
 

1 
 

Quanto vale (mesmo) a sua casa - Parte II 

 

O Inbound Marketing é uma estratégia de marketing que tem por objetivo atrair de forma 

natural potenciais clientes através de ofertas que captem a sua atenção inicial e facilitem o 

estabelecimento de uma relação de confiança com a empresa. Embora muito aplicada em 

ambiente digital (blogs, webinars, etc.), não deixa de ser igualmente utilizada em contexto 

físico (a oferta de uma esferográfica com o logotipo da empresa ofertante é um pequeno 

exemplo). 

Atualmente proliferam as empresas de mediação imobiliária que utilizam esta estratégia, 

designadamente disponibilizando aos interessados - de forma gratuita, simples e 

praticamente imediata -  informação sobre o valor de bens imóveis. No reverso da medalha 

está a obtenção de elementos de contacto desses interessados e a identificação dos imóveis 

em causa (em regra de cariz residencial), abrindo-se assim caminho para uma abordagem 

posterior tendo em vista a captação do cliente. 

Será esta prática aceitável? Vejamos: 

A Lei 15/2013 (de 08 de fevereiro), que estabelece o regime jurídico a que se encontra sujeita 

a atividade de mediação imobiliária em Portugal, dispõe no seu artigo 17.º estar 

expressamente vedado às empresas que exerçam esta atividade proceder à avaliação dos 

imóveis objeto de mediação.  

Por outro lado, a Lei n.º 153/2015 (de 14 de setembro), que regula o acesso e o exercício da 

atividade dos peritos avaliadores de imóveis (registados na CMVM), estabelece no seu artigo 

19.º que aos mesmos se encontra interdita a avaliação em situações suscetíveis de afetar a 

sua imparcialidade de análise, entre as quais, a acumulação de serviços de mediação 

imobiliária, incluindo nos dois anos anteriores, de forma direta ou indireta, à entidade 

contratante. Também os códigos deontológicos das associações de avaliadores imobiliários 

existentes em Portugal reconhecem incompatibilidade no exercício acumulado da atividade 

de avaliação e da atividade de mediação. 

Seja assim por qualquer das perspetivas (mediação ou avaliação), a conclusão só pode ser 

uma: em acumulação, a mediação e a avaliação são atividades incompatíveis. E são-no 

porque a isenção de quem avalia é uma condição exigível e imprescindível na prática da 

atividade, condição que nunca se verificará cumprida quando simultaneamente coexista 

interesse na mediação de futuro negócio com o bem avaliado. 

Dirão os mais calculistas que entidades que publicitam avaliações gratuitas de imóveis não 

oferecem de facto uma avaliação imobiliária na sua essência, antes sim “estudos de 

mercado” ou “simulações” (ou algo com designações mais criativas), nalguns casos sob a 

forma de intervalo de valores (e não de um valor único).  
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O que até certo ponto se aceita, pois não se concebe que o valor de mercado de um imóvel 

possa ser alcançado credivelmente num ápice, com base em meia dúzia de caraterísticas não 

confirmadas de forma independente e como resultado do output de um algoritmo que serve 

a qualquer apartamento ou moradia (algoritmo em regra nunca explicitado mas certamente 

inspirado no toque de Midas). Sendo que, concomitantemente, é descartada qualquer 

responsabilidade, o que só por si é desde logo revelador do  baixo nível de confiança que 

deve ser reconhecido aos valores que dali resultem.  

Mas, não sendo uma avaliação imobiliária na sua essência, certo é que a sua divulgação 

ocorre geralmente sob slogans que convenientemente confundem o perfume com a água-

de-cheiro. Frases apelativas como “Quanto vale a sua casa” ou “Avaliar casa online” (por 

exemplo), associadas à propagada gratuitidade, rapidez e simplicidade do processo 

necessário, fomentam a descredibilização (senão mesmo sugerem a prescindibilidade) de 

uma atividade que é crítica numa dinâmica salutar do mercado imobiliário e indispensável 

para os muitos negócios e atividades que com o mesmo se relacionam.  

Em suma estamos perante uma “oferta” que, muito pior do que não servir para nada, pode 

induzir os mais incautos à consumação de transações por preços desajustados do real valor 

dos imóveis subjacentes; ou seja, onde há sempre uma parte perdedora (pese embora que 

só mais tarde possa dar-se conta disso) por desvirtuamento do desejável equilíbrio negocial. 

Os bens imóveis têm caraterísticas que os diferenciam da maior parte de outros ativos: i) 

cada imóvel é único, não existindo dois iguais; ii) o valor de um bem imóvel é geralmente 

significativo; iii) a transação de determinado bem imóvel não é por norma frequente, 

podendo decorrer muitos anos até que se altere o respetivo proprietário. Não serão estas 

boas razões para, perspetivando-se uma venda ou aquisição (por exemplo), se conhecer de 

forma confiável o real valor do bem a transacionar?  

É que a alternativa, sendo barata, pode sair cara. O valor de um concreto imóvel não é um 

valor meramente estatístico, resultando antes sim de um conjunto de variáveis singular. E 

só um avaliador imobiliário, enquanto profissional devidamente capacitado em termos 

técnicos e deontológicos, poderá alcançar legítima e credivelmente o valor de bens imóveis.  

A colocação em mercado de determinado imóvel deve ser precedida de uma avaliação do 

mesmo por parte de um avaliador credenciado, assim se assegurando a isenção, o rigor, a 

justificação e o cumprimento das normas aplicáveis. Um preço anunciado para o imóvel que 

se situe abaixo do seu valor de mercado poderá ser muito conveniente para uma eventual 

mediadora participante na transação (negócio rápido garantido), porém naturalmente 

resultará em prejuízo para o vendedor. No caso inverso, isto é, quando o vendedor coloca o 

seu imóvel em venda por preço manifestamente acima do valor de mercado, será 

praticamente certo que mais cedo ou mais tarde o preço tenha de ser ajustado - com isto se 

perdendo tempo e oportunidades, acabando além do mais o produto por ficar “inquinado” 

(mesmo após o ajuste, o mercado manterá a expectativa de novas descidas de preço).  
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Sem uma avaliação credível o vendedor fica vulnerável a opiniões de valor desprovidas de 

fundamento técnico ou com objetivos que em última análise estejam para além da correta 

valorização do imóvel. Por exemplo, a concorrência entre empresas de mediação pode, em 

especial na fase de angariação do cliente, levar a excessos em termos de preços indicativos 

de venda (nesta fase habitualmente sugeridos de forma informal). Isto acontece porque o 

vendedor será provavelmente mais atraído pela empresa que apontar desde logo o maior 

preço, este por vezes com cifras que suplantam até as suas melhores expetativas. A euforia 

do vendedor é propícia à sua conversão futura em cliente, ainda que depois disso lhe possa 

suceder alguma frustração perante uma (muito provável) “revisão em baixa” do cenário 

otimista que o seduziu.  

Uma conhecida expressão inglesa diz que se pagar em amendoins receberá em macacos (You 

pay peanuts, you get monkeys), o que no contexto deste escrito resume bem o que se poderá 

esperar de uma “avaliação” grátis. A transação comercial de um bem imóvel implica quase 

sempre a movimentação de um quantitativo monetário elevado - muitas das vezes o 

investimento de uma vida - e quando acontece sem a devida preparação, sendo assim 

“entregue ao destino”, poderão ocorrer perdas irrecuperáveis. É que o “destino” pode não 

depender assim tanto do acaso. 

 

 

Lisboa, 31 de agosto de 2024 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 


