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Vender a casa como
os profissionais

Muitos se queixam da demora em vender uma casa, mas sera gue as
fotos toscas que ainda inundam os sites das imobhiliarias ajudam?
Ferramentas como o “home staging”’, o video e a fotografia
profissionais, ou feitas por drones, podem ser decisivas na venda.
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Preco dos
videos com
drone varia
entre 200

e 400 euros.

drone do primo ha-de chegar
antes do Natal, vem por en-
comenda, e em 2016 Fran-
cisco Bacelar conta por em
pratica a ideia que hd muito
lhe ocupa o pensamento.
Temumaimobiliariano Peso daRé-
gua, com quintas para vender, na
zona do Douro, e “que melhor solu-
¢do que um drone, que faz um video
e tira fotos, de uma ponta a outra,
dando logo uma visao
geral e o enquadramen-
to da propriedade?”,
questiona o, também,
vice-presidente da asso-
cia¢do que reune me-
diadores imobiliarios -
a ASMIP. Os socalcos
cobertos de vinhedo e
aquele estarbucdlico abeirariovao,
assim, ser captados do ar,numvideo
“ai de uns minutos” que, esta con-
vencido, valera mais do que numaca-
trefada de fotos.
O que para Francisco Bacelar é
um teste para Silvestre Tomaz é ja
uma certeza. Dono daimobilidria Al-

garve Property, em Vilamoura, ha
uma década que, nos antincios no
site, ndo entranada abaixo defotose
videos profissionais das casas: “os vi-
deos em particular sdo uma ferra-
menta muito agressiva e poderosa
porque nos colocadentro da proprie-
dade”.

Ora, sendo a captacdode clientes
hoje centrada na internet, nem ou-
tra coisa faria sentido, sublinha.
Ciente disto aderiu também, ha um
par de anos, também ao video e fotos
aéreas, feitas por drones, - que so usa
em casas acima dos 400 mil euros.
“Antes era s6 um inglés a fazé-los e
levava ai uns 600 euros por video”,
hoje - com drones mais acessives
(ha-osa700 euros) - o preco variaen-
tre 0s 200 e 0s 400 euros, encomen-
dando a tarefa a Vista Aérea de Pe-
dro Queiroga. Clientes imobiliarios
que “ndo tém vindo a aumentar”
contao informatico de formacio que
cobraporvideo 100 euros (mais des-
locacoes).

Ainda é dinheiro, vale o preco?
“Claro que sim, um bom video (aé-
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reo ou nio) é um turbo que se poe
numa propriedade que esta a ven-
da”,juraodono da Algarve Property
e fundamenta com cifras da sua la-
vra: “A facilidade com que se vende
aumenta uns 50%, Trés minutos de
video valem bem mais do que 30 mi-
nutos de conversa com um comer-
cial”. Ndo esta sozinhona conviccéo,
o administrador da Century21 Por-
tugal, Ricardo Sousa, alinha: “Sabe-
mos que nainternet 60% do tempo
napesquisa de imoveis é concentra-
do nas imagens e videos. E se as fo-
tos dominaram no passado hoje,
com as novas tecnologias disponi-
veis, sio cada vez mais os videos que
os compradores valorizam”.

Entéo, mas se assim é; e se ven-
deruma casando sio favas contadas;
porque esta o grosso dos sites das
imobilidrias (regionais ou multina-
cionais) desertos deles? Pois, “sdo os
custos”, diz Francisco Bacelar. Ra-
Z30 para os “andncios serem, ainda,
o trivial, muitas vezes fotografias ti-
radas com telemdveis pelos proprios
comerciais que angariaram o imo-
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vel”. A “falta de sensibilidade para a
inovacdo” das PME deste sector é
outra explicacdo, segundo Silvestre
Tomaz, para quem resulta clarinho
que: “quando os clientes nos dio o
exclusivo, temos aobrigacio de usar
todas as ferramentas para fazer a
venda o mais depressa e o melhor
possivel.” Ja o franqueado de uma
cadeia multinacional fala, com base
empirica, do espartilho nos sites das
grandes cadeias: “sdo pouco ageis e é
dificil personalizar ou introduzir no-
vas ferramentas”.

“Home staging”

ja se faz, mas pouco

Prepararacasaantes de umases-
sdo fotograficaoudagravacio deum
video e, claro, de umavisita, também
é essencial para agilizar a venda.
“Home staging” significa por a casa
no palco, destaca-la, puxar pelos seus
trunfos em detrimento dos pontos
fracos. “A compra de uma casa é mui-
tomais emocional do que se julga, na
maioria dos casos vende-se quando
hapaixdo ao primeiro olhar”, diz Ca-



tarina Diniz, daempresa Home Sta-
ging Factory, (HSF). Donde, prepa-
rar a casa “é essencial para que o
comprador consiga perceber as di-
mensodes, identificar os detalhes, vi-
sualizar-se no imovel”, explica o ad-
ministrador da Century 21. “Nao ter
muitos objectos a vista, reorganizar
oespaco através dadistribuicio cor-
recta dos maéveis (para criar ailusdo
de mais espaco)”, sdo as dicas de
Nuno RabacadaERA Chiado/Lapa.
Mas nem sempre o cliente é sensivel
anecessidade de por a casa em or-
dem: “nfo percebe que as vezes, gas-
tar numa pinturadois ou trés mil eu-
ros pode trazer-lhe mais uns 20 mil
navenda”,diz o dono da Algarve Pro-
perty.

Estas praticas de valorizacgio do
imdvel sdo passadas por algumas
imobilidrias aos seus clientes mas,
amaioria, ndo recorre ainda a em-
presas especializadas. Catarina Di-
niz diz que s6 agoracomecam a que-
rer conhecer o conceito, saber dos
resultados obtidos e dos projectos
ja realizados para perceberem a

abordagem que deverao ter junto
dos proprietarios. “Para as imobi-
liarias é uma questao sensivel por-
que nem sempre tém contratos de
exclusividade e a confianc¢a parafa-
zer um investimento num bem so-
bre o qual ndo tém total controlo”.
O principio base do conceito (ver
caixa) é “maximizar o potencial do
espaco com o minimo investimen-
to”. Mil euros podem bastar. Um
T2,avenda por 120 mil

euros, que durante dois

anos teve apenas uma 0 “home
ofertade compra (abai- staging”
x0 desse valor), ven- valoriza e
deu-se em duas sema- apressa o
nas por 115 mil euros neg()cio.

depois do trato da HSF.
Catarinapuxa pelas ex-
periénciasnos EUA e em Franca (ja
que cd ainda ndo ha massa critica):
“Uma casa ‘home staging’ vende-se
6 a 8 vezes mais rapidamente que
umacasanormal, e um investimen-
to de 1% a 3% do valor do imovel
pode gerar uma valorizacio média
do activo entre os 7% e 0s 15%”. |

Posso por
um video
no meu
anuncio?

Ovideodominaainternet mas
néo é um “habituée” nos antn-
cios paravendade casas. O Ne-
gbcios perguntou a mediado-
ras e portais qual seria a res-
postase um cliente quisesse fa-
zer um video da sua casa e co-
loca-lo online. Da Remax néo
obtivemos resposta. No Imo-
virtual existe a possibilidade
de partilhar um video via You-
tube, mas no OLX esta funcio-
nalidade é inexistente. Tal ne-
cessidade ainda no se colocou
na ERA porque, “na pratica,
ndo houve esse pedido dos
clientes”. O que a ERA propoe
sdo fotos profissionais mas
apenas quando “as casas o jus-
tifiquem, quando sao diferen-
ciadas, decoradas por decora-
dores”, explica Ana Lopes da
ERA Expo em Lisboa. A
Sotheby’s garante disponibili-
zar “a todos os clientes uma
sessdo fotografica e de video
profissional das suas proprie-
dades”,ja a Century21 nio ne-
gariaum pedido desta nature-
za embora a pratica seja o re-
gisto fotografico profissional,
condic¢do “fundamental” para
que os clientes tenham “aces-
so no seu smartphone ou ta-
blet, a0 maximo de detalhes do
interior, exterior e zona envol-
vente”, explica Ricardo Sousa.

As limitacdes dos sites das
grandes cadeias tém sido, diz
um franqueado, um 6bice a in-
troducédo de novas ferramen-
tas, um espartilho que asredes
sociais poderao ajudar a con-
tornar. A Century21, por exem-
plo, esta a estimular os fran-
queados a ter o seu micro site
ou pagina de facebook onde po-
dem colocar fotos e videos
“paravalorizar as propriedades
que tém em carteira e chegar
mais perto dos potenciais com-
pradores.” ®
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PASSOS
“HOME
STAGING”’

Decoragao e “home staging” sao
conceitos opostos. Enquanto num
se personaliza a casa, no outro des-
personaliza-se. A dona da Home Sta-
ging Factory, Catarina Diniz, explica
0s principios basicos do conceito.

“DESTRALHAR”

Minimizar, organizar, criar espaco, au-
mentar a circulacdo e melhorar a vi-
sualizacdo do espaco, partindo da pre-
missa de que o caos gera repulsae a
ordem atrai. A organizacao do mobi-
lidrio é 0 ponto mais importante nava-
lorizacdo do espaco. Colocar o mobhi-
lidrio no sitio certo e com as medidas
correctas é fundamental.

LIMPAR E REPARAR

A casa deve estar imaculadamente
limpa e tudo deve estar em perfeitas
condicdes de funcionamento. Deve-se
evitar que o cliente se foque nos aspec-
tos negativos da casa: janelas que nao
abrem, torneiras que pingam. Devem-
se eliminar todos os argumentos de re-
jeicdo ou negociacdo do potencial
cliente.

NEUTRALIZAR
Despersonalizar o espaco e neutrali-
zar oambiente dando-lhe umar actua-
lizado e leve. Usar cores e decoracdo
neutra ajuda qualquer cliente a iden-
tificar-se com o espago.

VALORIZARE
FOTOGRAFAR

E 0 ponto onde o “home staging” se
encontra com a decoracdo. Valorizar
0 espaco, torna-lo acolhedor. A ilumi-
nacdo faz milagres, valoriza recantos
e 0 ambiente em geral. Os espelhos
tém a capacidade de aumentar a casa
ealuz natural. Depois do espaco valo-
rizado é fundamental uma boa sessao
fotografica ja que este é o mais forte
instrumento de venda. Uma boa luze
bons angulos levam o cliente a olhar
paraacasa de outra maneiraeamar-
car uma visita.
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Vendeu

a casa?

Saiba como
declarar

|
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uem este ano vendeu uma
casatem, em qualquer caso,
de espelhar essa operacdo
na proxima declaracio de
IRS. E digo em qualquer
caso porque é mesmo assim:
independentemente de avenda ter
corrido bem ounéo. Leia-se, ter per-
mitido uma mais-valia ou perden-

do dinheiro, ou mesmo
quando sabe, “a priori”,
Com mais- que esta isento de qual-
-valia ou nao, quer tributacio.
a venda tem Falando em papela-
de ser da a preencher, para
declarada. prestar contas ao Fisco,
tome nota do anexo G
do modelo 3deIRS ou,
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entfo, do anexo G1 (um pouco mais
afrente falamos deste). Ha campos
especificos paratudo e instrucoes de
preenchimento que podem ajudar a
perceber qual a informacéo a ser
dada. Contudo, nota Joana Maldo-

A venda de um apartamento,
terreno ou casa obriga

ao pagamento de imposto
quando ha mais-valias.
Metade deste ganho

é sujeito a tributacio,

mas ha algumas isencdes.
Conheca as regras.

nado Reis, associada sénior da area
de direito fiscal da sociedade de ad-
vogados PLMJ, “as informacoes
nem sempre sdo detalhadas o sufi-
ciente para perceber o tipo de infor-
macdo que deve oundo ser reporta-
da”. Donde, se ha duvidas, ¢ melhor
perguntar.

Mas, se ninguém que vendeu um
imdvel estd livre de preencher os im-
pressos, é claro que s6 em caso de ter
obtido mais-valias (a diferenca po-
sitiva entre o que se pagounoactoda
compra e o que realizou na venda)
haveratributacdo. Apurado este ga-
nho “50% do mesmo é sujeito a tri-
butacfo e o valor assim obtido é en-
globado para efeitos do calculo do
IRS e aplicadas as taxas progressivas
deacordo com o escaldoem que o ti-
tular do rendimento se enquadra,
acrescida da sobretaxa extraordina-
riade 3,5%”, esclarece a advogada.
Simplificando: metade do valor das

mais-valias sera somado aos demais
rendimentos e tributado.

As isencdes possiveis

Mesmo nos casos em que se obti-
veram ganhos face ao valor de com-
pra do imével existe a possibilidade
de isencdo no pagamento de impos-
to. Se os reinvestir num outroimaével
paga zero, ou seja, se utilizar a totali-
dade do valor obtido na venda na
comprade outracasa (destinadaaha-
bitacdo propriae permanente do su-
jeito passivo ou do seu agregado fa-
miliar, diz alei). Também ficaisento
se reinvestir o montante total na
comprade um terreno paraconstru-
¢do de imével ou naampliagio oume-
lhoramento de outro imdvel (exclu-
sivamente com o mesmo destino), si-
tuado em Portugal o outro Estado
membro daUnido Europeiaou Espa-
co Econémico Europeu, desde que,
neste ultimo, exista intercAmbio de

O dificil calculo da mais-valia

Amais-valiaéigual ao que se arreca-
daalém do que se pagou porumbem.
Naio é assim tdo linear napratica. No
calculo damais-valia o valor de aqui-
sicdondo corresponde exactamente
aquantiaque pagou pelo apartamen-
to, casaou terreno, porque esse valor
¢é objecto de algumas correccoes.
Uma delas resulta da aplicacdo de
coeficientes - que tém por base ain-
flacio e sdo fixados pelo ministrodas
Financas - aprovados por uma por-
taria (281/2014, de 30 de Dezembro)
actualizada e publicadaanualmente
(este ano ainda néo o foi). Isto apli-

ca-se apenas quando tenham decor-
rido mais de dois anos entre adatada
comprae adatadavendadoimével.
Por exemplo, se o imdvel que
vender no ano de 2015 tiver sido ad-
quirido no ano de 1999, o valor deve
ser corrigido pelo coeficiente 1,41.
Ou, trocado por nimeros, numimo-
veladquirido por 50 mil euros, temos
um valor de aquisico corrigido de
70.500 euros, e é este ovalor base que
deve ser considerado paraefeitosdo
calculo da mais-valia fiscal.
Pedimos a Joana Maldonado
Reis que nos desse a férmula de cal-
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culo, mas a advogada desaconcelha
(aDeco também pelacomplexidade):
“nao deve ser o sujeito passivo a pro-
ceder a actualizacdo, mas o proprio
sistemade validacdo central daauto-
ridade tributaria.”
Aoutracorreccio pressupde que
aovalorde aquisicio, devemacrescer
os encargos (a existirem) com a valo-
rizacdo dos bens, comprovadamente
realizados nos ultimos 12 anos. Ou,
ditode outramaneira, existemvarios
gastos (como obras, instalacdo de
aquecimento central, etc) que podem
ser considerados para efeitos da defi-

informagdes em matéria fiscal. Mas
atencdo: apartirdomomentodaven-
da comeca a contagem decrescente:
aisencdo so é valida se o reinvesti-
mento dos ganhos acontecer no pra-
zo de 36 meses.

J4 se o investidor usar apenas
parte do dinheiro que obteve com a
venda de uma casanacomprade ou-
troimdvel as mais-valias serdo tribu-
tadas de formaproporcional ao valor
reinvestido. Nesse caso é necessario,
nadeclaracdo de IRS, preencher um
campo especifico paraindicar o valor
que se pretende reinvestir e sera esse
valor que sera desconsiderado para
efeitos do apuramento da mais-valia
fiscal tributavel”. Os ganhos obtidos
com a venda de bens imdveis adqui-
ridos antes de 1989 ndo estio sujeitos
atributacdoemsededeIRS,aindaas-
sim é obrigatorio proceder a declara-
cdodatransaccio,emboranum ane-
xo diferente - o tal Anexo G1.®

nicdo do valor de aquisicdo. E podem
até ser deduzidos os encargos supor-
tados com a operacdo de compra e
vendadoimdvel (0 IMT, osregistos,a
escriturada comprada casavendida,
por exemplo). Independentemente
dapossibilidade deaplicaciodealgum
beneficio de isenc¢o ou exclusio de
tributagio das mais-valias fiscais, “as
transaccOes devem ser sempre decla-
radaspelos sujeitos passivos”,lembra
aadvogada, sublinhando anecessida-
de de rigor: “a declaracdo deve ser
preenchida com os valores efectivos
deaquisi¢io e de alienacio”. ™





