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TL;DR

Os agentes portugueses trabalham para o vendedor, quase sempre — mesmo quando o vão

buscar ao aeroporto e se comportam como o seu melhor amigo local.

A comissão é de 5% + 23% de IVA (efetiva ~6,15%) e está embutida no preço pedido, pelo que a

frase "gratuito para compradores" é, na prática, falsa.

As regras de divulgação em Portugal são mais permissivas do que no Reino Unido, Alemanha ou

EUA, a dupla representação é legal, e não existe base de dados pública de preços de venda — o

dever de diligência recai inteiramente sobre o comprador.

Número-chave 2026: num apartamento de €600.000 a comissão de mediação embutida é de

aproximadamente €36.900 — dinheiro que o vendedor tecnicamente paga, mas que o comprador

financia através de um preço pedido mais alto. Compreenda esse número e a maior parte do resto

deste guia decorre dele.

Uma visão franca e de quem está por dentro sobre como os agentes imobiliários portugueses

realmente trabalham — os conflitos de interesse, as meias-verdades, as omissões educadas, e o que

precisa de saber na prática para se proteger ao comprar casa em Portugal em 2026.

Este guia não é um ataque aos agentes. Há excelentes profissionais em Portugal que acrescentam

genuíno valor, e vamos dizer-lhe como os identificar. Mas a realidade estrutural do mercado

português significa que a maioria das pessoas que o acompanham nas visitas tem incentivos

económicos que não estão alinhados com os seus, e as regras de divulgação aqui são mais

permissivas do que no Reino Unido, Alemanha ou EUA. Se não compreender essa assimetria, vai

pagar a mais ou, pior, acabar numa transação difícil de reverter.

Abaixo estão cerca de trinta coisas que, na nossa experiência, os agentes convenientemente omitem

— juntamente com a forma de verificar as respostas por si próprio.

Como os Agentes Portugueses São Pagos
Antes de mais, compreenda o dinheiro. Quase todos os comportamentos que vai encontrar num

agente português são consequência de como a sua comissão está estruturada.

1. O agente trabalha para o vendedor, não para si

Mesmo quando um agente lhe mostra dez casas, o vai buscar ao aeroporto, recomenda restaurantes

e se comporta como o seu melhor amigo local, o seu dever fiduciário (tal como existe em Portugal) é

para com o vendedor. Em Portugal, o esquema padrão é que o vendedor assina um contrato de

mediação imobiliária com a agência, e a agência só ganha comissão quando a venda fecha. Sem

venda, sem honorários. É para esse lado que trabalham.

Isto não é uma peculiaridade portuguesa, é o padrão global. O que é peculiar é que os agentes

portugueses raramente assumem este facto. Muitos compradores internacionais acreditam
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genuinamente que a pessoa simpática que lhes mostra apartamentos em Cascais é o "seu" agente.

Não é.

2. A comissão está embutida no preço pedido

A comissão de mediação padrão em Portugal é de 5% sobre o preço de venda mais 23% de IVA, ou

seja um custo bruto efetivo de 6,15%. Num apartamento de €600.000, isso são aproximadamente

€36.900. Os vendedores sabem disto quando definem o preço da propriedade, e sobem o valor

pedido para o cobrir. Por isso, embora o vendedor tecnicamente passe o cheque à agência na

escritura, é o comprador cujo dinheiro financia a comissão.

Em 2026 as comissões variam tipicamente entre 3% e 5% mais IVA, sendo 5% o padrão no mercado

de revenda e um pouco menos comum no luxo e em construção nova. Quanto mais competitivo for o

imóvel, mais o vendedor consegue baixar a taxa, e quanto mais "mandato exclusivo" ou

posicionamento de franchise internacional, mais a taxa fica nos 5%.

3. "Gratuito para compradores" é a frase mais enganadora do setor

Vai ouvir isto constantemente. "Não se preocupe, não nos paga, o vendedor é que paga." É

tecnicamente verdade e economicamente falso. O comprador paga através de um preço

inflacionado. Se a mesma propriedade não tivesse a comissão embutida, o vendedor, em média,

aceitaria um número mais baixo. Trate o "gratuito para o comprador" como trataria o "envio grátis" na

Amazon — está no preço.

4. A dupla representação existe em Portugal, frequentemente sem divulgação clara

Em Portugal, o mesmo agente (ou a mesma agência) pode legalmente representar tanto o vendedor

como o comprador na mesma transação. Não existe um regime fiduciário anglo-americano que o

proíba, nem obrigação de sentar o comprador com um corretor separado. Na prática, quando entra

numa agência e pede para ver um dos seus imóveis, acabou de entrar numa situação de dupla

representação. O agente cobra ao vendedor e informalmente guia-o até à assinatura.

O conflito é óbvio assim que o verbalizamos: a mesma pessoa não pode simultaneamente negociar o

preço mais baixo possível para si e o mais alto possível para o vendedor. Vão escolher o lado que

paga, sempre. E o vendedor é que paga.

5. Co-mediação e partilha de comissões

Muitos imóveis portugueses (sobretudo fora das zonas prime de Lisboa) não são exclusivos. O

mesmo imóvel pode estar em carteira em três, cinco ou até dez agências diferentes. Quando o

agente que o acompanha não é o angariador, o que se passa nos bastidores é uma partilha de co-

mediação — tipicamente 50/50 — entre a agência detentora do mandato e a agência que trouxe o

comprador.

Isto importa por duas razões. Primeiro, o agente que lhe mostra o imóvel pode saber menos sobre ele

do que o angariador. Segundo, a partilha de comissões em Portugal não é legalmente obrigatória.

Algumas agências recusam partilhar, o que significa que os agentes têm fortes incentivos para o
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empurrar para imóveis da casa onde ficam com a totalidade da comissão, mesmo quando essas

opções são objetivamente piores para si do que outras na agência da rua ao lado.

Práticas de Preço

6. Os preços pedidos são aspiracionais, não de mercado

Em Portugal não há MLS, nem base de dados pública do registo predial pesquisável por morada com

preços de venda, nem obrigação de os agentes publicarem dados históricos de transações. Os

preços pedidos são portanto definidos com uma generosa camada de otimismo. Como regra geral,

em 2026, as propriedades que efetivamente transacionam tendem a fechar entre 5% e 15% abaixo

do pedido, com descontos maiores em anúncios estagnados e descontos menores em stock urbano

prime que se move depressa.

Para contexto: os dados do INE para 2025 (publicados em abril de 2026) colocam a mediana

nacional em €2.076/m² (+16,8% em termos homólogos); a mediana do Algarve é €3.139/m² e da

Grande Lisboa €3.439/m². O índice de preços pedidos do Idealista situa-se cerca de 10% acima das

medianas de transação do INE em qualquer momento — esse hiato é exatamente a camada de

otimismo.

Quando um agente diz "o vendedor está firme no preço", interprete como "ainda não lhe ofereceram o

suficiente para aceitar menos". O preço de reserva (o verdadeiro número de não-retorno) está quase

sempre significativamente abaixo do preço pedido.

7. "Recentemente reduzido" significa geralmente "estagnado"

Um título de "5% de redução" é muitas vezes sinal de que um imóvel está no mercado há seis, nove ou

doze meses sem propostas sérias. Os agentes por vezes retiram um anúncio e voltam a publicá-lo

com novo número de referência para reiniciar o contador de "dias no mercado" que alguns portais

exibem. Se um imóvel continua disponível com uma descida recente, isso é informação — diz-lhe que

o vendedor finalmente está a ficar realista, e diz-lhe que outros compradores já passaram a um

preço mais alto.

8. Manipulação de comparáveis

Peça a qualquer agente para justificar um preço e ele produz comparáveis. Pergunte com atenção de

onde vêm. Os agentes portugueses citam tipicamente preços pedidos no idealista ou supercasa, não

preços efetivos de venda. Pedir não é vender. Também escolhem a dedo comparáveis dentro do

mesmo edifício ou rua que sustentam o número do vendedor, ignorando os mais baratos.

Um bom teste: peça ao agente para lhe mostrar as três transações comparáveis mais recentes, com

datas de escritura e preços finais, não preços pedidos. Se não as conseguir produzir, o preço que lhe

está a apresentar é essencialmente um palpite vestido de folha de cálculo.
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9. As comparações de preço por metro quadrado induzem em erro

A documentação imobiliária em Portugal distingue entre área bruta, área bruta privativa e área útil.

Terraços, varandas, caves, lugares de estacionamento e arrumos são frequentemente contabilizados

a valor total ou metade conforme o agente queira que o número apareça. Um anúncio a "€3.500/m²"

pode ser €4.200/m² de área útil depois de descontar um terraço de cobertura de 40 m²

contabilizado a peso total.

Pergunte sempre a que definição de área se refere o preço, e confira com a caderneta predial e a

certidão de teor da Conservatória. Se o número do agente diverge dos documentos oficiais, é um

sinal de alerta que merece ser explorado.

10. Contratos duplos (ilegais mas ainda tentados)

Embora estritamente ilegal, a prática de declarar na escritura um preço inferior ao efetivamente pago

ainda aparece, sobretudo em transações antigas e vendas rurais entre partes portuguesas. O motivo

é reduzir o IMT (imposto de transmissão) e o imposto de selo para o comprador, e as mais-valias

para o vendedor. Se alguém — agente, vendedor, até um assistente de notário — sugerir isto, saia. A

exposição em mais-valias quando eventualmente revender é enorme, a exposição criminal é real, e o

escrutínio AML ao abrigo das regras da UE pós-2024 apertou drasticamente.

Omissões sobre a Qualidade do Imóvel

11. "Questões cosméticas" escondem problemas estruturais

No stock costeiro e histórico português, a diferença entre uma renovação cosmética de €15.000 e

uma reabilitação estrutural de €150.000 reduz-se a detalhes invisíveis: humidade ascendente pela

laje, ataque salino aos ferros do betão, fundações assentadas, apodrecimento de madeiramento da

cobertura, instalação elétrica anterior aos códigos atuais. Os agentes não são, legalmente, peritos de

construção, e a maioria não tem competência técnica para avaliar nada disto. Vão descrever uma

"propriedade encantadora que precisa de uns retoques". Não vão chamar a atenção para as manchas

na base das paredes, as fissuras a correr pelo canto do teto, ou para o facto de a renovação anterior

ter sido feita sem licença.

12. Os custos de renovação são sistematicamente desvalorizados

"Precisa de atualização" pode significar quase qualquer coisa, de eletrodomésticos novos a uma

reabilitação total. Uma renovação completa de apartamento em Lisboa ou Porto custa entre €1.200 e

€2.500/m² em 2026 para acabamentos médios, e substancialmente mais em luxo ou em edifícios

com complicações estruturais ou de licenciamento. Um apartamento de 100 m² que "precisa de

obras" absorve facilmente €150.000 antes mesmo de o mobilar. Obtenha uma estimativa

independente de empreiteiro antes de assinar fosse o que for, nunca a do amigo do agente.



6 / 172nd Haus · Free Guide

13. Problemas de vizinhança

Os agentes vão elogiar a localização e ficar caladinhos sobre: a obra planeada ao lado, o bar que abre

às 23h no verão, a área da escola que mudou, o apartamento de Alojamento Local um andar acima

que funciona como hostel de facto, e a guerra entre condóminos que está atualmente a dividir o

prédio. Visite a horas diferentes — manhã de dia útil, sexta à noite, domingo ao meio-dia — e fale

com os vizinhos. A conversa que tem no patamar, em português, com um vizinho que mora ali há

vinte anos vale mais do que qualquer descrição de agente.

14. Problemas de titulação minimizados

Quando a Conservatória mostra uma hipoteca, uma herança ainda não partilhada, um usufruto antigo,

uma licença em falta para uma ampliação, ou um comproprietário que não assinou, os agentes dirão

muitas vezes "o advogado resolve isso antes da escritura". Por vezes têm razão. Por vezes a questão

não tem solução, e isso só se descobre depois de ter pago um sinal de €30.000. Insista em ver a

certidão permanente do registo predial e a caderneta predial antes de assinar fosse o que for, e

tenha o seu próprio advogado (não o do agente) a analisá-los.

15. Incerteza sobre a licença de AL (Alojamento Local)

Se está a comprar como investidor para arrendamento de curta duração, o agente vai quase sempre

dizer "sim, pode pôr no Airbnb". A partir de 2026 esta resposta é muito mais complicada do que

costumava ser.

O quadro legal atual é o DL n.º 76/2024, de 23 de outubro (em vigor desde 1 de novembro de 2024),

que reverteu a maior parte das restrições do Mais Habitação de 2023:

As licenças de AL são transmissíveis a nível nacional com o imóvel (a antiga regra da

intransmissibilidade desapareceu).

A exigência de reautorização quinquenal foi eliminada — os registos são permanentes, sujeitos

apenas a contenção municipal.

A CEAL (Contribuição Extraordinária sobre o Alojamento Local) foi revogada.

A regulação de contenção e áreas de crescimento foi devolvida aos municípios — Lisboa, Porto,

Cascais e vários municípios algarvios mantêm restrições nas suas freguesias de maior pressão.

Sobreposto a isto, o Regulamento UE 2024/1028 aplica-se a partir de 20 de maio de 2026. Obriga

as plataformas (Airbnb, Booking, Vrbo) a verificar o número de registo nacional de cada anfitrião e a

delistar automaticamente os imóveis não conformes. A operação em mercado cinzento deixa de ser

viável.

O que isto significa na prática: uma licença existente que se transmita com o imóvel é um ativo real.

Um "potencial de AL" futuro que dependa de o comprador obter uma licença nova numa zona de

contenção é, em muitos casos, sem valor. Verifique sempre o estado do AL (ou a perspetiva realista

de obter um) junto da câmara municipal, por escrito, antes de assumir rendimentos de

arrendamento.
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16. Histórico de quotas de condomínio

Peça as atas dos últimos três anos, o saldo atual da conta, a posição do fundo de reserva, quaisquer

comparticipações especiais pendentes e quaisquer processos ativos ou ameaçados entre

proprietários ou contra o edifício. Uma quota de condomínio de €95/mês não diz nada se houver

uma substituição de elevador de €12.000 por fração agendada para o próximo ano. Os agentes

raramente têm estes documentos à mão. Deviam ter. Insista.

Truques de Processo

17. Pressão para assinar o CPCV depressa

O Contrato Promessa de Compra e Venda (CPCV) é o contrato-promessa vinculativo que fixa o seu

sinal, tipicamente entre 10% e 30% do preço. Uma vez assinado, está comprometido: se desistir,

perde o sinal; se o vendedor desistir, deve-lhe o dobro. Por isso o CPCV merece o mesmo escrutínio

que a escritura final.

Os agentes muitas vezes pressionam-no a assinar em poucos dias, citando "outro comprador" ou um

prazo do vendedor. Essa urgência é quase sempre fabricada. Uma compra séria merece pelo menos

uma a duas semanas de análise jurídica do CPCV, incluindo verificações de titulação, urbanismo e

revisão do certificado energético antecipadas. Se o agente protesta, isso é em si informação.

18. Desencorajar o seu próprio advogado

Vai ouvir por vezes "temos um notário que trata de tudo" ou "o advogado da agência pode preparar o

contrato, fica muito mais barato". Decline com educação. O trabalho do notário é verificar

identidades e a forma da escritura, não representar os seus interesses. O advogado preferido da

agência é, por definição, cliente repetido da agência. Contrate o seu próprio advogado independente

sem relação alguma com a agência ou o vendedor. Orçamente entre 0,75% e 1,5% do preço para um

trabalho jurídico adequado, e considere-o um seguro barato.

19. Desencorajar vistorias

Em Portugal, as vistorias técnicas não fazem parte habitual das transações de revenda. Os agentes

por vezes tratam o pedido de uma como um insulto ao vendedor. Ignore. Para qualquer imóvel com

mais de 30 anos, qualquer um que tenha sido renovado, qualquer um costeiro e qualquer um acima

de €500.000, obtenha um relatório de engenheiro independente antes de assinar o CPCV. Custa

entre €500 e €1.500. Vale a pena.

20. Encaminhamento para um corretor de crédito preferencial

As agências têm muitas vezes um corretor de crédito interno ou parceiro. Por vezes o corretor é

genuinamente bom, por vezes a relação assenta em comissões de angariação. Em qualquer dos

casos, nunca use uma única fonte para o seu crédito. Em 2026, os spreads entre bancos

portugueses para o mesmo perfil chegam facilmente a 0,4 a 0,7 pontos percentuais, o que num
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empréstimo de €400.000 a 30 anos vale dezenas de milhares de euros. Compare pelo menos três

bancos diretamente, mais um corretor independente que não esteja afiliado à agência.

21. "Outras propostas" por vezes inventadas

A frase "temos outro comprador interessado num valor semelhante" é um clássico de qualquer

mercado do mundo, e na maioria das vezes é verdade; outras vezes é blefe. Não há forma fácil de

verificar, mas pode testar: pergunte educadamente se a outra proposta está por escrito e se o

vendedor está disposto a dar uma janela de exclusividade de 24 ou 48 horas em troca da sua

proposta séria. Propostas concorrentes reais aceitam normalmente um processo estruturado. As

imaginárias muitas vezes desaparecem.

22. Pressão de "best-and-final" sem concorrente real

Num submercado pouco líquido, "best-and-final" pode ser um enquadramento negocial, não um

leilão real. Se desconfia que não há segundo licitador real, pode chamar o blefe submetendo uma

proposta firme no seu número com prazo curto e ir-se embora. Cerca de um terço das vezes, o

agente liga no dia seguinte.

O Que os Agentes Não Querem Que Saiba

23. Mostram-lhe o que têm, não o que é certo para si

Os agentes são guiados pelo stock. Os imóveis que lhe vão ser mostrados são aqueles em que a

agência tem o mandato, mais um conjunto selecionado de co-mediações com partilha favorável. O

imóvel objetivamente melhor para o seu briefing pode estar em carteira numa agência concorrente —

e nunca o vai ver. A forma de contornar isto é dar briefing a duas ou três agências em paralelo, ou

contratar um agente de compradores independente (mais sobre isto abaixo) que não esteja

vinculado a um único stock.

24. Existem imóveis off-market e em carteira, mas só se for "do círculo"

Uma parte significativa do stock mais desejável de Portugal — particularmente moradias de luxo no

Triângulo Dourado, apartamentos prime na Lapa ou Príncipe Real, e projetos de reabilitação no Douro

— nunca chega aos portais públicos. Circula discretamente entre agentes de compradores de

confiança e um pequeno grupo de clientes selecionados. Se está a comprar acima de €1,5M, parta

do princípio de que 20% a 40% do mercado lhe é invisível a menos que tenha introduções.

25. Tempo real no mercado

O tempo no mercado é um dos sinais negociais mais fortes que tem, e é aquele que os agentes mais

agressivamente obscurecem. Voltam a listar imóveis, mudam números de referência, mudam de

portais ou rodam entre agências para reiniciar o contador visível. Use o Wayback Machine, histórico

de capturas de ecrã e perguntas diretas aos vizinhos para triangular há quanto tempo o imóvel está

realmente disponível. Um imóvel que tenta vender-se discretamente há 14 meses está numa posição

negocial muito diferente de um que foi listado pela primeira vez na semana passada.
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26. O verdadeiro preço de reserva do vendedor

Quase todos os vendedores têm um piso privado significativamente abaixo do número pedido. Em

condições normais de mercado, esse hiato anda muitas vezes entre 10% e 20%. Os agentes sabem

(ou conseguem adivinhar de perto), e não vão dizer. O mais próximo que consegue chegar é

perguntar, com sinceridade e baixinho, "se eu oferecesse X, levava ao vendedor e pelo menos

tentava?". A linguagem corporal do agente e o ritmo da resposta dizem-lhe muito.

27. A opinião deles próprios sobre o imóvel

A maioria dos agentes tem uma visão privada sobre se um anúncio está sobreavaliado,

estruturalmente duvidoso, ou num submercado em deterioração. Quase nunca a vão partilhar

consigo porque fazê-lo prejudica a venda. As exceções são os agentes que vale a pena ter — vão

dizer-lhe baixinho "este não é para si" ou "acho que há melhores opções no seu intervalo".

28. Anúncios multi-agência com preços diferentes

Como a maioria dos mandatos portugueses não são exclusivos, o mesmo imóvel é frequentemente

anunciado em vários portais com preços diferentes, por agências diferentes, com fotos e descrições

diferentes. Por vezes encontra um imóvel listado a €590.000 no site de uma agência e €575.000

noutra. Faça sempre pesquisa reversa de imagens nas fotos e uma pesquisa pelo endereço do imóvel

para fazer aparecer todos os anúncios ativos. Negoceie contra o preço mais baixo.

29. Verificação da licença AMI

Todo o intermediário imobiliário português legítimo tem de ter uma licença AMI emitida pelo IMPIC

(Instituto dos Mercados Públicos, do Imobiliário e da Construção). O número da licença tem de

aparecer em todos os materiais de marketing, contratos e na fachada do escritório.

Verifique por si próprio em www.impic.pt — clique em "Verificar número AMI", introduza o número e

confirme que a agência existe, que o nome da empresa corresponde ao que aparece no contrato, e

que o seguro de responsabilidade civil obrigatório (cobertura mínima de €150.000, prémio anual de

~€265 em 2026) está em vigor. Quem opera sem licença AMI válida está a agir ilegalmente, e não

tem recurso contra o seguro da agência se algo correr mal.

Vale a pena notar também que, ao contrário da perceção em muitos outros países, o nível de

exigência do licenciamento em Portugal é baixo. Não há exame obrigatório para o agente individual

na maior parte das vias, nem qualificação imobiliária formal, e apenas a formação anual obrigatória

em AML e rastreio de evasão fiscal. Muitas das pessoas que se intitulam "consultores imobiliários"

terminaram a formação há umas semanas. Trate a senioridade e o histórico como o seu filtro

principal, não os títulos profissionais.

30. O conflito deles ao representar os dois lados

Se o agente que lhe mostra o imóvel é o angariador, pergunte explicitamente: "Está a representar-me

a mim ou ao vendedor?". A resposta honesta é "o vendedor". Alguns agentes vão tentar disfarçar com

"represento a transação" ou "sou neutro". Não existe tal coisa. Se quer representação, contrate um

https://www.impic.pt/
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agente de compradores independente ou apoie-se inteiramente no seu advogado para a estratégia

negocial.

Como Usar Agentes Eficazmente
A conclusão não é que os agentes são inúteis — longe disso. Os agentes são um canal essencial para

o mercado português. Apenas não são consultores, e não os deve tratar como tal.

Trate os agentes como fontes de informação filtradas. Cruze tudo o que dizem com registos

públicos, vizinhos e pelo menos um outro profissional independente.

Verifique tudo: licença AMI, área, situação do condomínio, estado do AL, dívidas sobre o imóvel,

licença para ampliações e piscinas.

Saia da pressão. Se a situação parecer apressada, abrande-a. As oportunidades reais toleram

diligência.

Use vários agentes em paralelo. Dê briefing a duas ou três agências sobre o seu alvo, não dê

exclusividade, e observe o que cada uma lhe mostra. As diferenças são reveladoras.

Seja educado e profissional. A rede de agentes é pequena, e uma reputação de respeito e

decisão é um ativo que abre portas ao longo do tempo.

Quando Usar um Agente de Compradores Independente
Um agente de compradores (por vezes chamado buyer's broker ou "agente de compra") é pago por

si, não pelo vendedor, e está contratualmente comprometido com os seus interesses. O papel está

bem estabelecido no Reino Unido e EUA, e está a crescer rapidamente em Portugal — sobretudo

entre compradores internacionais, clientes UHNW e investidores que operam remotamente.

Estruturas de honorários típicas em 2026: 1%–2,5% do preço de compra para residencial padrão, ou

honorários fixos de €5.000–€20.000; retenções de €2.500–€10.000 adiantadas, normalmente

abatidas ao success fee; escala variável para ultra-luxo (€5M+).

Quando o custo faz sentido: está a comprar remotamente, acima de €750.000, num nicho onde o

off-market importa (Douro, Comporta, Algarve prime), sem português fluente, ou simplesmente quer

um único consultor a gerir agentes, advogados, peritos e bancos em seu nome.

Como encontrar um bom: confirme a licença AMI, peça transações recentes referenciáveis, insista

numa estrutura de honorários alinhada com poupanças (não com o preço bruto), e — sobretudo —

obtenha confirmação escrita de que não aceitam comissões, retornos ou comissões de angariação

de agências angariadoras, advogados, corretores de crédito ou de qualquer outra pessoa no negócio.

Atenção aos "agentes de compradores" que afinal são angariadores rebatizados pagos pelo

vendedor. Se o vendedor é que paga, não é o seu agente de compradores.
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Ferramentas de Verificação
Um pequeno conjunto de ferramentas que pode usar por si próprio:

Verificação da licença AMI: www.impic.pt — "Verificar número AMI". Confirma que a agência

existe, está licenciada e tem seguro de responsabilidade civil em vigor.

Conservatória do Registo Predial: certidão permanente do registo predial, requisitável online em

predialonline.pt com a identificação do imóvel. Mostra propriedade, hipotecas e ónus legais.

Registo fiscal: caderneta predial urbana, descarregável a partir do Portal das Finanças. Mostra a

descrição fiscal oficial, áreas e VPT (valor patrimonial tributário).

Urbanismo: licença de utilização e quaisquer constrangimentos de planeamento, disponíveis na

câmara municipal local. Crítico para verificar se o construído corresponde ao aprovado.

Registo de AL: RNAL (Registo Nacional de Alojamento Local), pesquisável online pelo número de

licença.

Atas de condomínio: actas das assembleias dos últimos três anos, mais contas correntes e

fundo de reserva — peça ao vendedor através do agente.

Avaliação independente: um perito avaliador ou uma avaliação bancária custa entre €250 e

€700 e é o controlo objetivo mais forte sobre o preço.

Compras com vários agentes: dê briefing a duas ou três agências e a um agente de

compradores independente em paralelo — as diferenças no que mostram e no que dizem são,

por si só, uma fonte de dados.

Diferenças Culturais para Compradores Estrangeiros
A cultura negocial portuguesa é diferente do estilo alemão, holandês ou americano a que a maioria

dos compradores internacionais está habituada.

Ritmo: relaxado no início, depois firme. As visitas iniciais são calorosas; as conversas de fecho

podem tornar-se inesperadamente duras. Não confunda a simpatia inicial com flexibilidade.

Comunicação indireta: um "vamos ver" ou "deixe-me falar com o vendedor" significa

frequentemente não. Leia nas entrelinhas.

"Preço simpático" vs. "preço justo": o "preço simpático" de um vendedor português não é valor

de mercado, é o número que o faz sentir-se respeitado. Negociar sem reconhecer essa camada

emocional pode estagnar um negócio que os números fechariam.

Agências familiares vs. franchises internacionais: as casas familiares têm muitas vezes

conhecimento local mais profundo e redes mais discretas; as franchises internacionais (Remax,

Century 21, Engel & Völkers, Sotheby's, Knight Frank, BHHS) trazem processos padronizados,

equipa que fala inglês e marketing mais alargado. Ambos os modelos funcionam; ambos falham,

cada um à sua maneira.

Construir confiança leva tempo: as relações desbloqueiam stock off-market e flexibilidade de

preço. Os compradores que correm melhor em Portugal tratam agentes e vendedores como

https://www.impic.pt/
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contrapartes de longo prazo, não como adversários de uma única transação.

Táticas Práticas: Como Negociar Melhor
Um pequeno conjunto de táticas que funcionam consistentemente no mercado português:

Várias visitas a horas diferentes. Manhã, noite, fim de semana. Vê o imóvel, os vizinhos, o ruído, a

luz e o ritmo do edifício.

Pergunte diretamente ao agente: "Qual é o verdadeiro preço de reserva?" ou "Se eu oferecesse

X, o vendedor consideraria a sério?". Os agentes honestos respondem; os desonestos revelam-se.

Saia, e faça-o a sério. Faça uma proposta firme com prazo de 48 a 72 horas, e vá-se embora.

Uma percentagem significativa das vezes, o agente liga de volta em poucos dias. Isto só funciona

se estiver genuinamente disposto a sair; blefar é transparente.

Contrapropor sempre, nunca aceitar a primeira contraproposta. A primeira contraproposta do

vendedor raramente é a última posição. Mesmo um pequeno movimento adicional (1% a 2%)

costuma puxar mais qualquer coisa.

Use o silêncio. Depois de fazer uma proposta, pare de falar. A negociação portuguesa tem

espaço para pausas, e o agente preenche-as muitas vezes com informação que pode usar.

Desacople preço de condições. Se o vendedor não cede no preço, pressione na data de

escritura, móveis e equipamento, dimensão do sinal, transferência da licença de AL, ou janela

mais longa entre CPCV e escritura. Muitos vendedores trocam condições que não valorizam por

um preço que valorizam.

Ancore com comparáveis e estado. Uma negociação ancorada em três pontos concretos —

vendas recentes, reparações urgentes e tempo no mercado — é muito mais difícil de o agente

descartar do que uma proposta baseada em sentimentos.

O Que os Bons Agentes Efetivamente Lhe Dizem
Alguns agentes são excelentes. O mercado está cheio de profissionais que tratam a sua atividade

como um negócio de reputação de longo prazo e agem em conformidade. Vale a pena conhecê-los.

Sinais de que está com um:

Apresentam pontos negativos sem que se lhes peça. "A cozinha é pequena para o preço, e o

edifício tem obras de manutenção de elevador para o ano."

Dizem-lhe quando um imóvel não é certo para si. "Sinceramente, com o que descreveu, este não

é o indicado. Deixe-me mostrar-lhe outra coisa."

Recusam-se a mostrar ou listar imóveis sobreavaliados. Um agente sério que recusa um mandato

porque o vendedor é irrealista é um sinal raro e fiável.

Têm um histórico verificável — transações fechadas, referências nomeadas, anos no mesmo

mercado.
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São precisos na documentação. Sabem o número exato do registo, a área exata, o histórico de

licenciamento, e entregam-lhe cópias sem que se peça.

Não são os mais barulhentos da sala. Os melhores agentes portugueses tendem a ser tranquilos e

discretos. Espetáculo e pressão sinalizam frequentemente o oposto.

Perspetivas do Setor 2026
Algumas tendências estruturais que moldam o modo como os agentes vão operar nos próximos

anos:

Consolidação. As grandes franchises continuam a tomar quota às boutiques independentes na

revenda de massa. As boutiques reposicionam-se para o segmento alto, onde serviço e discrição

continuam a comandar honorários premium.

Mediação tech-enabled. A economia pura iBuyer tem tido dificuldades cá, mas a digitalização

do onboarding, avaliações por IA e fluxos integrados de crédito e notariado estão presentes e a

crescer.

Anúncios de honorário fixo. Um conjunto pequeno mas crescente de agências oferece anúncios

a honorário fixo (€2.000–€6.000) em vez de comissões percentuais. Os compradores não

beneficiam diretamente, mas a pressão de preço sobre o padrão de 5% finalmente aparece.

Fiscalização AL e AML mais apertada. O regulamento da UE de 20 de maio de 2026 sobre

arrendamento de curta duração e as regras AML pós-2024 estão a apertar as práticas de

mercado cinzento, tanto em rendimentos de AL como em transações não declaradas. Espere

agentes mais cautelosos sobre o que põem por escrito.

Representação do lado do comprador a crescer. Quase invisível em Portugal há uma década,

está agora bem implantada nos segmentos internacional e de luxo, e a estender-se lentamente à

revenda de médio mercado.

FAQs
É normal o agente pedir-me documento de identificação e NIF antes de me mostrar um imóvel?

Sim. As regras anti-branqueamento (AML) exigem que as agências identifiquem os clientes antes de

visitas e propostas sérias. É legítimo e deve esperar isso. O que não é legítimo é a agência reter ou

partilhar esses dados para lá da transação.

Posso negociar a comissão do agente enquanto comprador? Indiretamente, sim. Como a comissão

está embutida no preço, negoceia-a negociando o preço. Alguns compradores pedem ao agente

para "devolver" parte da comissão via redução de preço; isto funciona ocasionalmente em anúncios

estagnados em que o agente tem mais a perder em não fechar do que em cortar honorários.

O que acontece se o agente não estiver licenciado? Tem recurso jurídico muito limitado e o seguro

obrigatório de responsabilidade civil da agência não o protege. Verifique sempre o número AMI em

www.impic.pt antes de assinar fosse o que for.

http://www.impic.pt/
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Devo assinar um contrato exclusivo de comprador? Apenas com um verdadeiro agente de

compradores independente que seja pago por si, com âmbito claramente definido, honorário

definido, área de pesquisa definida e prazo definido (tipicamente três a seis meses). Nunca assine

documentação exclusiva de comprador com uma agência angariadora.

O agente é obrigado a divulgar defeitos? A lei portuguesa exige que o agente preste informação

rigorosa sobre as características do imóvel, preço e condições de pagamento, e o vendedor está

vinculado pela garantia legal contra vícios ocultos até cinco anos após a escritura. Na prática, a

aplicação é difícil e lenta. Não confie na garantia legal como substituto da diligência.

Qual a diferença entre um agente e um "consultor imobiliário"? Em português, "consultor

imobiliário" ou "agente imobiliário" refere-se geralmente à pessoa individual, enquanto a "mediadora

imobiliária" ou "agência" é a entidade legal titular da licença AMI. A licença pertence à agência, não à

pessoa. Por isso é que se verifica a agência no IMPIC.

Se encontrar um imóvel sozinho, consigo evitar a comissão? Não. Se o imóvel está em mediação

por uma agência ao abrigo de um contrato de mediação válido, o vendedor deve à agência a

comissão quer o comprador tenha sido apresentado por ela ou não, e o preço reflete isso. A única

forma de evitar inteiramente a camada do agente é comprar estritamente off-market através de

venda particular direta — possível, mas raro, e não o isenta de nenhuma das restantes diligências

acima.

Como é que tudo isto se compara com comprar no Reino Unido, Alemanha ou EUA? Portugal tem

regulação mais leve em torno dos agentes do que o Reino Unido ou a Alemanha, não tem MLS como

os EUA, tem obrigações de divulgação mais permissivas e maior aceitação confortável da dupla

representação. O lado positivo é um mercado mais relacional. O lado negativo é que a diligência recai

inteiramente sobre o comprador.

Conclusão
Os agentes imobiliários portugueses não são seus inimigos, e a maioria não age de má-fé. Estão

simplesmente a desempenhar um papel estruturalmente alinhado com o vendedor num mercado de

regulação leve, sem MLS e com uma cultura de indireção educada. Se entra no mercado português à

espera que o seu agente seja o seu consultor, vai pagar a mais e vai falhar coisas. Se entrar

percebendo exatamente para quem trabalham, quanto recebem, o que dizem e o que não dizem, e

que ferramentas tem para verificar as lacunas — pode usá-los eficazmente, e um pequeno número,

os bons, vão tornar-se aliados de longo prazo genuinamente valiosos.

A maior decisão individual que pode tomar como comprador é contratar apoio profissional

independente — o seu próprio advogado no mínimo, e um agente de compradores independente

para compras de maior valor ou remotas. Tudo o resto decorre daí.
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Leitura relacionada
Erros a evitar ao comprar imóvel em Portugal — o companheiro mais alargado dos 30-erros

deste guia.

Guia para o comprador avesso ao risco — as sete categorias de risco numa compra portuguesa

e quanto custa mitigar cada uma.

Comprar imóvel em Portugal sem estar no país — gestão de agentes quando não pode voar

para cada visita.

Quando comprar imóvel em Portugal não faz sentido — doze cenários onde a resposta certa é

afastar-se totalmente do agente.

Erros a evitar ao vender imóvel em Portugal — as mesmas dinâmicas do outro lado, úteis para

quando eventualmente sair.

Como a 2nd Haus pode ajudar
Devemos ser honestos sobre a nossa própria posição comercial. A 2nd Haus é, em termos formais,

também um tipo de agente — um intermediário licenciado pelo AMI, regulado pelo IMPIC, a operar

no mesmo quadro legal que todas as firmas descritas acima. A diferença é estrutural: trabalhamos do

lado do comprador, com um honorário transparente que paga (1%–2% do preço, ou um retainer fixo),

e contratualmente não aceitamos comissões, comissões de angariação ou retornos de vendedores,

agências angariadoras, bancos, advogados ou de qualquer outra pessoa na transação. Esse

alinhamento é a proposta inteira.

O que isto significa na prática:

Consultoria independente: pesquisamos o mercado todo com base no seu briefing, incluindo

imóveis de agências concorrentes e stock off-market.

Diligência documentada: titulação, urbanismo, estado do AL, histórico de condomínio, vistoria

técnica — por escrito, com fontes, e revistos antes de assinar um CPCV.

Negociação do seu lado: negociamos contra o angariador, sobre o preço de reserva do

vendedor, não em direção ao preço pedido.

Um consultor, fim a fim: agentes, advogados, peritos, banqueiros e o notário coordenados

através de um único ponto de contacto.

Se quiser discutir uma pesquisa específica, um CPCV em curso sob pressão, ou um imóvel que já

tenha selecionado, fazemos uma consulta inicial paga (€250, abatidos a qualquer mandato

subsequente) e mandatos completos do lado do comprador a partir daí.

Fontes
Primárias
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IMPIC (Instituto dos Mercados Públicos, do Imobiliário e da Construção) — verificação de licença

AMI: https://www.impic.pt

DL n.º 76/2024, de 23 de outubro — quadro do Alojamento Local: Diário da República

Regulamento UE 2024/1028 — recolha de dados de arrendamento de curta duração, aplica-se a

partir de 20 de maio de 2026: EUR-Lex

INE — Estatísticas de Preços da Habitação (medianas nacional e regionais 2025): www.ine.pt

Leitura adicional

Notícias Idealista Portugal — análises de custos do comprador 2026: idealista.pt/news

Antas da Cunha Ecija — comentário ao DL 76/2024 sobre transmissibilidade de AL e revogação

da CEAL

Última atualização: 15 de maio de 2026. Verificado face a CANONICAL_FACTS.md 2026-05-15. Este
guia é informativo e não constitui aconselhamento jurídico, fiscal ou de investimento. Consulte

sempre um advogado português independente e o seu próprio consultor fiscal antes de assinar um

CPCV ou escritura.

https://www.impic.pt/
https://diariodarepublica.pt/dr/detalhe/decreto-lei/76-2024-892301177
https://eur-lex.europa.eu/eli/reg/2024/1028/oj/eng
https://www.ine.pt/
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Quer um consultor do lado do comprador para o
seu caso?
A 2nd Haus é uma consultoria imobiliária do lado do comprador especializada no Algarve.

Dizemos-lhe para não comprar se essa for a resposta honesta.

Falar com a 2nd Haus

© 2nd Haus Real Estate · Licença AMI 15284 · Este guia é informação geral, não constitui aconselhamento jurídico ou

fiscal. Confirme com os seus profissionais antes de assinar.

https://2ndhaus.pt/

