AVALIACAO IMOBILIARIA
descomplicada

Como avaliar imoveis com precusao

Manual pratico
para corretores
e imobiliarias
profissionais

Inclui acesso gratuito por 7 dias ao
sistema de avaliagao com Inteligéncia Artificial




Como avaliar imoveis com precisao
O Problema Invisivel:
Avaliar Mal é Como Atirar no Escuro

A maioria dos corretores aprende na pratica como precificar um imovel.

Isso pode funcionar... até certo ponto. Mas, com o aumento da concorréncia, imoéveis encalhados e um cliente cada vez

mais bem informado, o achismo se torna um risco comercial.

Vamos imaginar que vocé é um fotografo tentando vender sua camera. Vocé sabe que ela é boa, mas nao tem certeza
do valor justo. Vocé olha no site de classificados e vé precos entre RS 1.800 e RS 2.500. Qual preco colocar? Se errar

para mais, ela nao vende. Se errar para menos, vocé perde dinheiro.
E exatamente isso que acontece com o imével mal avaliado.

Agora, pense: se até um bem simples como uma camera exige critério... Por que um imdvel — que envolve centenas de

milhares de reais — seria avaliado sem método técnico?
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O Custo Real da Avaliacao Mal Feita

G) Reputacao comprometida

Um imovel anunciado fora da realidade do
mercado fica parado mais tempo, gera desgaste
com o cliente e prejudica sua imagem como

corretor.

.0J Prejuizo financeiro

Se o corretor nao sabe justificar tecnicamente o
valor, ele perde o poder de negociacao. Muitos
acabam aceitando qualquer proposta sé para

"desencalhar".

Dificuldade em obter crédito

|ED

Bancos e instituicdes financeiras podem negar o
crédito ou conceder condicdes menos favoraveis

se a avaliacao do imdvel nao for adequada.

@

Mais tempo para vender

Em uma pesquisa do DataZAP, imdveis com
sobrepreco acima de 15% levaram 3x mais tempo

para vender do que os precificados corretamente.

Confianca abalada

Quando o cliente percebe que vocé nao domina
0s critérios técnicos, sua autoridade cai. Ele pode
até buscar outro profissional, ou desconfiar das

suas sugestoes.

Contestacoes e processos judiciais

Avaliacdes incorretas podem ser contestadas
judicialmente, gerando custos e transtornos para

todos os envolvidos.

Vocé nao esta apenas vendendo um imovel. Esta vendendo confian¢a na sua analise.
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Por Que Muitos Corretores Ainda Erram?

Muitos profissionais cometem erros por falta de método. Vamos revisar os principais:

Erro 1:

Confiar apenas em portais
de imodveis

Portais de venda sao 6timos para
captar uma nogao geral, mas
muitos anuncios estao fora da
realidade do fechamento. O preco
de oferta nao reflete o preco final

da venda.

Dica pratica: Sempre compare o
preco anunciado com o valor real
de venda, que pode ser obtido via
cartorio, ou com a DIL, que busca
valores negociados em cartorio em

tempo real.

Erro 2:
Usar média por metro
qguadrado sem contexto

RS 8.000/m? no bairro X pode

parecer correto, mas:

e O imovel A é de frente,
reformado, alto padrao

e O imovel B é nos fundos,

precisa de reforma

Mesma rua. Valores justos

totalmente diferentes.

E, para casas a diferenca pode ser

maior do que em um apartamento.

Erro 3:
Submissao ao desejo do
proprietario

Vocé ja ouviu isso?

"Mas meu vizinho vendeu por RS

700 mil em 2020."

"Esse imovel tem muito potencial,
ndo posso aceitar menos que RS
800 mil."

Se vocé nao tem dados e critérios
técnicos, acaba cedendo. Com
meétodo, vocé educa o cliente. Com

técnica, vocé convence.

Sistemas como o da DIL sao focados em avaliacao de imoveis. Por meio de Big Data e Machine Learning, utilizam inteligéncia

artificial para avaliar imodveis, conforme o padrao do mesmo, trazendo informacdes de cartorios em tempo real. Além disso,

traz em seu relatorio imoveis que estao anunciados na regiao para fins comparativos.

Acesse www.dil-t.com.br e conheca.
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O Que é uma
Avaliacao Tecnica?

E 0 processo de estimar o valor de mercado de um
imovel com base em critérios objetivos, dados
reais e métodos reconhecidos, como orienta o

IVSC (International Valuation Standards Council).

Esses sao os principios da avaliacao técnica

moderna:

DX Objetividade
Sem achismo. Tudo deve ser baseado em

fatos.

&8[6 Comparabilidade

Escolher imdveis realmente comparaveis.

Justificativa

O valor precisa ser explicavel e defensavel.

Rastreabilidade

Dados e critérios usados devem ser

documentados.

2 Nota: A avaliacao nao precisa ser complexa ou

\ rebuscada. Ela precisa ser coerente, bem
— fundamentada e clara para o cliente.
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Conceitos-Chave
Explicados com
Exemplos

Valor de mercado
Valor mais provavel de venda em condi¢cdes normais.
Exemplo: apartamento de 70m? vendido em 45 dias com

base em comparativos recentes.

Liguidez imobiliaria
Facilidade de vender o imdvel. Exemplo: imovel
comercial em avenida movimentada tem mais liquidez

gue casa huma area distante.

> |
Tual

/i

Comparacao homogénea
Comparar “banana com banana”. Exemplo: nao
comparar 12 andar sem elevador com cobertura com

vista panoramica.

. ¢
Produzido por DIL — Inteligéncia Artificial par o Mércada'lmobiliario - www.dilt.com.br £



Fontes de Dados Confiaveis
(e como usa-las)

b Cartorios e registros publicos

s/

Obtenha histérico de transacdes reais (valor de escritura).

Portais imobiliarios com filtro avancado

Use filtros por bairro, area util, faixa de preco, tempo de anuncio e status da

venda.

|,\4 Ferramentas de analise de mercado

Integram dados publicos e privados, sugerem faixa de valor com base em
multiplas variaveis, e oferecem relatorios visuais para clientes. Sugerimos o
da DIL.

Relatorios técnicos e institucionais

e DIL
e FipeZAP

e |BGE e dados da prefeitura (zoneamento, uso do solo)

Historico proprio de transacdes (CRM)

(0

Se vocé ja vendeu 15 imoveis similares, isso & dado confiavel! Crie seu mini

banco de dados.

Exemplo de estudo de avaliacao feito pela DIL em menos de 2 minutos
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Os 5 Maiores Mitos da Avaliacao Imobilia

Mito

"Quem define o preco é o dono"

"Imadvel vale o que alguém esta disposto a pagar"

"Mais barato vende mais rapido"

"Apenas o0 metro quadrado importa"

"Imodveis sempre valorizam"

@" Lembre-se: Avaliacdo n3o é chute, é argumento.

I'la
Realidade

O proprietario opina, mas o mercado determina. Seu

papel é traduzir esse valor.

Sim, mas desde que a oferta tenha sido feita com base

em valor técnico e exposicao adequada.

Nem sempre. Preco abaixo da média pode gerar
desconfianca (ex: "tem algo errado?" "o dono esta

desesperado? vou ofertar ainda menos.").

Errado. Varios fatores impactam: vista, conservacao,

planta, garagem, posicao solar etc.

Nem sempre. Localiza¢des saturadas, mudancas no

entorno e economia impactam negativamente.

O bom corretor deixa de ser vendedor e se torna consultor de valor.

N3ao tenha medo do seu cliente ou de perder a captacao por conta da avaliacao!

Escute o que ele tenha a falar e demonstre confianca e argumentos para que ele possa entender o que é o correto para ele.
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Onde Vocé Esta na Jornada da Avaliacao
Profissional?

Antes de aprender o método 3C, é preciso entender seu ponto de partida. Vamos usar um modelo simples de

autodiagnostico em 3 niveis:

The best way

e to find your
home
vr—-——'—

REAL ESTATES

Nivel 1 Nivel 2
Intuitivo Comparador Técnico
e Usa a experiéncia e o "feeling" e Ja coleta dados de portais e

referéncias
e Avalia com base em comparacoes

e Tenta justificar o preco, mas ainda
rasas

sem método
e Depende da vontade do cliente

fach e Apresenta valores com
para fechar

inseguranca

Sales

7100 A$1.500 95,

Nivel 3 Nivel 4

Avali r Profissional g
aliador Profissiona A referencia do mercado

e (Coleta dados estruturados e e SR A e e oRie b 1o

verifica multiplas fontes : N
todas as informacdes em um

e Usa critérios técnicos e defende Unico lugar

com argumentos claros . :
5 e \Vira autoridade em qualquer

e Constroi autoridade e acelera regiao em poucos minutos

decisdes com confianca

D Reflexdo pratica: Em qual nivel vocé se encontra hoje? E o que esta te impedindo de evoluir?
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Ferramenta de Autodiagnostico:
Vocé Esta Avaliando com Método?

Responda com sinceridade:

Pergunta Sim Nao

Vocé sabe a diferenca entre preco de oferta e preco de venda? [] L]

Vocé utiliza ao menos 3 imoveis comparaveis por avaliacao? [] []

Vocé considera liquidez e tempo médio de venda da regiao? [] L]

Vocé apresenta relatorios visuais ou dados ao cliente? [] []

Vocé se sente confiante para defender o valor apresentado? [] L]

4 ou5"Sim": 12 ou3"Sim": @ 0oul"Sim"

Vocé ja esta perto de se tornar Atencao, ha lacunas que podem E hora de mudar totalmente sua

um avaliador profissional comprometer sua autoridade abordagem
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Modelos Mentais e
Frameworks para
Entender o Mercado

Vamos usar dois modelos mentais para ampliar sua clareza:

Modelo 1:

Triangulo do Valor
Imobiliario

Para avaliar bem, vocé precisa
olhar para 3 fatores

simultaneamente:

1. Imovel — caracteristicas
fisicas, conservacao,

planta, posicao

2. Localizacao — microzona,
acessibilidade, entorno,

seguranca

3. Mercado —demanda,
liquidez, histérico de

vendas, sazonalidade

Aplicacao pratica: Um otimo
imovel em uma ma localizacao
perde valor. Uma localizacao
excelente pode valorizar um

imovel mediano. E um imovel

Modelo 2:

Curva da Expectativa vs.
Realidade do Cliente

Todo cliente proprietario parte
de uma expectativa emocional
(o que ele acha que vale). O
papel do corretor é conduzi-lo
com argumentos técnicos até

a realidade de mercado.

~ v . .
Sem método, isso vira

briga.

Com método, vira

negociacdo profissional.

Dica de ouro: Comece toda
avaliacao com uma conversa
franca: "Vamos ver juntos qual
€ 0 preco mais justo e
defensavel, para vender bem e

rapido.”

sem liquidez precisa de preco

estratégico.

e

- " ~-
‘ y
’\

-
-— e -

—y -
- - - - “o-
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Analise de 3 Cenarios Comuns no Dia a Dia do
Corretor

/' Cendrio1-0 Proprietario Teimoso
"Mas eu paguei RS 450 mil e reformei tudo. Ndo posso aceitar menos de RS 520 mil."

Solug¢ao técnica:
Mostre imodveis similares vendidos recentemente.
Use dados de liquidez da regiao.

Apresente uma faixa justa: “Entre RS 480 e RS 500 mil, conseguimos resultado rapido.”

~ Cendrio 2 - O Imével “Campeao de Vistas” (mas sem proposta)
"Muitos agendam visita, elogiam, mas ninguém faz proposta. Sera o preco?"

Solug¢ao técnica:

Reveja o histoérico de visitas.

Compare com imoveis similares vendidos.
Pode ser que esteja 10% acima do ponto ideal.

Ajustar o valor certo pode ativar a tomada de deciséo.

~ Cenario 3 — O Corretor Inseguro
"Eu até explico o preco, mas se o cliente insiste, eu acabo cedendo..."

Solug¢ao técnica:

Vocé precisa de um laudo informal ou relatodrio visual para reforcar sua analise.

Ferramentas como a DIL podem gerar resumos técnicos com graficos, comparagoes e mapas.
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Reflexao Orientada:
Por Que Voceée Quer
Avaliar Melhor?

Uma avaliagao técnica vai além de vender mais rapido. Ela te
posiciona como um consultor de mercado, e nao como um simples

"mostrador de imodveis".

Apresentar preco
com base técnica

Como vocé se sente ao usar

dados para justificar o valor?

Imagem transmitida

Autoridade ou submissao?

Que impressao vocé deixa no cliente?

Potencial de ganho

Quanto vocé pode aumentar sua renda com

avaliacOes eficazes?

~ Avaliar bem é um diferencial de alto valor percebido. Corretores
gue se tornam referéncia em avaliacao sao chamados antes de o

imovel ser anunciado.
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Visao Geral do Método 3C

O Método 3C facilita a avaliacao técnica de imodveis, com uma sequéncia clara e aplicavel a

qualquer corretor.

C1.
Coleta inteligente de dados

Reuna informacoes precisas e confiaveis para fundamentar

a analise.

C2.
Comparacao tecnica com imoveis similares

Analise imoveis semelhantes para estabelecer parametros reais

de mercado.

C3.
Comunicacao eficaz do valor ao cliente

Apresente resultados de forma clara, visual e convincente para

gerar confianca.

Importante: Use ferramentas como a DIL para tornar o processo mais rapido e profissional.
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Etapa 1:
Coleta Inteligente de
Dados (C1)

o Objetivo: reunir informacdes confiaveis sobre o imdvel, o

mercado e a localizacao

“Garbage in, garbage out” — Se vocé coleta dados ruins, a

avaliacao sera fraca.

O gue coletar:

Dados do imovel: Dados da Dados de

Area util, tipo, localizag3o: mercado:

idade, Zona urbana, Precos de venda
conservacao, valorizacao, real (escritura),
planta, entorno, acesso, preco médio por
diferenciais (vista, seguranca, m?, liquidez da
vaga, elevador equipamentos regiao,

etc.) publicos concorréncia

Exemplo prdtico: Um apartamento de 80m?, reformado, com vista

livre, no 72 andar, em um bairro com liquidez média de 60 dias.

v Fontes confiaveis:

DIL, cartorios, dados de portais com filtros avancados, e, claro, seu

proprio histérico de vendas.
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Etapa 2:
Comparacao Técnica (C2)

b g Objetivo: comparar o imovel com pelo menos 3 propriedades

tecnicamente semelhantes
Ndo basta ser do mesmo bairro. E preciso ser do mesmo perfil.

Critérios técnicos de comparacao:

Critério Detalhamento
Tipologia Casa x Apartamento x Comercial x Terreno
Area util Diferenca de até 15%
Localizacao Mesma microzona
Conservacao Estado fisico e padrao de acabamento
Diferenciais Vaga, suite, vista, posicao solar, elevador

Exemplo de aplica¢ao:
Vocé esta avaliando um apé de 70m? no bairro Y. Apds pesquisa:

e Imovel 1: 68m?, 1 vaga, 52 andar — vendido por RS 430 mil
e Imdvel 2: 72m?, 1 vaga, térreo — vendido por RS 410 mil

e Imovel 3: 70m?, 2 vagas, 72 andar, vista livre — vendido por RS 455 mil

Com base nisso, vocé chega a um intervalo: RS 420 a RS 450 mil,

justificando com argumentos solidos.
@ Erros comuns nessa etapa:

e Usar imoveis com metragens muito diferentes
e Ignorar o tempo de venda (liquidez)

e Considerar apenas anuncios, e nao imoveis realmente vendidos
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Etapa 3:
Comunicacao Eficaz (C3)

4 Objetivo: apresentar o valor de forma profissional
e convincente Vocé pode ter feito uma 6tima analise,
mas se nao souber comunicar, o cliente nao confia. A
forma como vocé entrega o valor define sua

autoridade. Como comunicar com impacto:

1. Comece pelo contexto: “Analisamos imoveis

similares na mesma regiao, com o mesmo perfil...”

2. Mostre dados visuais: Use mapas, fotos, evolucao

do m?, comparacdes técnicas.

3. Apresente um intervalo de valor: “A faixa ideal
estd entre RS 420 e RS 445 mil, com base em

evidéncias do mercado.”

4. Justifigue tecnicamente: “Esse imovel possui vista
livre e bom padrao de reforma, o que o coloca

proximo ao teto da faixa.”

5. Conduza a acao: “Se optarmos por lancar com RS
435 mil, temos chances reais de vender em até 45

dias.”

Dica de ouro: Um relatdrio visual simples (gerado
por software, como o da DIL) aumenta em até 3x a

aceitacao da proposta.

i
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Checklist Pratico do 3C

v COLETA (C1)

e Dados completos do imoével
e Dados da localizacao
e Dados de mercado recentes e

e Fontes confidveis (ndo sé anuncios)

v COMPARACAO (C2)

e Pelo menos 3 imodveis similares
e Tabela ou lista com detalhes técnicos
e Justificativa para cada diferenca de valor

e Considerou liquidez da regiao?

v COMUNICACAO (C3)

e Apresentacdo clara e didatica D

e Graficos ou imagens quando possivel
e Faixa de valor explicada com ldgica

Argumentacao preparada para objecoes
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Adaptando o Método a
Sua Realidade Profissional

Vocé nao precisa ser um perito judicial ou engenheiro de avaliacoes

para aplicar o Método 3C. Ele foi criado justamente para:

& Corretores autbnomos

@ Pequenas imobiliarias
)

@ Times de vendas que querem mais precisao

Como adaptar no dia a dia:

€ Atendimentos individuais:

Monte um “kit de avaliacao rapida” com base no 3C — bloco de

anotacoes, links uteis, checklist impresso, acesso a DIL.

@ Atendimentos em volume (plantdes ou leads

online):

Use filtros automaticos no seu CRM para sugerir faixa de valor por
tipo, regiao e padrao. Isso agiliza a fase da coleta e melhora sua

comunicacao com leads.
® Iméveis de dificil precificacio:

Nos casos mais complexos (imdveis Unicos, rurais, comerciais),
foque na comparabilidade parcial e na comunicacao honesta sobre
o grau de incerteza. Mesmo sem total precisao, um método

aplicado com transparéncia inspira confianc¢a.
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Como Medir Progresso e Melhoria Continua

il A melhor forma de saber se vocé esta evoluindo como avaliador é medindo os resultados

com regularidade. Aqui vao alguns indicadores:

Indicador Como medir Objetivo
Tempo médio para vender apos Data do anuncio vs. fechamento Reduzir més a més
avaliacao
Diferenga entre preco sugerido % de variacao Manter abaixo de 5%

e preco de venda

Taxa de aceitacao do valor pelo N2 de avaliacOes aceitas + total Acima de 70%
proprietario apresentadas
Percepc¢ao do cliente Feedbacks espontaneos Anotar e revisar mensalmente

(autoridade)

& Melhoria continua = repetir o método, analisar os resultados e ajustar as prdticas com base em dados reais.
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A Comunidade do Avaliador Profissional

Vocé nao precisa andar sozinho nessa jornada. Aprimorar sua capacidade de avaliar envolve:

@ Trocar experiéncias com outros corretores
@ Compartilhar casos de sucesso ou dificuldade

€ Manter-se atualizado sobre o mercado e as tendéncias

Sugestdo: Crie ou entre em grupos de WhatsApp ou Telegram com foco em avaliacao e precificacao — conecte-se com

outros profissionais sérios.

€ Leitura complementar:

e “Avaliagao de Imdéveis Urbanos” — José Nicolau

e Um classico nacional sobre fundamentos técnicos e legislacao.

e Normas do IVSC (International Valuation Standards)

e Disponivel online. Aprofunda conceitos como valor justo, liquidez e analise comparativa.

X Ferramentas para aplicar:

e DIL- ideal para gerar laudos e relatdrios visuais em segundos.
e Google Earth / Mapas interativos — para mostrar localizacdo e entorno ao cliente.

e (Canva ou PowerPoint — para montar modelos simples de apresentacao visual com dados técnicos.
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Conclusao:
De Corretor a Especialista em Valor

Ao longo deste eBook, vocé aprendeu:

Que precificar imoveis exige técnica, nao achismo

Que o Método 3C traz estrutura, clareza e confianca

| 4 4

Que comunicar bem sua avaliacao é tao importante quanto fazé-la

V' Que com pratica, dados e ferramentas, vocé pode se tornar referéncia
+ ~ . ’ ~
#+ A transformacdo prometida esta nas suas m3os:

Vocé deixa de depender da sorte ou da boa vontade do cliente.

E passa a atuar como consultor de valor de mercado, alguém que vende com argumentos,

com autoridade e com confianca.

Seja na captacao, no anuncio, na negociacao ou no fechamento — uma avaliacao bem feita é

0 que separa o corretor comum do corretor confiavel.

=" Convite Final — Préximo Nivel

Se vocé gostou do conteudo e quer levar sua performance a um nivel profissional, aproveite:

¥’ Acesso gratuito por 7 dias a DIL - Sistema de Avaliagdo com IA, onde vocé pode:

e Gerar relatorios visuais em poucos cliques
e Justificar precos com dados atualizados

e Economizar tempo nas visitas e ganhar autoridade com o cliente

& www.dil-t.com.br

Acesse e solicite o seu acesso gratuito por 7 dias
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