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Introducéo

Era mais um dia de trabalho na empresa Meirelles&Santos S\A antiga
Ramalho e Costa Negdcios Imobiliarios Ltda., aparentemente um dia normal, mais
nao era pois Pedro Henrique e Jodo Batista estavam com um alto grau de
insatisfacdo no trabalho e comecam a conversar sobre uma possivel saida da
empresa, pois fica cada dia mais dificil o clima organizacional com a nova gestédo e
0S percentuais de remuneracdo pagos pelas vendas feitas estdo sendo cada vez
mais rateado.

O clima entre os corretores fica pesado e cresce 0s comentarios nos
corredores da empresa, nesse mesmo periodo alguns corretores mais experientes
comecam a sair da Meirelles&Santos S\A antiga Ramalho e Costa Negoécios
Imobiliarios Ltda., muitos desses profissionais comecaram a trabalhar nos primeiros
anos da empresa, onde todo o processo das vendas passavam pelas méaos do dono,
foi criando se um burburinho em toda a cidade de que o0s corretores estavam
insatisfeitos, a empresa chegou a ter 300 corretores e hoje possui 180 tendo perdido

um numero consideravel de profissionais.

A profisséo de corretor de iméveis

O setor da construcao civil tem se destacado no pais entre aqueles que mais
apresentam crescimento. Hoje quase 80% dos profissionais cadastrados no CRECI
tém nivel superior em outra area e a maioria deles trocou de profissdo pelo
aguecimento deste mercado. O que tem por tras disso é que sdo muitas as formas
de financiamento da casa prépria, com isso nao falta dinheiro para quem quer
comprar. Quem realiza estas intermediacfes é o corretor de imoveis, o que faz com
gue o mercado imobilidrio mantenha-se aquecido para esta profissdo. Profissional
indispensavel no processo de compra e venda de residéncias, escritérios, galpdes,



terrenos etc. InUmeros condominios residenciais, centros empresariais, complexos
comerciais tém sido entregues todos os dias e contar com 0s servicos de um
profissional da area na realizacdo de um negocio imobiliario € mais confortavel e
seguro. A principal caracteristica do corretor de imoveis € gostar de vender, por iSso
€ necessario que o corretor tenha preparo e talento. Aliados a isso estao: habilidade
para lidar com publicos diferenciados, dedicacéo, flexibilidade de horarios.

Entre as principais atividades de um corretor de iméveis estdo: assessorar na
compra venda e locacdo de imoveis; cadastrar imoOveis na imobiliaria; ler e
interpretar plantas, projetos e mapas; registrar avaliagdes de transagfes imobiliarias;
identificar e aplicar os parametros de uso e ocupacao para lotes urbanos e conhecer
a legislacéo que rege sobre o ramo imobiliario bem como os direitos do consumidor.
Empresas imobilidrias e consultoria, construtoras, cartérios, empresas judiciarias
(leildes), bancos, ou como profissional autbnomo, tendo seu préprio negécio. O
salério de um corretor € baseado nas comissdes, que variam de 6% a 8% (imovel
residencial e comercial) e 6% a 10% (imovel rural). Nos iméveis judiciais a comissao
€ de 5%. Portanto, o ganho do Corretor de Imoveis depende exclusivamente dos
seus conhecimentos e da sua competéncia em aproveitar as oportunidades que
surgem no mercado a todo instante. Se, por exemplo, em um més o corretor vender
um Unico imével no valor de 1 (um milhdo de reais), recebera por conta desse
trabalho o valor de R$50.000,00.

Histérico da empresa

Logo que chegou para trabalhar na imobiliaria, Pedro Henrique percebeu que
se tratava de uma empresa familiar e com um clima organizacional agradavel sem
falar nos percentuais pagos pelas vendas que eram o melhor do mercado. A
empresa foi fundada no ano de 1993 pelo Patriarca da Familia o Sr. Ramalho e seus
dois filhos efuncionou durantes 19 anos na Av. Deodoro n° 1995, Centro da Cidade
de Natal/RN e durante muitos anos foram os trés que tocaram o negécio da familia.
Hoje com 20 anos de mercado e uma estrutura organizacional formada por 1 diretor
financeiro, 3 gerentes e 40 corretores de imoveis. A sede da empresa mudou para a
Av. Abel Cabral. Pedro Henrique esta entre esses 40 corretores, ele € uma pessoa
muito extrovertida e logo fez grandes amigos na imobiliaria, um desses amigos era

mais proximo e os dois faziam muitos negdcios juntos, os anos foram passando e



cada vez mais forte ficava a amizade entre Pedro Henrique e Joao Batista que tinha
muito mais experiéncia, pois ja estava no mercado imobiliario ha cinco anos.

Era o ano de 2010 quando os corretores da empresa Ramalho e Costa
Negdcios Imobiliarios Ltda., receberam a noticia que a empresa havia sido vendida
ao grupo Meirelles&Santos S\A uma empresa com apenas trés anos de fundada e
que j& se faz presente em 12 estados do Brasil € composta por 27 imobiliarias, o
grupo conta com mais de 10mil corretores credenciados altamente qualificados. No
ano de 2011 a empresa ja tinha mais de 1,2 milhdo de clientes atendidos, mais de
74 mil imoveis foram comercializados e as vendas alcancaram R$ 19,3 bilhdes.

Em 2012, o grupo Meirelles&Santos S\A completou cinco anos de expertise
em fechar bons negocios e para conquistar a posicao de lideranca e a confianca do
cliente e de seus parceiros, a empresa estd padronizando sua marca e o jeito
Meirelles&Santos S\A, de negociar, investindo no que ha de mais avancado em
ferramentas de pesquisa e inteligéncia imobilidria, no treinamento para a sua forca

de vendas e na implementacéo das melhores praticas operacionais do mercado.

O Mercado imobiliario em Natal

O mercado imobiliario estava em ascensdo no ano de 2007, e muitos
profissionais enxergavam a profissdo de corretor de iméveis como uma oportunidade
de ganhos financeiros, nesse mesmo ano Pedro Henrique concluiu seu curso de
corretor de Iméveis e passou a procurar uma imobilidria para trabalhar, por
indicacbes de amigos surgiu 0 nome da empresa Ramalho e Costa Negdcios
Imobiliarios Ltda.

Cultura Organizacional

Esse é o jeito de ser da Meirelles&Santos S\A Jovem, inovador e com foco
nos resultados sendo hoje o maior grupo de venda de imoveis do Brasil, formada por
27 empresas imobiliarias, atuante em 16 estados no Brasil e presente nas 5 regides
uma empresa com mais de 1.100 pontos de venda e mais de 17.000 corretores. Um
modelo de negocio diferenciado, onde os soécios fundadores das subsidiarias do
grupo sao hoje socios da Meirelles&Santos S\A e também o0s principais executivos
dessas empresas.

Em um curto periodo de tempo a empresa Ramalho e Costa Negocios

Imobiliarios Ltda. Mudou seu organograma e suas estratégias de vendas e hoje



Janeiro de 2012, possui um novo organograma composto por seu Sécio e também
executivo senhor Ramalho, um Diretor comercial e um Diretor Financeiro, 5
superintendentes de contas (construtoras parceiras); 15 gerentes de vendas, 300
corretores e 6 coordenadores de produtos. Com novos procedimentos e rotinas de
trabalho e uma crescente insatisfagdo por parte dos corretores que agora precisam
dividir suas comissdes com Varios profissionais a fim de finalizar uma venda.

A rotina de trabalho na Subsidiaria Meirelles&Santos S\A Natal, era regido por
normas e procedimentos que viam da matriz a Meirelles&Santos S\A S&o Paulo, era
a matriz que ditava as regras para funcionamento dos stands de vendas, as rotinas
de trabalho que incluiam uma longa jornada e o fato dos corretores e gerentes néo
terem remuneracao fixa e nenhuma ajuda de custo. A matriz passava as estratégias
de gestdo para o diretor e 0s superintendentes investia em capacitacao e prezava
por um excelente relacionamento com as construtoras e incorporadoras locais onde
essas empresa tinham um grande interesse em estreitar cada vez mais essas
relacfes tornando em alguns casos empresa de venda exclusiva de seus produtos.
Esse relacionamento de exceléncia pesava muito na decisdo de deixar a empresa
por parte de Pedro Henrique e Jo&o Batista, que a0 mesmo tempo em que estavam
insatisfeitos com a gestédo e a remuneragéo recebida tinham medo de enfrentarem

os desafios que existiam no mercado local.

O Problema “Ilmpactos da nova gestao, mudancas nos percentuais de

comissao e conseqiientemente abalo no clima organizacional”

Os meses foram passando e cada vez mais os corretores iam se desligando
da Meirelles&Santos S\A Natal, a insatisfagcdo tomava conta nos corredores da
empresa, pois antes da empresa ser vendida para a Meirelles&Santos S\A, o
percentual médio pago por venda a um corretor era de 1.2% em cima do valor do
imoével vendido, um exemplo: um apartamento vendido por R$200.000,00 (Duzentos
mil reais) o corretor receberia R$2.400,00 (em comissao) hoje nessa mesma venda
os corretores recebem 0.9%, ou seja, R$1.800,00 ( Hum mil e oitocentos reais), 0
que influenciou na saida de 120 corretores, que iam tomando caminhos diferentes
uns mudaram de ramo, outros foram para outras imobiliarias e alguns foram
trabalhar sozinhos afim de montar seu proprio escritério imobiliario, que foi o caso de

Pedro Henrique e Jodo Batista, finalmente eles criaram coragem e comunicaram ao



Sr. Ramalho, que foi rude e n&o facilitou em nada a vida profissional dos corretores
que deixaram a empresa. Fazendo uso de sua influencia no mercado de Natal,
proibindo os corretores de vender os iméveis de algumas construtoras que detinham
a exclusividade.

Diante desse novo contexto o que a Meirelles&Santos S\A pode fazer para manter

seus talentos na empresa?

NOTAS DE ENSINO

Resumo

O caso trata de uma imobilidria de Natal que tinha 20 anos de mercado
guando foi vendida para uma empresa S/A do mesmo segmento e que esta presente
em 12 estados do Brasil, essa venda implicou em um novo modelo de gestdo que
teve impacto direto nas remuneracdes pagas aos corretores e no clima
organizacional dos colaboradores. Tem como objetivo proporcionar uma analise dos
reflexos desse novo modelo de gestdo. Podera ser aplicado nas turmas de
graduacédo e pés-graduacdo na area de administracdo nas disciplinas de gestédo de
pessoas. Os dados foram coletados a partir de uma pesquisa no site oficial da
imobilidria, a empresa citada tem um nome ficticio, pois a mesma néo autorizou a

publicacdo do nome oficial.

Palavras-chave: Clima organizacional, remuneracgao, satisfacdo, modelo de gestéo,

mudanca.

Abstract

The case is about an estate agent from Natal that had 20 years in the market when it
was sold to a company from the same segment and that is present in 12 states of
Brazil. This sale resulted in a new management model that had a direct impact on
remuneration paid to brokers and in the organizational climate of the employees. The
study aims to provide an analysis of the consequences of this new management
model, which can be applied in business and administration graduate and post-

graduate studies, on human resources management courses. The data were



collected from a survey in the estate agent’s official website. The company cited has
a fictitious name because it has not authorized the publication of its official name.

Keywords: organizational climate, remuneration, satisfaction, management model,

change.

Objetivos de aprendizagem

O trabalho tem como objetivo proporcionar uma analise dos impactos de um
novo modelo de gestdo no clima organizacional e no sistema de remuneragédo. Seus
objetivos sdo mostrar aos discentes atravésde uma analise que o tipo de gestao
praticada na empresa podera influenciar de forma positiva ou negativa no clima da

empresa e na satisfacdo dos colaboradores.

Fonte dos dados

Este caso relata uma historia real, iniciada em 2010, numa empresa da area
imobiliaria. As situacdes apresentadas sao fieis a realidade pesquisada. Os dados
foram coletados a partir de uma pesquisa no site oficial da imobiliaria, que néo
autorizou a divulgacédo dos nomes reais e por isso foi utilizado nomes ficticios, foram
feitas entrevistas com os dois corretores citados que também néo utilizaram seus

nomes verdadeiros.

Sugestao para discusséo do caso

O professor podera pedir para os discentes ler antecipadamente sobre o tema
clima organizacional e seus impactos na organizagédo, o caso pode ser lido em 30
minutos em sala de aula. Sugere-se sua aplicacdo em cursos de graduacdo e pos-
graduacdo na area de administracdo nas disciplinas Gestdo de pessoas; Gestao
estratégia de Negocios. Através de um debate com os alunos a fim de buscar novas
alternativas para manter os talentos da referida empresa e trazer de volta os que

deixaram a empresa.

Questdes para discussao:



1) O que o diretor da Meirelles&Santos S\A pode fazer para manter, conquistar
Nnovos e trazer seus antigos talentos?

2) Como vocé percebe a mudanca de gestdo e seus impactos na satisfacdo dos
colaboradores?

3) Como o diretor da Meirelles&Santos S\A pode melhorar as comissdes pagas aos

seus colaboradores?

Analise do caso

Pode-se comecar a discussdo do caso, abordando a gestdo de pessoas no
contexto organizacional, considerando como um modelo de gestdo pode impactar no
clima organizacional e na satisfacdo dos colaboradores.
1) O diretor da Meirelles&Santos S\A para conseguir manter seus talentos ele
precisa investir cada vez mais em treinamento e capacitacdo dos seus corretores
gue precisam estar sempre motivados a desenvolver seus trabalhos.Para trazer
novos colaboradores para a empresa o diretor tem que por andncios no jornal e
promover work shop das vantagens de ser um corretor de um grupo empresarial que
SO cresce em nosso pais.No tocante aos colaboradores que sairam 0 mesmo
poderia est4d fazendo um contato com esses profissionais a fim de resolver as
insatisfacdes e trazé-los de volta para a empresa. Segundo; Franca, p.87, pessoas
preparadas produzem melhor e se sentem mais autoconfiantes e motivadas.
2) Toda mudanca é sempre uma incognita para o gestor que esta aplicando o novo
modelo de gestdo é preciso sempre ouvir as partes envolvidas para ndo causar
insatisfacdo por parte dos colaboradores e influenciar no clima organizacional da
empresa.
3) O diretor da Meirelles&Santos S\A precisa aproveitar sua excelente relacdo com o
mercado local e formular junto as construtoras uma estratégia para aumentar 0s
percentuais de comissdo pagos aos corretores, podera ainda implantar uma
campanha de premiacdo e ajuda de custo para 0s corretores através de auxilio

combustivel ou créditos para os celulares.
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