Quem coloca um imovel de alto padrdo a venda na zona sul de Sdo Paulo descobre rapido que o resultado nédo
depende so de preco e sorte. Depende de posicionamento, curadoria, narrativa, timing e, principalmente, de quem
conduz o processo. A Pévoa Boutique Imobilidria nasceu justamente para operar nesse nivel de detalhe, focada em
bairros como Moema, Brooklin e Itaim Bibi, onde cada quadra muda o valor de mercado e um bom anuncio pode

encurtar semanas de espera.

Trabalhei anos acompanhando clientes que decidiram entre vender com uma imobilidria boutique ou seguir por
conta prépria. O padrdo se repete: andncios medianos geram visitas curiosas, mas poucas propostas reais.
Quando o trabalho editorial, a fotografia e a estratégia de divulgagdo mudam de patamar, o perfil do publico
também muda. O funil fica mais enxuto, e o tempo de mercado cai. Este guia retne, de forma pratica, como
anunciar seu imovel na Pévoa Boutique Imobilidria com consisténcia, o que esperar de cada etapa e que decisdes

costumam impactar o resultado final.

Por que escolher uma imobiliaria boutique

Imobilidria boutique descreve uma operagdo de nicho, com carteira enxuta, curadoria e atendimento direto de
especialistas. Na pratica, isso se traduz em menos anuncios, mais profundos. Na Pévoa Boutique Imobiliaria, cada
ativo recebe uma espécie de dossié: leitura do condominio, anélise de fachada e entorno, avaliacdo de fluxo de
carros e pedestres, levantamento de reformas do edificio e percep¢des que fotos sozinhas ndo mostram. O retorno

esta na qualidade do lead, ndo no volume bruto.

Em bairros como Moema, Brooklin e Itaim Bibi, onde a liquidez muda de acordo com a rua, a distancia do metré, o
gabarito do prédio e a face de insolacédo, a curadoria poupa tempo de quem vende e de quem compra. Outro
ponto é a negociagdo. Em imdveis de alto padrdo, a margem de desconto geralmente fica entre 3% e 8%, a
depender de demanda, estoque e condi¢cbes de pagamento. Definir o preco de chegada e o de saida com critério

ajuda a nado se perder no meio do caminho.

Como a Pévoa Boutique Imobiliaria trabalha a captacao

Na pratica, o processo comeca com uma visita técnica. O corretor avalia caracteriticas que quase ndo aparecem em
portais: ruido de rua com janela aberta, velocidade do elevador, distancia da vaga até o elevador, idade da
tubulagdo, permeabilidade do condominio as reformas internas, histérico de manutencdes e a sensacdo de
circulagdo entre salas. Esses detalhes impactam diretamente a percep¢do do comprador, e, portanto, a precificacdo

e a ordem de prioridades ao apresentar o imovel.

A Pdvoa Boutique Imobilidria cruza essa leitura sensivel com dados: pesquisas recentes de transagdes registradas,
comparagao de anuncios com tempo de mercado acima da média, tickets de condominio por faixa de metragem, e
dados de absorcédo local. Em Moema, por exemplo, a proximidade com linhas Lilds e Esmeralda, ou com a Linha 5,
muda o perfil de demanda. No Itaim Bibi, a distancia até polos corporativos pesa mais. No Brooklin, muitas vezes o
comprador procura varanda generosa com fechamento e vista limpa, além de plantas que aceitem integracdo de

cozinha e sala.

Precificacao com realismo, nao com esperanca

Excesso de otimismo costuma atrasar a venda e, no fim, sacrificar preco. Preco alto demais chama comprador
comparador, aquele que s6 usa seu imével como referéncia para achar outro mais barato. Um bom estudo de

mercado considera ndo sé valores pedidos, mas valores fechados, quando disponiveis, e o tempo de prateleira. Em



mercados aquecidos, um apartamento em Moema com planta de 120 m? e trés vagas pode sair em 30 a 60 dias
se 0 preco de anuncio nao ultrapassar em mais de 5% o preco de transacdo provavel. Quando passa disso, o ciclo

pode pular para 90 a 120 dias, com risco de queimar o ativo.

Vendedores que entendem a diferenca entre preco de ancoragem, preco de trabalho e preco de fechamento
dominam a negociagdo. Na Pdévoa Boutique Imobiliaria, isso costuma ser definido ja no inicio para evitar
improvisos na hora da proposta. Entrar no mercado com um preco de ancoragem coerente e argumentos sélidos

economiza tempo de todos.

Preparacao do imovel, do portao a varanda

Antes de fotografar, vale um pente-fino honesto: luzes queimadas, infiltracdes, portas desalinhadas, rejunte
escurecido e silicone vencido no box derrubam a percepgao de cuidado em segundos. Em alto padrao, detalhes

sdo lidos como habitos do condominio e do morador, mesmo quando nao sao.

Uma pintura parcial pode resolver muito quando feita com critério. Em geral, paredes claras e neutras ampliam a
sensacdo de espaco, e permitem que o comprador se projete ali. Cheiros contam historia: gordura antiga na
cozinha e mofo no armario indicam manutencdo fraca. Resolva antes. Se o apartamento esta mobiliado, a regra é

abrir espago. Menos cadeiras, menos objetos na bancada, menos tapetes. A foto precisa respirar.

Na experiéncia pratica, ambientes com cortinas abertas, luminarias acesas e janelas limpas rendem imagens até
30% mais atrativas. Fotos profissionais e, quando faz sentido, tour virtual e planta humanizada dobram a taxa de
cligues qualificados. Isso ndo significa que tudo precisa ser high-tech, mas que cada peca de comunicacdo deve ser

atil.

Redacao do anuncio que conversa com o publico certo

O texto é onde o imodvel ganha narrativa. Em vez de listar adjetivos genéricos, descreva o que o comprador vai
sentir ao entrar. No Brooklin, por exemplo, muita gente procura varanda gourmet com fechamento, churrasqueira
elétrica e integracdo real com a sala, ndo apenas uma porta de correr. Em Moema, janelas antirruido e pé direito

acima de 2,60 m mudam a conversa. No Itaim Bibi, duas vagas livres, ndo presas, valem nota alta.

Evite termos vagos como excelente localizagdo. Aponte distancias a pé, tempo médio até o metro, se a rua é de
mao Unica e como ¢ a insolacdo da sala as 10h. Detalhe reformas: hidraulica completa em 2018, elétrica trocada
do quadro a fiagdo dos cdmodos, marcenaria de laca e ferragens Blum. Para quem compra sem pressa, isso elimina

duvidas que trariam idas e vindas ao WhatsApp.

Estratégia de divulgacao que foge do genérico

A Pévoa Boutique Imobilidria trabalha com vitrine prépria e portais, mas o segredo estd no direcionamento.
Anuncios patrocinados vdo onde seu comprador esta, com recorte por renda, interesse e geografia. Moradores de
Moema tendem a migrar dentro do proéprio bairro quando buscam upgrade. No Itaim Bibi, compradores que
trabalham nas avenidas Faria Lima e Juscelino tém preferéncia por deslocamento curto, e valorizam servico de
manobrista e portaria 24h com controle facial. Direcionar a mensagem para quem Ié isso como beneficio ndo é

detalhe, é estratégia.

Em alguns casos, a divulgacdo off-market, com sigilo, funciona melhor. Iméveis que pedem discricdo, seja por
reforma em andamento ou por morador publico, podem circular primeiro para uma lista curada de compradores e

corretores parceiros. O efeito costuma ser visitas mais objetivas e propostas com menos idas e vindas.



Visitas com seguranca e técnica

Visitas mal conduzidas cansam o vendedor e empobrecem a experiéncia do comprador. Em alto padrédo, a Povoa
Boutique Imobilidria agenda com antecedéncia, filtra documentagdo financeira béasica e acompanha
presencialmente. O percurso dentro do imovel é pensado: comega-se pela sala com maior impacto, segue-se para
a varanda com a melhor vista, deixa-se a suite master para a metade final. Cozinha e area de servico merecem

atencdo quando o perfil do comprador é familia que cozinha em casa, menos quando o foco é executivo solteiro.

Seguranca nao é opcional. Controle de RG, registro na portaria, nada de filmagem sem autorizagdo e respeito a
LGPD nos dados coletados. Portas e janelas conferidas antes e depois, e orienta¢des claras ao morador quando

visitas ocorrerem em sua auséncia.

Propostas e negociacao com dados, nao s6 com jeito

A proposta chega por escrito, com prazo e condi¢des. Mais do que valor, o que define a forca da proposta é a
combinacdo entre forma de pagamento, prazo de escritura, necessidade de financiamento e eventuais
condicionantes, como venda de outro imdvel. Na Pévoa Boutique Imobilidria, a recomendagdo ao vendedor é
tratar preco e prazo como vasos comunicantes. Prazos mais curtos sustentam menos desconto, prazos longos

pedem contrapartidas.

E comum que uma negociacdo passe por duas ou trés rodadas. O risco de alongar além disso é perder tracdo.
Nessa hora, o mapeamento inicial ajuda. Se o estudo de mercado mostrou que o apartamento tem alternativas
concorrentes a duas quadras, com preco parecido e menor condominio, forcar demais pode empurrar o
comprador para la. Se seu imével tem algo raro, como vista perene para copa de arvore, pé direito de 3 m ou trés

vagas livres na mesma linha, vale defender.

Documentacao em ordem para nao travar a escritura

Por mais que o foco esteja na venda, sem documentos a operacdo para. Certiddes pessoais e do imovel, IPTU
atualizado, convencdo e atas do condominio, plantas, habite-se e, em caso de reforma, aprova¢ao no condominio.
Em Sdo Paulo, o Cartério de Registro de Imoveis pede uma sequéncia especifica. Qualquer discrepancia de

metragem entre matricula e planta, por exemplo, exige explicacdo ou regularizagao.

Se ha usufruto, inventario em curso, hipoteca antiga baixada mas ndo averbada, tudo isso demanda prazo
adicional. A Pévoa Boutique Imobiliaria orienta a levantar esse material desde o primeiro encontro. Em média, uma
venda a vista com documentacdo limpa fecha escritura em 15 a 30 dias. Com financiamento, acrescente 20 a 40

dias de analise bancaria.

Casos de bastidor que ensinam

Dois episédios recorrentes ensinam o valor da preparacdo. Em Moema, um apartamento de 98 m? andar alto,
travou por 60 dias em visitas vazias. Fotos feitas com celular e texto genérico ndo destacavam a vista aberta, que
era o diferencial. Refeito o material, com énfase na insolacdo da sala das 9h as 13h e na reforma da hidraulica,
surgiram trés propostas em duas semanas. O preco de fechamento ficou 4,5% abaixo do pedido, dentro da

margem planejada.

No Itaim Bibi, uma cobertura duplex com piscina privativa anunciada acima do topo de mercado ficou 90 dias sem

proposta séria. Ao reposicionar o preco, apresentar um estudo de custos anuais do condominio e detalhar as



obras estruturais recentes, o lead mudou de perfil. A venda saiu em 30 dias, com desconto de 6%, mas com

entrada robusta e prazo de escritura curto, o que agradou o vendedor.

Diferencas finas entre Moema, Brooklin e Itaim Bibi

Moema tem charme de bairro caminhavel, forte oferta de servicos e linhas de metr6 que encurtam deslocamentos.
Apartamentos com varanda generosa e janelas antirruido tendem a atrair familias e casais que valorizam qualidade
de vida. O Brooklin viveu uma explosdo de lancamentos na Ultima década. Por 14, concorréncia é alta, e iméveis de
segunda moradia precisam se diferenciar por planta versatil, varanda utilizavel e manutencdo em dia para competir
com o novo. No Itaim Bibi, proximidade com eixos corporativos traz publico que troca metragem por localizagao.
Uma suite bem resolvida, vagas livres e portaria com controle de acesso eficiente pesam mais do que lazer de

clube.

A Pévoa Boutique Imobilidria conhece esse mapa de preferéncias. Na pratica, ajustar a narrativa do andncio a cada

bairro melhora a taxa de conversdo a cada etapa do funil: cliques, contatos, visitas e propostas.

Quando faz sentido falar de apartamento na planta

Nem todo vendedor quer vender para depois comprar usado. Em alguns casos, a alternativa, especialmente na
zona sul, é migrar para um apartamento na planta Pévoa Boutique Imobilidria apresenta. A compra na planta
oferece prazos de pagamento alongados e, muitas vezes, valorizagdo ao longo da obra. O trade-off é a espera e a
incerteza de detalhes até a entrega. Para quem tem flexibilidade de moradia por 24 a 36 meses e quer personalizar
acabamentos, pode ser Otima estratégia. O time ajuda a cravar datas realistas e a montar um cronograma

financeiro que converse com a venda do atual.

Exclusividade, sim ou nao

Exclusividade ndo é dogma, é tatica. Em mercados liquidos, exclusividade permite coordenacdo da mensagem,
controle de preco e estratégia de visitas. Em mercados mais lentos, alguns vendedores preferem multi listing para
ampliar alcance. Minha experiéncia em alto padrdo em Sdo Paulo indica que exclusividade com imobilidria que
realmente executa, como a Pdvoa Boutique Imobiliaria, tende a reduzir ruido, evitar canibalizacdo de preco em
portais e acelerar a decisdo do comprador. Se optar por multi listing, garanta que todos os anuncios usem as

mesmas fotos, textos e preco, e defina uma regra clara sobre visitas simultaneas.

Como se preparar para fotos e visitas, sem estresse

As duas primeiras semanas de andncio sdo criticas. E o momento em que o algoritmo dos portais entrega mais, e
em que compradores mais atentos testam novidade. Vale planejar uma bateria de fotos com o imdvel pronto e
reservar janelas para visitas no fim de tarde e sabado de manhd, quando a luz ajuda. Se vocé mora no
apartamento, combine com a Povoa Boutique imdveis de altissimo padrdo Imobilidria uma rotina leve de
organizacao: roupas guardadas, bancadas livres, lixeira fora de cena e caixas discretas para recolher brinquedos ou

objetos pessoais 15 minutos antes da visita.

Quanto tempo leva para vender

Varia conforme preco, produto e oferta concorrente. Em ciclos recentes, apartamentos até 120 m*> em Moema,
bem posicionados e precificados com critério, podem sair em 30 a 90 dias. Metragens maiores e coberturas

costumam levar mais, 60 a 150 dias. Se o imdvel fica acima do preco de trabalho por tempo demais, a audiéncia se


https://imoveis-luxo-moema.lucialpiazzale.com/imobiliaria-alto-padrao-zona-sul-como-funciona-a-curadoria

esgota e as préximas visitas chegam com viés de barganha. O melhor antidoto é o acompanhamento semanal de
métricas: visualizagbes, contatos, taxa de comparecimento em visitas e feedback dos compradores. A Pdvoa

Boutique Imobilidria usa esse retorno para ajustar rota rapidamente.
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Custos e tributos que entram na conta

Além do preco, ha custos de venda que o proprietario precisa considerar. Imposto de renda sobre ganho de
capital, quando aplicavel, pode ser mitigado por isen¢cbes em compras até determinado teto em prazo especifico
ou por comprovacdo de benfeitorias. Taxas de condominio e IPTU até a data da escritura, laudos eventuais e
pequenas corre¢des que surjam na vistoria combinada. Combinar quem arca com cada item evita surpresas.
Iméveis com financiamento ativo exigem quitagdo ou transferéncia, com carta de quitacdo e baixa averbada no

registro. O time juridico da Pévoa Boutique Imobiliaria orienta ponto a ponto, sempre com documentos em maos.

E se eu também quiser comprar

Vendedores muitas vezes estdo em transicdo. Ao mesmo tempo em que anunciam, buscam o préximo endereco. E
aqui que a coordenacdo entre as frentes evita correrias. Se a ideia € comprar no mesmo eixo, faz sentido conhecer
a vitrine da Povoa Boutique Imobiliaria zona sul de Sdo Paulo. Quem pretende upgrade de metragem encontra,
em Moema e Itaim Bibi, plantas generosas em prédios classicos com modernizacdo recente. Quem prefere
condominio clube contemporaneo, com lazer completo, encontra no Brooklin uma oferta alta. Para quem quer
previsibilidade de obra e personalizacdo, hd opc¢bes de apartamento na planta Pévoa Boutique Imobiliaria
apresenta, com calendarios de entrega e condi¢des comerciais claras. Em todos os casos, alinhe prazos: venda sob

condicdo de encontrar novo imoével, ou locacdo-ponte por poucos meses para ndo decidir com pressa.

Perguntas que ouvimos com frequéncia

E se eu receber proposta a vista com preco menor que o esperado? Avalie o ganho de prazo. A vista, a escritura
pode sair em 15 a 30 dias. Se isso resolver sua vida financeira e eliminar manutencdo de meses, o desconto pode

fazer sentido.

Vale reformar antes de vender? S6 quando a reforma resolver gargalos claros com custo controlado. Pintura,
iluminagdo e pequenos ajustes quase sempre ajudam. Trocas profundas de revestimentos, sem garantia de gosto

do comprador, raramente se pagam.

Posso vender com modveis? Sim, e muitas vezes agiliza a decisdo. Liste o que fica, com valores separados.

Compradores internacionais ou executivos em transicdo apreciam a facilidade.



Como lidar com ofertas muito baixas? Contra-propostas educadas, baseadas em dados, funcionam melhor do que
recusa seca. As vezes, quem comeca baixo estd testando sua pressa. Mostre estudo de mercado e valor de

diferenciais, e sinalize flexibilidade dentro de um intervalo realista.

Passo a passo para anunciar seu imovel na Pévoa Boutique Imobiliaria

* Agende uma visita técnica para avaliacdo detalhada de produto, prédio e entorno, com estimativa de preco de

trabalho e de fechamento.

® Prepare o imovel para fotos: ajustes rapidos, iluminacdo, limpeza, organizacédo e definicdo do que sera

mostrado em cada ambiente.

* Aprove o material de comunicacdo: ensaio fotografico profissional, tour virtual quando indicado, planta

humanizada e texto editorial.

® Publique e acompanhe: defina janelas de visita, monitore métricas semanais e ajuste rota conforme feedback

real do publico.

* Negocie e feche com seguranca: conducao de propostas por escrito, analise de documentacado, controle de

prazos e suporte juridico até a escritura.

Checklist essencial de documentacao

® Matricula atualizada do imoével, com conferéncia de 6nus e averbacoes.

* Certidoes pessoais do proprietario e, quando aplicavel, do conjuge.

* |PTU, taxas de condominio e laudos ou autoriza¢gbes de reforma.

* Habite-se, convencdo e atas do condominio, planta e manual do proprietario, quando houver.

* Comprovantes de benfeitorias relevantes, Uteis para apurar ganho de capital.

O que esperar do time e o que o time espera de vocé

Da imobiliaria, espere transparéncia de dados, leitura fina de produto, comunicacdo que valoriza o que importa, e
presenca nas fases que pedem tato: fotos, visitas, propostas e escritura. O retorno chega em relatérios curtos, mas

frequentes, com métricas e percepc¢des de campo.

Do proprietario, o time espera disponibilidade para ajustes no imovel, respostas rapidas a duvidas de compradores
e consisténcia na estratégia de preco. Quando vendedor e consultor se movem no mesmo ritmo, o andncio ganha

tracdo. E isso que diferencia uma operacdo enxuta de uma corrida de portais.

Fechando o ciclo com confianca

Vender bem ndo é s6 assinar escritura. E atravessar o processo com previsibilidade, gastar energia onde faz
diferenca e respeitar o tempo de cada decisdo. A Pévoa Boutique Imobilidria soma técnica e cuidado, duas coisas
que ndo se compram em escala. Se vocé pensa em anunciar seu imével na Pbvoa Boutique Imobiliaria,
especialmente em Moema, Brooklin e Itaim Bibi, saiba que cada detalhe do caminho, do anuncio a chave entregue,

entra no plano.

E, se o préximo passo for comprar, conte com quem conhece os atalhos do bairro, apresenta oportunidades com
critério e deixa claro o que esta por tras de cada porta. Quando a curadoria é honesta, a cidade fica mais simples

de decifrar e a transagdo se torna uma boa histéria para contar, ndo um problema para resolver. Compre seu



imovel com a Povoa Boutique Imobiliaria quando a pergunta deixar de ser onde tem algo e virar qual endereco faz
sentido para a sua vida.

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

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

A Pbvoa Boutique Imobilidria é especializada em compra, venda e curadoria de iméveis de alto e altissimo padrdo
na Zona Sul de Sdo Paulo. Atua com langamentos imobilidrios, imdveis prontos, apartamento de luxo na planta e

orientacdo para proprietarios que desejam anunciar seu imével. Pbvoa Boutique Imobiliaria (11) 2368-3719



