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ENTRE CICLOS, CONQUISTAS
E NOVOS COMECOS

Em um cendrio fortemente impactado pela taxa Selic — que
influencia diretamente financiamentos, crédito, poder de compra
e o comportamento de todo o mercado — o setor imobiliario vive

um momento de transformagdo e adaptagdo.

Com as mudangas previstas para
2026 e 2027, comprar, vender ou
investir em iméveis deixou de ser
apenas uma questdo de oportu-
nidade: tornou-se uma decisdo
estratégica, que exige informacdo,
preparo e visdo de futuro.

E é justamente nesse novo cendrio
que as mulheres conquistam ainda
mais for¢ca e protagonismo. Ha&
muito tempo elas deixaram de ser
minoria. Hoje, a presenga feminina
cresce de forma acelerada na
corretagem e ja representa cerca
de 40% dos profissionais do mer-
cado imobiliario no Brasil, segundo
dados do Sistema COFECI/CRECI.

Foi a partir dessa realidade que
nasceu o movimento Menol[s]
pausa — criado sob a minha &tica
da importdncia de unir mulheres
40+ incentivar a troca de expe-
riéncias, despertar inspiragéo e
fortalecer a coragem de investir na
propria  profissdo durante a
maturidade. Um sonho antigo que
hoje ganha vida com muito orgulho
dentro do Radar Imobilidrio.

Nesta segunda edig¢do, reunimos
entrevistas especiais e histérias
inspiradoras de profissionais que
movimentam o mercado com
experiéncia, visGo e humanidade.
Entre elas, Silvana Esteves, com
mais de 20 anos de atuagdo no
setor, compartilhando sua trajetéria
e percepcdo sobre o futuro do
mercado imobilidrio. Também con-
tamos com Yara Elias, vencedora
do prémio “Melhores do Ano 2025”
da Lopes One, mostrando a forga
feminina em um mercado cada vez
mais competitivo.

O Radar Imobiligrio também
amplia o olhar para temas funda-
mentais que impactam diretamente
a vida e a performance dos profis-
sionais do setor. Rogério Bragherolli,
autor do livro O Executivo que
Tropegou no Divd, traz uma reflexdo
importante sobre saude mental
dentro do ecossistema imobiliario e
dos ambientes corporativos. Ja
Danila aborda a sadde nutricional
para corretores, destacando como
corpo e mente caminham juntos na
alta performance profissional.



Como publicitaria, jornalista e hoje corretora de imoéveis, sinto um
orgulho enorme em ver o Radar Imobiliario crescendo e trazendo uma
nova visao para o setor: mais humana, mais acolhedora e mais
conectada as histoérias reais das pessoas.

Que esta edigao inspire novos olhares, grandes conquistas e novas
oportunidades para vendedores, compradores, investidores e corretores
gue movimentam o mercado imobiliario.
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SELIC, JUROS E MERCADO IMOBILIARIO:
O QUE ESPERAR PARA 2026 E 2027

O mercado imobiliario brasileiro
vive um momento de
expectativa e transformagado.
Apbs um longo periodo de juros
elevados, o segundo semestre
de 2026 comeca a sinalizar um
cendrio mais otimista para
compradores, vendedores,
investidores e corretores,
impulsionado principalmente
pela trajetéria da taxa Selic.

Depois de atingir niveis elevados
nos Ultimos anos, a Selic iniciou um
movimento gradual de desa-
celeragdo em 2026. O mercado
financeiro projeta que a taxa
encerre o ano entre 12,5% e 13%,
com possibilidade de novas
redugdes no primeiro trimestre de
2027.

Esse movimento impacta direta-
mente o setor imobilidrio, j& que o
crédito habitacional depende do
custo do dinheiro. Quando a Selic
sobe, os bancos aumentam os
juros do financiamento, elevando
parcelas e reduzindo o poder de
compra. Quando cai, o crédito se
torna mais acessivel, estimu-
lando financiamentos e aque-
cendo o mercado.

Mesmo em um cendrio de juros
altos, o setor imobiliGrio demons-
trou forga e resiliéncia. Agora, com
expectativa de reducdo gradual
da Selic, o mercado projeta
crescimento nas vendas e
financiamentos em 2026 e 2027.

A ABECIP ESTIMA ALTA DE 16% NO
CREDITO IMOBILIARIO EM 2026,
IMPULSIONADA PELA MAIOR OFERTA
DE CREDITO E MELHORA NAS CONDI-
COES DE FINANCIAMENTO.




Os bancos também comecam a

Os impactos sdo sentidos de for- disputar  clientes com  mais

mas diferentes:

intensidade, oferecendo taxas mais

e Para o comprador. parcelas competitivas, prazos maiores e
mais acessiveis e maior poder condigcées mais atrativas, especi-
89 HTETEeIETE) almente para imbveis de médio e
Para o vendedor. aumento da alto padrao.

demanda e redu¢do no tempo
de venda. Especialistas apontam que 2026 e

2027 podem marcar um novo ciclo

Para o investidor. valorizagéo de expansdo do mercado imo-

do imoével como ativo

patrimonial. bilidrio, impulsionado pela queda

dos juros, melhora da confianga do
Para o corretor. retomada do consumidor, estabilizag@o da infla-
mercado e ampliagao das cdo e fortalecimento da cons-

oportunidades de negocio.

trugdo civil.
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MA MULHER _ .
y UDE NEGOCIOS

Com uma trajetéria marcada por dedicacgdo, resiliéncia e paixdo
pelo mercado imobiliario, Silvana Esteves construiu seu espago
com autenticidade e exceléncia no atendimento. Nesta entrevistaq,
ela compartilha aprendizados, desafios e a constancia que a
tornaram referéncia em um mercado tédo dindmico e competitivo.
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Radar Imobiliario [RI] - Depois
de mais de uma década no
mercado imobiliario, o que
mais mudou na forma de
vender imoéveis?

Silvana Esteves [SE] - A
necessidade de estudar e se
atualizar diariamente a respeito
do mercado e das plataformas
digitais. Hoje o préprio cliente é
seu concorrente.

RI - Como foi conquistar
espagco em um mercado que,
na época, era
predominantemente
masculino?

SE - Dificil e desafiador.
Principalmente pelo fato de que
Nno ramo, existia muito
preconceito e as conversas
eram sempre as mesmas:
somente “ mulheres faceis “ séo
corretoras. Além do pouco
interesse entre as mulheres em
oficializar a profisséo. Na grande
maioria era uma “segunda
renda”.

RI - Qual foi o principal passo
para consolidar sua carreira no
mercado imobiliario?



SE - Entender como o mercado é
complexo. Pois ser corretora néo é
somente apresentar imdveis. Quando
entendemos a necessidade do outro,
as dores e medos, nos tornamos mais
atentas. Acredito que esse seja um
diferencial de muitas mulheres
corretoras. Além claro, de dedicagdo e
conhecimento abrangente em todos
0s seguimentos: documentagdo,
diferentes tipos de imdveis,
avaliagdes, entre outros.

Rl - Como vocé conseguiu
acompanhar as mudancgas do
mercado sem perder sua esséncia no
atendimento?

SE - Sempre priorizei o bom
atendimento. O olhar, as trocas, ouvir
O que o outro tem a dizer. Pra mim &
claro quando o atendimento vai ser
produtivo, quando consigo me
conectar com o cliente. Se isso néo
acontece na primeira visitaq,
dificilmente vai fluir.

RI - Em algum momento vocé pensou
em desistir? O que te fez continuar?

SE - Varios rsrsr. A falta de
estabilidade financeira, foi sempre

o principal desdfio.

Sou muito pé no chd@o e sempre
procuro fazer minhas reservas para os
momentos de menor fartura. Mas o
ramo me encanta. Ajudar a realizar os
sonhos das pessoas, & algo mdagico e
fascinante. Além da flexibilidade e
liberdade no trabalho. Eu fago minhas
regras, que sdo muitas, mas sou dona
demime

do meu negdcio.

6- Qual é o diferencial de um corretor
que consegue vender de forma
constante?

SE - Resiliéncia, conhecimento, muito
trabalho, dedicagdo e foco.

RI - Qual o maior aprendizado
que o mercado imobiliario te
trouxe ao longo dos anos?

SE - £ um mercado desafiador e
exige constdncia. Entre altos e
baixos, ainda continua sendo e
sempre serd o melhor
investimento. Quem se aventura
na profissdo, focando somente
no lucro financeiro, néo se
estabelece no mercado.

Rl - Qual é o verdadeiro segredo
para se manter sempre
vendendo?

SE - Constdncia: em ser vista, em
atender com dedicagdo, em
estudar, em se relacionar com
clientes novos e manter os
antigos. Todo dia é um novo dia
para termos sucesso; basta
persistir que chegamos l&.
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IBERQOSTAR SELECTION

Entre sonhos realizados, desafios
vencidos e uma trajetéria construida
com sensibilidade e propdsito, hoje
vamos conhecer a histéria de Yara Elias
que transformou o mercado imobiliario
em missdo, inspiragdo e conquista.

Radar Imobiliario [RI] - 1- Receber o
prémio de melhores do ano em 2025
representou o qué na sua trajetoria
profissional?

Yara Elias [YE]- Receber o prémio de
Melhores do Ano em 2025 foi, sem davidaq,
a consagragdo de um ano abengoado e
de muito trabalho.

- Quando vocé descobriu que sua
performance te levaria para um resort no
Nordeste como premiacgéo, qual foi o
sentimento naquele momento?

YE- O sentimento foi de motivacdo para
trabalhar ainda mais em busca dessa
conquista.

premiacéo 2025 para

YARA ELIAS
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RI -Qual foi a principal
estratégia que te ajudou a
alcancar resultados téo
expressivos no mercado
imobiliario?

YE- A estratégia para quem
trabalha com vendas, acredito
eu, é realizar a venda. Como
isso serd feito, cabe a cada um
descobrir o seu préprio
caminho. Mas, com certezag, &
preciso trabalhar mais.

- O que diferencia uma
corretora comum de uma
profissional que se torna
referéncia no mercado?

&



YE - Eu acredito que todos carregam o
potencial da realizagdo, mas poucos
acreditam que realmente possuem
esse potencial.

Para mim, o que diferencia o corretor
referéncia no mercado é a
capacidade de entender o momento
do cliente, suas necessidades e, a
partir disso, buscar a melhor opgdo
para ele naquele momento de vida. As
pessoas sdo diferentes, vivem
momentos diferentes e possuem
necessidades diferentes.

O cliente que chega até vocé espera
encontrar alguém que compreenda
esse momento e consiga ajuda-lo a
realizar essa necessidade, esse sonho.
Por isso, vOocé precisa ser essa pessod.
E preciso ter sensibilidade.

O cliente que compra um imével ndo é
apenas mais um namero. Ele é
importante, e os desejos e
necessidades dele precisam ter
importdncia para vocé também.

%
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Rl - Em algum momento da sua
carreira vocé precisou mudar sua
mentalidade para crescer
profissionalmente?

YE- Sim! Entender que a
necessidade e o desejo do cliente
pertencem a ele.

Muitas vezes queremos decidir pelo
cliente, e isso ndo funciona. Vocé
precisa entender que o seu papel é
fundamental na decisdo de
compra, mas a decisdo final
sempre serd do cliente.

RI - Como vocé acredita que uma
mulher pode desenvolver mais
confiang¢a e autoridade no
mercado imobiliario?

YE - Eu penso que a mulher possui
uma sensibilidade maior e, cada
vez mais, vem se tornando
referéncia no mercado imobiliario.
Na empresa em que trabalho ha 15
anos, todos os anos, entre os 10
primeiros colocados, 8 séo
mulheres. Talvez isso explique a
minha teoria.

RI - Qual conselho vocé daria para
corretoras iniciantes que desejam
construir uma carreira sélida e
reconhecida?

YE -O meu conselho para as
mulheres iniciantes no mercado
imobilidrio é: sejam sensiveis, sejam
atentas, mas ndo sejam submissas.
Muitas vezes, o cliente busca aquilo
que ndo tem, ou aquilo que
acredita ter, e cabe a vocé ter o
discernimento necessdario para
conduzir o atendimento. Vocé
conduz. Sejam honestas. Tenham
paciéncia com o cliente como se
ele fosse alguém da sua familiq,
porque, naquele momento, ele é. E
nuNca visem apenas a comissdo,
mas sim a realizagdo de um bom
negdbcio para o seu cliente.

Ele nunca esquecerd de vocé.



RI - Hoje, como vocé usa sua trajetoria para inspirar e empoderar
outras mulheres dentro do mercado imobiliario?

YE - O meu conselho para as mulheres iniciantes no mercado imobiliario
é: sejam sensiveis, sejam atentas, mas ndo sejam submissas.

Muitas vezes, o cliente busca aquilo que ndo tem, ou aquilo que acredita
ter, e cabe a vocé ter o discernimento necessdrio para conduzir o
atendimento. Vocé conduz.

Sejam honestas. Tenham paciéncia com o cliente como se ele fosse
alguém da sua familia, porque, naquele momento, ele é. E nunca visem
apenas a comissdo, mas sim a realizagcdo de um bom negbcio para o
seu cliente. Ele nunca esquecerd de vocé.
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ROGERIO BRAGHEROLLI - O executivo que hup%gou no divéa
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ENTREVISTA - Reflexées sobre sadde mental no mundo corporativo

Ao longo desta conversa, Rogério traca um

paralelo entre o universo dos altos

executivos e a rotina intensa dos corretores
de imoveis, profissionais que convivem
diariamente com metas, cobrangas,
instabilidade emocional e a necessidade
constante de demonstrar for¢a e resultado.

RADAR IMOBILIARIO [RI] No livro O
Executivo que Tropegou ho Divd, o
senhor aborda questoes
emocionais e profissionais muito
profundas. O que te inspirou a
escrever essa obra?

Rogério Bragherolli [RB] O que me
inspirou foi o desejo de procurar
ajudar os executivos a fazerem
uma reflexdo critica sobre suas
carreiras visando bem-estar e
satde mental.

RI - Assim como o executivo, o
corretor de imoveis vive sob
pressdo, metas e instabilidade
emocional. Como o senhor
enxerga o impacto disso na sadude
mental desses profissionais?

RB - O corretor € um executivo do
mercado imobiliario que vive
correndo atrds de metas e
resultados. Manter o equilibrio
emocional ndo &€ uma tarefa facil.
Portanto cuidados em relagdo ao
stress exagerado, ao trabalho
excessivo, a metas fora da
realidade precisam ser
enderecados com seriedade e
prioridade para que se possa
manter um nivel de trabalho
sustentdvel e saudavel.

RI - Muitos profissionais, assim
como o executivo e o corretor,
associam sucesso apenas d
performance. Em que momento
essa busca pode se tornar
perigosa emocionalmente?

RB - Performance e muito
importante mas ndo & sinbnimo
absoluto de sucesso. O sucesso é
muito mais que resultado
financeiro, ele é resultado de
propodsito, autoridade, dignidade,
integridade, bom relacionamento,
confianga e outro valores
intangiveis que ndo tem preco.

Rl - Assim como o executivo, o
corretor enfrenta diariamente
expectativas, rejeigées e
negociagcdes. Como desenvolver
equilibrio emocional diante dessa
rotina intensa?

RB - Para se atingir o equilibrio
emocional alguns pontos precisam
ser desenvolvidos como:
autocontrole | autoconhecimento |
empatia | resiliéncia

Estas “habilidades” podem ser
adquiridas através de processos
como: feedback, coaching,
mentoria, terapia, meditagdo e
aprendizado continuo do dia dia.



RI - Na sua viséo, quais sinais
mostram que um profissional,
assim como o executivoe o
corretor, estd emocionalmente
sobrecarregado, mesmo
aparentando estar bem?

RB - Alguns sinais s@o classicos
como: apatia, cansago excessivo,
aumento ou perda de peso,
alteragbes de humor, perda de
eficiéncia, sono desequilibrado,
dlcool, cigarro ou outras drogas em
excesso.

RI - O senhor acredita que falar
sobre saiide mental no ambiente
corporativo ainda é um tabu? Por
qué?

RB - Infelizmmente sim porque as
pessoas tem medo de expor suas
fraquezas, seus medos e suas
angustias. Estd “evitacdo” tem um
preco caro e pode acabar virando
uma bola de neve afetando
significativamente a salde fisica e
mental.

“ HOJE E SABIDO QUE NAO DA
PARA SEPARAR O TRABALHO
DA VIDA, POIS NAO SE PODE
ESQUECER QUE PASSAMOS
APROXIMADAMENTE 30% DE
TODO TEMPO DE NOSSA
EXISTENCIA TRABALHANDO...”

Trecho do livro O executivo
que tropecgou no diva.

RI - Assim como o executivo, muitos
corretores sentem que precisam
demonstrar forga o tempo todo.
Como aprender a cuidar da sadde
mental sem enxergar isso como
fraqueza?

RB - Tendo a coragem de procurar
ajuda quando sentir necessidade.
Trabalhando o equilibrio fisico e
mental através de hdbitos saudaveis
de alimentag¢do, sono, exercicios
fisicos e atividades de cuidados
psicolbgicos.

Rl - Que conselho o senhor daria
para profissionais que, assim como
o executivo e o corretor de imoéveis,
desejam alcangar sucesso sem
abrir mdo da saidde emocional e da
qualidade de vida?

RB - O conselho é procurar integrar
de maneira harmoniosa trabalho e
vida pessoal agindo com
integridade, buscando estabelecer
um equilibrio sauddavel entre dinheiro,
aprendizado, prazer e proposito.
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abordando temas como carreira, mercado imobilidrio, autoestima,
empreendedorismo e a importdncia de uma gestéio mais humanizada
nesse periodo de transformacgdo feminina.

Queremos ouvir historias reais e inspiradoras.

Se vocé deseja participar das gravagoes e fazer parte desse movimento,
entre em contato conosco.

MENO([S] pausa: porque a mulher 40+ n&o diminui o ritmo — ela apenas
aprende a viver com mais proposito.

ELA E INSPIRAGAO

Cassia Soares é formada em
Processos Gerenciais e
Contabilidade, mas foi nas
redes sociais que encontrou
uma das formas mais
auténticas de expressar seu
talento.

Entre edigdes de videos, fotografias
e producéo de contelido, ela
transforma criatividade em
conexdo, sempre deixando suad
marca através de um olhar sensivel
e cheio de personalidade.

Generosa, altruista e dona de uma
risada cativante, Cassia conquista
as pessoas ndo apenas pelo
profissionalismo, mas pela leveza e
verdade que carrega em tudo o
que faz.

Apaixonada por motos desde
muito jovem, divide seu tempo
entre a rotina do trabalho
registrado em CLT e o hobby que,
com dedicacdo e talento, acabou
se tornando também uma
importante fonte complementar de
renda.

Mais do que produzir contetdo,
Cassia traduz histérias, emocgodes e
autenticidade — mostrando que é
possivel equilibrar
responsabilidade, paixdo e
propésito no mesmo caminho.
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