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Imoveis no Brasil ‘for sale’

® A franquia Re/Max desembarcou no pais no fim de

2009 com metas audaciosas para o mercado imo-

biliario nacional. Um ano antes, tinha sido a vez da

Century 21. E a pr6xima imobiliaria americana que,

segundo o mercado, vai comecar a atuar por aqui é

a Coldwell Banker. O movimento das companhias

de migrar para paises em desenvolvimento é uma

resposta a crise americana, deflagrada em 2007, que

derrubou os precos dos imoveis em até 70%.

Desde outubro, quando foi
lancada a subsidiaria brasi-
leira, a Re/Max abriu seis lo-
jas franqueadas que ja estdo
e operacao em quatro esta-
dos: Sao Paulo, Rio, Bahia €
Rio Grande do Sul. A meta,
segundo Renato Teixeira,
presidente da companhia no
Brasil, é ter 18 regionais num
curto espaco de tempo.

Uma franquia padrao, de
uma imobilidria de 40 me-
tros quadrados, custa em
média R$ 80 mil, incluida a

taxa de franquia e o capital
de giro necessario.

— A expectativa é que o
faturamento (valor geral de
vendas) das franqueadas, fi-
que entre R$ 1 milhdo e R$ 5
milhoes — informa Teixeira.

Ha espaco, segundo ele,
para muitas outras franquea-
doras atuarem no Brasil, ja
que o mercado € grande.

— Nos Estados Unidos,
ha 30 empresas de grande
porte. Portugal tem, no mi-
nimo, dez — conta.



