos.
Objetivam, desta forma, “garantir resultados e evitar distor¢des de andlise e de interpretagdo,
traduzindo em nameros as informagdes analisadas e dados coletados.” (COLLIS; HUSSEY,
2005; REIS, 2008, p. 58).

Machado, Maia e Labegalini (2007, p.60) afirmam ainda que:

A pesquisa quantitativa tem seus procedimentos baseados na coleta de dados de uma
amostra, que € um subconjunto da populagdo investigada, pois, em geral, é invidvel
pesquisar toda a populacéo envolvida no objeto de estudo, j& que, no caso, seria um
censo. A utilizagdo do procedimento por amostragem tem por objetivo efetuar
generalizagdes sobre a populagdo investigada, com bom nivel de confiabilidade.

Quanto aos fins, optou-se pela utilizacdo da pesquisa descritiva, realizada por
meio de estudo de corte transversal.
A pesquisa descritiva tem por premissa identificar o comportamento dos fatos e

fendbmenos da realidade que se pretende estudar por meio da observacdo, analise, registro,
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classificagdo e interpretacdo dos dados, sem que o pesquisador interfira no processo. Desta
forma, sua utilizagdo se presta para que o pesquisador possa inferir, da maneira mais precisa
possivel, com que frequéncia determinados fendmenos sdo observados, bem como identificar
problemas, suas relacbes e conexdes. (COLLIS; HUSSEY, 2005; GRESSLER, 2004;
RAMPAZZO, 2005).

J& o estudo de corte transversal, segundo Collis e Hussey (2005), é uma
metodologia positivista, desenhada com o intuito de coletar dados sobre varidveis em
contextos distintos, porém de forma simultdnea. Nao obstante, seu uso é indicado para
situacdes nas quais o limite de tempo ou recursos séo reduzidos. A coleta de dados é realizada
uma Unica vez, em um ponto do tempo, e 0sS mesmos sdo, posteriormente, sintetizados
estatisticamente (COLLIS; HUSSEY, 2005; HAIR JR et al., 2005).

J& o meio de obtencdo dos dados foi realizado através de pesquisa por
questionario do tipo survey através de pesquisa de campo.

O survey é o método “que melhor representa as caracteristicas da pesquisa
quantitativa”, uma vez que aborda os fendmenos que se pretende estudar de maneira objetiva,
através de pesquisa de campo (LIMA, 2004, p.26). Para Fonseca (2002, p. 33):

A pesquisa com survey pode ser referida como a obtencdo de dados ou informagdes
sobre as caracteristicas, as acdes ou as opinides de determinado grupo de pessoas,

indicado como representante de uma populacdo-alvo, utilizando um instrumento de
pesquisa, usualmente um questionario.

Por fim, optou-se pela pesquisa de campo, pois esta se presta a coleta de dados e
informagBes de maneira empirica, diretamente do ambiente em que ocorrem os fatos ou
fendmenos que se deseja mensurar (LAKATOS, 2002).

Desta forma, o presente estudo pode ser classificado como sendo uma pesquisa
quantitativa, descritiva, realizada utilizando-se de um estudo de corte transversal, através de

questionério do tipo survey, aplicada através de uma pesquisa de campo ou levantamento.

4.2 ldentificagé@o do universo e delimitagdo da amostra

O universo da pesquisa foi delimitado utilizando-se dois critérios principais:

a) a inscrigdo regular do corretor de iméveis junto ao CRECI — 152 Regido/CE e;

b) o exercicio da atividade de intermediacdo imobiliaria por meio de vinculo
institucional técito, celetista ou formal sem subordinag&o, com pessoa juridica

também inscrita no conselho da categoria.
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Fazemos aqui uma observacdo. Apesar de inscrito no CRECI e vinculado a
imobiliéria, o estagiario do curso de técnico em transacdes imobilidrias, sujeito postulante ao
titulo de corretor de imdveis, ndo foi considerado como parte integrante do universo em
estudo por entendermos que o mesmo sofre restricdes no exercicio da atividade de corretor de
imoveis. Ndo é de fato profissional da intermediacdo imobiliaria, somente cumpre carga
horaria de estagio curricular obrigatdrio de curso técnico profissional, ou seja, 0 estigio é um
pré-requisito para a diplomacéo e posterior inscri¢do definitiva no conselho.

O acesso aos respondentes da populagdo-alvo foi definido por amostragem,
utilizando a abordagem nado-probabilistica por julgamento.

Nessa abordagem “a selecdo de elementos para a amostra ndo é necessariamente
feita com o objetivo de ser estatisticamente representativa da populagdo” (HAIR JR et al.,
2005, p. 246), mas sim com o intuito de “gerar rapidamente uma compreensdo preliminar de
algumas das questdes-chave subjacentes ao estudo de pesquisa” (PARKER; REA, 2004,
p.149). Dentre as suas principais vantagens estdo o baixo custo, rapidez e conveniéncia
(MATTAR, 2001; COOPER; SCHINDLER, 2001).

Desta forma, foram previamente selecionadas 42 empresas do segmento de
intermediacdo imobiliaria do municipio de Fortaleza e regido metropolitana. A escolha destas
organizagdes deu-se por meio de conhecimento prévio do pesquisador, placas de publicidade
das empresas espalhadas pela cidade e pesquisas na internet. Foram escolhidas 42 empresas
com o intuito inicial de inquirir, no minimo, 5 corretores por organizacéo, perfazendo um total
de 210 respondentes, o que poderia eleger a amostra a testes mais robustos, como a analise
fatorial e a andlise de variancia, por exemplo.

Contudo, muitas empresas ndo foram receptivas ao estudo que se pretendia
empreender e, embora tenha sido garantido o sigilo dos dados e explicitado o propésito
académico da pesquisa, diversos gerentes e diretores foram taxativos em sua decisédo de ndo
permitir a participacdo dos corretores que lhes prestavam servigo na pesquisa, alguns sequer
permitindo a entrada do pesquisador na empresa quando do conhecimento do teor da
conversa. Os contatos foram realizados predominantemente por telefone e visita pessoal.
Logo, das 42 empresas pré-selecionadas para a pesquisa, apenas 27 permitiram a presenca do
pesquisador e a aplicacdo da pesquisa junto aos corretores daquela organizagéo.

Assim, para suprir a lacuna deixada pelas empresas que ndo permitiram a visita do
pesquisador ao local de trabalho do corretor, buscou-se junto as redes sociais, como forma

alternativa, corretores de imoveis de empresas que trocavam informacdes em comunidades
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criadas por eles para discutir sobre o mercado imobiliario e oportunidades de negdcio. O
contato com estes corretores foi desenvolvido predominantemente por e-mail.

As empresas participantes do processo séo bastante heterogéneas no que se refere
a tempo de atuagdo e penetracdo de mercado, encontrando-se no grupo de estudo desde
empresas tradicionais no mercado, com mais de 30 anos de atuacdo e com filiais espalhadas
inclusive fora do municipio de Fortaleza, como empresas novas, com menos de 1 ano de
atuacdo no mercado cearense e com foco especifico determinado segmento do mercado

imobiliario.

4.3 Instrumento de coleta

O instrumento de coleta original foi concebido por Grangeiro (2006) no qual a
autora prop6s um instrumento de afericéo para analise de percepcédo de trabalhadores quanto
as préticas, politicas e valores do processo de gestdo de pessoas adotados pela empresa a qual
estd vinculado, sob a dtica dos conceitos agency e community e sua forma hibrida, conforme
preconizado por Rousseau e Arthur (1999). Como o instrumento havia sido utilizado somente
com trabalhadores que possuiam um vinculo formal com a organizacéo, aplica-lo a realidade
dos corretores tornou-se um desafio, devido a fatores com a linguagem e ag¢oes desenvolvidas
entre imobiliaria e corretor, que exigem expressdo propria, que capte com maior clareza a
relagdo e suas nuances mais importantes.

Desta forma, objetivando facilitar a compreensdo dos aspectos mais importantes
acerca das dimensdes que compdem 0s construtos agency e community para a categoria dos
corretores de imoveis e, com o intuito de capturar a percepcdo destes prestadores de servico a
respeito da forma como a empresa a qual se vinculam conduz seus colaboradores, o
questionério foi adaptado e aplicado a um grupo-teste de 10 corretores, na tentativa de tentar
validar um modelo, nos moldes do que foi proposto originalmente pela autora, mas que
guardasse correlacdo com a realidade dos corretores de imoveis. Contudo, a versdo completa
da ferramenta mostrou-se longa e confusa na opinido do grupo de corretores consultado. A
versdo completa do questionario, com encontra-se no Apéndice A.

A partir destas e de outras observagBes, 0 questiondrio passou por uma
repaginacdo, na qual se tentou preservar o sentido original do mesmo, porém, dando nova
redacdo a seus itens visando uma melhor interpretacdo pelo publico-alvo da pesquisa. O
questionério foi dividido em duas partes, sendo a parte 1 referente a dados pessoais dos

respondentes e a parte 2 referente ao estudo em si. Embora o instrumento também tenha
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recebido criticas por parte do grupo-teste com relacdo a escala de avaliagdo — consideram a
escala Likert de 7 (sete) pontos uma escala pouco objetiva e confusa — decidiu-se manté-la.
Ap0s o processo de revisao, 0 questionario passou a contar com 34 assertivas e,
conservando as 4 dimensdes anteriormente propostas, denominadas praticas e principios
agency e praticas e principios community. O questionario em sua versao final foi novamente
aplicado ao grupo-teste inicial, sendo, desta vez, avaliado positivamente pelos avaliadores.
Destarte, esta versdo, sem mais modificagdes, acabou sendo a que foi aplicada em pesquisa
junto a amostra de corretores de imoveis durante o periodo e sob as condigdes explicitadas a
seguir. A versdo final do questionario encontra-se no Apéndice B. A distribuigdo dos itens em

suas respectivas dimens@es e construtos encontra-se disposta nos quadros 3 e 4 abaixo.

Quadro 3 - Itens que descrevem principios e praticas do construto Agency

Stakeholders lutando por seus interesses; Criar

. . 10, 19, 31
redes de relacionamento fora da organizacao.
Vinculos descartaveis, estritamente 8 25
profissionais. ’
VanresNde individualismo, autonomia e auto- 13, 15, 20
regulacéo.
Recrutar e orientar 4,33
Treinar e qualificar exclusivamente para o 17
desempenho de tarefas
Avaliacdo de desempenho individual 28
Empregabilidade como responsabilidade do 6 22
trabalhador e carreiras ‘sem fronteiras’'. '
Recompensas e beneficios diferenciados; 2,30
Desligamento atende unicamente aos aspectos o4
legais.
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Quadro 4 - Itens que descrevem principios e praticas do construto Community

Suporte mutuo, interdependéncia,
cooperagao e adaptacao coletiva ao 1,3
ambiente.
Criar redes de relacionamento mais
o 14, 21, 32

duradouras dentro da organizacéo
Comprometimento civismo, coletivismo,

o . . - 7, 26,29
afiliacdo; Estimulo ao intercambio.
Construir relacdes; 23, 27
Colaborar no percurso de desenvolvimento
integral da pessoa; Socializar; Produtos 12, 34
grupais (equipe).
Uniformidade 11, 18
Plano de carreira interno; Mobilidade interna. 5
Suporte para 0 bem-estar pessoal e familiar 16
Procedimentos justos; Outsorcing. 9

4.4 Coleta de dados

A coleta de dados foi realizada de duas formas distintas, porém, aplicados de
forma quase simultanea. Desta forma, os modelos de coleta serdo denominados de modelo A
e modelo B.

O modelo A caracterizou-se pela aplicacdo do questionario por meio de visita ao
local de trabalho dos entrevistados. Os corretores tiveram neste modelo, puderam optar por ter
ou ndo a assisténcia do pesquisador durante o preenchimento do questionario. Em algumas
das empresas participantes, entretanto, foram deixadas cOpias do questionario para posterior
preenchimento por corretores que, por algum motivo, estavam ausentes ao ambiente da
empresa durante o procedimento. A coleta dos questionarios preenchidos foi realizada alguns

dias depois.
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O modelo B consistiu na inquiricdo de 150 corretores atraves de e-mail convite,
no qual os sujeitos foram convidados a expressar-se por meio de formulario eletrdnico
disponivel em sitio da internet. O e-mail dos corretores do modelo B foi adquirido através de
pesquisa nas redes sociais onde os mesmo participam de grupos para trocas de informagoes
sobre imoveis e sobre oportunidades de negdcio.

Os retornos positivos foram muito maiores em A do que em B. Foram abordados
pelo modelo A, 122 corretores dos quais 107 cooperaram com 0s propésitos académicos da
pesquisa, entretanto, 29 questionérios auto-aplicaveis tiveram de ser inutilizados por
apresentarem marcacgOes duplas ou por estarem incompletos. Os demais 78 questionarios
apresentaram-se completos. No modelo B, dos 146 corretores convidados, apenas 21
preencheram o questionario. Devido a mecanismos especificos da coleta online, ndo houve
perdas nesta modalidade. A tabela 1 a seguir mostra a distribuicdo dos respondentes por
modelo, as perdas e o total de respostas adquiridas no processo. Ndo foi pedida quaisquer
identificacdo dos respondentes, pois acreditou-se que esta atitude elevaria a adesdo e

fidedignidade das respostas.

Tabela 1 - Respondentes do questionario nos modelos A e B

Inquiridos N&o responderam Perdas Questionarios validos
Modelo A 121 15 29 78
Modelo B 146 125 0 21
Total 267 140 29 98

4.5 Tratamento e analise dos dados

Os dados foram submetidos a tratamento estatistico através do software Statistical
Package for the Social Sciences (SPSS) versdo 17.0. Para a anélise dos dados foram utilizadas
a estatistica descritiva, com verificacdo de frequéncias e médias, bem como testes de
normalidade para saber da adequacdo da amostra a teste de médias paramétricos ou néo-

paramétricos. O resultado dos testes bem como o método escolhido serdo detalhados a seguir.
4.5.1 Estatistica Descritiva
A estatistica descritiva “é constituida pelo conjunto de métodos destinados a

organizacdo e descricdo dos dados através de indicadores sintéticos e sumarios”

(SILVESTRE, 2007, p. 4) e tem como premissa bésica “fornecer uma representagdo dos
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dados que descrevem em forma numeérica, grafica ou tabular os resultados de pesquisa”
(SANTO, 1992, p. 147). As formas utilizadas para realizar tal procedimento englobam a
elaboragdo de matrizes, categorias e codigos, medidas de tendéncia central, tais como moda,
mediana, média, minimo, maximo, assimetria e curtose, além de medidas de dispersdo, como
variancia e desvio padrdo (BUSSAB; MORETTIN, 2006).

Para a andlise de dados do presente utilizou-se as principais medidas de tendéncia

central e de disperséo.

4.5.2 Teste de Médias

Os testes de médias sdo divididos em dois grupos, paramétricos e néo-
paramétricos. A escolha do teste ideal passa pela verificacdo de alguns pressupostos que
precisam ser levados em consideracdo, caso contrario, o resultado estard, fatalmente, viciado.
Para se utilizar de testes paramétricos, algumas hipdteses devem ser satisfeitas. Sdo elas:

a) os dados da amostra devem estar normalmente distribuidos;

b) as variancias devem ser homogéneas;

c) os dados precisam ser intervalares e;

d) osdados de diferentes participantes devem ser independentes.

Caso algum dos pressupostos seja violado, a amostra ndo apresentard dados
confidveis para um teste paramétrico, sendo indicado, desta maneira, a aplicacdo de testes
ndo-paramétricos.

O teste inicial empreendido foi o teste de normalidade da amostra. Dois testes
foram utilizados com o intuito de fazer esta verificagdo, o Kolmorogov-Smirnov e o Shapiro-
Wilk. Para o teste de homogeneidade de variancias seria utilizado o teste de Levene.

O resultado dos testes de normalidade demonstrou que a distribuigdo amostral ndo
é normal. O p-value da amostra foi sempre inferior a 0,05, o que obriga a recusa da hipotese
nula, qual seja, de que as amostras sdo normais. Os resultados dos testes de normalidade
encontram-se dispostos no Apéndice C.

N&o foi necessario proceder com o teste de homogeneidade de Levene, uma vez
que o resultado do teste de normalidade ja enseja a utilizacdo de teste ndo-paramétrico. Os
outros dois pressupostos sdo satisfeitos (dados intervalares e independentes), porém, como o
primeiro pressuposto para a utilizacdo de um teste paramétrico foi violado, 0 mesmo ja ndo é
mais recomendado para analise das médias obtidas, desta forma, utilizaremos para a

verificacdo das médias o teste do coeficiente de correlagdo rs de Spearman.
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5 ANALISE DOS DADOS

Com o intuito de verificar o nivel de interdependéncia entre corretores de imdveis,
sob as luzes do modelo hibrido de gestéo de pessoas agency-community, conforme proposto
por Rousseau e Arthur (1999), a presente secdo tem como objetivo apresentar os resultados
estatisticos obtidos através da consolidacdo da percepcdo do sentimento coletivo dos
corretores de imdveis, sentimento este quantitativamente capturado através de questionario
fechado, disponivel no Apéndice B.

A validagdo empirica do estudo, como explicitado na se¢éo anterior, foi realizada
através do software SPSS 17.0 e seus resultados serdo interpretados e discutidos a seguir, de

acordo com os critérios da estatistica descritiva e ndo-paramétrica.

5.1 Caracterizagdo socio-demografica da amostra

A amostra contou com um total de 99 corretores que exerciam a atividade de
intermediacdo imobiliaria na cidade de Fortaleza-CE e regido metropolitana. Todos o0s
corretores participantes da pesquisa exerciam a atividade de intermediacdo imobiliaria
vinculados, de alguma forma, a uma imobiliaria. Do total de respondentes, 66 (66,7%) eram
do sexo masculino e 33 (33,3%) do sexo feminino.

A idade dos respondentes variou de 20 a 70 anos, com moda em 34 anos, média
em 37,63 anos e desvio-padrdo em 10,13 anos.

Com relagdo ao nivel de escolaridade, observou-se um movimento interessante.
Embora a profissdo de corretor de imdveis exija que seu postulante possua, no minimo, o
nivel médio (antigo 2° grau), a grande maioria, 79,78% dos entrevistados, estd cursando
(40,4%) ou j& possui ao menos um diploma de graduacéo (23,23%), sendo que, deste total,
aproximadamente 15,15% afirmam que, além de possuirem nivel superior, possuem algum
curso de pos-graduacdo. Quando se analisa a busca por qualificacdo em relagdo ao género,
pode-se perceber uma diferenga bem mais acentuada entre homens e mulheres neste aspecto.
De fato, enquanto 15,15% dos entrevistados do sexo masculino afirmaram possuir somente o
2° grau, pode-se observar que esse percentual mais que duplica entre as mulheres, 33,33%. As
mulheres s6 ultrapassam 0s homens no quesito estudo quando se fala em pés-graduacéo,
sendo 21,21% contra apenas 12,12% dos homens. A distribuicdo da amostra quanto a

escolaridade por sexo pode ser visualizada na tabela 2.
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Tabela 2 - Distribui¢do de homens e mulheres da amostra, segundo a escolaridade

. Masculino Feminino Total
Escolaridade
F % F % f %
2° Grau Completo 10 15,15% 11 33,33% 21 21,21%
Superior Incompleto 32 48,48% 8 24.24% 40 40,40%
Superior Completo 16 24,24% 7 21,21% 23 23,23%
Pos-graduacao 8 12,12% 7 21,21% 15 15,15%
Total 66 100,00% 33 100,00% 99 100,00%

A tabela 3 mostra a distribuicdo dos respondentes relacionando género e estado
civil. A amostra analisada denota um equilibrio muito grande entre as variaveis analisadas
para ambos os sexos, sendo a maior diferenga verificada com relagdo aos casados, onde mais
da metade da amostra masculina (54,55%) afirma ser casado, enquanto do lado feminino, este
numero chega a 45,45%. Em relacdo ao nimero de divorciados, as mulheres despontam com

21,21% casos enguanto que com os homens esse percentual chega a apenas 13,64%.

Tabela 3 - Distribui¢do da amostra segundo sexo x estado civil

Estado Civil Masculino Feminino Total
F % F % f %

Solteiro 21 31,82% 10 30,30% 31 31,31%
Casado 36 54,55% 15 45,45% 51 51,52%
Viavo 0 0,00% 1 3,03% 1 1,01%
Divorciado 9 13,64% 7 21,21% 16 16,16%
Outros 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00%

Total 66 100,00% 33 100,00% 99 100,00%

Com relacéo a variével tipo de imovel comercializado a distribui¢do por género €
bastante equanime, contudo, a relacdo entre o numero de corretores trabalhando com
lancamento e avulso é muito grande. Essa diferenca pode ser explicada pela nova perspectiva
de crescimento do setor de imdveis dos ultimos anos. No geral, a diferenca entre corretores
que trabalham com imdveis avulsos e aqueles que trabalham com langamento é praticamente
0 dobro, sendo de 31,32% para 61,67%, respectivamente. Cabe salientar que a presenca

minima observada com relagdo ao tipo loteamento pode ser explicada pelo rareamento de



54

grandes areas de terra para lotear, principalmente na capital, bem como a preferéncia recente
das empresas em experimentar a comercializacdo de bairros planejados, com vistas a
maximizacdo do lucro das empresas. Os dados referentes a distribuicdo de corretores quanto

ao tipo de imdvel comercializado podem ser analisados na tabela 4.

Tabela 4 - Distribuigdo de corretores quanto ao tipo de imével comercializado

. , Masculino Feminino Total
Tipo de Imével
F % F % f %
Avulso 25 37,88% 12 36,36% 37 37,37%
Lancamento 40 60,61% 21 63,64% 61 61,62%
Loteamento 1 1,52% 0 0,00% 1 1,01%
Total 66 100,00% 33 100,00% 99 100,00%

Quanto a destinagdo, 98% assumem comercializar imoveis majoritariamente de
uso residencial. Apenas 2% assumiram se dedicar a este tipo de imdvel, ambas do sexo
feminino.

O tempo de servico, em relacdo ao tipo de imovel comercializado e o sexo do
corretor, € uma variavel bastante heterogénea. Na amostra em analise, com relacdo a
comercializagdo de imdveis avulsos, os homens mantém um vinculo mais longevo com as
empesas, com média de 22,12 meses contra uma média de 15,5 meses das mulheres.

Os papéis se invertem quando se analisa a venda de imoveis em lancamento.
Neste tipo de imovel, as mulheres, segundo pesquisa, tendem a desenvolver um
relacionamento mais duradouro com a organizagdo, com uma média de permanéncia em
23,28 meses na organizacdo contra 15,97 meses entre os homens. O maior vinculo entre
corretor e empresa entre 0s avulsos foi observado entre 0s homens, 96 meses, e 0 maior
vinculo quando se trata da venda de langamentos pertence as mulheres, 151 meses.

Concluida a analise acerca das caracteristicas da amostra, o estudo volta-se para as
variveis que tentam explicar a percepcdo dos corretores sobre os conceitos e métodos de
gestdo de pessoas que o corretor percebe como sendo adotados pela organizacdo em seu
ambiente de trabalho.

A escala para este estudo reline as assertivas acerca de dois conceitos distintos,
agency e community, agrupados em dois subgrupos distintos por construto, principios e
préticas agency, e principios e praticas community. A anélise dos dados visa explicitar qual

dos conceitos de gestdo de pessoas tem predominado no mercado e qual a relacdo que
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variveis socio-demogréficas como nivel de escolaridade, sexo e tipo de imovel

comercializado exercem sobre a percepgdo dos corretores durante a analise de cada construto.

5.2 Anélise dos padroes de relacionamento no trabalho

Esta etapa consiste em analisar a ocorréncia dos modelos agency e community,
bem como a ocorréncia ou ndo de sua forma hibrida, no processo de gestdo de pessoas
empreendido pelas empresas do ramo de intermediagdo imobilidria da cidade de Fortaleza e
sua regido metropolitana. Trata-se de uma leitura da percepcdo de corretores, que prestam
Servico para essas empresas, através de instrumento de afericdo baseado em Grangeiro (2006),
segundo os preceitos do modelo agency-community de Rousseau e Arthur (1999).

A anélise dar-se-4 a partir da obtencéo do escore médio das dimensdes, praticas e
principios, tanto do construto agency como do construto community. A anélise destes quatro
conceitos, agrupados em seus construtos, e sua posterior quantificagdo dao causa a criacdo de
mais dois indices para o estudo, sdo eles: Forca dos elementos community na gestdo de
pessoas (FCom) e forga dos elementos agency na gestdo de pessoas (FAgen). Estes dois
novos indices, quantificadores do modelo proposto, sdo obtidos através do célculo da média
aritmética dos dados obtidos sobre os principios e praticas de cada construto e seus valores
variam de 1 a 7. Em sintese, quanto maiores 0s escores maior a ocorréncia de préaticas e
principios do construto analisado no processo de gestdo de pessoas empreendido pela
organizagdo junto a seus corretores. Isso quer dizer que, uma média elevada no indice de
FCom implicaria dizer que a empresa tem uma preocupacgdo maior em “fortalecer vinculos
entre individuos e organizacdo”, “fomentar 0 comprometimento”, uma preocupagao latente
com o desenvolvimento de relacbes longevas e a socializacdo do individuo. Seguindo o
mesmo raciocinio, um indice FAgen elevado apresentar-se-ia como um indicativo de que a
organizagdo prioriza o individualismo e suas nuances, bem como aqueles empregados mais
empreendedores, proativos etc (SIQUEIRA et al., 2008).

E a partir dos valores observados nos escores obtidos, que se torna possivel
localizar a organizagdo em um continuum agency-community e, consequentemente,
determinar o nivel de relacionamento entre empresa e corretores, dando subsidios para
identificar os padrfes no qual a organizagdo combina os construtos agency e community
(SIQUEIRA et al., 2008).
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Por fim, por se tratar de uma amostra ndo-paramétrica, o teste de verificacdo de
relacionamento entre as variaveis sdcio-demograficas e as referentes ao estudo das dimensdes

propostas sera dado pelo coeficiente de correlacdo de rs de Spearman.

5.2.1 Praticas e Principios Community

As praticas community (PtCom) e os principios community (PrCom) tiveram,
como explicitado anteriormente, seus niveis de percepcdo quantificados através da obtengdo
de média aritmética dos resultados coletados durante a aplicagdo da pesquisa em amostra de
corretores de imoveis vinculados a imobiliaria. Cada participante indicou um escore, entre 1 e
7, para cada assertiva proposta. A quantificacdo dos fatores e suas respectivas médias

encontram-se dispostas na tabela 5 abaixo.

Tabela 5 - Distribui¢do de médias do construto community

13
14; 21; 32 4,88 4,93
7; 26; 29 5,15
23; 27 4,89
12; 34 5,1 4.4
11;18 3,29
3,87
5 4,69
16 2,16
9 3,08

A média geral da amostra para PrCom foi de 4,93, nitidamente superior ao
quantificado para PtCom, cuja média obtida foi de 3,87. Conquanto possa-se observar certa
congruéncia com relacdo aos principios adotados pela organizagdo em relagcdo ao construto
community, 0 mesmo ndo pode ser verificado em relacdo as praticas. Com efeito, existe uma

disparidade muito grande em relacdo a adocdo de certas praticas de gestdo, notadamente
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referente aos processos de beneficios (2,16), demissdo (3,08) e avaliacdo de desempenho
(3,29), quando comparados com os processos de aprendizagem (5,1), admisséo (4,89) e
empregabilidade (4,69). Deste modo, observa-se que o problema com relacdo as praticas
guarda relacdo intima entre os a equidade dos processos de avaliacdo e no reconhecimento
dos corretores por parte da alta cupula da organizacdo, além do que, aparentemente, as
empresas ndo demonstram se importarem com o corretor apds a extingdo do vinculo.
Entretanto, o valor observado para o indice FCom foi de 4,4. Este valor nos
permite inferir que as empresas de intermediagdo imobilidria estdo, de fato, aplicando
politicas e praticas de gestdo de pessoas mais socializadoras, possivelmente com o intuito de
elevar o comprometimento e o fortalecimento dos vinculos entre corretor e organizacdo. Os
valores observados no estudo também implicam dizer que as organiza¢Bes devem estar
trabalhando mais os estimulos de cooperacéo e de investimento na construgdo de redes de
relacionamento e de carreira, através do qual se torne possivel para organizagdo reter e
desenvolver talentos, dando aos corretores oportunidade de crescimento na organizagéo.

As questbes relativas as praticas e principios do construto community estdo
dispostas no quadro 5 a seguir.

Quadro 5 - Distribuicao dos itens que definem as dimens6es do construto community
Construto Community

Praticas (PtCom) Principios (PrCom)
5. A imobilidria oferece oportunidades de|1l. A imobilidria estimula a cooperacdo entre os
crescimento e promogao na organizagao. corretores.

3. A imobiliaria se preocupa e apoia o0 corretor em
guestdes que envolvam seu bem-estar no trabalho,
tais como: salde ocupacional, estrutura de trabalho,
entre outros.

9. A imobiliaria oferece suporte e ajuda para
recolocacdo de corretores que deixam a
organizacao.

7. A imobiliaria estimula os corretores a interagirem
uns com 0s outros para ampliar conhecimentos e
promover a aprendizagem.

11. A imobiliaria recompensa o corretor a
partir do desempenho coletivo.

12. A imobiliaria preocupa-se em desenvolver
programas de capacitagdo para que seus
corretores aprendam habilidades que possam
ser aplicadas tanto no trabalho quanto fora
dele (ex.: oferecer cursos de direito basico,
onde as informacdes aprendidas podem ser
colocadas em pratica no trabalho e na vida
pessoal).

14. A imobiliaria procura, sempre que possivel,
desenvolver atividades que fortalecam os vinculos
de comprometimento entre empresa e corretor.

16. A imobiliaria disponibiliza recursos que
possam melhorar o bem estar pessoal e
familiar do corretor (ex.. A imobiliaria
disponibiliza um espago zen, um saldo de
jogos, um espaco para um happy-hour, um
playground para criancas etc.).

21. A imobiliaria preocupa-se em manter o seu
guadro de corretores, valorizando sua seguranca e
estabilidade no trabalho.




58

18. A imobiliaria, ao bater uma meta, por
exemplo, recompensa todos 0s seus
corretores igualmente, independentemente do
desempenho individual do corretor.

26. A imobilidria incentiva as interacfes e o
relacionamento pessoal entre corretores no
ambiente de trabalho.

23. A imobiliaria desenvolve agbes que
incentivam o corretor a “vestir a camisa’ da
empresa.

29. A imobiliaria valoriza a troca de experiéncias e
aprendizagens entre os corretores.

27. A imobiliaria desenvolve ac¢Bes para|32. A imobiliaria valoriza vinculos de trabalho que
integrar os corretores ao trabalho, as equipes | sejam duradouros, de longo prazo com os
e a propria organizacgao. corretores.

34. A imobiliaria estimula seu corretor para
gue, em caso de didvidas com relacdo ao
exercicio do trabalho, procure o auxilio de um
corretor mais experiente para conversar e
trocar de informacgdes sobre o0 assunto.

Em virtude de haver-se reescrito os itens que comp8em o questionario, realizou-se
um teste de correlacdo para o construto community para se verificar se o grau de interacdo
item x dimens&o se manteve. O teste mostrou uma forte correlagéo positiva no coeficiente de
correlagdo de Spearman para PrCom e correlagdo variando de moderada a forte para PtCom,
sendo todas as correlagOes estatisticamente significativas para p<0,01. Esta forte correlagéo
existente entre os itens e as dimensdes em estudo garantem a pertinéncia do item e sua
respectiva associagdo ao fator tedrico ao qual foi atribuido e que sua nova redagdo,
aparentemente, ndo alterou sua interpretagdo original. Os testes de correlac&o entre os itens e
dimens@es do construto community encontram-se disponiveis no Apéndice D.

Por fim, as tabelas 6 e 7 mostram a analise de correlacdo entre os itens do
construto e a varidveis socio-demogréaficas consideradas capazes de influenciar a maneira
COmO 0S sujeitos se expressaram durante a pesquisa, notadamente as varidveis: sexo, nivel de

escolaridade e tipo de imovel comercializado.

Tabela 6 - Correlacdo entre os itens de PrCom e varidveis socio-demograficas
Correlacdo PtCom x Sexo x Escolaridade x Tipo de Imével

Sexo Escolaridade Tipo de Imovel
IeNS - oeficiente | Sig. (@-tailed) | Cosficiente || Sig. (2-tailed) | Cosficiente || Sig. (2-tailed)
01 -193 056 013 1902 105 302
03 -,033 749 051 613 168 096
07 -,120 237 056 585 150 138
14 172 088 164 105 085 405
21 055 587 063 536 038 710
26 -119 240 104 306 173 087
29 056 582 -,109 282 -,020 846
32 149 141 -,019 851 192 056

01 -,193 ,056 ,013 ,902 -,105 ,302




59

Tabela 7 - Correlacdo entre os itens de PtCom e variaveis socio-demogréaficas
Correlacdo PtCom x Sexo x Escolaridade x Tipo de Imével

Sexo Escolaridade Tipo de Imével
tens | coeficiente | Sig. (2-tailed) | Coeficiente | Sig. (2-tailed) | Coeficiente | Sig. (2-tailed)
05 003 973 046 648 227 024
09 137 176 .167 099 176 081
11 -,089 ,381 -,162 ,110 249" ,013
12 119 241 L 114 262 078 440
16 -,019 852 026 799 110 279
18 _017 864 147 146 -,094 355
23 050 625 080 433 035 731
27 059 564 098 333 086 1396
34 069 498 .,018 861 045 656

* Correlagdo significativa a p<0,05

A andlise das tabelas de correlacdo entre préticas e principios community e as
varigveis sexo, escolaridade e tipo de imdvel foi categdrica em demonstrar que a grande
maioria dos itens possui fraquissima correlacdo negativa, sendo que o p-value < 0,05 sd se
verifica nos itens 05 e 11, somente quando se relacionam as respostas ao tipo de imdvel que o
corretor comercializa. A correlagdo positiva apresentada pela amostra é muito baixa, sendo
inferior a 0,3 e sem significancia estatistica. Desta forma, pode-se inferir que o género do
respondente, sua escolaridade e o tipo de imével que comercializa ndo tém relagdo

estatisticamente significativa nas respostas dos corretores.

5.2.2 Préticas e principios agency

As praticas agency (PtAgen) e os principios agency (PrAgen) tiveram, assim
como no construto community, seus niveis de percepcdo quantificados por meio da obtencéo
da média aritmética dos resultados colhidos durante a aplicacdo da pesquisa em amostra de
corretores de imdveis vinculados a imobiliéria.

As médias obtidas apds o processo de quantificacdo de dados da amostra em
relacdo aos fatores das dimensdes do construto agency demonstrou que ha uma maior
homogeneidade entre eles, quando comparados com o0s valores obtidos para o construto
community. A média geral da amostra para a dimensdo PrAgen foi de 4,64, ligeiramente
inferior ao observado para a dimensdo PtAgen, que foi de 4,34.

Pode-se inferir através do estudo que, tanto em praticas como em principios
agency, parece existir uma congruéncia entre os fatores estudados. Com efeito,

diferentemente do construto community, os fatores agency parecem guardar certa relagdo
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entre si, ndo havendo grande disparidade em relacdo aos fatores avaliados, no que tange a
percepcao dos atores do estudo. A pequena diferenca percebida entre praticas e principios
agency também demonstra, na concepcao dos corretores, maior equilibrio e solidez na ado¢édo
dos conceitos acerca do construto agency.

Ainda de acordo com a andlise dos dados, pode-se inferir que os corretores
entendem que as empresas, N0 que tange as praticas agency, parecem focar mais nos fatores
relativos a empregabilidade (4,94), avaliacdo de desempenho (4,78) e demissdo (4,21), mas
nao relega os demais, quais sejam, beneficios (4,01), admissdo (4,03) e aprendizagem (4,09).

Destarte, levando-se em consideragdo a consolidacdo dos dados referentes as
dimensdes do construto, temos que o valor observado para o indice FAgen foi de 4,49. Para o
valor observado de FAgen, pode-se inferir que a organizagcdo tem demonstrado que conduz
seu capital humano valorizando a adocdo de praticas mais individualistas, a0 mesmo tempo
em que procura tratad-los com a finalidade de desenvolver mais seu lado empreendedor, sua
autonomia, a competicdo, bem como o0s responsabiliza por seu crescimento e
empregabilidade, a lutar por seus interesses, dentre outros. A quantificacdo dos fatores e suas
respectivas médias encontram-se dispostas na tabela 8 abaixo a seguir.

Tabela 8 — Distribui¢cdo de médias do construto agency

10; 19; 31
8;25 4,36 4,64
13; 15; 20 4,99
4,33 4,03
17 4,09 4,49
28 4,78
4,34
6; 22 4,94
2,30 4,01
24 4,21
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Os itens das dimensBes do construto agency tambeém foram analisados sob a ética
do coeficiente de correlagcdo de Spearman, com o intuito de verificar a forga de correlagéo
item x dimens&o para o grupo de afirmagdes do estudo. O teste mostrou moderada correlagéo
positiva para PrAgen e para PtAgen, contudo, a correlagdo para os itens da dimenséo
PrAgen foram significativamente maiores do que a dos itens da dimensdo PtAgen, porém,
todas foram estatisticamente significativas para p<0,01. Embora a correlacéo observada entre
os itens do construto agency tenham se apresentado relativamente menores do que no
construto community, ainda assim é possivel inferir que os itens se adequam a dimens&o a que
foram associadas. Os testes de correlagdo entre as dimensbes do construto também se
encontram disponiveis no Apéndice D.

O quadro 6 expBe os itens do questionario, distribuidos em suas respectivas

dimensoes.

Quadro 6 - Distribuicdo dos itens que definem as dimensdes do construto agency

Construto Agency

Préticas (PtAgen)

Principios (PrAgen)

2. A imobiliaria recompensa diferenciadamente
o corretor pelo seu desempenho individual.

8. Vocé tem o sentimento de que pode ser
desligado da empresa a qualguer momento.

4. A imobiliaria prioriza a contratacdo de novos
corretores devido ao fato de que o contrato de
trabalho entre a empresa e o corretor tenha, por
caracteristica, curta duracdo (seja por vontade
do corretor de sair, seja por vontade da
empresa de dispensar o corretor).

10. A imobiliaria valoriza corretores que tenham
passado por outras organizagbes, adquirindo
experiéncia.

6. A imobiliaria deixa para o empregado a
tarefa de buscar seu desenvolvimento
profissional e qualificacao.

13. A imobiliaria considera natural que seus
corretores protejam e defendam seus préprios
interesses (ex.: seu direito a comissao, seu direito
nas parcerias, seus clientes.).

17. A imobilidria investe em cursos de
aperfeicoamento para que o corretor melhore
suas habilidades e preste um servico de melhor
gualidade aos clientes da empresa. (ex.: cursos
sobre  documentagcdo, direito  imobiliario,
matematica financeira, apresentacdo de
empreendimentos postos a venda, negociacao,
como fechar negocios, como conquistar um
cliente etc.).

15. A imobiliaria da ao corretor autonomia para
gue desenvolva sua atividade de intermediacéo
da forma que entenda ser a melhor.

22. A imobiliaria deixa sob a exclusiva
responsabilidade do corretor a responsabilidade
por manter-se em linha com o mercado de
trabalho, ou seja, a responsabilidade de manter
sua empregabilidade.

19. A imobiliadria privilegia os interesses da
organizagdo, mesmo (que estes interesses
resultem em prejuizo para os corretores.

24. A imobiliaria cumpre apenas as exigéncias
legais por ocasido do término do contrato.

20. A imobiliaria valoriza o trabalhador que trata o
seu emprego como se fosse um negaocio proprio.




28. A imobiliaria estimula a competicdo entre os
corretores.
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25. O contrato de prestacdo de servigo firmado
entre o corretor e a imobiliaria é provisorio e a
rotina de trabalho pode ser modificada a qualquer
tempo (dias de plantao, horarios etc).

30. A imobiliaria recompensa diferenciadamente
os corretores que sejam mais empreendedores.

31. A imobiliaria reconhece que o0s corretores
devem agir para proteger os seus interesses
pessoais.

33. A imobiliaria mantem relacdo estritamente
profissional com o corretor, sem estabelecer
vinculos afetivos.

A analise finda com o estudo de correlacéo das tabelas 9 e 10, que mostram a

analise de correlagdo entre os itens do construto e as variaveis socio-demograficas sexo, nivel

de escolaridade e tipo de imével o respondente comercializa predominantemente.

Tabela 9 - Correlacdo entre os itens de PtAgen e varidveis socio-demograficas

Correlacdo PtAgen x Sexo x Escolaridade x Tipo de Imével

Sexo Escolaridade Tipo de imovel
tens | coeficiente | Sig. (2-tailed) | Coeficiente | Sig. (2-tailed) | Coeficiente | Sig. (2-tailed)
02 ~,032 751 084 409 1169 094
04 -,002 985 -,021 836 154 1129
06 -,010 919 158 119 045 658
17 110 280 096 346 013 895
22 -,053 602 063 535 122 231
24 071 484 144 155 194 054
28 034 738 017 868 023 820
30 098 334 015 881 119 242
33 -,039 702 095 347 054 595

Tabela 10 - Correlacdo entre os itens de PrAgen e varidveis socio-demograficas

Correlacédo PrAgen x Sexo x Escolaridade x Tipo de Imével

Sexo Escolaridade Tipo de Imovel
ltens - oeficiente | Sig. (2-tailed)l| Coeficiente || Sig. (2-tailed)l | Coeficiente: | Sig. (2-tailed)
08 ,149 142 072 480 ,099 332
10 -,047 ,645 -,210° ,037 ,042 677
13 -,075 462 -,138 174 -,032 753
15 -,119 241 ,033 748 -,126 212
19 ,038 ,708 122 228 -,039 704
20 -,100 ,326 -,037 714 111 274
25 -,066 515 ,076 452 ,073 474
31 146 ,148 -,035 728 ,067 510

A andlise das tabelas de correlagdo entre praticas e principios agency e as

variaveis sexo, escolaridade e tipo de imovel,

assim como na analise do construto community,
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foi taxativa. Todos os itens demonstraram fraquissima correlagdo e a grande maioria delas era
negativa. O p-value < 0,05 s6 se verifica no item 10 quando se relaciona a resposta ao nivel de
educacdo do respondente. De qualquer forma, a correlacdo entre eles sequer atinge o nivel de
baixa correlacdo negativa, que é -0,3, sendo uma analise, neste ponto, irrelevante. Desta
forma, pode-se inferir que o género do respondente, sua escolaridade e o tipo de imovel que
comercializa ndo tém relacdo estatisticamente significativa nas respostas dos corretores em
relagdo ao construto agency.

Assim, concluimos a ultima etapa do processo de anélise de dados. Esta etapa se
referiu ao tratamento estatistico dos dados coletados e a interpretacéo dos resultados obtidos.
Na proxima secdo, discorrer-se-4 sobre as consideraces finais, onde serdo novamente
abordados os objetivos do presente estudo, as dificuldades que se apresentaram ao longo de

sua consecucdo, suas limitacfes do método utilizado e recomendagdes para pesquisas futuras.
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6 CONCLUSAO

Conforme exposto na sec¢éo 1, esta pesquisa surgiu com o intuito de identificar o
direcionamento adotado pelas empresas de intermediacdo imobilidria da capital cearense e
regido metropolitana, quanto as suas préaticas, politicas e valores de gestdo de pessoas e sua
dindmica em um cenario contemporéneo, globalizado e altamente competitivo.

Devido ao fato de ndo se dispor de resultados anteriores neste sentido, ndo é
possivel analisar a evolugdo dos conceitos de gestdo de pessoas das empresas do setor, porém,
mesmo que intuitivamente, o mercado j& enxergava o corretor de imdveis como ser agéntico,
extremamente competitivo e individualista. Contudo, o crescimento do setor e da
concorréncia vem exigindo da classe uma nova visdo acerca dos relacionamentos
desenvolvidos com seus pares para que possam, efetivamente, desenvolver vantagem
competitiva sustentavel, capaz de garantir a sobrevivéncia e a prosperidade no mercado.

Destarte, o presente estudo buscou verificar, quantitativamente, a caracterizagio
do mercado de intermediacdo imobiliaria da capital cearense, sob o ponto de vista dos
corretores de imoveis, quanto a adogdo, por parte das imobiliérias, de estimulos a condutas
mais individualistas ou mais coletivistas. Para responder a este questionamento, far-se-4 uma
analise, inicialmente, sobre os objetivos especificos, um a um.

O primeiro objetivo especifico buscou analisar a possibilidade de identificar a
existéncia de congruéncia entre as praticas, politicas e valores de gestdo de pessoas, do
mercado imobiliario da capital cearense, com o conceito de gestdo contemporéneo hibrido
agency-community.

A consolidagcdo do estudo demonstrou empiricamente que, na percepcdo da
categoria profissional, as empresas de intermediacdo imobilidria adotam préticas, politicas e
valores de gestdo de pessoas em consonancia com modelo de gestdo hibrido agency -
community. Os indices de for¢a avaliados para os construtos, FCom e FAgen, quando
comparados com a escala agency-community (EAC), mostraram linearidade entre 0 mercado
imobiliario e a pratica do conceito hibrido de gestdo de pessoas. Com efeito, os dados
demonstram que as empresas, consciente ou inconscientemente, ja vém se adequando aos
desafios crescentes do mercado. Afinal, como no mercado de intermediacdo imobiliaria, com
rarissimas excecOes, as empresas ndo dispdem de um departamento de Recursos Humanos
(RH), fica dificil inferir a intencionalidade da adocéo de politicas e condutas de gestdo por
parte das empresas, visto que é o departamento de RH a unidade responsavel por mapear as

necessidades da empresa e do mercado e capaz de introduzir e conduzir as mudancas
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necessarias para o sucesso de politicas e métodos de gestdo de pessoas. Desta forma, embora
exista um indicativo de direcionamento do mercado para o modelo hibrido de gestdo agency-
community, ainda assim, ndo se pode garantir que seja um modelo sustentavel ou que continue
a se desenvolver. E necessério que as empresas estejam preparadas para os novos desafios da
do mercado e isso passa, invariavelmente, pelas pessoas da organizacdo. Sem planejamento, a
empresa torna-se reativa ao invés de proativa, segue ao invés de ser seguida, e pode acabar
perdendo muito mais que dinheiro, pode perder mercado.

O segundo objetivo especifico foi identificar as dimensdes e os fatores que
sustentam o modelo predominante observado.

A quantificagdo das dimensbes mostrou que ambos 0s construtos sdo mais
consistentes quando se tratam de principios do que quando se tratam de praticas. A maior
preocupacdo em estimular comportamentos do que pratica-los pode, de certa forma, ser
atribuida ao vinculo precério estabelecido entre as partes. Com efeito, este fato deve ser
responsavel por fomentar o pavor das organizacdes do setor, o de investir em profissionais
que podem deixar a empresa a qualquer tempo. Novamente se percebe a necessidade de um
departamento de RH capaz de balancear as demandas entre individuo e organizacdo com
vistas a garantir um relacionamento duradouro e frutifero para ambos. Uma vez que os itens
mostraram correlagdo positiva forte (community) e moderada (agency) entre suas dimensdes
do construto, ambos estatisticamente significantes para p < 0,01, é de se esperar que atitudes
positivas neste sentido sejam mais eficazes e devam ser utilizadas com maior frequéncia para
desenvolver o comportamento esperado. Este é o papel do departamento de RH.

O terceiro objetivo especifico foi o de verificar a existéncia ou ndo de correlacdo
significativa entre a percepcdo dos corretores de imdveis sobre a adocdo de préticas e
principios mais individualistas ou mais coletivistas por parte das imobiliarias em relacdo a
varidveis demograficas especificas, tais como sexo, nivel de escolaridade ou o tipo de imével
comercializado.

O estudo de correlagdo entre as varidveis demogréficas consideradas como
possiveis determinantes de comportamento demonstrou que ndo existe qualquer
relacionamento entre 0 que 0s corretores expressaram e seu género, nem com relagdo ao seu
nivel de escolaridade, tdo pouco quanto ao tipo de imdvel que predominantemente
comercializam. Desta forma, entende-se que as principais varidveis demograficas do estudo,
nao tem qualquer correlacdo com o nivel de concordancia ou discordancia do corretor sobre

determinada assertiva acerca dos construtos estudados.
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A sintese final nos remete ao questionamento inicial: Na percepcéo dos corretores
de imdveis, o mercado imobiliario cearense se caracteriza, predominante, pela adogdo de
préticas mais individualistas ou mais coletivistas? Podemos inferir que os dados apontam para
uma congruéncia do mercado imobiliario com 0s novos conceitos contemporaneos de gestdo
de pessoas, embora este direcionamento, aparentemente, se dé mais por reagédo do que por
acdo propriamente dita. A verificacdo do modelo hibrido de gestdo agency-community como
préatica de mercado €, sem ddvida, um forte indicio de que as empresas tém percebido o
diferencial competitivo nas pessoas. Igualmente, a analise dos construtos mostrou que as
empresas tem se preocupado mais com aspectos community, notadamente na adocéo de seus
principios, tais como: construir relag@es, socializar equipes, adotar procedimentos mais justos
e equanimes, dentre outros. Se estes principios serdo efetivamente transformados em agéo ou
como as empresas estdo se preparando para esta latente demanda de mercado néo é possivel
dizer, contudo, sem um trabalho conjunto da esfera deciséria e o departamento de Recursos
Humanos, dificilmente estes fatores se sustentam.

O presente estudo enfrentou muitas adversidades até seu termo. A maior
dificuldade foi em relagdo ao periodo no qual foi realizada a pesquisa, pois, no més de
Dezembro, tanto os conselhos, regional e federal, como muitos corretores estavam em recesso
0 que limitou sobremaneira o processo de coleta de dados. Outro ponto negativo observado
foi em relagdo a quantidade excessiva de itens do instrumento de pesquisa. Com efeito, este
fato certamente contribuiu muito para a baixa ades&o na pesquisa online e no elevado nimero
de questionarios com problemas de preenchimento, acarretando em descarte significativo
destes. A grande limitagdo do estudo, entretanto, foi a ndo qualificacdo para aplicacdo de
métodos estatisticos mais robustos como a analise fatorial e o teste de variancias ANOVA,
devido, principalmente, a ndo-normalidade da amostra.

Como sugestdes para trabalhos futuros pode-se pensar tanto na ampliacdo do
estudo para que testes estatisticos mais robustos possam ser utilizados, com vistas a
confirmacdo ou refutagdo dos achados desta, bem como o aprimoramento do instrumento
proposto de modo que 0 mesmo possa ser capaz de reproduzir uma analise mais aprofundada
do segmento de intermediacdo imobiliaria e sua abordagem quanto ao processo de gestdo de
pessoas. Este estudo também pode nortear estudos posteriores sobre a evolugdo ou regressdo
nas praticas e politicas de gestdo de pessoas sob o aspecto do modelo hibrido agency-
community e seus impactos sobre a competitividade das empresas. Pode-se considerar

também a ampliagdo da pesquisa para a esfera gerencial e decisdria das empresas de
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intermediacdo imobiliaria com o intuito de confrontar as perspectivas de corretores e
organizacdo acerca dos padrdes adotados e o0s resultados criveis de ambos 0s grupos.

Assim sendo, espera-se que as andlises e recomendagBes efetuadas por esta
pesquisa possam colaborar de forma efetiva para a disseminagdo das praticas e principios de
um modelo de gestdo contemporéneo, atual e dindmico, em um mercado de iguais
caracteristicas. Que este estudo possa contribuir e estimular as organizacfes a se reinventar e
que sejam capazes, atraves da mudanca, de elevar sua competitividade e perpetuidade no

mercado em que atuam.
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APENDICES

APENDICE A - Verséo do questionario aplicada ao grupo-teste de corretores

UNIVERSIDADE FEDERAL DO CEARA v
Faculdade de Economia, Administracao, Atuaria e Contabilidade ‘ ‘ ’

Departamento de Administragéo presm——

PARTE | - DADOS PESSOAIS

IDADE: SEXO: ESTADO CIVIL: | ESCOLARIDADE
anos
0 MASCULINO | o SOLTEIRO 0 2°GRAU
o FEMININO o CASADO o SUPERIOR
o VIUVO INCOMPLETO
o DIVORCIADO | o SUPERIOR
o OUTRO COMPLETO
o POS-GRADUADO
TIPO DE IMOVEL QUE TRABALHA TEMPO DE  SERVICO NA
EMPRESA:
o AVULSO
0 LANCAMENTO anos OU meses
o LOTEAMENTO

PARTE Il - ESCALA DE AVALIACAO

Olé caro(a) amigo(a) corretor(a)!!

Gostaria que avaliasse, com base na tabela abaixo, as afirmacdes dispostas a seguir. Elas
dizem respeito ao relacionamento desenvolvido entre a Imobiliaria e vocé, corretor(a) de
imoveis. Gostaria de saber em que medida estas relagdes estdo presentes na organizacdo em
que vocé trabalha e como elas influenciam o ambiente organizacional como um todo. Este
formulério é confidencial e tem carater académico, somente sendo acessado pelo autor do
trabalho. Agradeco desde ja sua colaboracéo lhe desejo boas vendas.
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1. Discordo plenamente 5. Concordo levemente
2. Discordo muito 4. N3o discordo, nem concordo | 6. Concordo muito
3. Discordo levemente 7. Concordo plenamente

1. A imobilidria estimula a cooperacéo entre os corretores.

2. A imobiliaria recompensa diferenciadamente o corretor pelo seu desempenho
individual.

3. A imobilidria se preocupa com o corretor em todas as suas dimensdes (salde,
bem-estar no trabalho etc).

4. A imobiliaria prioriza a¢Ges de recrutamento e selegdo pela transitoriedade dos
contratos de trabalho.

5. A imobiliaria oferece oportunidades internas de crescimento na carreira.

6. A imobiliaria deixa para 0 empregado a tarefa de buscar seu autodesenvolvimento e
qualificacao.

7. A imobiliaria estimula o trabalho em equipe com troca de conhecimentos e
aprendizagens.

8. Vocé percebe que pode ser desligado da empresa a qualquer momento.

9. Oferecer suporte para a recolocacdo das pessoas que deixam a Organizacao.

10. A imobiliaria considera que carreira € algo que o trabalhador deve construir passando
por varias organizagoes.

11. A imobiliaria recompensa o corretor a partir do desempenho coletivo.

12. A imobiliaria preocupa-se em capacitar as pessoas para enfrentar desafios ndo sé do
trabalho, mas da vida.

13. A imobiliaria considera natural que seus empregados protejam e defendam seus
préprios interesses.

14. A imobiliaria procura fortalecer o vinculo de comprometimento do corretor com a
organizacao.

15. A imobiliaria oferece alto grau de liberdade para o corretor, permitindo que ele
expresse sua forma peculiar de desempenhar o trabalho.

16. A imobiliaria assegura recursos para 0 bem estar pessoal e familiar do corretor.

17. A imobiliaria investe em treinamentos voltados para melhorar o desempenho das
tarefas do trabalho.

18. A imobiliaria, ao bater uma meta, por exemplo, recompensa todos 0s seus corretores
igualmente, independentemente do desempenho individual do corretor.




1. Discordo plenamente 5. Concordo levemente

2. Discordo muito 4. N&o discordo, nem concordo | 6. Concordo muito

3. Discordo levemente 7. Concordo plenamente

19. A imobiliaria defende e protege os interesses da organizacdo, mesmo quando sdo
contrarios aos dos trabalhadores.

20. A imobiliaria valoriza o trabalhador que trata 0 seu emprego como se fosse um
negaécio proprio.

21. A imobiliaria preocupa-se em manter 0s seus corretores.

22. A imobiliaria deixa para o corretor a responsabilidade por manter a sua
empregabilidade.

23. A imobiliaria favorece a socializagdo que fortaleca a identificacdo do corretor com a
cultura organizacional adotada pela empresa.

24. A imobiliaria cumpre apenas as exigéncias legais por ocasido do término do contrato.

25. Os contratos de trabalho com a imobiliaria sdo provisorios e flexiveis.

26. A imobiliaria estimula a criacdo de redes interpessoais de relacionamento no interior
da empresa.

27. A imobiliaria cria mecanismos para integrar os seus trabalhadores a organizacdo.

28. A imobiliaria estimula algum nivel de competi¢do para melhorar o desempenho dos
corretores.

29. A imobiliaria valoriza a troca de experiéncias e aprendizagens entre 0s corretores.

30. A imobiliaria recompensa diferenciadamente os corretores que sejam mais
empreendedores.

31. A imobiliaria estimula a cooperagao entre os corretores.

32. A imobiliaria incentiva seu corretor a construir redes de contato fora da organizagao
para assegurar novas oportunidades de trabalho.

33. A imobiliaria avalia o desempenho de cada corretor a partir do desempenho coletivo
da empresa como um todo.

34. A imobiliaria reconhece que os corretores devem agir para proteger 0s seus interesses
pessoais.

35. O interesse da Imobiliaria em promover o bem-estar do corretor deve estar restrito ao
ambiente da empresa.

36. A imobiliaria procura estabelecer vinculos com o corretor que possam ser duradouros.

37. Nas ac0es de qualificagdo, a imobiliaria prioriza o preparo para as tarefas a ele
confiadas.
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1. Discordo plenamente 5. Concordo levemente
2. Discordo muito 4. N&o discordo, nem concordo | 6. Concordo muito
3. Discordo levemente 7. Concordo plenamente

38. A imobiliaria mantem relacgdo estritamente profissional com o corretor, sem
estabelecer vinculos afetivos.

39. Nas a¢es de qualificacdo, a imobiliaria prioriza a formacéo global do corretor, ndo
apenas em suas tarefas essenciais.

40. Nos processos de selecdo, a imobiliaria valoriza a similaridade entre valores pessoais e
da empresa.

41. A imobiliaria oferece apoio para que as pessoas fortalecam sua capacidade de
responder as transformagdes no trabalho.

42. A imobiliaria estimula os corretores a tirarem suas ddvidas com outros colegas,
ampliando as trocas de experiéncias e aprendizagens entre eles.

43. A imobilidria estimula o corretor a participar da elaboracdo do desenho do seu cargo.

44. A imobiliaria oferece aos corretores oportunidades de construir competéncias
necessarias para o desenvolvimento de carreiras futuras mesmo fora da organizagéao.
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APENDICE B - Versio final do questionario aplicado.

UNIVERSIDADE FEDERAL DO CEARA

Faculdade de Economia, Administracao, Atuaria e Contabilidade. ‘A’

Departamento de Administragéo Administragdo

PESQUISA SOBRE OS PADROES DE RELACIONAMENTO NO TRABALHO DE
INTERMEDIACAO IMOBILIARIA

Caro(a)s colegas, a atividade de intermediacdo imobiliaria tem chamado a atengdo dos meios
académicos, ndo apenas por suas particularidades relacionais e contratuais, como também pela
dindmica de trabalho que sintetiza elementos tradicionais e inovadores da moderna organizagéo do
trabalho. Este estudo buscar contribuir para a valorizagdo social dos corretores de imdveis e para
uma melhor compreensdo do nosso setor de atividades. Assim sendo, esta pesquisa, tendo
motivacdo académica, preservara a sua identidade e opinides e os resultados abrangerdo as
respostas de um grande numero de corretores de iméveis em questionario fechado e néo
identificado. Por isto, sinta-se a vontade para responder a pesquisa. O questionario subdivide-se em
2 grupos: o primeiro contendo dados sGcio-econémicos do respondente, o segundo padrbes de
relacionamento no trabalho.

PARTE I - DADOS PESSOAIS

1. ldade: anos
2. Sexo:

[ IMmasculino ] Feminino
3. Estado civil:

1 Solteiro [ ] casado [ Jviavo [ |Divorciado [ | Outro

4. Escolaridade:

[ l2ograu [ |Superior incompleto || Superior completo || Pés-graduado
5. Na imobiliaria vocé comercializa predominantemente imével do tipo:

| Avulso [ ] Langamento || Loteamento
6. Quanto a destinacdo, vocé vende imdveis predominantemente de uso:

[ _lcomercial | ]Residencial

7. Desde quando presta servico a empresa (més e ano em que entrou na imobiliaria):
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PARTE Il - PADROES DE RELACIONAMENTO NO TRABALHO
Caro (a) colega corretor (a),

Este é um estudo com fundamentacédo exclusivamente académica e visa produzir conhecimentos sobre
a atividade de intermediacdo imobiliaria em suas caracteristicas de colaboracéo e de competicdo de um
lado e dos relacionamentos interorganizacionais que a caracterizam. A pesquisa abaixo se compde de
36 frases afirmativas concernentes a caracteristicas do seu trabalho. Gostaria que lesse com atencao e,
a partir de sua experiéncia e convivéncia no trabalho, atribuisse uma nota a cada afirmativa, conforme
escala colocada na parte superior de cada pagina.

Grato pela colaboracéo e contribuicéo.

1. Discordo plenamente 5. Concordo levemente
2. Discordo muito 4. Nao discordo, nem concordo 6. Concordo muito
3. Discordo levemente 7. Concordo plenamente

1A imobiliéestimula a cooperacéo entre 0s corretores.
O 2 [k O 3

2. A imobiliaria recompensa diferenciadamente o corretor pelo seu desempenho individual.

ClrCl2Ck b 1 1 7

3. A imobiliaria se preocupa e apoia 0 corretor em questdes que envolvam seu bem-estar no trabalho,
salde ocupacional, treinamento para o aperfeicoamento de habilidades necessarias ao trabalho entre
outros.

ez B v 1 O 7

4. A imobiliaria prioriza acfes de recrutamento e selecdo de novos corretores devido ao fato de que o
contrato de trabalho entre a empresa e 0 corretor seja, normalmente, transitorio (tenha curta duracéo,
seja por vontade do corretor de sair, seja por vontade da empresa de dispensar o corretor).

L2 1 O O7

5. A imobiliaria oferece oportunidades de crescimento na organizacao.

I N - < S I B I

6. A imobiliaria patrocina a¢des de treinamento e de desenvolvimento profissional de seus corretores.
JI A 2R <O e I B

7. A imobiliaria estimula os corretores a realizarem parcerias onde podem promover a troca de
conhecimentos e a aprendizagem.

Lle 2 B LF 1 O ZT7

8. Vocé sente que pode ser desligado da empresa a qualquer momento.
LI L2 B 1 1 0

9. A imobiliaria oferece suporte e ajuda para recolocagdo de corretores que deixam a organizacao.

Ll 2 B LF 1 1 —T7
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1. Discordo plenamente 5. Concordo levemente
2. Discordo muito 4. Nao discordo, nem concordo 6. Concordo muito
3. Discordo levemente 7. Concordo plenamente

10. A imobiliaria valoriza corretores que tenham passado por outras organizagdes, adquirindo
experiéncia.

Lle 2 B Ly 1 O —T7

11. A imobiliaria recompensa o corretor a partir do desempenho coletivo.

ClrCl2Ck b 0 1 7

12. A imobiliaria preocupa-se em desenvolver programas de capacitacdo para que seus corretores
aprendam habilidades que possam ser aplicadas tanto no trabalho quanto fora dele (ex.: oferecer
cursos de direito basico, onde as informagdes aprendidas podem ser colocadas em pratica no trabalho e
na vida pessoal).

[ O - S N I [

13. A imobiliaria considera natural que seus corretores protejam e defendam seus préprios interesses
(ex.: seu direito a comissdo, seu direito nas parcerias, seus clientes).

Ll 2B O O T7

14. A imobiliaria procura, sempre que possivel, fortalecer os lagos de comprometimento entre empresa
e corretor.

I lz e 0 1 1 17

15. A imobiliaria d& ao corretor autonomia para que desenvolva sua atividade de intermediacdo da
forma que entenda ser a melhor.

L2 1 O 7

16. A imobiliaria disponibiliza recursos que possam melhorar o bem estar pessoal e familiar do
corretor.

I N - <l N S A B

17. A imobiliaria investe em cursos de aperfeicoamento para que o corretor adquira mais
conhecimento e preste um servico de melhor qualidade aos clientes da empresa. (ex.: oferece para 0s
corretores cursos de todos os tipos, tais como sobre documentacgdo, matematica financeira etc.)

[ O - S R R

18. A imobiliaria, ao bater uma meta, por exemplo, recompensa todos 0s seus corretores igualmente,
independentemente do desempenho individual do corretor.

L2k 1 O 7

19. A imobiliaria privilegia os interesses da organizacdo, mesmo que estes interesses resultem em
prejuizo para os corretores.

[ O - S N I [

20. A imobiliaria valoriza o trabalhador que trata o seu emprego como se fosse um negdcio proprio.

Lle 2 LB Ly 1 1 ZT7
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1. Discordo plenamente 5. Concordo levemente
2. Discordo muito 4. Nao discordo, nem concordo 6. Concordo muito
3. Discordo levemente 7. Concordo plenamente

21. A imobiliaria preocupa-se em manter estavel o seu quadro de corretores.
JI [ - < S I B I

22. A imobiliaria deixa para o corretor a iniciativa de se aperfeicoar, de se qualificar, de se atualizar e,
desta forma, manter-se um profissional requisitado no mercado imabiliario.

[ O - S R N

23. A imobiliaria desenvolve a¢des que favorecem a identificacdo dos corretores com a empresa € a
maneira com que ela funciona.

ez B v 1 O 7

24. A imobiliaria cumpre apenas as exigéncias legais por ocasido do término do contrato.
JI [ - < S I B

25. O contrato de prestagdo de servico firmado entre o corretor e a imobiliaria é provisorio e a rotina
de trabalho pode ser modificada a qualquer tempo (dias de plantdo, horarios etc).

O - < S I B I

26. A imobiliaria incentiva as interacGes e o relacionamento pessoal entre corretores no ambiente de
trabalho.

Lz 1 O T7

27. A imobiliaria desenvolve agfes para integrar os corretores ao trabalho, as equipes e a propria
organizacao.

I O - < S R B

28. A imobiliaria estimula a competicdo entre os corretores.

Ltz 1 O 7

29. A imobiliaria valoriza a troca de experiéncias e aprendizagens entre 0s corretores.

ClrCl2 Lk b 0 1 7

30. A imobiliaria recompensa diferenciadamente os corretores que sejam mais empreendedores.
1t 2 [ i [ e

31. A imobiliaria reconhece que os corretores devem agir para proteger 0s seus interesses pessoais.

Lz 1 O T7
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1. Discordo plenamente

5. Concordo levemente

2. Discordo muito

4. Nao discordo, nem concordo

6. Concordo muito

3. Discordo levemente

7. Concordo plenamente

32. A imobiliaria valoriza vinculos de trabalho que sejam duradouros, de longo prazo com 0s

corretores.

[ O - S N I [

33. A imobiliaria mantem relacdo estritamente profissional com o corretor, sem estabelecer vinculos

afetivos.

I [ O - S R R

34. A imobiliaria estimula seu corretor para que, em caso de duvidas com relagdo ao exercicio do
trabalho, procure o auxilio de um corretor mais experiente para conversar e trocar de informacdes

sobre 0 assunto.

iz e @ 4 3 7



APENDICE C - Testes de normalidade das dimensdes agency e community

Teste de Normalidade - Principios Community

ltem Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk

Statistic Df Sig. Statistic df Sig.
01 214 99 ,000 ,836 99 ,000
03 ,131 99 ,000 ,904 99 ,000
07 ,238 99 ,000 ,833 99 ,000
14 ,204 99 ,000 ,897 99 ,000
21 77 99 ,000 ,899 99 ,000
26 ,151 99 ,000 ,902 99 ,000
29 ,176 99 ,000 ,889 99 ,000
32 ,180 99 ,000 ,883 99 ,000

a. Lilliefors Significance Correction

Teste de Normalidade - Praticas Community

ltem Kolmogorov-Smirnov® Shapiro-Wilk

Statistic Df Sig. Statistic df Sig.
05 ,215 99 ,000 ,886 99 ,000
09 ,232 99 ,000 ,845 99 ,000
11 ,158 99 ,000 ,891 99 ,000
12 ,150 99 ,000 ,904 99 ,000
16 ,335 99 ,000 ,707 99 ,000
18 273 99 ,000 ,813 99 ,000
23 ,164 99 ,000 ,892 99 ,000
27 ,151 99 ,000 ,921 99 ,000
34 252 99 ,000 ,809 99 ,000

a. Lilliefors Significance Correction



Teste de Normalidade - Principios Agency
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ltem Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk

Statistic Df Sig. Statistic df Sig.
08 ,140 99 ,000 ,883 99 ,000
10 ,150 99 ,000 ,902 99 ,000
13 ,226 99 ,000 ,832 99 ,000
15 ,189 99 ,000 ,867 99 ,000
19 ,136 99 ,000 ,898 99 ,000
20 ,153 99 ,000 ,895 99 ,000
25 ,215 99 ,000 ,801 99 ,000
31 ,151 99 ,000 ,892 99 ,000

a. Lilliefors Significance Correction
Teste de Normalidade - Préaticas Agency
ltem Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk

Statistic Df Sig. Statistic df Sig.
02 ,154 99 ,000 ,888 99 ,000
04 ,143 99 ,000 ,896 99 ,000
06 ,181 99 ,000 ,878 99 ,000
17 ,145 99 ,000 ,889 99 ,000
22 ,178 99 ,000 ,887 99 ,000
24 ,182 99 ,000 ,910 99 ,000
28 ,170 99 ,000 ,875 99 ,000
30 ,166 99 ,000 ,841 99 ,000
33 ,158 99 ,000 ,918 99 ,000

a. Lilliefors Significance Correction
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APENDICE D - Tabelas de correlacdo de Spearman para item x dimens&o

Correlacédo itens x dimensé&o do construto agency

Praticas Agency Principios Agency

Item Coeficiente Sig. (2-tailed) Item Coeficiente Sig. (2-tailed)
02 ;394" ,000 08 436" ,000
04 553" ,000 10 446" ,000
06 ;300" ,003 13 496" ,000
17 286" ,004 15 548" ,000
22 4117 ,000 19 358" ,000
24 ,305" ,002 20 437" ,000
28 474" ,000 25 485" ,000
30 467" ,000 31 567" ,000
33 418" ,000

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Correlacédo itens x dimensédo do construto community

Préticas Community Principios Community

Item Coeficiente Sig. (2-tailed) Item Coeficiente Sig. (2-tailed)
05 705" ,000 01 704" ,000
09 497" ,000 03 787" ,000
11 685" ,000 07 779" ,000
12 718" ,000 14 746" ,000
16 602" ,000 21 652" ,000
18 447" ,000 26 802" ,000
23 630" ,000 29 843" ,000
27 725" ,000 32 603" ,000
34 437" ,000

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).



