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RESUMO

No seguimento de vendas de imOveis de alto padrdo no qual representa uma
pequena parcela da populacdo, que movimenta o milionario mercado de imoveis de
luxo, tem a necessidade de ser representado por profissionais gabaritados e
altamente qualificados para atender este publico especifico e exigente. Estes
corretores também conhecidos como “Private Broker” sdo profissionais que tem um
nivel alto de cultura tendo de conhecer e saber sobre diversos tipos de assuntos,
como politica, arte, negocios, entre outros, além de saber outros idiomas e
geralmente sdo pessoas que fazem muitas viagens internacionais. O atendimento
para estes clientes € personalizado e estes iméveis ndo séo divulgados, é mantido
tudo em sigilo. Alguns corretores mais experientes, fazem o chamado “mimo”, vao
buscar seus clientes de helicoptero ou carro blindado com vidro fume para manter,
sigilo, privacidade e seguranca do cliente. Entdo surge a pergunta, quem sdo esses
clientes? Eles séo banqueiros, donos de industrias, universidades, artistas famosos,
esportistas, investidores, etc.

Palavra Chave: Alto Padrao. Luxo. Corretor.



ABSTRACT

In the high-end real estate sales follow-up on which is a small portion of the
population that moves the millionaire market for luxury real estate, have the need to
be represented by guideposts and highly qualified professionals to meet this specific
and demanding public. These brokers also known as "Private Broker" are
professionals who have a high level of culture has to meet and learn about a variety
of subjects such as politics, art, business, among others, and to know other
languages and are usually people who do many international travels. The service for
these customers are customized and these properties are not disclosed, it is kept
everything confidential. Some more experienced brokers make the so-called "treat",
will seek its clients helicopter or armored car with smoke glass to maintain
confidentiality, privacy and customer safety. So the question arises, who are these
customers? They are bankers, industry owners, universities, famous artists, athletes,

investors, etc.

Palavra Chave: High standard. Luxury. Broker
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1 INTRODUCAO

Atualmente o mercado imobiliario conta com uma vasta quantidade de Corretores
de Imoveis, porém com um déficit na qualificacdo, ou seja, muitos entram no
mercado através de cursos EAD (Ensino a Distancia), sem os devidos
conhecimentos e habilidades para se desenvolver e alcangar novos patamares,
devido a alta rotatividade, poucos sabem as necessidades, caracteristicas e técnicas
de vendas para atender o publico de alto padrédo. Um publico exigente, discreto,
muitas vezes especialistas em mercado financeiro, que busca seguranca, conforto e

qualidade, normalmente chegando ao Corretor de Iméveis através de indicacoes.

A venda de imoveis de alto padrdo representa uma parcela pequena no setor,
mas com uma peculiaridade, impulsionado pelo crescimento da populacdo de
milionarios no pais, o mercado imobiliario de luxo ganha cada vez mais forca.
Segundo o banco europeu Halliwell Financial Group especializado em gestdo de
fortunas, em um estudo divulgado em junho de 2012, revelou que este segmento
tem um potencial para gerar cerca de R$ 4,6 bilhdes em negdcios no Brasil nos
proximos cinco anos. Os nimeros impressionam e as expectativas de altos ganhos
com a comissao de negocios milionarios despertam a atencdo dos corretores

espalhados pelo Brasil.

Para alcancar este publico faz-se necessario um planejamento estratégico
diferenciado, com a meta de encantar o cliente desde os primeiros contatos até o
pés-venda do imovel, transformar conversas em numeros e negocios € o desafio

desse profissional que atua com empreendimentos luxuosos.

E primordial que este profissional aprimore sua capacidade técnica de estudo
sobre localizacao e valorizacdo do empreendimento no mercado de imdveis, ou seja,
quanto o meu "imével" ird valorizar nos proximos dez anos? Quais itens fardo com
que o preco aumente ou diminua? Qual o plano diretor e projetos da regido? Eles
irdo interferir diretamente naquele imével, seja financeiramente ou estruturalmente?
Nocdes de arquitetura, paisagismo e decoracdo, bem como parcerias junto a

profissionais que orientem no projeto do imoével.

Qual a postura que eu devo ter diante do cliente? Como devo me portar ou me

vestir? Diante de eventos, apresentacdes, reunidoes e jantares.
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O intuito do projeto é orientar e aperfeicoar esse Corretor de Imoveis, para que
este se torne um Private Broker ou Corretor de Imdveis no exterior, fornecendo as
ferramentas necessarias para que ele mantenha a assertividade durante a
apresentacao dos imoveis, seja objetivo na hora de atender o cliente de luxo e
defina qual a melhor opcdo de compra, com mais seguranca sobre os beneficios e
qualificagbes daquele bem, conseguindo construir uma solida rede de

relacionamentos (networking) e conquistar novos clientes.
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2 O PERFIL DO CORRETOR DE IMOVEIS

O luxo devera estar presente em cada detalhe da estratégia, o profissional que
faz o contato sempre muito bem vestido com aparéncia impecavel é um fator
primordial para causar uma otima impressdo em contato com seu cliente sem se
esquecer de que o contato direto e objetivo também faz parte deste luxo. Este
contato efetivo sera grande responsavel pelo reconhecimento da imagem do corretor

e consequentemente da fidelidade do cliente.

E uma grande responsabilidade estar sempre de acordo com todo esse
marketing, esse corretor deve estar extremamente preparado para este seguimento
e estar apto para representar uma marca de muita qualidade utilizando a seu favor
todas as ferramentas ligadas a informética de modo que otimize seu trabalho sendo
assim o mais assertivo possivel. Por isso o corretor precisa ser vestido destes
requisitos exclusivos e estar efetivamente preparado para fazer este contato. De
nada adianta um “marketing” comercial extremamente eficaz se o corretor

responsavel pelo contato ndo esta engajado no segmento de alto luxo.

Importante saber quem sao estes consumidores? Como alcanca-los? Fazer a
prospeccdo deste grupo ndo € tarefa das mais simples, exige um esforco
administrativo e criativo de elevado grau de responsabilidade, principalmente porque
este publico seleto se sente agredidos se a procura pelos seus nomes € apenas

para realizar uma venda.

Para ter sucesso neste seguimento, é necessario comecar a interagir com seu
publico-alvo e ndo ficar sentado esperando que os compradores venham a sua
procura. E fundamental o networking, o corretor precisa frequentar os mesmos locais
que clientes em potencial frequentam restaurantes luxuosos, festas badaladas entre
outros, em resumo o corretor tem que ir a busca de seu cliente e ndo esperar que
ele te procure, tendo em vista que Corretor de Imoveis de alto padrdo deve ser parte
constante do meio socioeconémico que representa estando de acordo com o0s
modos, condutas e habitos dessas pessoas. Ter uma diversidade de conhecimentos
culturais, realizar viagens, e o habito de ler frequentemente, torna o Corretor de
Iméveis, melhor preparado para discutir sobre diversos assuntos e manter uma boa

conversa com 0sS seus contatos.
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2.1 Formacéao

Segundo Alvaro Andrade Espezim, Corretor de Iméveis de luxo e administrador

do portal imoveisdeluxo.com.br:

“Dificilmente um corretor inexperiente sera colocado para atender ao
publico de luxo. Isso requer tempo e confianca da empresa no
profissional. Muitas imobiliarias exigem comprovacdo de negocios
realizados pelo corretor, no segmento luxo, para que seja contratado
para atuar nessa area”.

De acordo com Ally Murade, proprietario da Murade Empreendimentos
Imobiliarios:

“Ser um Corretor de Iméveis de alto luxo ndo é para qualquer

profissional da area. E preciso fazer parte desse mundo e ter uma

boa reputacdo. Téo desafiador para os corretores de luxo quanto

conquistar uma venda € conseguir mapear com precisdo cirlrgica a

necessidade do comprador, um exercicio diario que vai muito além

das exigéncias béasicas de apresentar cdmodos espacosos,
acabamento de qualidade, seguranca e 6tima localizacao”.

Segundo Marcelo Amaral “E uma relacéo de confianca, que exige sigilo”.

Poucos sdo os que iniciam a carreira trabalhando com imoveis de alto padréo,
devido a falta de experiéncia, conhecimento técnico e comportamental na area,
sendo assim 0s primeiros passos sao relacionados ao desenvolvimento técnico do
profissional, realizando o curso Técnico em Transac¢des Imobiliarias (TTI) ou o
Tecnblogo de Gestdo Imobiliaria para se credenciar ao Conselho Regional de

Corretores de Iméveis (CRECI) da sua regiao

Devidamente regularizado junto ao CRECI, o corretor deve buscar imobiliarias
especializadas em iméveis de luxo, desta forma comecara a iniciar o contato
profissional com os imdveis, demais players no mercado e inicio da sua lista de
contatos, a principio as imobiliarias tendem a liberar poucos clientes a este novo
corretor, por isso o0 mesmo nunca deve parar de desenvolver o seu lado
comportamental, realizando cursos de oratoria, fluéncia em outras linguas, como
lidar com conflitos, controle emocional e como lidar com objec¢bes e clientes de alto
padrdo, o relacionamento junto a imobiliaria, sera sua avaliacdo, o feedback de
como sera o relacionamento com os clientes, tendo em vista que ambos iréo girar

em torno da confianga no profissional.
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Conhecimentos sobre o mercado financeiro, taxas, cotagdes, financiamentos, e
investimentos e assessoria financeira sao de itens que necessitam de destaque e
atualizacdo diaria, pois sdo constantemente avaliados pelos clientes de luxo, e
usados em momentos de objecdes sobre a aquisicdo de imdveis. Ter parcerias junto
a bancos para conseguir as melhores taxas e condi¢cdes tornam-se diferenciais para
um publico que “ndo tem tempo” para se locomover a agéncias ou buscar taxas no

mercado para financiamentos.

O profissional que atende aos requisitos técnicos, e comportamentais a média de

comissdes é em média de R$ 15 mil a R$ 20 mil por més em comissoes.
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3 PRIVATE BROKERS

Private Broker, que traduzido para o portugués seria algo como um Corretor de
Iméveis Exclusivo, que conhece o mercado imobiliario e disponibiliza um
atendimento personalizado aos clientes. E o profissional contratado por proprietarios

de imoveis de luxo, para tratar de seus negdcios imobiliérios.

O estilo de vender de Gurgel ganhou novos concorrentes no mercado de luxo.
Ha dez anos, grandes imobiliarias passaram a criar unidades de “private brokers”,
segmento voltado ao alto padrédo. Na equipe de vendas, nada de corretores de
carreira. O foco sdo mulheres, muitas delas oriundas de familias tradicionais, que

circulam na alta sociedade.

E o caso de Vera Montoro, de 60 anos, uma das 15 corretoras da area de private

brokers da imobiliaria Coelho da Fonseca.

Sem experiéncia no mercado imobiliario, a porta de entrada de Vera na nova
carreira foi sua rede de contatos e seus conhecimentos no mercado de luxo. Vera
frequenta o clube Paulistano, fala inglés fluentemente e viaja para o exterior ao
menos uma vez por ano. “O negdécio ndo vem por telefone. E quase sempre um
amigo ou conhecido que me passa os contatos do vendedor ou 0 meu para eles”,
diz.

Um Private Broker ndo pode nem pensar em anuncios, listas de redes
imobiliarias, placas, etc. Anunciar um imével desses é uma gafe imperdoavel nesse
nicho de mercado. Seria como uma linda mulher, desejada por todos os homens,
buscar um relacionamento amoroso em uma agéncia matrimonial. Quebraria todo o
encanto e desvalorizaria o produto. O diferencial do “Private Broker” é a acéo

executada em parceria com o relacionamento social.

O que faz um cliente de alto padréo procurar um e nao outro corretor? Simples!
Confianca. E a certeza de que o seu nome estara em maos seguras em relacdo ao
sigilo e confidencialidade, consciente do objetivo da venda, mas conduzida de forma

extremamente segura, polida, discreta e assertiva.
3.1 As Premissas do Private Broker

1. Ser bem relacionado e estar sempre em eventos sociais;
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2. Nunca desconsiderar um pedido de um cliente de luxo, mesmo que pareca
absurdo;

3. Sempre oferecer algo que esteja no perfil do comprador. Milionarios néo
gostam de perder tempo visitando imdveis que ndo condigam com suas
expectativas;

Ter feeling para entender as necessidades do comprador;

Conhecer e saber gerenciar crédito imobiliario, para indicar opcdes de
taxas de financiamento realmente atrativas; Sim! Milionarios também
fazem financiamento!

6. Criar uma relacdo de confianca no mundo do luxo, ja que a melhor
maneira de prospectar nesse nicho, € por meio da indicacdo. Estas sao
algumas das caracteristicas desse bilionario mercada dos imoveis de luxo.
Se vocé se enquadra nesse perfil e tem as credenciais para exercer esse
papel, esta ai um campo aberto para novos corretores milionarios. Boa

sorte!
3.2 Coelho da Fonseca Private Brokers

A Imobilidria Coelho da Fonseca, conhecida por atuar na Regido Sul de Sédo
Paulo com imoveis de alto padréo, foi pioneira e tem sido referéncia de mercado
guando se trata de Private Brokers, em 11/09/2013, a empresa ganhou o prémio do

SECOVI de Marketing, por conta da iniciativa, segundo o juri a justificativa foi:

‘A Coelho da Fonseca Private Brokers é uma unidade de
comercializacdo imobilidria com foco no segmento de imoveis de
padrao superior. A percepcdo de uma oportunidade estratégica, a
criagdo da empresa, a comunicagdo alternativa e o correto
posicionamento mercadoldgico fizeram da marca um sucesso no seu
segmento de atuacdo. A ousadia mostra-se ainda mais adequada
gquando se observa que este nicho vem consolidando-se e
espalhando-se por diversas regides do Pais”.

Aproveitando-se de uma inexplorada brecha no mercado de iméveis de luxo, a
empresa construiu um novo conceito de atendimento diferenciado, com servigos
agregados e baseados na exclusividade. Foi desenvolvida uma equipe de
profissionais para atender iméveis Upper Class, que atendem as necessidades
especificas dos clientes, de compra, venda e locacédo, tendo acesso aos portfolios de
produtos residenciais, comerciais e investimentos da imobiliaria e seus parceiros. As

negociagdes sdo em ambientes de privacidade e profissionalismo, sendo atendidas
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por corretores que conhecem a fundo as nuances do mercado imobiliario de alto
padrdo e sob a coordenacgio do proprio presidente da empresa, Alvaro Coelho da

Fonseca.

O lancamento deste conceito Private Brokers, foi realizado no Museu da Casa
Brasileira em S&o Paulo e contou com anuncios de inovacdo e posicionamento da
marca, veiculado em jornais de grande circulagdo, uma campanha Suplemento
Especial de Imoveis, encartado no jornal O Estado de Séo Paulo, e lancamento da
revista Upper Class, com produtos imobiliarios, tanto no Brasil como no exterior,
destinados a um publico altamente sofisticado e matérias sobre arquitetura,

urbanismo, bem viver, arte, design e comportamento.
Segundo a IstoE Dinheiro:

‘A Coelho da Fonseca estd entre as maiores e mais eficazes
empresas imobiliarias de Sdo Paulo. Essa posicdo de destaque foi
conquistada através de seriedade, credibilidade e profissionalismo de
seus servicos. E que Ihe valeram a certificagdo ISO 9002 em todos
0S segmentos”.
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4 O PERFIL DE CLIENTES

Sigilo, descricdo, privacidade e seguranca sado imprescindiveis para esses
clientes extremamente exigentes, que em sua maioria sdo banqueiros, donos de

universidades, investidores, artistas e esportistas.

Para que seja realizado um atendimento personalizado, temos que interagir no
mesmo nivel sécio cultural precisando agir naturalmente e ter uma nocgédo de
variados tipos de assunto para se desenvolver uma boa conversa com assuntos
como cultura, artes e atividades econémicas do dia a dia. O cliente de luxo é
exigente e adora exclusividade, qualidade e requinte, tratd-lo como Unico, para que

este se sinta privilegiado, é essencial.

Esse cliente vai sempre cogitar 0 luxo e status sendo esse imével € como se
fosse um troféu para o seu sucesso financeiro e ndo como a realizacdo de um sonho
além de serem detalhistas e perfeccionistas. Mesmo que eles ndo pensem em

vender é visto como um ativo importante em suas financas.

E um publico que nZo abre mao da localizacdo de preferéncia, preza muito sua
seguranca, e por isso geralmente eles escolnem condominios de casas de luxo ou
apartamentos, e estdo sempre atento as modernidades do mercado, por tanto
iméveis com equipamentos eletrbnicos ou pré-disposicdo para tal sdo Otimos
atrativos, como painéis solares, janelas, portas e iluminacdo automatizadas, pisos e
torneiras aquecidas, integracdo através de aplicativos sdo de grande interesse,
trazendo modernidade e facilidades ao dia a dia.

Um cliente de luxo que entende o quéo € importante para 0s negécios ter um
corretor de sua confianca, e esse profissional passando essa confian¢a, agindo com
ética, dificilmente trocara esse profissional por outro e possivelmente se tornara mais

um divulgador gratuito.
4.1 Conheca o Seu Cliente

Quem sao estes clientes? Onde eles estdo? O que buscam? Como querem ser
tratados? O que preciso fazer para atender suas exigéncias? Estas sdo algumas
perguntas que devem ser refletidas por um corretor que visa trabalhar com imoéveis

cujos valores ultrapassam a casa dos milhdes de reais.
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Este tipo de perfil de cliente busca pelo maximo de luxo e conforto e requinte que
o dinheiro pode lhe proporcionar, ele gosta de exclusividade. Sempre detalhista e

exigente, e um atendimento personalizado é o mais indicado.
4.2 Entre em Sintonia Com o Seu Cliente

Ter uma boa bagagem cultural, investir em idiomas, realizar viagens
internacionais e prezar por uma excelente apresentacdo pessoal sao requisitos
basicos para se aproximar do seu cliente e criar as condicbes favoraveis para

dialogar sobre os mais diferentes assuntos.

7

Em outras palavras, € necessario entrar no que chamamos de CRS (Ciclo de
Relacionamento Social) com o seu cliente, uma metodologia que possibilita ao
corretor fazer o alinhamento de percepcfes e de ideais e, assim, estabelecer uma

afinidade ou sintonia com o cliente.
4.3 Construa uma Boa Rede de Contatos

E importante compreender que este ndo é um tipo de cliente que procura por
condominios de luxo no caderno de classificados e para encontrad-lo € necessario

estar onde ele esta.

Precisamos entdo frequentar eventos sociais, restaurantes badalados entre
outros, estes sdo locais estratégicos para identificar um cliente em potencial,
adequando as suas praticas ao estilo de vida dele.

Com isso, € imprescindivel entender que a indicacdo é a melhor propaganda do
corretor. Sob este prisma, construir e manter uma boa rede de contatos € primordial.
Faca com que o cliente confie em vocé, aja com discricdo, objetividade e ética e
serd indicado.

4.4 Tempo é Dinheiro

Precisamos entender entdo que ndo podemos cometer o erro de fazer com que
esse cliente perca tempo, nesse caso, vale alguns milhdes, por isso, entender o que
esse cliente realmente deseja fara toda a diferenca. Escute-o atentamente, pois

geralmente este perfil nAo tem muito tempo para visitar varios imoveis.

E preciso perceber que as exigéncias desse consumidor vdo além de
acabamento de qualidade e ambientes espacosos. Em muitos casos, ele esta em

busca de status. Por isso, tdo desafiante quanto realizar uma venda € mapear com



19

precisdo a real necessidade deste comprador, para assim apresentar o imével ideal
com menor gasto de energia e de tempo.

4.5 Saia do Obvio

Neste segmento, ndo podemos ser apenas um corretor temos que ser um
consultor é preciso uma assessoria personalizada e sofisticada. Sair do 6bvio é
surpreender o seu cliente. Entender de fundos, acdes e financiamento para indicar a
melhor negociacdo com o0s bancos e indicar taxas mais atrativas, caso haja a

necessidade de empréstimos.

Precisamos entender definitivamente o que fard com que vocé tenha sucesso
neste mercado altamente envolvente e desafiador. Inspirar confianca faca ao seu
cliente desejando sua assessoria para que seja recomendado no mundo dos iméveis

classe A.

Fazer com que o cliente fiqgue mais a vontade e torna-lo um divulgador gratuito,
nao teremos s6 um cliente e sim um parceiro. Temos um milionario mercado dos
imoveis de altissimo padrdo, com apartamentos que custam entre R$ 1 milhdo e R$
10 milhdes. De olho neste mercado atraente, grandes imobilidrias criaram
departamentos batizados de private — que s6 negociam apartamentos que custam,
no minimo, R$ 1 milh&o, o equivalente a dez apartamentos de classe média.

O corretor chamado de private broker em conversa com o potencial comprador
simultaneamente vai tracando seu perfil de interesses. Seleciona, entdo, imoveis
gue sao disponibilizados numa lista na internet. O cliente s6 pode acessa-la por
meio de uma senha. O catalogo online personalizado, e secreto, contém descri¢cdes
e fotos detalhadas do imével. O cliente define os que gostariam de ver e marca as
visitas. No dia combinado, o corretor vai busca-lo onde ele quiser, num carro
blindado com motorista, vidro fumé e ar-condicionado. Segundo Leonardo Ciriaco
Marques, diretor da Unique Imoéveis, do Rio de Janeiro “Sigilo, privacidade e

seguranga sao palavras fortes no mercado de alto luxo”, afirma.

Mansbes milionarias, carros esportivos e blindados, viagens de jatinhos e

7 7

helicopteros tudo isso é uma realidade do profissional que é especializado em

atender demandas de alto padréo no setor imobiliario.
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Contabilizar a quantidade de profissionais que atuam nessa &rea no Brasil € um
trabalho &rduo, visto que a maioria desses personagens atua de maneira autbnoma

no mercado de imoéveis.
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5 PARCERIAS INTERNACIONAIS: MIAMI

5.1 O Mercado para Corretores de Iméveis Brasileiros

Em meados de 2013, com o dolar mais acessivel e apos a crise imobiliaria nos
Estados Unidos, muitos brasileiros viram os imoéveis no exterior, como forma de
investimento, porém ndo haviam tantos profissionais na area que realizassem esta
integracdo entre compradores brasileiros, ja adaptados a uma realidade e normas
juridicas relacionadas a compra e venda de imdveis, com 0S americanos, que
possuem normas diferentes e outras formas de negociagéo, com isso foi aberta uma

“porta” a brasileiros que ja trabalhavam no pais e tinham interesse na atividade.
Segundo Fabiana Pimenta (2013 apud IstoE):

“A funcdo desses corretores ndo € apenas apresentar 0os imoveis,
mas também explicar os contratos e pontos especificos da legislacao
americana, relacionados, por exemplo, a questdes tributarias e de
linhas sucessoérias. As diferencas dessas legislacdes em comparacéo
as brasileiras, assim como as peculiaridades do publico, também
precisam ser aprendidas pelos profissionais do Brasil”.

Conforme Roseli Hernandes, diretora da vice-presidéncia de Comercializacdo e
Marketing do Secovi-SP, comentou sobre o perfil do Corretor de Iméveis em Miami,

durante a conferencia NAR 2015 realizada em San Diego, California:

“E marcante a forma como ele trata o publico estrangeiro e uma
referéncia mundial a maneira como se apresenta, desde o cartdo de
visita (com foto e informacgdes de qualificacdo) até a reciclagem, por
meio de cursos, a cada dois anos. O profissional la tem que estar
sempre atualizado e investir em especializa¢ao”.

N&ao faltam oportunidades, seja no Brasil, atuando em parceria com imobiliarias
nos Estados Unidos ou ja morando em Miami, por ser uma cidade turistica, devido
ao clima quente o ano inteiro e belas praias e uma noite bem agitada, tem sido o
alvo dos brasileiros, que buscam um imovel no exterior para passar as férias, e nao
passa mais de dois meses no imovel, mas ja representam mais de 12% das compras
de imoOveis por estrangeiros, conforme uma pesquisa da National Association of

Realtors (NAR), algo como Associacao Nacional de Corretores de Imoveis.
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5.2 O Corretor de Iméveis em Miami

Por ser uma 6tima oportunidade de negdcio e render boas comissdes a NAR é
bem rigorosa quanto ao cumprimento das normas regulamentadoras no mercado de
imoveis, sendo que trabalhar sem licenca é crime, com multa de aproximadamente
US$ 5.000,00 e prisdo por 5 anos, uma das proibicdes também se refere a venda
por indicagdo, caso a pessoa que indicou receba qualquer tipo de comissao, como
por exemplo um convite para jantar, o corretor estd sujeito a ter sua licenca

suspensa ou até mesmo cacada.
Para exercer a atividade é necessario seguir os seguintes procedimento:

a) Ter SSN (Social Security Number), um registro equivalente ao CPF
(Cadastro Nacional de Pessoa Fisica);

b) Endereco no estado da Florida;

Cc) Realizar o curso na NAR, com aproximadamente 63 horas, com
conteldos relacionados a matemética, direito e ética e ser aprovado,
sendo a nota minima de 70%;

d) Ser aprovado pelo DBPR (Department of Business and Professional
Regulation), em traducdo livre, Departamento de Negbcios e
Regulamentagéo Profissional, para realizar a prova estadual, sendo a nota
de corte 75%, mais uma avaliagdo de antecedentes criminais;

e) Ser registrado por um Broker, responsavel pelo seu registro, equivalente
a uma imobiliaria

Apesar de parecer um pouco assustador o processo de regularizacdo, o
profissional que se qualifica e atua no mercado voltado a brasileiros, que adquirem
imoveis entre US$200 e US$ 300 mil, o ganho médio do Corretor € de US$ 14 mil,

convertendo ao valor do délar atual, o valor bruto de R$ 55.300,00.

As comissdes podem chegar a 80% do preco total das comissdes recebidas pelo
chefe-broker, que geralmente gira em torno de 4% a 7% da transacgdo total do

imovel.
5.3 Iméveis Voltados para Brasileiros

Com cada vez mais brasileiros comprando imoéveis em Miami, principalmente na
planta, atraidos pelo preco e seguranca, o destaque de 2015 foi o Marina Palms

Yacht Club & Residences, um condominio com marina particular, onde 60% das
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unidades da primeira torre, com entrega em julho de 2015, foi comprada por

brasileiros, segundo a jornalista do UOL Economia Luiza Calegari

O empreendimento conta com uma marina, com espaco para 112 barcos, e as
coberturas (Penthouses) desta primeira torre, com quatro quartos, custam em torno
de R$ 12 milhdes. O projeto da segunda torre ter4 apartamentos de 2, 3 e 4

dormitérios, sendo o preco de venda a partir de US$ 800 mil.

Nas duas torres, com 25 andares cada uma, ha disponiveis 0s servicos de
mordomo, piscina de borda infinita, jardim e uma area verde com vista para a
marina. Cada torre possui a sua academia de ginastica, salas de massagens,
estudio de pilates, espaco para recreacdo infantil, além de manobristas 24 horas.
Aos proprietarios de barcos ha um funciondrio para atracacao disponivel em tempo
integral, um concierge (assistente pessoal) para planejar e providenciar o

entretenimento e um posto para abastecimento do clube exclusivo para residentes.
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6 OS CINCO IMOVEIS MAIS CAROS DO MUNDO

E o sonho de qualquer um morar em uma belissima mans&o, confortavel,
moderna e unica, segundo a Forbes, uma das revistas de negdcios e economia mais
conceituadas, listou alguns dos imdveis mais caros do mundo, e suas

caracteristicas:

6.1 5° lugar: Kensington Palace Gardens, Londres, Reino Unido.

(David Rose/Bloomberg)

Este € um dos trés imoveis que o dono da multinacional do aco ArcelorMittal,
Lakshmi Mittal, possui na “Billionaires' Row” (Rol dos Bilionarios), conhecida pelas
casas carissimas, em Londres. Em 2008 o imovel foi avaliado em 117 milhdes de

libras o que era cerca de 222 milhdes de dolares na época.
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6.2 4°lugar: One Hyde Park, Londres, Reino Unido.

(Paul Hackett/Reuters)

A cobertura triplex com 2.322m?, chamada de “The Penthouse”, contém um
moderno sistema de segurancga, janelas a prova de bombas, quarto do péanico, sala
de cinema privada, piscina, sauna, ginasio, concierge 24h, e demais itens de lazer,
foi avaliada em 2011 por US$ 221 milhdes. Localizada em Knightsbridge, também
em Londres, o apartamento fica em um dos enderecos mais caros do planeta. De

propriedade do empresario ucraniano Rinat Akhmetov.
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6.3 3°lugar: Fair Field, Sagaponack, Nova York.

(Wikimedia Commons)

Com 29 quartos, 39 banheiros, trés piscinas e sua propria usina de energia. A
Fair Fiels esta localizada nos Hamptons, balneario de luxo em Nova York com
diversas casas de veraneio de celebridades milionarias. A propriedade foi avaliada
em cerca de US$ 248,5 milhdes e pertence ao empresario norte-americano lIra L.

Rennert, bilionario do ramo industrial.
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6.4 2°lugar: Villa Leopolda, Villefranche-sur-mer, Franca.

(EFE)

O ranking conta com a participagcdo de uma brasileira, Lily Safra, socialite,

filantropa e vitva do banqueiro Edmond Safra, morto em 1999.

Lily, é proprietaria da manséo Villa Leopolda, em Villefranche-sur-mer, Francga, o
imovel com quase 81 mil m2, conta-se que foi construido pelo belga Rei Leopoldo Il
para uma de suas amantes e ja pertenceu a diversos bilionarios, e em 2008, foi

avaliada em 500 milh&es de euros (US$ 750 milhdes).
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6.5 1° lugar: Antilia, Mumbai, india.

(Danish Siddiqui/Reuters)

O primeiro lugar esta localizado em uma regido de contrastes, Mumbai ou
Bombaim, na india, responsavel por 70% das transacées no pais, e esta em rapido
desenvolvimento desde 2007, porém com cerca de 55% da populacéo ainda vive em

situacdes precarias de moradia, salude, emprego e educacao.

O Antilia € um edificio residéncia de aco e vidro tem aproximadamente 400.000
mz, distribuidos em 27 andares, 6 andares de estacionamento subterraneos, 3
heliportos, varios terracos, piscinas, jardins suspensos, 9 elevadores, spa, cinema
com 50 lugares, saldao de baile e 600 funcionarios para administra-lo.

Seu nome tem como origem uma ilha mitica do Atlantico, e foi avaliado em mais
de US$ 1 bilhdo, pertencendo a Mukesh Ambani, presidente da empresa de energia

indiana Reliance Industries.
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7 CONCLUSAO

Se tornar um corretor de imoveis de alto padréo ou Private Broker, ndo é uma
tarefa simples, exige muita pesquisa, criatividade e habilidade. Para ser um
profissional de sucesso no setor de imoéveis de luxo o aprendizado deve ser
continuo, viajando, lendo e estudando coisas novas, assuntos atuais, politica,
conhecimentos financeiros e econémicos do pais para que possa estar sempre no
mesmo nivel de conhecimento dos clientes e ndo deixar a desejar na hora de ter

uma conversa, pois essa sera a sua marca no mercado.

Este é um setor em constante crescimento que tem despertado o interesse de
Corretores de Imoveis, devido a alta rentabilidade mesmo em momentos de crise,
obtendo seu devido reconhecimento pessoal e financeiro, além de estabilidade a
longo prazo, ja que o profissional conta com conhecimento na &rea financeira,

permitindo sua ascensao de forma rapida e constante.

Concluimos que é possivel se tornar um Private Broker de sucesso, porém é
necessario se destacar entre os outros, ter um diferencial, ser criativo e bem
informados, além de um bom planejamento do marketing pessoal até a estratégia de

vendas.
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