Como Escolher o Consultor Imobiliario Certo: 7 Critérios Essenciais Antes de
Comprar ou Vender um Imadvel.

A compra ou venda de um imével figura entre as decisOes financeiras mais relevantes na trajetéria de uma pessoa ou de
uma familia. Trata-se de uma operagao que envolve patrimonio acumulado ao longo de anos, planejamento de longo prazo
e, com frequéncia, implicacGes diretas na vida de varias geracoes. Por essa razao, a escolha do profissional que conduz
essa transacao merece o mesmo rigor aplicado a qualquer decisao financeira de grande porte.

Ha uma diferenca relevante entre um corretor que apresenta imoveis disponiveis no mercado e um consultor imobiliario
que orienta o cliente com base em analise de dados, conhecimento regional e visao patrimonial de longo prazo. A seguir,
sete critérios que ajudam a identificar essa diferenca na pratica.

1. Conhecimento aprofundado da regiao

Um consultor qualificado é capaz de explicar as dinamicas de valorizacdo entre diferentes bairros de Novo Hamburgo, o
comportamento do mercado em Vale do Sinos ou em outras localidades da Regido. Respostas genéricas indicam falta de
especializacdo regional.

2. Registro profissional ativo no CRECI

O registro no Conselho Regional de Corretores de Imdveis € o requisito legal basico para atuacdao no setor e assegura
responsabilidade profissional sobre a transacdo. Este dado deve ser informado sem hesitacdo por qualquer profissional
S€rio.

3. Uso de dados concretos, nao apenas de qualificacdes subjetivas

Anadlises consistentes recorrem a comparativos de valor por metro quadrado, historico de valorizacdo da regido e
indicadores de mercado — ndo somente a adjetivos como "excelente localizacdao" ou "6timo custo-beneficio".

4. Levantamento prévio de objetivos do cliente

Antes de apresentar op¢Oes, um consultor busca compreender se a finalidade é moradia, investimento, locacdo ou
planejamento sucessorio. Cada objetivo direciona a estratégia de forma distinta.

5. Transparéncia sobre pontos de atencao do imével

Nenhum imével é isento de particularidades — pendéncias documentais, necessidade de reforma, caracteristicas do
terreno. A comunicacdo transparente sobre esses aspectos € indicador de compromisso com o interesse do cliente, e ndo
apenas com o fechamento da transacao.

6. Acompanhamento apos a assinatura da proposta

O processo ndo se encerra na aceitacao da proposta. Etapas como documentacdo, financiamento, vistoria e registro em
cartorio exigem acompanhamento técnico para evitar complicacoes.

7. Historico verificavel e referéncias

A solidez de um consultor imobiliario pode ser avaliada por meio de seu historico de transacfes e da disposicdo em
apresentar referéncias de clientes anteriores.

Consideracoes finais

A escolha de um consultor imobiliario qualificado é, em esséncia, uma decisao de protecdo patrimonial. Profissionais que
atuam com metodologia, dados e transparéncia reduzem significativamente os riscos inerentes a uma transagao
imobiliaria.

Para tratar sobre aquisicdao, venda ou investimento em imoveis em Novo Hamburgo, Sao Leopoldo, Gramado e demais
localidades do Vale do Sinos e da Serra Gatcha, o contato pode ser realizado pelo WhatsApp (51) 98555-8899.

Jorge Silva é consultor imobiliario (CRECI 087202F), especializado em imdveis residenciais e comerciais
no Vale do Sinos e Regidao. Atua com foco em assessoria patrimonial completa, acompanhando o cliente da
decisao a assinatura. Contato: (51) 98555-8899 | Instagram: @jorgesilvaconsultor Facebook
@jorgeluizsilvaconsultor



https://instagram.com/jorgesilvaconsultor
https://web.facebook.com/jorgeluizsilvaconsultor/
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