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O guia definitivo para o corretor: as 12 etapas da venda

de um imóvel, o mercado que você vai enfrentar este
ano e os erros de processo que separam quem fecha de

quem quase fecha.
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A B E R T U R A

O mercado nunca vendeu tanto.
E nunca foi tão fácil perder a venda no detalhe.
2025 foi o melhor ano da história do mercado imobiliário brasileiro em lançamentos
e vendas. Ainda assim, todo corretor conhece a sensação de ver um negócio pronto
escorrer na reta final. Este guia existe para eliminar essa distância entre o mercado

aquecido lá fora e a venda que morre na sua mão.

O corretor de 2026 opera num paradoxo. De um lado, a demanda está no maior patamar já medido: foram
426.260 unidades vendidas no país ao longo de 2025, recorde absoluto da série histórica, movimentando
um Valor Geral de Vendas de R$ 264,2 bilhões.1 De outro, o crédito ficou caro, o comprador ficou mais

criterioso e a concorrência entre corretores se profissionalizou. Vender deixou de ser questão de sorte e virou
questão de método.

A tese deste guia é simples e incômoda: a venda de um imóvel raramente morre no fechamento. Ela
morre semanas antes, numa etapa que ninguém conferiu. Na matrícula com um ônus que aparece tarde. No

crédito que nunca foi de fato simulado. No follow-up que parou cedo demais. O fechamento apenas revela o
erro que já estava lá.

Nas próximas páginas você encontra duas coisas. Primeiro, o panorama real do mercado que vai definir

o seu ano, com números das fontes que o setor leva a sério. Depois, o mapa das 12 etapas da venda, uma a
uma, com o erro técnico que derruba negócio em cada ponto e o que conferir antes de avançar. Leia com uma
negociação sua em mente.

Sobre os dados. Todo número deste guia vem de fonte pública e identificada: CBIC (Câmara Brasileira da Indústria da
Construção), Índice FipeZAP/Fipe, ABECIP (Associação Brasileira das Entidades de Crédito Imobiliário e Poupança), Banco Central
do Brasil e Ministério das Cidades. As referências completas estão na última página. Nenhuma estatística foi estimada ou
ilustrada.



PA N O R A M A  ·  PA R T E  1

O ano em que o mercado bateu o próprio recorde
Apesar do juro alto, 2025 fechou com o maior volume de lançamentos e vendas já

registrado no país. Entender de onde vem esse fôlego é o primeiro passo para surfar
a onda em vez de assistir a ela.

453 mil
UNIDADES LANÇADAS
EM 2025, ALTA DE
10,6% SOBRE 2024

CBIC1

426 mil
UNIDADES VENDIDAS,
RECORDE DA SÉRIE
HISTÓRICA

CBIC1

R$ 264 bi
VALOR GERAL DE
VENDAS NO ANO

CBIC1

+6,52%
VALORIZAÇÃO MÉDIA
DO PREÇO DE VENDA
NO ANO

FipeZAP2

O motor desse recorde tem nome: o Minha Casa, Minha Vida. Sozinho, o programa respondeu por
224.842 unidades lançadas e 196.876 vendidas em 2025, com concentração no Sudeste.1 Para o

corretor, a leitura é direta: o segmento econômico não é um nicho, é a espinha dorsal do volume nacional.
Ignorá-lo é abrir mão da maior fatia de liquidez do mercado.

Lançamentos e vendas em 2025, recorde histórico
Unidades residenciais no Brasil, com a variação sobre 2024.

453.005

Lançamentos

+10,6%

426.260

Vendas

+5,4%

Fonte: CBIC, balanço de 2025.1

Vender mais não significou vender barato. O Índice FipeZAP, principal termômetro de preços do país,
apurou valorização de 6,52% nos preços de venda em 2025, a segunda maior alta em onze anos. O dado

relevante para a sua argumentação com o cliente não é o número isolado, e sim a comparação: o imóvel
valorizou acima da inflação e muito acima da renda fixa medida pelo IGP-M, que fechou negativo.2



O imóvel rendeu acima da inflação em 2025
Variação anual, em %. Preço de venda de imóveis contra os índices de inflação.

+6,52%

FipeZAP (imóveis)

+4,18%

IPCA (inflação)

-1,05%

IGP-M

Fontes: FipeZAP/Fipe e IBGE, referências de 2025.2
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O crédito caro é o filtro que separa o corretor
amador do profissional
Em um mercado de juro alto, quem domina a conversa sobre financiamento vende.
Quem improvisa, agenda visita para quem nunca teria crédito aprovado e queima o
próprio tempo.

A taxa Selic encerrou 2025 em 15% ao ano, patamar que não se via desde 2006. O Banco Central iniciou um
ciclo de corte em 2026, levando a taxa para 14,75% em março,4 mas o crédito imobiliário não acompanha na
mesma velocidade: as taxas de financiamento operam hoje na faixa de 11% a 12% ao ano.4 Esse

descompasso tem uma consequência prática que o corretor sente todo dia: a parcela pesa, a aprovação aperta
e a etapa de simulação deixou de ser burocracia para virar o coração da venda.

14,75%
SELIC AO ANO APÓS O CORTE DE
MARÇO DE 2026

Banco Central4

11% a 12%
FAIXA DAS TAXAS DE
FINANCIAMENTO IMOBILIÁRIO

Mercado / BC4

R$ 156 bi
CRÉDITO IMOBILIÁRIO SBPE
CONTRATADO EM 2025

ABECIP3

Há uma boa notícia embutida no cenário. A projeção de mercado aponta crescimento de cerca de 16% no
volume de financiamento em 2026, sustentado pela queda gradual da Selic e por mudanças nas fontes
de funding.4 Traduzindo: o dinheiro tende a ficar mais disponível ao longo do ano. O corretor que estruturar
hoje o seu processo de qualificação e simulação vai capturar essa liquidez antes de quem só reage.

NOTÍCIA QUE MUDA O SEU ARGUMENTÁRIO: MINHA CASA, MINHA VIDA 2026

Em abril de 2026 entraram em vigor novas regras do programa. A Faixa 4 passou a atender renda de R$ 9.600 a
R$ 13.000, sem subsídio, mas com juros entre 10% e 10,5% ao ano, abaixo do mercado tradicional. O teto do
imóvel na Faixa 4 subiu de R$ 500 mil para R$ 600 mil, e o da Faixa 3 de R$ 350 mil para R$ 400 mil.5 Na
prática, uma parcela relevante da classe média que estava fora do programa agora se enquadra. Saber posicionar
um imóvel dentro dessas faixas é, hoje, uma vantagem comercial concreta.

O recado das duas partes deste panorama é um só. O mercado oferece volume recorde, preços em alta e
crédito voltando a crescer. Nada disso, porém, chega pronto na sua comissão. O que converte esse cenário em
venda fechada é a disciplina de processo. É disso que trata o resto do guia.



O  M É TO D O

As 12 etapas da venda, da prospecção ao registro
Toda venda de imóvel percorre a mesma sequência. O amador improvisa a ordem e

pula passos sob pressão. O profissional trata as 12 etapas como um checklist
inegociável. Abaixo, o mapa completo, com o erro que mais custa negócio em cada
ponto.

01

Prospecção
Ficar refém de quem aparece.

02

Primeiro contato
Demorar e deixar o lead esfriar.

03

Qualificação
Visitar sem saber se compra.

04

Documentos
Achar pendência com a proposta na
mesa.

05

Simulação financeira
Vender o sonho antes do crédito passar.

06

Visita
Visita sem preparo vira passeio.

07

Follow-up
Desistir cedo demais.

08

Negociação
Proposta verbal, sem registro.

09

Fechamento
Aceite sem checar pendência.

10

Contrato
Modelo genérico da internet.

11

Cartório e registro
Certidão vencida trava tudo.

12

Pós-venda
Sumir e perder as indicações.

Uma observação sobre a leitura das próximas páginas. Cada etapa traz três blocos: o que está em jogo, o

erro técnico que derruba a venda e o que conferir antes de avançar. Onde o tema exige, há um quadro
técnico com o detalhe jurídico ou financeiro que o corretor profissional precisa dominar.



01 Prospecção
FASE DE ORIGINAÇÃO

Prospecção é a resposta a uma pergunta que define a saúde da sua carteira: de onde vem o próximo cliente?
Num ano de demanda recorde, é tentador acreditar que basta esperar. É uma armadilha. Volume de mercado

não é volume de carteira. Quem não constrói originação ativa, por indicação, base própria e presença
qualificada nos portais, vive da sobra de demanda dos outros e oscila ao sabor da sorte.

Há ainda uma decisão estratégica de estoque. A valorização de 2025 não foi uniforme: imóveis de um
dormitório subiram 8,05%, enquanto os de quatro ou mais avançaram 5,34%.2 Isso é um mapa de

liquidez. Prospectar a tipologia certa, na região certa, é meio caminho para uma venda rápida.

O ERRO QUE MATA A VENDA AQUI

Trabalhar só com quem aparece e ficar refém da sorte. Mês bom, mês zerado, e você sem controle
sobre a própria produção, porque não existe fonte, existe acaso.

O QUE CONFERIR ANTES DE AVANÇAR

Você tem pelo menos uma fonte ativa de originação rodando agora, além do inbound de sorte?✓

A origem de cada lead está registrada, permitindo saber qual canal traz cliente que fecha?✓

A tipologia e a região que você prospecta têm liquidez real, à luz do que o mercado está de fato

absorvendo?
✓



02 Primeiro contato
FASE DE ORIGINAÇÃO

O lead levantou a mão. A janela em que ele permanece quente é curta, medida em minutos, não em horas. O
primeiro contato tem dois objetivos simultâneos: ocupar essa janela antes da concorrência e já iniciar a

leitura de quem está do outro lado. Tempo de resposta é, aqui, a variável mais subestimada da venda. Num
mercado com dezenas de corretores disputando o mesmo portal, o primeiro a responder com competência
larga na frente.

O ERRO QUE MATA A VENDA AQUI

Demorar horas para responder. O lead esfria em minutos. Quando você retorna, ele já falou com
outros três corretores ou já esqueceu que preencheu o formulário.

O QUE CONFERIR ANTES DE AVANÇAR

CONCEITO PROFISSIONAL: JANELA DE INTENÇÃO

O intervalo entre o clique do cliente e o seu primeiro contato é o principal determinante de conversão em vendas
consultivas de alto valor. Trate cada lead novo como perecível: quanto mais tempo na fila, menor a chance de

resposta. Um fluxo de atendimento com prazo definido vale mais do que qualquer script.

Você respondeu em minutos, dentro da janela de intenção, e não no dia seguinte?✓

Registrou o nome e o canal de preferência do cliente para conduzir a conversa no terreno dele?✓

A primeira resposta já avança a qualificação, em vez de parar num aviso de recebimento?✓



03 Qualificação
FASE DE ORIGINAÇÃO

Qualificar é descobrir, antes de investir seu tempo, se a venda tem condições reais de acontecer. Num
ambiente de crédito apertado, essa etapa deixou de ser opcional. Não se trata de julgar o cliente, e sim de

proteger a negociação: entender orçamento, forma de pagamento, prazo de decisão e quem, de fato, decide. É
a diferença entre construir um funil de compradores e colecionar curiosos.

O ERRO QUE MATA A VENDA AQUI

Agendar visita sem saber se o cliente pode comprar. Você queima um sábado encantando alguém

com um imóvel que o crédito jamais aprovaria.

O QUE CONFERIR ANTES DE AVANÇAR

DETALHE FINANCEIRO: COMPROMETIMENTO DE RENDA

Como praxe de análise, os bancos costumam limitar a parcela do financiamento a cerca de 30% da renda
familiar comprovada. Uma pré-qualificação honesta parte daí: com a renda e a entrada, você já estima o teto de
valor antes de mostrar o primeiro imóvel. Qualificar cedo economiza a visita que não converteria e preserva a sua
credibilidade.

Você conhece o orçamento real e se a compra será à vista ou financiada?✓

Se financiada, tem noção de renda e da entrada disponível para dimensionar o valor viável?✓

A pessoa com quem você fala é o decisor, ou há cônjuge e sócio que precisam entrar na conversa?✓



04 Documentos
FASE DE VALIDAÇÃO

Esta é a etapa que ninguém gosta e que decide tudo. A due diligence documental é o que separa uma venda
sólida de uma bomba-relógio. É aqui que o negócio aparentemente certo revela um problema que estava

escondido no papel desde o início. Conferir cedo não é excesso de zelo, é gestão de risco: um vício de
documentação descoberto tarde não atrasa a venda, ele a mata.

O ERRO QUE MATA A VENDA AQUI

Descobrir uma pendência na matrícula com a proposta já na mesa. Cliente decidido, recurso

pronto, e a venda travada por um ônus que era visível semanas antes.

O QUE CONFERIR ANTES DE AVANÇAR

BASE LEGAL: A MATRÍCULA É A CERTIDÃO DE IDENTIDADE DO IMÓVEL

Regida pela Lei de Registros Públicos (Lei 6.015/1973), a matrícula concentra todo o histórico do bem:
proprietários, ônus, gravames e ações. Ler a matrícula com atenção é a habilidade técnica mais valiosa e mais rara
do corretor. Esta etapa tem, ao todo, seis pontos de verificação. Os três acima são o núcleo; os demais fazem
parte do checklist completo da ferramenta.

Você tem a matrícula atualizada do imóvel, emitida há poucos dias, e não uma cópia antiga?✓

Levantou a certidão de ônus reais e as negativas dos vendedores (fiscais, trabalhistas e de ações)?✓

Verificou situações que travam a venda, como espólio, usufruto, penhora ou indisponibilidade?✓



05 Simulação financeira
FASE DE VALIDAÇÃO

Com a Selic elevada e as taxas de financiamento entre 11% e 12% ao ano,4 a simulação virou o coração da
venda. Simular cedo é descobrir, antes de qualquer um se apaixonar, se o banco dirá sim e por quanto. O

corretor que domina crédito conduz a negociação; o que improvisa fica refém do gerente do banco. Vale
conhecer as vias de financiamento e quando cada uma faz sentido.

Forma de
pagamento

Como funciona Quando faz sentido

À vista Pagamento integral, sem crédito. Maior poder de
negociação de preço.

Cliente com liquidez que busca desconto e
velocidade.

Financiamento
SBPE

Recursos da poupança. Financia tipicamente até
cerca de 80% do valor.

Compra acima das faixas do programa social,
com renda comprovada.

Minha Casa,
Minha Vida

Juros subsidiados ou reduzidos, uso de FGTS, tetos
por faixa de renda.

Renda dentro das faixas; na Faixa 4, imóveis até
R$ 600 mil.5

Consórcio Poupança programada em grupo, sem juros mas
com taxa de administração.

Quem não tem pressa e quer fugir do juro de
financiamento.

O ERRO QUE MATA A VENDA AQUI

Vender o sonho antes de saber se o crédito passa. Você constrói a expectativa, o cliente decide, e o
financiamento volta negado ou por um valor que não fecha a conta.

O QUE CONFERIR ANTES DE AVANÇAR

Você simulou a capacidade de crédito antes de tratar a venda como certa?✓

A entrada disponível cobre a parcela que o banco não financia, respeitado o limite de avaliação?✓

Há restrição de nome ou score a resolver, e o FGTS pode ser usado para reforçar a entrada?✓



06 Visita
FASE DE CONDUÇÃO

A visita é o momento em que o imóvel deixa de ser foto e vira decisão. Bem conduzida, ela avança a venda e
ancora a percepção de valor. Sem preparo, vira um passeio agradável que não leva a lugar nenhum, e o

imóvel some no meio dos outros cinco que o cliente viu no mesmo dia. Preparo é o que transforma a visita
em etapa comercial, e não em turismo.

O ERRO QUE MATA A VENDA AQUI

Visita sem preparo vira passeio. O cliente anda, acha bonito, vai embora e não lembra do imóvel duas

horas depois.

O QUE CONFERIR ANTES DE AVANÇAR

Você tem um roteiro de condução, sabendo o que destacar e em que ordem?✓

Conhece os três pontos fortes e as duas objeções prováveis deste imóvel para este cliente?✓

Combinou o próximo passo ainda dentro da visita, antes da despedida?✓



07 Follow-up
FASE DE CONDUÇÃO

A compra de um imóvel é a decisão financeira mais alta na vida da maioria das famílias. Um bem que
valorizou 6,52% em um ano2 e custa centenas de milhares de reais não se decide num impulso: o ciclo é

longo, cheio de idas e vindas. O follow-up é a cadência que mantém você presente sem virar inconveniente,
cada toque com um motivo, até o sim ou o não claro. Quem para cedo entrega o cliente, já aquecido, para
quem teve método para insistir.

O ERRO QUE MATA A VENDA AQUI

Desistir cedo demais. Numa compra de ciclo longo, a maioria dos fechamentos vem depois de
vários contatos. Parar no segundo é abandonar a venda no ponto em que ela estava amadurecendo.

O QUE CONFERIR ANTES DE AVANÇAR

Você tem uma cadência definida, com datas e canais, em vez de lembrar quando dá?✓

Cada contato carrega um motivo ou valor novo, e não um genérico pensou?✓

Você sabe quando parar sem queimar o cliente para futuras oportunidades?✓



08 Negociação
FASE DE FECHAMENTO

Negociar é transformar interesse em compromisso. E compromisso que não está escrito não existe: dissolve-
se no primeiro esfriar de cabeça. Nesta etapa, tudo o que tem valor vira documento. A proposta formal, com

preço, prazo e condições, é o que dá seriedade à conversa e protege as duas partes de mal-entendidos caros.

O ERRO QUE MATA A VENDA AQUI

Levar proposta verbal. Ele falou que topa não segura ninguém. Sem registro, não há compromisso, e
a contraparte recua sem custo algum.

O QUE CONFERIR ANTES DE AVANÇAR

BASE LEGAL: O PAPEL DAS ARRAS (SINAL)

Previstas nos artigos 417 a 420 do Código Civil, as arras são o sinal que confirma o negócio e disciplinam o que

acontece se uma das partes desistir. Bem estruturado, o sinal transforma uma intenção volátil em compromisso
com consequência jurídica. É o que dá peso à palavra fechado.

A proposta está por escrito, com preço, prazo e forma de pagamento definidos?✓

Ficou claro o que fica e o que sai do imóvel, evitando disputa de benfeitorias?✓

A proposta tem validade, e a eventual contraproposta também foi documentada?✓



09 Fechamento
FASE DE FECHAMENTO

Fechamento é o aceite formal, o ponto em que as partes param de negociar e começam a executar. Só que ele
só é sólido se as pendências das etapas anteriores já estiverem resolvidas. Um fechamento apressado,

celebrado antes de o crédito ser aprovado e os documentos conferidos, é uma venda que volta para a estaca
zero na semana seguinte.

O ERRO QUE MATA A VENDA AQUI

Aceite no WhatsApp sem checar pendências. Todo mundo comemora, e então aparece o documento

que faltava ou o crédito que não saiu, e o fechado desmonta.

O QUE CONFERIR ANTES DE AVANÇAR

As pendências de documento foram resolvidas antes do aceite, e não depois?✓

O crédito está de fato aprovado, e não apenas simulado?✓

Sinal e condições estão alinhados por escrito entre as partes?✓



10 Contrato
FASE DE FORMALIZAÇÃO

O contrato é onde o acordo vira obrigação jurídica. Um documento mal feito não protege ninguém, e o
corretor que o apresentou responde pelo que passou pela sua mão. O instrumento adequado, quase sempre

um compromisso de compra e venda bem redigido, dá segurança às partes e blinda a operação. Improvisar
com um modelo qualquer da internet é assumir um risco que não é seu para correr.

O ERRO QUE MATA A VENDA AQUI

Assinar um contrato genérico da internet e responder por ele. O modelo aleatório não cobre o seu

caso, e o furo aparece justamente quando surge o problema.

O QUE CONFERIR ANTES DE AVANÇAR

BASE LEGAL: O DEVER DE DILIGÊNCIA DO CORRETOR

O artigo 723 do Código Civil impõe ao corretor o dever de prestar ao cliente todas as informações sobre a
segurança ou o risco do negócio. Não é gentileza, é obrigação legal. Um contrato bem conduzido é a expressão
prática desse dever, e a sua melhor defesa profissional.

O contrato foi revisado por quem entende, e não copiado de um modelo qualquer?✓

Dados das partes e do imóvel conferem com a matrícula?✓

Prazo, multa e cláusula de distrato estão previstos, com assinaturas e testemunhas em ordem?✓



11 Cartório e registro
FASE DE FORMALIZAÇÃO

A venda só é do comprador, juridicamente, quando registrada. Escritura não basta: é o registro na matrícula
que transfere a propriedade. Cartório tem prazo, validade de certidão e fila que não perdoam desatenção.

Dominar essa etapa evita a cena mais frustrante da profissão, todos reunidos para assinar e um papel vencido
três dias antes travando tudo.

O ERRO QUE MATA A VENDA AQUI

Certidão vencida trava a assinatura por semanas. Tudo pronto, todos na sala, e um documento que

perdeu a validade na véspera.

O QUE CONFERIR ANTES DE AVANÇAR

BASE LEGAL: ESCRITURA E REGISTRO SÃO COISAS DIFERENTES

Pelo artigo 108 do Código Civil, a escritura pública é essencial para imóveis acima de trinta salários mínimos. Mas
é o registro na matrícula que transfere a propriedade, conforme o artigo 1.245. Some-se a isso o ITBI, imposto
municipal que varia em geral entre 2% e 3% do valor, condição para lavrar a escritura. Confundir esses passos
custa semanas de atraso.

As certidões estão dentro da validade na data marcada para a assinatura?✓

O ITBI foi apurado e recolhido, e a escritura está agendada?✓

O registro foi efetivamente averbado na matrícula, e não parou na escritura?✓



12 Pós-venda
FASE DE FORMALIZAÇÃO

A venda acabou; o relacionamento, não. O pós-venda é o que transforma um cliente em duas ou três vendas
futuras, por recompra ou indicação. É a etapa mais barata de executar e a mais negligenciada. Num mercado

em que originar lead novo custa caro, a carteira que devolve cliente é o ativo mais valioso que o corretor
constrói ao longo da carreira.

O ERRO QUE MATA A VENDA AQUI

Sumir depois das chaves e perder as indicações. O cliente estava satisfeito e indicaria de bom grado,

mas ninguém pediu, e a porta se fechou.

O QUE CONFERIR ANTES DE AVANÇAR

A entrega foi feita com checklist de vistoria, sem pontas soltas?✓

Você pediu a indicação enquanto a satisfação estava fresca?✓

O cliente foi cadastrado para relacionamento futuro, recompra e novas indicações?✓



D O  M A PA  PA R A  A  P R ÁT I C A

Saber as 12 etapas é fácil. Rodar as 12 em toda
negociação, ao mesmo tempo, é o trabalho.
Você acabou de ver o caminho e o mercado que ele atravessa. O problema real do
corretor não é ignorar as etapas. É conduzir cinco, oito, doze negociações em
paralelo sem deixar nenhuma pular um passo. É exatamente aí que a venda

escorrega, e nenhum cenário favorável conserta isso sozinho.

Checklist da Venda Imobiliária
É este guia transformado em ferramenta de trabalho: as 12 etapas e os 72 pontos de verificação,
seis por etapa, numa planilha que calcula o progresso de cada negociação e aponta a próxima ação.
Os 12 erros deste guia, mapeados para você não repetir, e um painel com todas as suas vendas numa

tela só.

Não é curso. É a venda controlada numa planilha, pronta para usar hoje, com acesso imediato.

Ver a ferramenta

Playbook Imobiliário. O sistema operacional do corretor de imóveis.
playbookimobiliario.com.br

https://www.playbookimobiliario.com.br/72-pontos/?utm_source=ebook&utm_medium=pdf&utm_content=fecho
https://www.playbookimobiliario.com.br/


R E F E R Ê N C I A S

Fontes
Todos os dados de mercado citados neste guia vêm das fontes abaixo, públicas e

reconhecidas pelo setor. Os índices são revisados periodicamente por seus
responsáveis.

1. CBIC, Câmara Brasileira da Indústria da Construção. Balanço do mercado imobiliário de 2025 (lançamentos, vendas, VGV
e desempenho do Minha Casa, Minha Vida). Dados divulgados no início de 2026.

2. Índice FipeZAP, Fipe. Informe de dezembro de 2025 do índice de preços de venda de imóveis residenciais, incluindo a
comparação com IPCA/IBGE e IGP-M/FGV. Índice calculado pela Fipe com base em anúncios de 56 cidades.

3. ABECIP, Associação Brasileira das Entidades de Crédito Imobiliário e Poupança. Dados de crédito imobiliário com
recursos do SBPE em 2025 e saldo das cadernetas de poupança.

4. Banco Central do Brasil. Decisões do Copom sobre a taxa Selic (2025 e 2026) e Relatório Focus, além das projeções de
volume de crédito imobiliário para 2026.

5. Ministério das Cidades e Caixa Econômica Federal. Novas condições do programa Minha Casa, Minha Vida, faixas de
renda, tetos de valor e taxas, em vigor a partir de abril de 2026.

Este material tem finalidade informativa e educativa. Não constitui consultoria jurídica, financeira ou de investimento. As
referências legais citadas (Código Civil e Lei 6.015/1973) servem de orientação geral; cada operação deve ser analisada no seu
contexto, com apoio profissional qualificado.


