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75º ENCONTRO TRAZ A MARCA 
DOS NOVOS TEMPOS

Estatuto para
uma associação
fora da curva

Saiba por
que a ABMI é para
poucos e melhores

DIGIMOBI:
Salão digital

de imóveis veio
para ficar

A nova versão do 
estatuto, elabo-
rada por direto-

res e conselheiros, 
permite que a ABMI 
funcione sempre 
ajustada às tendên-
cias e necessidades, 
tanto hoje quanto 
no futuro, podendo 
acompanhar as mu-
danças sempre de 
forma ágil e dinâmi-
ca, sem comprometer 
seus valores, crenças 
e sua essência. 

O novo estatuto, 
que passou a valer 
a partir deste ano 
para a entidade, foi 
montado com base 
em um trabalho con-
junto de diretores e 
Conselho Deliberati-
vo. Um dos alicerces 
dessa reestruturação 
diz respeito à redefi-
nição dos cargos de 
diretoria.

Veja na página 7 
o que mudou no novo 
estatuto da ABMI.

O 75º Encontro 
ABMI, de 24 a 
27 de novembro 

de 2020, nasce sob 
a égide dos novos 
tempos determina-
dos a partir da pan-
demia do coronaví-
rus, mas, mais do 
que nunca, compro-
va a vocação sempre 
inovadora da enti-
dade e sua caracte-
rística marcante de 

ser uma associação 
fora da curva.

Com a ABMI no 
modo digital, o que 
nunca foi uma novi-
dade para uma enti-
dade que desde o co-
meço nunca teve sede 
física, o 75º Encontro 
acontece na sede da 
sua empresa.

Com palestras-li-
ves marcantes e a 
possibilidade de se 

Desde sua pri-
meira edição, 
em abril, em 

pleno início da pan-
demia, o Digimobi, o 
maior salão digital 
de imóveis do país, 
mostrou que veio 
para ficar. Tanto 
que teve uma segun-
da edição de 17 a 31 
de outubro. Reme-
more mais esse case 
de sucesso ABMI na 
página 7.

Ne s s e 
75º En-
contro, 

excepcio-
nalmente, 

o famoso Netlove da 
ABMI tem de aconte-
cer de forma virtual, 
ou seja, numa autên-
tica “Livelove”. Para 
inspirar esse encon-
tro, reunimos, na pá-
gina 8, fotos tiradas 
em eventos passados. 
Mate as saudades e 
imagine o que vai fa-
zer quando pudermos 
nos reencontrar ao 
vivo e em cores.

Netlove ABMI 
em retratos

A atual diretoria 
da ABMI, presi-
dida por Márcio 

Schneider (Apsa-
-RJ), tomou posse 
na noite de 12/3, em 
João Pessoa, no 74º 
Encontro. O isola-
mento social decre-
tado poucos dias 

discutir temas que 
dizem respeito ao 
presente e ao futuro 
do mercado imobili-
ário, o 75º Encontro 
reúne ainda cases de 
sucesso de empresas 
associadas e prevê 
um encerramento 
marcado pelo tradi-
cional Netlove cultu-
ado pela Associação, 
o qual, mesmo à dis-
tância, não deixará 

de ser caloroso.
Nas páginas  3, 4 

e 5 desta edição vin-
tage de Conexão 
ABMI, nome da 
nossa futura news-
letter, jornal virtu-
al que trará perio-
dicamente notícias 
envolvendo a enti-
dade, você poderá 
encontrar progra-
mação e destaques 
do 75º Encontro.

após o evento na Pa-
raíba foi um desafio 
que pôs à prova di-
retoria e associados 
da ABMI. Mas, com 
ações como o Digi-
mobi e debates vir-
tuais sobre temas 
de relevância, entre 
outras iniciativas, 
a ABMI superou os 
obstáculos e mostrou 
ser mesmo uma asso-
ciação “para poucos e 
melhores”, como afir-
ma artigo do diretor-
-executivo Pablo Fa-
bián, na página 2.

esse
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ABMI: PARA POUCOS E MELHORES

A ABMI lamen-
tou recentemen-
te o falecimento 

de duas personalida-
des marcantes do mer-
cado imobiliário, que 
tiveram intensa liga-
ção com a entidade.

No dia 2/8 faleceu, 
aos 88 anos, Alberto 
Fernandes, que che-
gou a Brasília em 
1959, antes mesmo 
de sua inauguração, 
e fundou, em 1981, 
uma das imobiliárias 
mais bem-sucedidas 
do DF, a Beiramar 
Imóveis, empresa 

Mercado perdeu duas grandes personalidades

A ABMI é um 
f e n ô m e n o 
como ins-

tituição. É uma 
grande associação 
em nível nacional, 
mas tem apenas 50 
associadas. Logica-
mente, se pararmos 
para analisar quem 
são as 50 empresas, 
nos depararemos 
com “la crème de la 
crème” do mercado 
imobiliário.

Simples assim, refe-
rências regionais com 
destaque nacional. Te-
mos empresas gigan-
tes, que trazem uma 
bagagem incontes-
tável e descansam 
seus olhares no mer-
cado como um todo. 
Acreditam na pere-
nidade, são empre-
sas familiares que 

investiram em sofis-
ticados e arrojados 
modelos de gover-
nança corporativa.

A paisagem é o 
futuro, o olhar é estra-
tégico. Temos outras 
igualmente grandes, 
talvez não tão agigan-
tadas, que também 
pactuam com as estra-
tégias de perenidade, 
são holdings familia-
res que apostam na 
modernidade de pro-
cessos, inovam, inves-
tem em startups, tra-
balham em sintonia 
com as gigantes, 
sendo, inclusive par-
ceiras em negócios 
e investimentos. 

Temos também, 
empresas de porte 
médio, pulsantes, 
com comportamento 
de grandes, intera-
gindo com as diretri-

zes estratégicas dos 
gigantes e dos gran-
des, desenvolvendo 
táticas ousadas, sen-
do copiadas de norte 
a sul, de leste a oes-
te, com suas equipes 
azeitadas, criando, 
inventando e deixan-
do inquietos expe-
rimentados players 
deste mercado cheio 
de variáveis.

Mas a ABMI tem no 
seu quadro de associa-
das, algumas peque-
nas surpreendentes, 
líderes de seus merca-
dos locais, referências 
regionais, ostentando 
resultados invejáveis. 
Elas se alimentam 
na associação das 
profundas e arro-
jadas abordagens 
estratégicas, de 
táticas incríveis, 
fazendo seus pro-

cessos trabalharem 
com a precisão de 
relógios suíços.

Essa variedade é 
o nosso diferencial, 
as trocas são de 
igual para igual, gi-
gantes filosofando 
com pequenos, aqui 
é olho no olho, aqui 
somos exibidos, não 
temos segredos, 
compart i lhamos 
nossos sucessos, ex-
pomos nossos fra-
cassos para que sir-
vam de alerta para 
quem se aventura.

Nosso diferencial: 
somos empresas fa-
miliares, acredita-
mos que nossa rede 
é mais que uma 
mera network. Es-
pontaneamente ge-
ramos uma, muito 
bem sucedida, por 
sinal “NetLove”.

Nossas empresas 
têm parceiras em 
todas as regiões de 
continente nacio-
nal. Cidade que tem 
associada da ABMI, 
é porto seguro.

Não tem como 
não se apaixonar.

Somos uma asso-
ciação para poucos… 
para os melhores.

Pablo Fabián 
é diretor-executivo 

da ABMI

Por: Pablo Fabián

associada à ABMI, 
que tem um dos seus 
filhos, Pedro Fernan-
des, como conselheiro.

No dia 28/9, aos 77 
aos, faleceu Elbio Fer-
nandez Mera, funda-
dor, em São Paulo, 
em 1983, da Fernan-
dez Mera Negócios 
Imobiliários, empresa 
também associada 
à ABMI. Elbio, que 
passou, em 2010, a 
presidência da em-
presa para o filho, 
Gonzalo Fernandez, 
era conselheiro hono-
rário da ABMI. Alberto FernandesElbio Fernandez Mera
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SAIBA TUDO O QUE VAI ROLAR NO 75º ENCONTRO
(24, 25, 26 e 27 de novembro de 2020)
ABMI no Modo Digital - Um Encontro da ABMI na Sede da sua Empresa
24 de Novembro (Terça-feira)
 • Gestão e Inovação 
09:00 – Bem-Vindos à ABMI - Abertura do Presidente
09:30 às 11:30 - Cases de Gestão e de Inovação
 • 09:30 – Brognoli 
 • 10:10 - Muck
 • 10:50 - Pitchs Iniciativas ABMI
 • 11:30 – Palestrante: Marcela (MW2)
12:30 - Fechamento do Dia
25 de Novembro (Quarta-feira)
 • Nossas Vendas no Novo Normal 
09:00 - Abertura: Boas Vendas com Abreu e Nogueira
09:30 às 11:30 - Cases
 • 09:30 – Fernandez Mera
 • 10:10 - Beiramar
 • 10:50 - Tropical
11:30 – Palestrante: Guilherme Blumer (Brasil Broker)
12:30 - Fechamento do Dia
 
26 de Novembro (Quinta-feira)
 • Locando na Pandemia
09:00 - Abertura com Pedro e Ivan
09:30 às 11:30 - Cases de Locação
 • 09:30 – Justo Imóveis
 • 10:10 - Taperinha
 • 10:50 - Imobiliária França
11:30 – Palestrante: Rodrigo Werneck (Cupola)
12:30 - Fechamento do Dia
27 de Novembro (Sexta-feira) - Plataforma Zoom
 • Parabéns ABMI
15:00 - Abertura do Presidente
 • Boas-Vindas e Boas Vendas
 • Apresentação da Nova Associada de Teresina (ver pág.6)
 • Assembleia
16:10 – Palestrantes/Governança:  Silvia Pedrosa (FBN Brazil), Renata Barbieri 

Coutinho (Cambridge Family Enterprise Group) e Marcos Caiado (Conselho de Go-
vernança e Compliance na Associação Comercial do Rio de Janeiro)

17:10 – Mesa de Boteco – Mediador: Gonzalo Fernandez (Futuro do Mercado de 
Imóveis Comerciais e Corporativos)

18h Happy Hour – Encerramento
Confira detalhes do 75º Encontro nas páginas 4 e 5
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CASES DE ASSOCIADAS DÃO O TOM NO 75º ENCONTRO 

Entre os cases 
de gestão e ino-
vação, que se-

rão apresentados na 
terça-feira (24/10), 
primeiro dia do even-
to virtual, destaque 
para as apresenta-
ções da Brognoli Imó-
veis (Florianópolis-
-SC) e da Imobiliária 
Muck (Canoas-RS).

Gabriel Diederich-
sen, head e product 
manager da Nia (Nú-
cleo de Inteligência 
Artificial), mostrará 
o case da Brognoli. 
Ele vai apresentar 
aos associados da 
ABMI a “Fabi”, as-
sistente virtual da 
Brognoli, que usa 
inteligência artificial 
para atender toda a 
jornada do cliente 
com a imobiliária. 
A Fabi contata ati-
vamente por volta 
de 6 mil leads por 
mês pelo Whatsapp, 
sendo responsável 
por 80% dos agen-
damentos de visita, 
além de tirar dúvi-
das e gerar cerca de 
mil recomendações 
de imóveis mensal-
mente. Ela também 
atende os proprie-
tários e locatários, 
emite boletos, ex-
trato, declaração de 
rendimentos e abre 
chamados. Gera em 
torno de 1,1 mil noti-
ficações ativas para 
os proprietários fica-
rem bem informados 
sobre o processo de 
locação de seus imó-
veis. Já foram mais 
de 3,4 milhões de 

mensagens trocadas 
e ela tem uma nota 
média de atendi-
mento de 9,1.

“Construção de 
cultura de inovação: 
desafios e oportuni-
dades no mercado 
imobiliário” é o case 
da Muck, que será 
apresentado por 
Bruno Anicet Bit-
tencourt, head de 
Inovação da Imobili-
ária Muck

A inovação, se-
gundo Bittencourt, 
deixou de ser uma 
possibilidade para 
ser uma necessida-
de. “A complexida-
de e a incerteza do 
mercado exigiram 
que as imobiliárias 
se reinventassem. 
Contudo, percebe-
mos que essa trans-
formação não se tra-
ta apenas de uma 
mudança pontual 
na operação, e, sim, 
de uma nova menta-
lidade no negócio e 
nas pessoas. Diante 
desse contexto, no 
final de 2018 a Imo-
biliária Muck come-
çou um processo de 
inovação nos seus 
serviços, processos 
e gestão. Com isso, 
percebeu-se a ne-
cessidade de cons-
truir uma cultura 
organizacional pro-
pícia para acolher, 
sustentar e promo-
ver tais inovações. 
O intuito desse case 
é compartilhar os 
aprendizados obti-
dos com essa expe-
riência.”

Na quarta-feira 
(25/11), entre os ca-
ses de vendas, vale 
destacar a Tropical/
Vincer, de Goiânia 
(GO) com “O que 
eles querem?”, apre-
sentado por Ales-
sandro Veiga, CEO 
da Vincer Inteligên-
cia Imobiliária. Em 
um mundo cada vez 
mais volátil, incer-
to e complexo, onde 
o nível de acesso à 
informação de nos-
sos clientes (vende-
dores, compradores 
e intermediadores) 
aumentam a cada 
dia e consequente-
mente os seus níveis 
de exigências, é ne-
cessário, conforme 
propõe o case, que 
cada vez mais se 
esteja  atento à ma-
neira como gerir as 
empresas, com um 
olhar especial para 
entender melhor 
as pessoas e conse-
quentemente aten-
dê-las com mais as-
sertividade.

¨Melhorias no pro-
cesso de locação e 
administração” é 
o título do case da 
França Imobiliá-
ria, de Jacareí (SP), 
para a quinta-feira 
(26/11), quando o 
tema será “Locando 
na Pandemia”. Será 
apresentado por Ju-
liana Moraes, geren-
te de conta da Fran-
ça, enfocando entre 
outros pontos a troca 
de sistema e unifica-
ção de todos os seto-
res administrativos 

de locação (separado 
por gerente,  auto-
nomia para resolver 
tudo sobre aquela 
locação), agilidade 
no atendimento aos 
clientes (atender 
primeiro que os con-
correntes), aprimo-
ramento do setor de 
contratos agilidade 
com rescisão dos 
contratos e relocação 
rápida  intermedia-
ção satisfatória nos 
conflitos entre loca-
dor e locatário. 

No mesmo dia, 
a Imobiliária Ta-
perinha, de Santa 
Maria (RS), terá 
Raquel Trevisan 
apresentando o case 
“Tappe”, que mos-
tra como a empresa 
atendeu às exigên-
cias de uma maior 
digitalização. Le-
vando-se em conta 
que mudar a forma 
de operar de uma 
empresa com mais 
de quatro décadas é 
difícil, optou-se por 
criar um “braço di-
gital”, que seria a 
“semente” na forma 
de alugar de uma 
maneira totalmen-
te digital. E assim, 
em 40 dias, no dia 2 
de janeiro de 2020, 
nasceu a Tappe, a 
primeira imobiliá-
ria 100% digital de 
Santa Maria. Com 
ações de marketing 
e endomarketing, 
a Tappe e sua pro-
posta totalmente 
digitalizada vieram 
para ficar, assegura 
Raquel.

Gabriel, head da Nia

Fabi, assistente virtual 
da Brognoli

Bruno, da Muck

Alessandro, da Vincer Raquel, da TaperinhaJuliana, da França
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GOVERNANÇA REÚNE EXPERTS NO 75º ENCONTRO

Silvia Pedrosa

Renata Barbieri 
Coutinho

Marcos Caiado

Guilherme BlumerRodrigo Werneck

Ainda em ter-
mos de con-
teúdo, um 

dos pontos altos 
do 75º Encontro 
está previsto para 
o último dia do 
evento, sexta-feira 
(27/11),  com uma 
live-palestra sobre 
governança que 
terá apresentação 
inicial de Silvia Pe-
drosa, superinten-
dente da FBN Bra-
zil, mostrando por 
que a Family Bu-
siness Network é a 
maior organização 
de famílias empre-
sárias do mundo.

Fundada em 1989 
em Lausanne, na 
Suíça, a FBN tem 
no Brasil o quinto 
capítulo de maior 
importância. Com 
19 anos de existên-
cia, reúne 830 mem-
bros, e 180 famílias 
empresárias asso-
ciadas. No mundo, 
a FNB reúne mais 
de 3.6 mil famílias 
empresárias, 16 mil 
membros, sendo 6,4 
mil das futuras ge-
rações (NxG), em 33 
capítulos que abran-
gem 65 países.

The Family Busi-
ness Network ofe-
rece uma platafor-
ma internacional 
de apoio e trocas 
para as famílias 
empresárias asso-
ciadas. É apontada 
como a única e mais 
importante entida-
de representativa 
que congrega mais 
de 8 mil empresas 
familiares ao redor 
do mundo. Por meio 
dessa plataforma, 
os associados têm 
contato com outras 
empresas fami-
liares, conteúdos, 
pesquisas, estudos, 
entrevistas, além 
de outras possibili-
dades de interação.

Para os membros 
das futuras gera-

ções, há a chance 
de conhecer opor-
tunidades de in-
tercâmbio e de for-
mação em diversos 
países, além de co-
nexão com outros 
jovens ao redor do 
mundo para tro-
car experiências e 
aprendizados.

Na sequência, 
após a apresenta-
ção sobre a FBN, 
haverá palestra 
com Renata Bar-
bieri Coutinho e 
Marcos Caiado, 
abordando “o con-
texto das empresas 
familiares, sua lon-
gevidade e a impor-
tância do gerencia-
mento de conflitos”.

Entre uma série 
de títulos, Renata 
é mestre em Admi-
nistração de Em-
presas pelo IAG 
PUC/RJ e econo-
mista pela PUC-
-RJ. É associada à 
Cambridge Family 
Enterprise Group, 
consultoria inter-
nacional especia-
lizada em gestão 
e governança para 
empresas familia-
res, professora do 
IAG/PUC-Rio de 
Governança nas 
Empresas Familia-
res e coordenadora 
dos cursos Ges-
tão Estratégica de 
Empresas Fami-
liares e IAG MBA 
Management. Atu-
almente é membro 
do conselho consul-
tivo de Governan-
ça e Compliance 
da ACRJ e da As-
sociação de Memó-
ria Empresarial 
em SP. Também 
faz parte do fórum 
IBGC de empresas 
familiares no RJ.

Marcos Caiado, 
por sua vez, é em-
presário, consultor 
e professor de pós-
-graduação na Es-
cola de Negócios da 

PUC-Rio. É dou-
torando em Admi-
nistração de Em-
presas pela FGV/
EAESP. É mestre 
em Administra-
ção de Empresas 
e em Direito. Pos-
sui pós-gradua-
ção em Filosofia. 
Foi conselheiro da 
Federação das In-
dústrias do Rio de 
Janeiro (Firjan). 
Atualmente possui 
assento no Conse-
lho de Governança 
e compliance na 
Associação Comer-
cial do Rio de Ja-
neiro (ACRJ).

Entre as pales-
tras-lives desta-
camos ainda as 
participações de 
Guilherme Blumer 
e Rodrigo Werneck. 

Guilherme Blu-
mer, que se apre-
sentará às 11h30 
de quarta-feira 
(25/11), abordará 
ações relacionadas 
à criação de estra-
tégias de marke-
ting impactantes. 
Guilherme Blumer 
é diretor de trans-
formação digital 
na Brasil Brokers 
e tem mais de uma 
década de experi-
ência no mercado 
imobiliário. Unin-
do o know-how ad-
quirido em experi-
ências em grandes 
incorporadoras e 

empresas de tec-
nologia, criou mo-
delos para atingir 
resultados expres-
sivos envolvendo 
marketing e per-
formance digital.

Rodrigo Werne-
ck, por sua vez, pa-
lestrará na quin-
ta-feira (26/11), às 
11h30, tratando do 
tema “Tendências 
para comercial e 
gestão de locação 
para 2021”. Rodri-
go Werneck é CEO 
e estrategista-che-
fe da Cupola, con-
sulgência especia-
lizada em gestão e 
marketing imobili-
ário. A proposta da 
palestra, segundo 
Werneck, é, su-
perada a onda de 
renegociações por 
conta da Covid-19, 
buscar quais são os 
desafios da locação 
para 2021. Como 
lidar com as deso-
cupações crescen-
tes e o desafio das 
renovações com 
IGPM galopante, 
aumentando a pro-
dutividade comer-
cial e a pauta de 
imóveis divulgados 
para alugar – são 
os questionamen-
tos que o pales-
trante procurará 
responder.
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A ABMI CHEGA AO PIAUÍ E AGORA TEM 50 ASSOCIADAS

A R o s â n g e -
la Castro 
Imobiliária, 

criada em 2008 na 
capital do Piauí, 
Teresina, é a asso-
ciada de número 
50 da ABMI, que 
praticamente fecha 
com esse Estado 
sua presença no 
Nordeste. A nova 
empresa associada 
é comandada por 
Rosângela Castro, 
que atua no mer-
cado de imóveis 
piauiense desde 
1995. Ao Conexão 
ABMI, ela falou so-
bre a trajetória da 
empresa. 

Nem bem nasceu, 
em 2008, em meio à 
crise mundial cau-
sada por uma bolha 
imobiliária no mer-
cado norte-ameri-
cano, e a empresa 
já registrou sua 
primeira história 
de sucesso.  Tudo 
a partir do lança-
mento do empre-
endimento de uma 
construtora paulis-
ta, a Patrimônio, 

em Teresina. 
Apesar do receio 

de se lançar naque-
le momento tudo 
deu certo, segundo 
Rosângela Castro. 
“Eram 212 unida-
des e, em menos de 
um mês, vendemos 
175. Com um deta-
lhe: todos os contra-
tos e as assinaturas 
foram gerados na 
nossa imobiliária, 
uma vez que a cons-
trutora não tinha 
sede em Teresina”, 
destaca Rosângela. 

Outro case em-
blemático ocorreria 
dois anos depois, 
quando a imobiliá-
ria fez o lançamento 
em Teresina do em-
preendimento Ter-
ras de Alphaville. 
Aquele foi também 
o momento em que 
Rosângela Castro 
constatou ser uma 
pessoa pública na 
capital piauiense. 

“Qualquer pessoa 
em Teresina sabe 
quem é Rosângela 
Castro. Por quê? 
Muito se deve ao 

sucesso do lança-
mento do Alphavil-
le, em 2010, onde 
trabalhamos muito 
e o nome mais cha-
mado no salão foi 
Rosângela Castro. 
Fomos campeões de 
venda do Terras de 
Alphaville e de to-
dos os loteamentos 
de alto padrão que 
vieram depois. Isso 
porque temos uma 
garra muito forte. 
Somos muito agres-
sivos no trabalho. O 
prêmio por Alpha-
ville foi para nossa 
corretora de imó-
veis que mais ven-
deu, que ganhou 
uma viagem ao Ca-
ribe”, relembra.

O encantamento 
de Rosângela pelo 
mercado de imóveis 
nasceu em 1995, 
quando deixou o 
segmento de moda, 
para trabalhar no 
setor administrati-
vo de uma constru-
tora local. Naquele 
ano, ao participar 
de um lançamento 
de muito sucesso 
da empresa, que le-
vou para Teresina o 
chamado Plano 100, 
da Rossi, que previa 
uma venda em cem 
parcelas, sem entra-
da ou intermediá-

rias, Rosângela diz 
ter ficado apaixo-
nada pelo mercado 
imobiliário, a ponto 
de já  em 2016 ter 
se tornado corretora 
de imóveis.

“Em 1998, mon-
tei a minha pró-
pria equipe dentro 
da construtora e 
comecei a empre-
ender no ramo 
imobiliário. Não 
tínhamos noção na 
época, mas já fa-
zíamos o trabalho 
do que hoje se co-
nhece como ‘hou-
se’. Fiquei nesta 
construtora por 10 
anos, tendo lança-
do vários empre-
endimentos. Eu 
cuidava de tudo, 
da escolha do ter-
reno à entrega do 
imóvel. Então, em 
2007, eles deixa-
ram de lançar em-
preendimentos e 
optei por montar a 
minha própria imo-
biliária em 2008. 
Como já era conhe-
cida no setor, usei 
o meu nome para 
denominar a em-
presa”, conta.

Embora trabalhe 
com vendas tam-
bém no segmento 
econômico, o que 
inclui o Minha 

Casa Minha Vida, 
a empresa man-
tém-se fiel à sua 
origem, com foco 
em lançamentos e 
imóveis de alto pa-
drão. Rosângela diz 
que ensaiou entrar 
para o mercado de 
locação, mas adiou 
o projeto, pois acre-
dita que ainda não 
está devidamen-
te preparada para 
atuar na área.

Ao longo de seus 
12 anos, a empresa 
já chegou a man-
ter 80 corretores 
e cinco gerentes, 
números, segundo 
Rosângela, às ve-
zes elevados para 
Teresina, uma ci-
dade de 900 mil 
habitantes, com 
economia baseada 
em saúde, educa-
ção e serviços, pois 
é polo regional na 
área de medicina 
e ensino universi-
tário. Hoje são dois 
gerentes e 30 cor-
retores de imóveis. 
Fora isso, mantém 
uma bem azeitada 
equipe de marke-
ting digital, fruto 
de um trabalho 
iniciado em 2016, 
e que, segundo Ro-
sângela ajudou a 
“quebrar paradig-

mas” no início do 
isolamento trazido 
pela pandemia.

Rosângela diz orgu-
lhar-se de ter ajudado 
a derrubar o precon-
ceito contra mulheres 
no mercado imobiliá-
rio. “Quando comecei, 
em 1996, existia mui-
to preconceito, era 
um mercado muito 
masculino e a gente 
não tinha espaço. Co-
nhecia apenas três 
ou quatro corretoras 
de imóveis. Ao mon-
tar minha primeira 
equipe, em 1998, con-
tratei recepcionistas 
para serem treina-
das como corretoras. 
Entendi desde então 
que a mulher é muito 
persistente. Minhas 
equipes sempre fo-
ram muito femini-
nas. Muita gente 
passou por mim, 
mais de 400 profis-
sionais.  Da minha 
empresa saíram 
mais de 10 imobili-
árias de mulheres”, 
enumera Rosânge-
la, lembrando que 
mais um projeto da 
empresa vai se con-
solidar brevemente 
com a inauguração 
da nova sede, num 
local da cidade onde 
há muito ela sonha-
va instalar-se.

Rosângela Castro

Esboço da nova sede
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ESTATUTO ÁGIL PARA ACOMPANHAR MUDANÇAS 

DIGIMOBI: MAIS UM CASE DE SUCESSO DA ABMI

A nova versão 
do estatuto, 
e laborada 

por diretores e con-
selheiros, permite 
que a ABMI funcio-
ne sempre ajusta-
da às tendências e 
necessidades, tanto 
hoje quanto no fu-
turo, podendo acom-
panhar as mudan-
ças sempre de forma 

ágil e dinâmica, sem 
comprometer seus 
valores, crenças e 
sua essência.”

Assim o presiden-
te da ABMI, Márcio 
Schneider, avalia o 
novo estatuto que 
passo recentemen-
te a valer para a 
entidade, montado 
a partir de um tra-
balho conjunto de 

diretores e Conse-
lho Deliberativo.

Um dos alicerces 
dessa reestrutura-
ção, de acordo com 
Schneider, diz respei-
to à redefinição dos 
cargos de diretoria.

“Por ser uma 
associação mui-
to dinâmica não 
podemos ter car-
gos estanques, ou 

predeterminados. 
Temos que nos 
movimentar de 
acordo com o mer-
cado, mas manten-
do aquela estrutu-
ra mínima que dê 
legalidade à asso-
ciação, de forma a 
que ela possa estar 
espelhada no Códi-
go Civil e funcione 
adequadamente. 
Então, na propos-
ta deste estatuto, 
pensou-se em algo 
que contemplasse 
o futuro da ABMI 
sem que ficásse-
mos tendo que 
mudar o estatuto 
ou não dando real 
validade aos car-
gos definidos em 
cada gestão.

 Para viabilizar 
essa funcionali-
dade, a Diretoria 

Executiva passou 
a ter cinco cargos 
eleitos, ficando 
em aberto a possi-
bilidade de nome-
ação de até sete 
cargos, de acordo 
com a proposta de 
cada gestão.

Os cargos sujei-
tos a eleição são di-
retor-presidente, 
vice-diretor-presi-
dente administra-
tivo e financeiro, 
vice-diretor presi-
dente estratégico, 
diretor-tesourei-
ro e diretor-se-
cretário.

O vice adminis-
trativo e financei-
ro atua de forma 
interna, enquanto 
o vice estratégi-
co deverá ter um 
olhar externo. Já o 
diretor-tesoureiro e 

o diretor-secretário 
são cargos que po-
dem ficar centrados 
numa só pessoa.

Outro ponto im-
portante na nova 
versão do estatuto 
da ABMI foi, se-
gundo Schneider, o 
reposicionamento 
do Conselho Con-
sultivo.

“Tratado de ma-
neira um tanto 
superficial no es-
tatuto anterior, o 
Conselho Consul-
tivo passou a ter 
os poderes neces-
sários para se co-
locar naquilo que é 
fundamental à sua 
existência, ou seja 
garantir valores e 
boas práticas que 
fazem da ABMI 
uma associação 
fora da curva.”

Márcio Schneider: em dia com as mudanças

Desde sua pri-
meira edi-
ção, em abril, 

em pleno início da 
pandemia, o Digi-
mobi, o maior salão 
digital de imóveis 
do país, mostrou 
que veio para fi-
car. Tanto que teve 
uma segunda edi-
ção de 17 a 24 de 
outubro, e, como da 
primeira vez, a pro-
cura foi tão intensa 
que o evento virtu-
al teve de ser pror-
rogado por mais 
uma semana. 

A inovação da 
ABMI, que movi-
mentou o merca-
do imobiliário em 
meio à estagnação 
econômica e aos 
transtornos trazi-
dos pelo corona-
vírus, desta feita 
aconteceu num 
cenário bem mais 
alentador, reunin-
do dezenas de em-

presas associadas 
à entidade, que 
disponibilizaram 
uma infinidade de 
imóveis para ven-
da ou aluguel, nos 
mais diferentes re-
cantos do país.

Como na pri-
meira edição, mas 
com aprimoramen-
tos trazidos pela 
experiência e pelo 
tempo maior de or-
ganização, o Digi-
mobi 2.0 funcionou 
centralizado num 
portal (www.sa-
laodigimobi.com.
br) onde o cliente, 
de qualquer lugar 
do Brasil, ou do 
mundo, pôde fa-
zer o negócio imo-
biliário dos so-
nhos com apenas 
alguns cliques.

“Mais do que um 
salão de imóveis, o 
Digimobi 2.0 vem 
se firmando como 
um salão de opor-

tunidades, onde o 
público pode ter 
vantagens extras 
na compra ou alu-
guel do produto 
escolhido, com lo-
calizações e apre-
sentações as mais 
variadas, uma vez 
que as empresas 
participantes do 
evento estão espa-
lhadas por prati-
camente todas as 
regiões do Brasil”, 
destaca Márcio 
Schneider, presi-
dente da ABMI.

Quando fecháva-
mos essa edição de 
Conexão ABMI, o 
Digimobi 2.0 ainda 
não havia termina-
do, mas sondagens 
preliminares in-
dicavam que tra-
ria resultados tão 
bons ou melhores 
que o primeiro, 
pois o país vive um 
momento ímpar 
para o mercado.

“Com a taxa Se-
lic a incríveis 2% 
ao ano e as insti-
tuições bancárias 
oferecendo finan-
ciamento a longos 
prazos e a juros 
cada vez menores, 
o mercado imo-
biliário voltou a 

ser a melhor ma-
neira de as pes-
soas aplicarem 
seus recursos. 
Seja para morar, 
seja para inves-
timento, uma vez 
que os valores dos 
aluguéis voltaram 
a ser atrativos, 

o imóvel mais do 
que nunca é moe-
da forte, aplicação 
segura”, completa 
Schneider.

O Digimobi 2.0 teve 
o patrocínio de Porto 
Seguro, CredPago, 
CrediPronto, Rede de 
Vistorias e Kurole.
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