
26· Brasil Econômico Segunda-feira, 30 de julho, 2012

LeIIoestreia em Miami para
atender à demanda brasileira
Imobiliária lança filial nos Estados Unidos, em parceria com a americana Faccin
Investments, de olho no aumento de compras de imóveis por clientes do Brasil

** ifiN& #*Regiane de Oliveira
roliveira@brasileconomico.com.br

Divulgação
EM BUSCA DE UM LUGAR AO SOL

Origem dos c,lientes que procuram imóveis na Flórida
A administradora e imobiliária
Lello está fincando bandeira em
solo americano. A empresa aca-
ba de fechar parceria com a Fac-
cin Investments, consultaria
imobiliária instalada há 15 anos
na Flórida, para vender imóveis
residenciais e comerciais por
meio da Lello Miami. O foco não
é atender aos clientes america-
nos, que lentamente começam a
recuperar o apetite pelo setor
imobiliário após a crise financei-
ra de 2008. Ao contrário, a admi-

. nistradora está de olho no interes-
se crescente de brasileiros não-
residentes nos Estados Unidos.

Dados da associação america-
na de corretores mostram que
desde a crise de crédito que afe-
tou osetor imobiliário há quatro
anos, o interesse de estrangeiros
pelos imóveis americanos, co-
mercializados bem abaixo do va-
lar de mercado, aumentou. E o
Brasil é o segundo maior cliente
na Flórida, com 8% do mercado,
atrás apenas do Canadá, com
39% (ver mais abaixo).

Segundo Roseli Hernandes, di-
retora comercial da Lello Imó-
veis, a queda no preço das ofer-
tas dos imóveis americanos, em
contrapartida ao aumento nos
valores dos imóveis no Brasil é o
que tem feito muitos clientes
procurarem opções de investi-
mento fora. Não que o brasileiro
esteja interessado em economi-
zar. O preço médio de imóveis
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"A crise americana virou
oportunidade para os
investidores brasileiros,
atentos à queda no preço dos
imóveis nos Estados Unidos"

OBJETIVO DA COMPRA

comprados por estrangeiros nos
EUAé de US$ 175mil, conforme
dados da associação de correto-
res do país. Mas o gasto médio
dos brasileiro é de US$ 215mil.

"O perfil desse cliente é al-
guém bem estabelecido finan-
ceiramente' com uma vida con-
fortável no Brasil, que busca di-
versificar seus investimentos,
ou mesmo ter uma casa de fé-
rias para a família" , explica Ro-
seli. "E Miarni está dentro do ro-
teiro favorito de muitos brasilei-
ros", avalia a executiva.

De acordo com Cássio Faccin,
que vai comandar a Lello Miarni,
o mercado americano já dá sinais
de melhoria, mas mesmo assim,
o preço do metro quadrado na
Flórida ainda é 30% a 40% abai-
xo dos praticados na capital de
São Paulo, por exemplo. De acor-
do com dados da.Fípe, o preço do
metro quadrado na capital paulis-
ta em maio era de R$ 6,4 mil.

Fonte: Associação Americana de Corretores de Imóveis

Além disso, Faccin garante
que não há burocracia na hora
de fechar negócio; mesmo com
o susto que os bancos america-
nos tiveram com a crise do sub-
prime - por conta dos emprés-
timos hipotecários para clien-
tes sem comprovação de renda
ou com um histórico ruim de'
crédito. "Enquanto os juros
imobiliários no Brasil chegam a
12% ao ano, nos EUA ficamos

entre 3,5% e 4%", diz ele ..
Mas os interessados tem de

tomar cuidado. A legislação
americana é diferente da brasi-
leira' e conta por exemplo com
a Estate Tax, um imposto de su-
cessão, em que o estado fica
com 50% do valor de venda do
imóvel em caso de morte do
proprietário. "Em caso de ven-
da normal, o imposto é de
23%", afirma Faccin. _

Estrangeiros devem gastar US$ 82,5 bi
Pesquisa feita pela entidade

mostra que 25% dos corretores
do país têm trabalhado com es-
trangeiros, especialmente do
Canadá, China, Hong Kong, Mé-
xico, Índia, Brasil e Reino Uni-
do. O levantamento mostraaín-
da que a maioria das compras
feitas são à vista.

O interesse dos estrangeiros
está concentrado basicamente
em quatro estados: Flórida, Cali-

.. fórnia Texas e Arizona o

vendas para não-residentes re-
presentam 51% do total.

A Flórida, destino preferido
dos brasileiros, é onde esse cres-
cimento é mais alto: 26% de to-
das as vendas de imóveis são pa-
ra clientes estrangeiros, que cos-
tumam investir em residências
de médio e alto padrão, com va-
lores aproximados de US$ 170
mil. Em 2007, o interesse dos es-
trangeiros por este mercado
não assava de 10° .

Os líderes de compras no es-
tado em 2011 foram os cana-
denses, com 39% do mercado.
Mas os ingleses, tradicionais
fregueses do mercado america-
no, perderam sua posição para
os brasileiros, que represen-
tam 8% da demanda e os vene-
zuelanos, com 7%. Em 2Gia, o
Cánadá representava 36 % da
demanda, contra 15% da Ingla-

. terra, 3% do Brasil e 3% da Ve-

Vendas para não residentes
somam 51% do total na Flórida,
Califórnia, Texas e Arizona

Os clientes estrangeiros tem aju-
dado a recuperar o ainda frágil
mercado imobiliário america-
no. Segundo a associação ameri-
cana de corretores, a estimativa
é que a venda para estrangeiros
movimente US$ 82,5 bilhões
neste ano, contra US$ 66,4 bi-
lhões doano assado.


