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TERESA GENS
Muitos se queixam da demora em vender uma casa, mas será que as
fotos toscas que ainda inundam os sites das imobiliárias ajudam?
Ferramentas como o “home staging”, o vídeo e a fotografia
profissionais, ou feitas por drones, podem ser decisivas na venda.

Vender a casa como
os profissionais

dronedoprimohá-dechegar
antes do Natal, vem por en-
comenda, e em 2016 Fran-
cisco Bacelar conta pôr em
prática a ideia que há muito
lhe ocupa o pensamento.

Temumaimobiliáriano Peso daRé-
gua, com quintas para vender, na
zona do Douro, e “que melhor solu-
ção que um drone, que faz um vídeo
e tira fotos, de uma ponta a outra,

dando logo uma visão
gerale o enquadramen-
to da propriedade?”,
questiona o, também,
vice-presidentedaasso-
ciação que reúne me-
diadores imobiliários -
a ASMIP. Os socalcos
cobertos de vinhedo e

aquele estarbucólico àbeirario vão,
assim, sercaptados do ar, numvídeo
“aí de uns minutos” que, está con-
vencido,valerámaisdoquenumaca-
trefadade fotos.

O que para Francisco Bacelar é
um teste para Silvestre Tomaz é já
umacerteza.DonodaimobiliáriaAl-

garve Property, em Vilamoura, há
uma década que, nos anúncios no
site, não entranadaabaixo de fotos e
vídeosprofissionaisdascasas:“osví-
deos em particular são uma ferra-
menta muito agressiva e poderosa
porquenoscolocadentrodaproprie-
dade”.

Ora,sendoacaptaçãodeclientes
hoje centrada na internet, nem ou-
tra coisa faria sentido, sublinha.
Ciente disto aderiu também, há um
pardeanos,tambémaovídeoefotos
aéreas,feitaspordrones,-quesóusa
em casas acima dos 400 mil euros.
“Antes era só um inglês a fazê-los e
levava aí uns 600 euros por vídeo”,
hoje - com drones mais acessíves
(há-osa700euros)-opreçovariaen-
tre os 200 e os 400 euros, encomen-
dando a tarefa à Vista Aérea de Pe-
dro Queiroga. Clientes imobiliários
que “não têm vindo a aumentar”
contaoinformáticodeformaçãoque
cobraporvídeo100euros(maisdes-
locações).

Ainda é dinheiro, vale o preço?
“Claro que sim, um bom vídeo (aé-

reo ou não) é um turbo que se põe
numa propriedade que está à ven-
da”, jurao dono daAlgarve Property
e fundamenta com cifras da sua la-
vra: “A facilidade com que se vende
aumentauns 50%, Três minutos de
vídeo valembemmais do que 30 mi-
nutos de conversa com um comer-
cial”. Não estásozinho naconvicção,
o administrador da Century21 Por-
tugal, Ricardo Sousa, alinha: “Sabe-
mos que na internet 60% do tempo
napesquisade imóveis é concentra-
do nas imagens e vídeos. E se as fo-
tos dominaram no passado hoje,
com as novas tecnologias disponí-
veis, são cadavez mais os vídeos que
os compradores valorizam”.

Então, mas se assim é; e se ven-
derumacasanãosãofavascontadas;
porque está o grosso dos sites das
imobiliárias (regionais ou multina-
cionais) desertos deles?Pois, “são os
custos”, diz Francisco Bacelar. Ra-
zão para os “anúncios serem, ainda,
o trivial, muitas vezes fotografias ti-
radascomtelemóveispelospróprios
comerciais que angariaram o imó-

vel”. A “falta de sensibilidade para a
inovação” das PME deste sector é
outra explicação, segundo Silvestre
Tomaz, para quem resulta clarinho
que: “quando os clientes nos dão o
exclusivo, temos aobrigação de usar
todas as ferramentas para fazer a
venda o mais depressa e o melhor
possível.” Já o franqueado de uma
cadeia multinacional fala, com base
empírica, do espartilho nos sites das
grandes cadeias: “são pouco ágeis e é
difícilpersonalizarouintroduzirno-
vas ferramentas”.

“Home staging”
já se faz, mas pouco

Prepararacasaantesdeumases-
sãofotográficaoudagravaçãodeum
vídeoe,claro,deumavisita,também
é essencial para agilizar a venda.
“Home staging” significa pôr a casa
nopalco,destacá-la,puxarpelosseus
trunfos em detrimento dos pontos
fracos.“Acompradeumacasaémui-
tomaisemocionaldoquesejulga,na
maioria dos casos vende-se quando
hápaixãoaoprimeiroolhar”,dizCa-

Preço dos
videos com
drone varia
entre 200
e 400 euros.
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4
PASSOS
“HOME
STAGING”

“DESTRALHAR”
Minimizar,organizar,criarespaço,au-
mentar a circulação e melhorar a vi-
sualizaçãodoespaço,partindodapre-
missa de que o caos gera repulsa e a
ordem atrai. A organização do mobi-
liárioéopontomaisimportantenava-
lorização do espaço. Colocar o mobi-
liário no sítio certo e com as medidas
correctasé fundamental.

LIMPAR E REPARAR
A casa deve estar imaculadamente
limpa e tudo deve estar em perfeitas
condiçõesdefuncionamento.Deve-se
evitarqueoclientesefoquenosaspec-
tosnegativosdacasa:janelasquenão
abrem,torneirasquepingam.Devem-
seeliminartodososargumentosdere-
jeição ou negociação do potencial
cliente.

NEUTRALIZAR
Despersonalizar o espaço e neutrali-
zaroambientedando-lheumaractua-
lizado e leve. Usar cores e decoração
neutra ajuda qualquercliente a iden-
tificar-se com o espaço.

VALORIZAR E
FOTOGRAFAR
É o ponto onde o “home staging” se
encontra com a decoração. Valorizar
o espaço, torná-lo acolhedor. Ailumi-
nação faz milagres, valorizarecantos
e o ambiente em geral. Os espelhos
têmacapacidadedeaumentaracasa
ealuznatural.Depoisdoespaçovalo-
rizadoéfundamentalumaboasessão
fotográfica já que este é o mais forte
instrumento de venda. Umaboaluze
bons ângulos levam o cliente a olhar
paraacasadeoutramaneiraeamar-
carumavisita.

Decoração e “home staging” são
conceitos opostos. Enquanto num
se personaliza a casa, no outro des-
personaliza-se.AdonadaHomeSta-
ging Factory, Catarina Diniz, explica
os princípios básicos do conceito.

Posso pôr
um vídeo
no meu
anúncio?

O vídeo domina a internet mas
não é um “habituée” nos anún-
cios para venda de casas. O Ne-
gócios perguntou a mediado-
ras e portais qual seria a res-
postase um cliente quisesse fa-
zer um vídeo da sua casa e co-
locá-lo online. Da Remax não
obtivemos resposta. No Imo-
virtual existe a possibilidade
de partilhar um vídeo via You-
tube, mas no OLX esta funcio-
nalidade é inexistente. Tal ne-
cessidade ainda não se colocou
na ERA porque, “na prática,
não houve esse pedido dos
clientes”. O que a ERA propõe
são fotos profissionais mas
apenas quando “as casas o jus-
tifiquem, quando são 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
sessão fotográfica e de vídeo
profissional das suas proprie-
dades”, já a Century21 não ne-
garia um pedido desta nature-
za embora a prática seja o re-
gisto fotográfico profissional,
condição “fundamental” para
que os clientes tenham “aces-
so no seu smartphone ou ta-
blet, ao máximo de detalhes do
interior, exterior e zona envol-
vente”, explica Ricardo Sousa.

As limitações dos sites das
grandes cadeias têm sido, diz
um franqueado, um óbice à in-
trodução de novas ferramen-
tas, um espartilho que as redes
sociais poderão ajudar a con-
tornar. ACentury21, por exem-
plo, está a estimular os fran-
queados a ter o seu micro site
ou páginade facebookonde po-
dem colocar fotos e vídeos
“paravalorizar as propriedades
que têm em carteira e chegar
mais perto dos potenciais com-
pradores.” �

tarinaDiniz, daempresaHome Sta-
ging Factory, (HSF). Donde, prepa-
rar a casa “é essencial para que o
comprador consiga perceber as di-
mensões, identificaros detalhes, vi-
sualizar-se no imóvel”, explicao ad-
ministradordaCentury21. “Não ter
muitos objectos à vista, reorganizar
o espaço através dadistribuição cor-
rectados móveis (paracriarailusão
de mais espaço)”, são as dicas de
Nuno RabaçadaERAChiado/Lapa.
Mas nemsempre o cliente é sensível
à necessidade de pôr a casa em or-
dem: “não percebe que às vezes, gas-
tarnumapinturadoisoutrêsmileu-
ros pode trazer-lhe mais uns 20 mil
navenda”,dizodonodaAlgarvePro-
perty.

Estas práticas de valorização do
imóvel são passadas por algumas
imobiliárias aos seus clientes mas,
a maioria, não recorre ainda a em-
presas especializadas. CatarinaDi-
niz diz que só agoracomeçamaque-
rer conhecer o conceito, saber dos
resultados obtidos e dos projectos
já realizados para perceberem a

abordagem que deverão ter junto
dos proprietários. “Para as imobi-
liárias é uma questão sensível por-
que nem sempre têm contratos de
exclusividade e aconfiançaparafa-
zer um investimento num bem so-
bre o qual não têm total controlo”.
O princípio base do conceito (ver
caixa) é “maximizar o potencial do
espaço com o mínimo investimen-
to”. Mil euros podem bastar. Um
T2, àvendapor120 mil
euros, que durante dois
anos teve apenas uma
ofertade compra(abai-
xo desse valor), ven-
deu-se em duas sema-
nas por 115 mil euros
depois do trato daHSF.
Catarinapuxapelas ex-
periências nos EUAe em França(já
que cá ainda não há massa critica):
“Umacasa‘home staging’ vende-se
6 a 8 vezes mais rapidamente que
umacasanormal, e um investimen-
to de 1% a 3% do valor do imóvel
pode gerar uma valorização média
do activo entre os 7% e os 15%”. �

O “home
staging”
valoriza e
apressa o
negócio.
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A venda de um apartamento,
terreno ou casa obriga
ao pagamento de imposto
quando há mais-valias.
Metade deste ganho
é sujeito a tributação,
mas há algumas isenções.
Conheça as regras.

TERESA GENS
uem este ano vendeu uma
casatem, em qualquercaso,
de espelhar essa operação
na próxima declaração de
IRS. E digo em qualquer
caso porque é mesmo assim:

independentemente de a venda ter
corrido bemounão. Leia-se, terper-
mitido uma mais-valia ou perden-

do dinheiro, ou mesmo
quando sabe, “àpriori”,
que estáisento de qual-
quer tributação.

Falando empapela-
da a preencher, para
prestarcontas ao Fisco,
tome nota do anexo G
do modelo 3 de IRS ou,

então, do anexo G1 (um pouco mais
à frente falamos deste). Há campos
específicos paratudo e instruções de
preenchimento que podemajudara
perceber qual a informação a ser
dada. Contudo, nota Joana Maldo-

nado Reis, associada sénior da área
de direito fiscal da sociedade de ad-
vogados PLMJ, “as informações
nem sempre são detalhadas o sufi-
ciente parapercebero tipo de infor-
mação que deve ou não ser reporta-
da”. Donde, se há dúvidas, é melhor
perguntar.

Mas, se ninguémque vendeuum
imóvelestálivre de preencheros im-
pressos, é claro que só emcaso de ter
obtido mais-valias (a diferença po-
sitivaentre o que se pagouno acto da
compra e o que realizou na venda)
haverátributação. Apurado este ga-
nho “50% do mesmo é sujeito a tri-
butação e o valor assim obtido é en-
globado para efeitos do cálculo do
IRS e aplicadas as taxas progressivas
de acordo como escalão emque o ti-
tular do rendimento se enquadra,
acrescidadasobretaxaextraordiná-
ria de 3,5%”, esclarece a advogada.
Simplificando: metade do valor das

mais-valias serásomado aos demais
rendimentos e tributado.

As isenções possíveis
Mesmonoscasosemqueseobti-

veram ganhos face ao valor de com-
pra do imóvel existe a possibilidade
de isenção no pagamento de impos-
to.Seosreinvestirnumoutroimóvel
pagazero, ou seja, se utilizaratotali-
dade do valor obtido na venda na
compradeoutracasa(destinadaaha-
bitação própriae permanente do su-
jeito passivo ou do seu agregado fa-
miliar, diz alei). Também ficaisento
se reinvestir o montante total na
compradeumterrenoparaconstru-
çãodeimóvelounaampliaçãooume-
lhoramento de outro imóvel (exclu-
sivamentecomomesmodestino),si-
tuado em Portugal o outro Estado
membrodaUniãoEuropeiaouEspa-
ço Económico Europeu, desde que,
neste último, exista intercâmbio de

informações em matéria fiscal. Mas
atenção:apartirdomomentodaven-
da começa a contagem decrescente:
a isenção só é válida se o reinvesti-
mento dos ganhos acontecerno pra-
zo de 36 meses.

Já se o investidor usar apenas
parte do dinheiro que obteve com a
vendade umacasanacomprade ou-
troimóvelasmais-valiasserãotribu-
tadasdeformaproporcionalaovalor
reinvestido.Nessecasoénecessário,
nadeclaração de IRS, preencher um
campoespecíficoparaindicarovalor
quesepretendereinvestireseráesse
valor que será desconsiderado para
efeitos do apuramento damais-valia
fiscal tributável”. Os ganhos obtidos
com a venda de bens imóveis adqui-
ridosantesde1989nãoestãosujeitos
atributaçãoemsededeIRS,aindaas-
siméobrigatórioprocederàdeclara-
çãodatransacção,emboranumane-
xo diferente – o tal Anexo G1. �

Com mais-
-valia ou não,
a venda tem
de ser
declarada.

Q

Vendeu
a casa?
Saiba como
declarar

O difícil cálculo da mais-valia
Amais-valiaéigualaoquesearreca-
daalémdoquesepagouporumbem.
Nãoéassimtãolinearnaprática.No
cálculodamais-valiaovalordeaqui-
siçãonãocorrespondeexactamente
àquantiaquepagoupeloapartamen-
to,casaouterreno,porqueessevalor
é objecto de algumas correcções.
Uma delas resulta da aplicação de
coeficientes - que têm por base ain-
flaçãoesãofixadospeloministrodas
Finanças - aprovados por uma por-
taria(281/2014,de30deDezembro)
actualizadaepublicadaanualmente
(este ano ainda não o foi). Isto apli-

ca-seapenasquandotenhamdecor-
ridomaisdedoisanosentreadatada
comprae adatadavendado imóvel.

Por exemplo, se o imóvel que
venderno ano de 2015 tiversido ad-
quirido no ano de 1999, o valor deve
ser corrigido pelo coeficiente 1,41.
Ou,trocadopornúmeros,numimó-
veladquiridopor50mileuros,temos
um valor de aquisição corrigido de
70.500euros,eéesteovalorbaseque
deveserconsideradoparaefeitosdo
cálculo damais-valiafiscal.

Pedimos a Joana Maldonado
Reis que nos desse a fórmula de cál-

culo, mas a advogada desaconcelha
(aDecotambémpelacomplexidade):
“nãodeveserosujeitopassivoapro-
ceder à actualização, mas o próprio
sistemadevalidaçãocentraldaauto-
ridade tributária.”

Aoutracorrecção pressupõe que
aovalordeaquisição,devemacrescer
os encargos (aexistirem) comavalo-
rização dos bens, comprovadamente
realizados nos últimos 12 anos. Ou,
ditodeoutramaneira,existemvários
gastos (como obras, instalação de
aquecimentocentral,etc) quepodem
serconsideradosparaefeitosdadefi-

nição do valorde aquisição. E podem
até serdeduzidos os encargos supor-
tados com a operação de compra e
vendadoimóvel(oIMT,osregistos,a
escrituradacompradacasavendida,
por exemplo). Independentemente
dapossibilidadedeaplicaçãodealgum
benefício de isenção ou exclusão de
tributação das mais-valias fiscais, “as
transacçõesdevemsersempredecla-
radaspelossujeitospassivos”,lembra
aadvogada,sublinhandoanecessida-
de de rigor: “a declaração deve ser
preenchidacom os valores efectivos
deaquisiçãoedealienação”. �




