Quem vende um imoével de alto padrdo na Zona Sul de Sdo Paulo ndo esta apenas negociando metragem,
dormitérios e vagas. Esta apresentando uma historia, uma rotina possivel, uma localizacdo que resolve a vida, um
padrdao de construcdo que permanece. Propostas fortes nascem quando o mercado percebe valor concreto e
coerente, e isso depende de método, leitura de dados, cuidado com a apresentacdo e, sobretudo, posicionamento.
A imobilidria Pévoa Boutique Imobilidria parte desse principio. Vender bem é alinhar cada detalhe para que o

comprador certo enxergue, sem ruido, o que aquele imével entrega de melhor.

O que realmente sustenta o valor de um imoével de alto padrao

Em Moema, Itaim Bibi e Brooklin, trés eixos definem grande parte da disposicdo a pagar: acesso e mobilidade,
qualidade do estoque e servicos do entorno. As novas estagbes de metré6 em Moema ja provaram seu efeito
pratico, reduzindo tempo de deslocamento e ampliando o publico interessado em apartamentos familia que
dispensam carro no dia a dia. No Itaim Bibi, a demanda corporativa alimenta a liquidez de unidades entre 80 e 160
m?, principalmente as que equiliboram areas sociais amplas e suites funcionais. No Brooklin, empreendimentos
entregues nos Ultimos 5 a 10 anos com lazer completo e boa fachada mantém valor por causa da percepgao de

bairro em evolucdao, mas com vida estabelecida.

Além da localizacdo, trés atributos recorrentes aparecem na andlise de propostas que fecham préximo do pedido:
planta racional com fluxo claro, manutencdo visivel e coeréncia entre acabamento e faixa de preco. Um piso de
madeira bem conservado pode acrescentar tanto apelo quanto uma automacao cara mas mal configurada. No alto
padrdo, o comprador percebe solucdes supérfluas e penaliza site o exagero. Quando existe equilibrio entre forma e

funcao, o valor se sustenta nas visitas, nos videos e nas conversas de negociacgo.

Leitura de mercado por microbairro, sem atalhos

A Povoa Boutique Imobiliaria zona sul de Sdo Paulo trabalha com microzonas. Em Moema Péassaros, o siléncio das
ruas internas e a arborizacdo pesam mais que a proximidade de grandes avenidas. Em Moema indios, a caminhada
rapida até o metr6 tem impacto direto no giro. No Itaim Bibi, quadras préximas a Jodo Cachoeira e a Manuel
Guedes atraem perfis que valorizam restaurantes e comércio de rua, o que beneficia apartamentos com varandas
usufruiveis e salas integradas. No Brooklin, a borda préxima a Berrini e Chucri Zaidan conversa com executivos que
precisam reduzir tempo entre casa e escritdrio, enquanto o Brooklin Velho preserva compradores que procuram

casas com terreno maior e ruas residenciais.

Essa granularidade muda a composicdo do prego. Dois apartamentos idénticos no papel podem ter variacdo de 8 a
15 por cento por conta de insolagdo, barulho de bar noturno, fluxo escolar na porta ou recuo da fachada que da
privacidade. Ao precificar, cruzamos dados de transa¢des efetivamente registradas, tempo médio de absorcdo por
tipologia e descontos praticados na fase final. Fazemos a conta fria antes de lapidar a narrativa. O objetivo é

posicionar o imével onde o comprador entenda que dificilmente encontrara algo equivalente pelo mesmo valor.

Preparacao técnica e estética que pesam no bolso

Em alto padrdo, preparagdo ndo é cosmética, é estratégia. Comecamos com uma vistoria técnica para detectar
infiltracoes, ruidos hidraulicos, folgas de esquadria, desempenho do aquecimento e integridade de marcenaria. O
custo de resolver antes de abrir visita € menor do que o desconto exigido em mesa de negociacdo. Em imoveis

com mais de dez anos, sugerimos, quando faz sentido, a troca de aquecedor por modelo mais eficiente e a


https://imobiliaria-brooklin.hexaforgey.com/posts/brooklin-zona-sul-os-bairros-mais-desejados-para-viver-com-estilo

atualizagdo de metais nas areas molhadas. Sdo intervencdes de valor percebido alto e custo proporcionalmente

baixo.

Estética conta, mas precisa ser econdmica. Em um 140 m?® no Itaim Bibi, pintamos toda a area social em tom claro
fosco, trocamos luminarias por pecas discretas e substituimos puxadores antigos. Gasto total de cerca de 1 por
cento do preco pedido. O tempo de venda caiu para 28 dias, com desconto final de 1,8 por cento. Em outro caso
no Brooklin, removemos papéis de parede marcantes e simplificamos o layout, devolvendo escala as salas. O

imével saiu de 90 visitas virtuais sem proposta para 6 visitas presenciais e duas ofertas firmes na segunda semana.

Precificacao que cria disputa, nao ruido

O erro mais comum é pedir alto esperando margem para negociar. Em micromercados liquidos como Moema e
Itaim Bibi, isso espanta compradores qualificados, porque eles acompanham portais e sabem a média de
transagdes. Estratégia vencedora combina trés referéncias: comparaveis fechados nos Ultimos 6 a 12 meses,
concorrentes ativos com qualidade equivalente e leitura do ciclo. Com taxa de juros estabilizando, o apetite muda.
Se notamos queda de estoque de unidades entre 90 e 120 m? em Moema, por exemplo, posicionamos um 110 m?
impecavel levemente abaixo de um concorrente mais antigo para atrair multiplas propostas na primeira quinzena.

Melhor duas ofertas disputando que uma Unica confortavel.

O intervalo de ajuste costuma ser apertado. Se depois de 15 a 20 dias ndo houve proposta, revisamos ndo sé o
preco, mas a entrega de midia, a narrativa e o calendario de visitas. Medimos taxa de clique, tempo de retencdo no
tour virtual e reacdo a cortes do video. Dados nao substituem o olho treinado, porém ajudam a decidir com

precisdo onde mexer sem desvalorizar a toa.

Imagem, narrativa e o que entra na cdmera

Fotos e videos vendem promessa de uso, ndo catalogo de detalhes. Guiamos o fotografo pela rotina que
imaginamos para o publico alvo. Se o comprador provavel é uma familia com dois filhos, abrimos a varanda com
mesa para quatro e vaso de temperos, iluminamos a cozinha para realcar bancadas funcionais e mostramos
quartos com solucdes de armazenamento, ndo com excesso de decoracdo. Em apartamentos com vista relevante,

cuidamos para que cortinas filtrem excesso de luz na hora certa, evitando estouro de branco na imagem.

Tour virtual tem papel decisivo para filtrar curiosos e manter interessado quem esta viajando. O roteiro deve ser
curto e objetivo. Nada de 15 minutos andando pelo mesmo corredor. Dois a trés cortes certeiros, com planta em
overlay quando necessario, contam a historia suficiente para provocar a visita. A imobilidria boutique que ignora

ritmo e linguagem audiovisual perde a atencdo de um publico que decide rapido.

Visitas com cadéncia e controle

Ha diferenca entre abrir a porta e conduzir uma visita. No primeiro minuto, o comprador forma impressées dificeis
de reverter. A Povoa Boutique Imobilidria moema e também a equipe que atua no Itaim Bibi e no Brooklin
costuma ajustar a iluminagao e ventilagdo 20 minutos antes, revisar cheiros e conferir se itens de maior valor estdo
protegidos. Durante a visita, evitamos excesso de informacdo técnica, mas respondemos com dados quando

perguntam. Area Gtil real, taxa condominial, fundo de obras, reforma hidraulica, datas e notas fiscais, tudo pronto.

Quando o mercado estd aquecido, propomos janelas de visitagdo concentradas e coordenadas. Isso aumenta
percepcao de demanda e reduz desgaste do proprietario. Em iméveis ocupados, organizamos sequéncia eficiente,
respeitando privacidade e horarios de criancas. Ao final de cada rodada, retornamos com feedback qualificado em

até 24 horas, ndo generalidades. Isso orienta ajustes imediatos.



Negociacao sem improviso

Negociacdo sélida depende de preparo documental e de uma ancoragem que faca sentido. Se houver avaliacdo
bancéria no horizonte, consideramos critérios dos principais bancos para ndo permitir que uma proposta seja
desfeita mais tarde por divergéncia. Em algumas vendas, recomendamos laudo de engenharia independente para
reduzir argumentos de desconto. Transparéncia paga dividendos. Quando o comprador sente seguranca, a

discussdo se concentra em preco e prazo, ndo em incertezas.

Conhecer motivacdes também acelera. Em um trés suites no Brooklin, percebemos que o proponente precisava
mudar em 60 dias. Propusemos manutencdo de parte do mobilidrio planejado e adiantamento de etapas de
cartério para travar taxa bancaria. Aceitou pagar 2 por cento acima da segunda melhor oferta. No Itaim, outro
comprador queria prazo mais longo para liberar recursos vindos do exterior. Ajustamos o cronograma e

mantivemos o preco, pedindo caucao por meio de escrow. Flexibilidade alinhada a seguranca aumenta valor sem

que o pedido mude.

POVOA

BOUTIQUE IMOBILIARIA

Documentacao e riscos que derrubam preco

Néo basta estar com matricula atualizada. Vendedor exigente evita surpresas preparando certiddes pessoais e do
imovel, recolhendo manual do proprietario, plantas, alvaras de reforma passados e, quando houver, ARTs e RRTs.
Em condominios antigos, pedimos cépia das Ultimas atas que mencionam obras relevantes e eventuais passivos
trabalhistas. Isso permite responder rapido quando um comprador criterioso, assessorado por advogado, levanta

ponto sensivel. Cada dia de duvida reabre margem para desconto.

Também tratamos de sinais que o banco enxerga e que nem sempre estdo no radar do proprietario, como
divergéncia entre area real e averbada, acréscimos em varanda sem anuéncia formal e regularizacdo de ar

condicionado na fachada. Resolver antes, ou precificar incorporando o custo futuro com clareza, evita retrabalho.

Sazonalidade, juro e momentos de janela

Vender bem passa por ler calendario. Meses de janeiro e fevereiro tém interesse elevado de familias readequando
rotina de escola e trabalho, mas carnaval e férias podem dilatar prazos. Agosto e setembro costumam ser bons
para lancamentos e também para revendas bem posicionadas, com clima mais seco e visitas mais faceis. Quando a
Selic sinaliza queda consistente, vemos aumento gradual de propostas financiadas. Nessa fase, reduzir uma
pequena fracdo do pedido para fechar rapido pode render ganho ao realocar o capital antes que a concorréncia

reaja.

Em condo clubs no Brooklin, imobiliaria especializada em iméveis de luxo que competem com estoque novo,

vale monitorar entregas na regido. Se um edificio com 200 unidades similares comeca a registrar escrituras, o
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poder de barganha do comprador sobe. A estratégia pode ser antecipar a publicacdo do anuncio, criar narrativa de

diferenciacdo e capturar a demanda antes do pico de oferta.

Intervencoes com melhor retorno sobre investimento
Nem toda reforma compensa as vésperas da venda. Selecionamos melhorias com ROI medido por experiéncia.

® Pintura neutra de boa qualidade, revisdo de iluminacdo e pequenos reparos de marcenaria. Impacto alto em

fotos e visitas, custo controlado, execucéo rapida.

* Atualizacdo de metais e box nos banheiros, troca de rejunte e silicone. Sensacdo de higiene e cuidado, sem
mexer em hidraulica.

® Regularizacdo de pendéncias visuais, como tomadas quebradas, portas desalinhadas e rodapés danificados. O

comprador associa esses pontos a manutengdo cara, mesmo quando nao é.
* Tratamento e revitalizacdo de piso de madeira. Piso bem apresentado comunica valor e permanéncia.

* Organizacado de layout e despersonalizacao. Menos objetos, mais escala. A casa parece maior, mais arejada e

convidativa.

Em geral, evita-se grandes reformas estruturais apenas para venda, a menos que haja desagio claro frente aos
comparaveis por motivo especifico que pode ser resolvido em prazo curto, como cozinha muito compartimentada

em planta que aceita integracdo sem demolicbes complexas.

Quando o sigilo protege valor

Ha imdveis que perdem valor quando expostos em excesso. Colecdes valiosas, obras de arte e moradores notérios
pedem outro tratamento. A venda off market, com lista curta de compradores qualificados, reduz visitas
improdutivas e acelera proposta séria. A imobiliaria alto padrdo Pévoa Boutique Imobiliaria trabalha esse canal com
critério, usando dossiés digitais com acesso controlado e horéarios de visita sob convite. Em uma cobertura no
Itaim Bibi, essa estratégia evitou dois meses de exposicdo e resultou em proposta firme na primeira semana de

agenda privada.

O papel dos apartamentos na planta e as trocas bem estruturadas

Nem todo vendedor estd migrando para uma unidade pronta. Muitos cogitam um apartamento na planta Pévoa
Boutique Imobilidria por desejarem um projeto atual e prazo para mudanga. Nesses casos, desenhamos um
cronograma de ponte: a venda do atual com ocupagdo até a liberacdo das chaves do novo. Em alguns edificios de
Moema e Brooklin, a diferenca de padrdo construtivo e areas de lazer cria valor qualitativo que justifica a troca
mesmo com m? nominal semelhante. Acalmar o timing com instrumentos contratuais, como arras bem definidas e

multas proporcionais, preserva preco e evita que o vendedor aceite desagio por ansiedade.

Para quem vai comprar, vale lembrar que a leitura de risco em lancamento nao se limita a marca do incorporador.
Observamos historico de entrega, qualidade do condominio em obras anteriores, padrdo de areas comuns e
comportamento de taxa condominial apds o primeiro ano. Se a ideia é compre seu imével com a Pévoa Boutique

Imobilidria, entregamos a mesma diligéncia que colocamos na venda.

Exemplos reais que mostram a diferenca

Dois apartamentos de 120 m* em Moema, prédios semelhantes, ambos com trés dormitérios e duas vagas. O A

tinha reforma parcial datada, mas boa insolacdo. O B, reforma nova, porém varanda pequena e vizinhanca



barulhenta. O proprietario do A achava que precisava investir pesado antes de anunciar. Sugerimos
microintervencdes de 1 por cento do valor, produzimos midia focada na luz natural e fluxo da planta e publicamos
com preco 3 por cento abaixo do B. Em 12 dias, trés propostas. Fechou 1 por cento acima do pedido, pois dois

interessados disputaram. O B ficou 90 dias no mercado e vendeu com 5 por cento de desconto.

Outro caso no Brooklin: unidade de 95 m? com taxa condominial mais alta que os comparaveis por causa de fundo
de obras. Em vez de esconder o dado, levamos a ata, explicamos o racional do investimento e apresentamos o
cronograma de conclusdo. Ao transformar o ponto sensivel em transparéncia, reduzimos demanda de desconto.

Vendeu em 21 dias.

Como a Povoa Boutique Imobiliaria conduz o processo, do primeiro
café a escritura

Nosso trabalho comega com escuta. Entendemos objetivo, prazo desejado, eventuais travas familiares e caminhos
alternativos. A seguir, mapeamos microconcorréncia, sugerimos um plano de preparacdo com orcamento e
cronograma, produzimos conteldo que valoriza o que o imével tem de Unico e montamos um calendario
inteligente de divulgacéo e visitas. O canal de comunicacdo com o proprietario é aberto e pragmatico. Relatérios

curtos, métricas Uteis, feedback verdadeiro do campo.

Sendo uma imobilidria boutique, escolhemos menos imoveis para poder cuidar de cada um. Em Moema, no Itaim
Bibi e no Brooklin, isso se traduz em presenca. Estamos nos prédios, conversamos com zeladores e sindicos,
entendemos a dinamica de cada quadra. Essa proximidade reduz erro de posicionamento e identifica compradores
que ndo aparecem nos portais. Para quem prefere vender com discri¢do, ajustamos o plano. Para quem busca

alcance maximo, ativamos nossa base e campanhas segmentadas.

Se o seu objetivo é anuncie seu imével na Pévoa Boutique Imobilidria, entregamos método e critério. Se esta
naquela fase de escolher o préximo endereco e deseja equilibrio entre valor e qualidade, compre seu imével com a
Povoa Boutique Imobilidria, com a mesma diligéncia. A consisténcia dos dois lados da mesa melhora o desfecho

para todos.

Checklist de preparacao antes de abrir visitas

* Vistoria técnica para infiltracdes, funcionamento hidraulico e revisao elétrica basica.
® Pintura neutra, iluminacdo revisada e pequenos reparos de marcenaria.

® Organizagao de documentos, incluindo certiddes, plantas e notas de reformas.

* Midia planejada com roteiro de video e fotos em horarios de melhor luz.

® Plano de visitas com agenda concentrada e instrucdes claras para ocupantes.

Erros comuns que corroem valor sem que o vendedor perceba

® Precificar alto esperando negociar, em vez de posicionar para gerar multiplas propostas.
* Exigir visita sem tour virtual ou fotos profissionais, afastando compradores qualificados.
* Adiar pequenos reparos que viram argumento de desconto desproporcional.

® Expor o imével por muitos meses sem revisdo de estratégia, criando fadiga de mercado.

* Negligenciar detalhes de documentacao, atrasando analise bancéria e esfriando propostas.

Ajustando a estratégia a cada propriedade, e nao o contrario



Nao existe formula fixa que funcione em todo imével, mesmo em bairros vizinhos. Uma cobertura com vista para o
verde em Moema pede narrativa de contemplagao e vida a pé, enquanto um quatro dormitérios no Itaim proximo
a Faria Lima exige discurso de mobilidade e praticidade. Em prédios icdnicos, a marca da construtora e o arquiteto
assinam parte do valor percebido. Em edificios menores, o siléncio, o pé direito e a insolacdo entregam a
experiéncia. A Pévoa Boutique Imobilidria itaim bibi, a Pévoa Boutique Imobilidria brooklin e a equipe da Povoa
Boutique Imobilidria moema ajustam foco, linguagem e ritmo a cada caso, mantendo disciplina de dados e

sensibilidade de campo.

Quando o vendedor compreende por que certos detalhes importam e como eles se conectam a disposicdo de
pagar, o processo deixa de ser uma sequéncia de tentativas. Vira uma conducéo clara, em que cada etapa constréi

a proxima. O resultado ndo é s um preco melhor, é também um ciclo de venda mais curto e mais previsivel.

Para quem quer valorizar e seguir adiante com tranquilidade

Valor ndo se cria no anuincio, nasce na coeréncia entre o que o imdvel oferece e quem procura exatamente isso. Se
vocé estd pronto para vender com método, usar dados que importam e uma apresentacdo que respeita a
inteligéncia do comprador, a imobilidria Pévoa Boutique Imobilidria pode conduzir esse caminho, mantendo o
carater boutique que da tempo e atencdo ao que interessa. Em Moema, Itaim Bibi e Brooklin, cada quadra conta
uma histdria especifica. Contar a sua, com precisdo, costuma fazer a diferenca entre uma proposta que arrasta e

uma venda que honra o que vocé construiu.

Pévoa Boutique Imobilidria atua na Zona Sul de Sdo Paulo com curadoria de imoveis de alto e altissimo padréo,
lancamentos imobiliarios e apartamentos de luxo na planta. Atendimento consultivo em Brooklin, Moema, Itaim

Bibi, Vila Olimpia, Vila Nova Conceicdo, Campo Belo e bairros proximos Pévoa Boutique Imobiliaria (11) 2368-3719

A Pdvoa Boutique Imobilidria é especializada em compra, venda e curadoria de imoveis de alto e altissimo padrao
na Zona Sul de Sao Paulo. Atua com lancamentos imobilidrios, imoveis prontos, apartamento de luxo na planta e

orientagdo para proprietarios que desejam anunciar seu imoével. Pévoa Boutique Imobilidria (11) 2368-3719



