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QUANTO VALE
UMA BOA LEI?

D esde que foi criado, em 1946,
0 Secovi-SP trabalha com um
objetivo: fortalecer as atividades
imobiliarias em todos 0s seus seg-
mentos, atender as necessidades
da populacdo e contribuir deci-
sivamente para o desenvolvimento
econdmico e social do Pats.

Nessa trajetoria de mais de 70
anos, muitas foram as conquistas.
Considerando-se os periodos mais
recentes, podemos citar o marco
regulatorio do crédito imobiliario
de 2004; a criagdo do SFI (Sistema
de Financiamento Imobiliario, em
1997); a implantacao das Operacdes
Urbanas (1990); a instituicdo do
programa Minha Casa, Minha Vida
(2009); e a norma que regulamen-
tou os condo-hotéis (2018). Tudo
isso (e muito mais) resultou do tra-
balho realizado pelo Secovi-SP!

E facil aquilatar a importancia de tais



marcos. Basta ver como o0 mercado funcionava antes € como passou a
operar depois. Todos eles s&do exemplos de boas leis que vieram para
dinamizar a industria imobiliaria, conferir maior seguranca juridica e ga-
rantir o bom funcionamento do setor.

Se pudéssemos colocar na ponta do lapis 0 quanto vale uma boa lei,
por certo, 0s nuMeros seriam astrondmicos.

Pols conquistamos mais uma, e novamente voltada ao segmento
turistico-hoteleiro. Trata-se da Lei 13.777/2018, que regulamenta o insti-
tuto da multipropriedade. Outra grande vitdria, capitaneada por nos-
so vice-presidente (e novo presidente da Adit Brasil), Caio Calfat, que
soube articular varias entidades da area e contar com empenho de um
time juridico integrado por brilhantes advogados.

A multipropriedade ¢ mais uma faceta do processo evolutivo que se
faz presente em nosso setor. Primeiro, foram as terras. Depois as casas.
Entdo, vieram os prédios de apartamento (a mesma terra compartilha-
da por muitos). Agora, na multipropriedade, o que compartilhamos € o
tempo. O periodo de uso de determinado bem imovel vocacionado ao
turismo e ao lazer.

Trata-se de um nicho de mercado extremamente promissor. Conforme
estudo realizado por Caio Calfat, a quantidade desse tipo de empreen-
dimento saltou de 54 (2017) para 80 (2018). Em maio de 2019, ja
existiam 92 empreendimentos.

O cenario é claro: existe demanda, bem como incorporadores e opera-
dores capacitados. A questéo € saber trabalhar de forma correta e, assim,
assegurar a continuidade e o fomento do mercado em bases saudaveis.

O "Manual de Melhores Praticas para Multipropriedades Turisticas” tem
exatamente essa finalidade. Vem para fornecer as diretrizes fundamen-



tais para que isso aconteca. Se todos seguirem na mesma linha, as
chances de sucesso serdo muito maiores. Com o correto aconselha-
mento, tudo fica mais facil.

O mercado sempre sabera gue a lei que viabilizou a requlamentacao des-
sa importante atividade nasceu aqui, no Secovi-SP, gracas ao empenho
dagueles que voluntariamente trabalnam em defesa do nosso setor.

Né&o é simples fazer as contas e estimar 0 quanto valeu para O con-
junto do mercado mais essa boa lei. Mas, quem sabe um dia, e inspi-
rado por essas palavras, algum cientista imobiliario decida calcular e
fornecer a resposta.

De nossa parte, permanece a missao de continuar lutando pela in-
dustria imobiliaria com forca e determinacdo para fazer sempre mais e
melhor pelo setor e pelo Brasil.

Basilio Jafet
Presidente do Secovi-SP






DEPOIS DA LEL
A BUSSOLA

'E xiste toda uma historia que pre-
cede a publicacao deste manu-
al. Ela comeca em 2006, quando foi
fundada a Adit Brasil (Associacédo
para o Desenvolvimento Imobiliario
e Turistico do Brasil), criada para
unir os empreendedores e profis-
sionais da area.

Tive a honra de participar da
fundacdo desta entidade, ao lado
de companheiros como Romeu
Chap Chap, Carlos Alberto Campi-
longo Camargo e, é claro, Felipe
Cavalcante, gue liderou a Adit des-
de a sua instalagdo com coragem
e determinacdo, e a quem tenho a
honra de suceder, com a misséo de
garantir ndo apenas a continuidade
de seu fantastico trabalho, como
também intensifica-lo.

Tal relato vem para pontuar um
aspecto em especial: 0 quanto a
unido faz, de fato, a forca.



Ao organizarmos o setor, inclusive alinhando diferentes instituicdes
de classe, avancamos concretamente em muitos aspectos. Assim foi
com os condo-hotéis, que conseguimos regulamentar, conferindo se-
guranga juridica para hotéis de investidores imobiliarios pulverizados e
cujas melhores praticas também foram reunidas em um manual.

Como nosso setor € dindmico, surgiu a multipropriedade, que € um
imovel turistico comercializado entre varios coproprietarios, de forma
compartilhada.

Em 2014, antevendo o crescimento desse nicho de mercado, criamos
o Grupo de Trabalho de Multipropriedades na vice-presidéncia de
Assuntos Turisticos Imobiliarios do Secovi-SP, com o desafio de criar
condicdes para o seu desenvolvimento sustentavel e equilibrado.

Era preciso estabelecer regras para uma atividade que crescia,
apesar da crise iniciada em 2015. Em varias localidades havia de-
manda para o também chamado “fractional” Mas faltava uma regu-
lamentacdo confiavel.

Assim, atuamos em varias frentes, na Camara dos Deputados e no
Senado Federal, e conseguimos produzir o texto da Lei 13.777/2018,
que estabelece um arcabouco juridico para sua producgdo, venda,
operacao e uso.

A legislacéo traz a seguranca juridica e o conforto para quem produz e
adquire dentro dessa modalidade.

Porém, ndo assegura que o mercado atuaré de forma adequada. As
vezes, 0 entusiasmo atrapalha. Vem aquele espirito de manada que
prejudica decisdes calcadas no verdadeiro dimensionamento das
necessidades do mercado, o que, fatalmente, resulta em problemas
como oferta superior a demanda.
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Dal a importancia deste "‘Manual de Melhores Praticas para Multipro-
priedades Turisticas’, onde abordamos todo o processo produtivo.

Trata-se de um texto orientativo e aconselhador, néo regulador. Uma
ferramenta para que erros sejam evitados pelo incorporador, o investi-
dor e o comprador. Uma bussola para uma atuacao embasada.

Estamos convictos de que a leitura da publicacdo proporcionara
condices de definir acdes em bases solidas e, principalmente, ga-
rantir que o segmento de multipropriedades se desenvolva de forma
saudavel e permanente.

O campo € imenso. Que saibamos aproveita-lo com sabedoria e
responsabilidade. Boa leitura e bom aprendizado!

Caio Calfat
Vice-presidente de Assuntos Turisticos
Imobiliarios do Secovi-SP e presidente

da Adit Brasil






QUANDO A RAZAO
VENCE A VAIDADE

uem hoje vé o turismo do

Nordeste tdo bem divulgado
e articulado nao imagina que nem
sempre foi assim.

Pois ndo era. Anos atras, o indi-
vidualismo predominava. Havia
aquela vaidade de se considerar
o maior € o melhor lugar turisti-
co do Pais. Cada estado nordes-
tino, por seus governos e, par-
ticularmente, por suas entidades
representativas no campo turisti-
co-imobiliario, procurava se apre-
sentar mundialmente como o
melhor dos melhores.

Em 2004, o Brasil tornou-se a bola
da vez do investimento externo no
campo turistico. A Europa estava de
olho no litoral do Nordeste e suas
belissimas praias. Grandes grupos
hoteleiros internacionais investiam
na construcao de resorts e outros
tipos de empreendimentos.
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Diante disso, cada localidade tentava ‘'vender o seu peixe’ Entidades
promoviam iniciativas para atrair o olhar estrangeiro, como foi o caso
da Ademi-AL, presidida por Felipe Cavalcante, a quem tive a oportuni-
dade de conhecer e de trocar ideias sobre as vantagens de fazer uma
acdo maior, integrando todos os Estados, e vender no ‘atacado’. Con-
versa vai, conversa vem, e Felipe, com sua sensibilidade, entendeu e fez
acontecer o bem-sucedido NE Invest.

Sempre frequentel eventos nacionais e internacionais. Congressos,
seminarios e feiras trazem informacdes valiosas e se constituem em
poderoso networking.

Em 2005, no Saldo Imobiliario de Lisboa, me deparei mais uma vez
com a vaidosa disputa entre Estados. La estavam Felipe Cavalcante e
Caio Calfat. Voltel a discutir a importancia da unidade. E, novamente,
Felipe entendeu: Brasil € uma coisa sO. Reunir os Estados representaria
uma forca brutal. Assim nasceu, em 2006, a Adit - Associacao para o
Desenvolvimento Imobiliario e Turistico do Nordeste.

Entéo, veio a crise internacional criada pela bolha imobiliaria com a
quebra do Banco Lehman Brothers. Os europeus recuaram. N&o havia
mais como se investir no litoral nordestino. Mas o mercado turisti-
co-hoteleiro nacional era e ¢ forte. Temos uma grande demanda
doméstica; competentes empreendedores e operadores. Por que ndo
abrigar o conjunto do setor sob um mesmo guarda-chuva?

Assim, a entidade se nacionalizou. E ampliou sua atuacdo, com foco
no desenvolvimento dos mercados imobiliario, turistico e urbanistico
dentro das melhores praticas nacionais e internacionais.

Parceira do Secovi-SP, a Adit colabora com o aprimoramento do setor.
Caminhamos lado a lado, com o objetivo de dinamizar a industria
imobiliaria. Afinal, como sentenciou o estadista francés Charles de
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Gaulle, quando a construgéo vai bem, tudo vai bem num pais.

Esta € mais uma pagina de nossa historia imobiliaria. Todos nos temos
direito a individualidade. Egos existem. Mas quando deixamos de olhar
apenas a arvore para enxergar a floresta, tudo muda de figura. E € assim
que nos engrandecemos e fazemos coisas grandiosas. Sempre que a
razdo vence a vaidade todos saem Vvitoriosos.

Romeu Chap Chap
Ex-presidente do Secovi-SP
e membro fundador da Adit
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INTRODUCAO

P rocurou-se através deste Manu-
al fornecer referéncias de boas
praticas utilizadas por empresas
atuantes no mercado.

Assim como a lel de multiproprie-
dade imobiliaria, este trabalho é
fruto de multiplas mentes, incon-
taveis horas de debates sadios e
acalorados e, principalmente, de
muita vontade de fazer o melhor
pelo turismo brasileiro.

Coube ao Secovi-SP por meio
da vice-presidéncia de Assuntos
Turisticos Imobiliarios, a tarefa de
conduzir as reunides que resul-
taramna lei de multipropriedade, de
promover os debates que trouxe-
ram o conteudo deste manual e,
por fim, de compilar o que foi pro-
duzido por cada um dos partici-
pantes em um unico documento,
um ‘road map".

Nao é um trabalho acabado, nem



um guia definitivo. Longe disso.

Esta em constante evolucdo, as-
sim como a multipropriedade imo-
biliaria, sobretudo agora que esta
respaldada por uma lel propria.

Sugerimos que leiam os conteudos
aqul registrados como se fossem
conselhos, pronunciados no silén-
clo do papel, por diferentes vozes
gue ja trilharam o caminho.

N&o encarem o manual como ver-
dade absoluta para o seu negocio,
0O seu empreendimento, mas enten-
dam que, no momento em que as
palavras foram nele inseridas, eram,
de certa forma, verdade absoluta
para quem as pronunciou.

Sugerimos gue montem com cau-
tela seu time de multipropriedade e
estejam munidos de senso critico,
imbuidos sempre do proposito de
criar um empreendimento sinérgi-
co com o destino turistico, pautado
por critérios de sustentabilidade e
harmonia.

E o que desejamos.

23
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CONTEXTUALIZACAO

multipropriedade imobiliaria €

praticada no Brasil ha mais de
40 anos e alguns dos empreendi-
mentos pioneiros ja estao na ter-
ceira geracao de multiproprietarios,
nao obstante somente agora regu-
lamentada como instituto especifi-
co. O modelo é solido, fol bastan-
te testado no Judiciario paulista,
contando com diversos acordios
defendendo sua estabilidade con-
dominial.

Apesar disso, o modelo de negocios
(construido sob as regras do Codi-
go Civil de 1916) ndo havia ganho
tracdo de mercado e se manteve
restrito a uns poucos lugares.

A conjuntura mercadologica, nas
ultimas duas décadas, evoluiu de
maneira a beneficiar muito os
empreendimentos de multipro-
priedade. Nos ultimos 20 anos, o
numero de pessoas nas classes A,
B e C, que fazem turismo, mais do
que dobrou, trazendo 100 milhdes
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de novos consumidores. Além disso, esses consumidores viajam hoje
20% a mais do gue o faziam 20 anos atras, e com o0 aumento da taxa
de cambio dos ultimos anos, essas viagens se fazem prioritariamente
em destinos domeésticos.

Junto com o desejo de fazer turismo, surge nesse mercado o sonho
da propriedade de lazer. Com isso, criam-se as bases mercadologicas
para a viabilizacdo de empreendimentos de multipropriedade, que per-
mitem atingir esse sonho de maneira plena e a um custo acessivel.

Foi dentro dessa conjuntura mercadologica, no ano de 2012, que o
modelo dos empreendimentos de multipropriedade foi transformado,
substancialmente reformulado e, por sua nova configuracao, obteve
extremo sucesso nas cidades de Caldas Novas (GO) e Olimpia (SP).

O diferencial do novo modelo, base da nova legislagao (Lel Federal
13.777, de 21 de dezembro de 2018) que hoje rege a multipropriedade,
esta numa estrutura bem orquestrada, composta essencialmente por
cinco pilares: Desenvolvedor, Comercializadora, Clube de Beneficios e/
ou Intercambiadora, Juridico e Administradora.

A nova solucdo ganhou tracdo de mercado e a disseminacdo de em-
preendimentos de Multipropriedades Turisticas tornou-se realidade.
Por seus numeros expressivos, ampla aceitagdo e dimensdo de mer-
cado-alvo, o modelo apresenta potencial tamanho, que ja impactou
significativamente o turismo no Brasil e a maneira como os brasileiros
desfrutam seu tempo de lazer.

Porém, nem tudo séo flores.
Existem riscos que precisam ser observados ao se estruturar um pro-

jeto de multipropriedade: a exposicao de caixa no inicio do projeto €
consideravel, os custos sdo elevados, o volume de compradores a ser
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gerenciado € muito maior que o de uma incorporagado regular, para
citar alguns.

As diretrizes tracadas neste Manual objetivam exatamente auxiliar
para que o impacto mercadologico causado pelos empreendimentos
de multipropriedade seja 0 melhor possivel, a fim de beneficiar em-
preendedores, usuarios e os destinos turisticos onde os projetos estdo
inseridos. O resultado desejado € a alavancagem sustentavel do desen-
volvimento do turismo brasileiro como um todo.

ADVERTENCIA
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ECONOMIA

COMPARTILHADA

novo modelo de multiproprie-

dade imobiliaria baseia-se, em
larga escala, na economia compar-
tilhada, do inglés sharing economy.
Tendéncia mundial, que ganhou
impulso a partir dos anos 1990.

Uma de suas caracteristicas mais
marcantes € transformar bens ini-
clalmente escassos, ou de acesso
a poucos individuos (como é o
caso de um carro de luxo ou uma
segunda residéncia de férias), em
bens abundantes (servindo a mul-
tiplos usuarios ou mesmo multi-
plos donos), e, portanto, de mais
amplo acesso.

A economia compartilhada esta
presente e ganhando forca nos mais
diversos tipos de mercado e em
variados momentos da cadeia pro-
dutiva. No turismo néo é diferente:
de avides a passelos turisticos,
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melos de hospedagem, entre outros, todas as etapas vivenciadas por
um turista podem ser objeto dessa nova forma de economia.

Empresas de agendamento de reservas se tornaram essenciais para
muitos empreendimentos, cuja escassez de recursos nao lhes permi-
tla acessar uma grande massa de publico. Da mesma forma, estao
em crescente uso os aplicativos de compartilhamento de veiculos, de
logistica, de entrega de comidas, de locacdo de imoveis para tempora-
da ou periodos curtos, todos exemplos dessa nova forma de economia.

E dentro dessa tendéncia mundial que se insere a multipropriedade
imobiliaria turistica, que alia em sua estrutura multiplos elementos de
economia compartilnada, estruturados com foco em transformar um
bem inicialmente escasso - a segunda residéncia de férias - em algo de
mais amplo acesso.






CONCEITO DE

MULTIPROPRIEDADE




CONCEITO DE
MULTIPROPRIEDADE

D e forma simplificada, a multi-
propriedade ¢ um modelo de
negocio por meio do qual se cria
um condominio especial que per-
mite dividir um imodvel, casa ou
apartamento, em fragcdes de tempo.

Cada titular de fracao tem a proprie-
dade individual do imovel designa-
da por duas referéncias:

1. a espacial, que equivale a lo-
calizacdo da unidade no seu as-
pecto fisico;

2. a temporal, que equivale ao perio-
do do ano para efeito de ocupacéo
e uso, que segue um CRONO-
GRAMA DE USO COMPARTILHA-
DO (calendario fixo ou rotativo,
onde constam as datas em que a
propriedade estara integralmente
disponibilizada para cada cota).
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Figura 1- Conceito de Multipropriedade

Durante o periodo de ocupacgéao, o titular da fracéo tem o uso e 0 gozo
exclusivo da totalidade do imovel.

Com isso, os compradores adquirem imoveis em localizacdes privile-
giadas, com as vantagens de uma residéncia de férias combinada
aos beneficios, as utilidades e facilidades semelhantes ao de um
hotel e, durante seu periodo de uso, tém o direito de utilizar inte-
gralmente a propriedade.

A multipropriedade dispde de legislacdo especifica que a regula, a Lei

Federal 13.777/2018, que operou modificacdes no Coddigo Civil Brasileiro
e na Lei de Registros Publicos.

PARA MULTIPROPRIEDADES TURISTICAS
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4.1. Multipropriedades e
Férias Compartilhadas

P ossulr uma casa de férias ou uma segunda residéncia de férias, em
cidades litoraneas ou em regides de montanhas e natureza abun-
dante, foi o ideal de muitas familias ao redor do mundo por muitos anos.

Ocorre que o alto custo de aquisicdo e de manutencao do imovel, alia-
do com o tempo que o proprietario efetivamente usufrui dele, torma a
segunda residéncia de férias um sonho muito distante, possivel apenas
para pessoas com excelentes condicdes financeiras. Mesmo tais pes-
soas, entretanto, ja demonstram sopesar o custo-beneficio de deter tal
imovel com exclusividade.

O novo modelo de multipropriedade resolve essa ‘dor de mercado’,
possibilitando que familias de classes econdmicas diversas consigam
ser proprietarias de uma segunda residéncia de férias por valores mais
acessiveis, porque pagam por uma fracdo da propriedade, equivalente
ao tempo que efetivamente utilizardo.

Apesar de ndo ser um conceito novo e bastante difundido nos Estados
Unidos, o modelo brasileiro guarda relacédo mais proxima com o que
é praticado em Portugal (direito real de habitacéo periddica ou turisti-
ca) e Espanha (aproveitamento de propriedades por turno). Porém,
por suas caracteristicas, € possivel afirmar que se trata de um modelo
singular, que podemos chamar e tratar como: multipropriedade imo-
biliaria brasileira.
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4.2. Propriedades Unicas
Versus Multipropriedades

baixo, estdo elencadas as principais diferencas entre a propriedade
unica de férias e a compartilhada em multipropriedade.

Inicialmente, o fato de a propriedade unica estar disponivel para uso to-
dos os dias do ano pode parecer uma vantagem. No entanto, a pratica
demonstra que o periodo real de uso € pequeno, restrito geralmente as
semanas de férias. Mas, ainda assim, o proprietario arca com todo o custo
de manutencado, como: utilidades, condominio, IPTU e eventuais reparos.

PROPRIEDADES Imobiliaria Imobiliaria escriturada
escriturada

VALOR PARA - :

AQUISICAO Alto Médio/ Baixo

DURAGAO DO IS e, Ei: Indeterminado, até a venda do imovel

DIREITO DE USO a venda do imovel !

PERIODO DISPONIVEL Todo 6 ano Periodos pré-definidos, rotativos

PARA USO ou mistos, dependendo do produto

CUSTO DE )

MANUTENCAO Alto Baixo

SERVICOS Via de regra, Pode ofertar servicos hoteleiros

HOTELEIROS nao existentes e/ou de hospitalidade

POSSIBILIDADE Via de regra, Possibilidade de afiliacao a intercambiadoras

DE INTERCAMBIO nao existentes de viagens e clubes de beneficios
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Na multipropriedade, por outro lado, o periodo real de uso muitas
vezes é similar ao de uma propriedade com unico dono. Porém, tanto
0s custos de aquisicéo, quanto os de manutencdo do imovel, séo di-
vididos entre os diversos proprietarios.

Além disso, na multipropriedade os compradores podem usufruir de
toda a infraestrutura e servicos, e também, por meio de empresas de
intercambio ou clubes de beneficios, trocar a estadia onde adquiriram
sua cota por estadias em outros empreendimentos de lazer.

"A DILUICAO DOS CUSTOS DE AQUISICAO

E DE MANUTENCAO ENTRE DIVERSOS
PROPRIETARIOS E A POSSIBILIDADE DE VISITAR
OUTROS DESTINOS SAO ALGUMAS DAS VANTAGENS
DAS MULTIPROPRIEDADES"

4.3. Conceito de Timeshare

N 4o obstante o foco deste Manual seja a multipropriedade, apre-
sentaremos nele também o conceito de timeshare.

[sso € importante porque existe confusdo conceitual no mercado, no
Judiciario e até mesmo, pelo que se pode observar apos a promul-
gacgéo da Lei Federal 13.777/2018, na doutrina juridica.

Apesar de a multipropriedade e o timeshare serem parecidos no que
tange ao aspecto comercial, fato € que juridica e estruturalmente sdo
institutos bastante distintos entre si. Deste modo, sua implementacéo
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exige estruturas, operacdes e estrategias igualmente diferenciadas.

Né&o ha que se falar se um instituto € melhor ou pior que o outro. Sao
simplesmente diferentes entre si, e a pratica demonstra que, em alguns
empreendimentos, eles operam de forma sinérgica e bastante lucrativa.

DIARIAS MAIS ADESAO A FLEXIBILIDADE
BAIXAS INTERCAMBIADORAS

Figura 2- Elementos de Timeshare

Timeshare € um modelo de negdcio que se basela, via de regra, na
compra antecipada de hospedagem, por meio de pontos ou numero de
diarias, a um preco mais baixo em comparacao com as tarifas pratica-
das pelo mercado. Esta reqgulamentado pela Lel Geral do Turismo — Lei
Federal 11.771, de 17 de setembro de 2008, artigo 23 22 —, reconhecido
como prestacdo de servico de hospedagem.

O hospede adquire o direito de hospedar-se em um empreendimento
por um certo periodo de tempo acordado, mediante pagamento adi-
antado das diarias ao operador.
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ALGUMAS OPCOES DE USO DO TIMESHARE:

Uma semana, ou mais, em uma época fixa do ano no empreendimen-
to, onde ¢ titular, podendo revisita-lo anualmente no mesmo periodo.

1. Uma semana, ou mais, flutuante no empreendimento onde €
titular, podendo revisita-lo em diferentes épocas do ano.

2. Sistema de pontos, utilizados como ‘moeda de troca” por
hospedagem. A cada periodo do ano € atribuido um valor em
pontos. Possibilidade de trocar os pontos por estadias tambeém
em outros empreendimentos, via intercambiadoras.

FORMATACAO DO TIMESHARE:

O timeshare ¢ formatado como relacao obrigacional (sistema de pon-
tos vinculado a um contrato entre as partes).
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4.4. Multipropriedade Versus
Timeshare — Quadro Comparativo

Comparativo das principais caracteristicas do timeshare e da multi-
propriedade:

TIMESHARE MULTIPROPRIEDADE

Art. 23,622 da Lei Federal
LEI VIGENTE 11.771/2008 Lei Federal 13.777/2018
(Lei Geral do Turismo)

INTERCAMBIADORA
/ CLUBES DE Possibilidade de uso! Possibilidade de uso
BENEFICIOS
Aproveita a estrutura Aproveita a estrutura de servicos
SIERICion de servicos hoteleiros hoteleiros ja existentes ou possui
HOTELEIROS Ivise I e el
ja existentes Servigos proprios
PROPRIEDADES De regra Fﬂrelto Direito Real _de Proprleda_de Imobiliaria,
obrigacional escriturada e registrada
Despesas condominiais, conforme
TAXA DE . . . . L
x Fixa com reajuste pré- Convencdo de condominio, e taxa
ANLTTENGAO) definido em contrato de manutencao (se houver) rateadas
CONDOMINIO : utenc v

entre os proprietarios

1 A definigdo de intercambiadora e de Clube de Beneficios sera fornecida mais

a frente nesse Manual.
2 O empreendimento de multipropriedade que oferece servicos hoteleiros

deve atentar para as determinacdes da Lei Geral do Turismo, bem como a

legislacdo tributaria (pagamento de ISS) e a legislagdo urbanistica.

PARA MULTIPROPRIEDADES TURISTICAS
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4.5. Multipropriedade
Versus Timeshare —

Diferencas Estruturais

ecidas estas breves consideracdes sobre timeshare, € imperioso
fazer as principais distincdes entre multipropriedade e timeshare.

A multipropriedade ¢ um produto complexo que, por sua natureza,
demanda disciplinas absolutamente essenciais para dar ao empreen-
dimento um minimo de condi¢des para que possa Vir a ser exitoso.
Como ja mencionado, o simples fato de seguir as referéncias deste
Manual ndo fornece ao desenvolvedor garantia de sucesso.

O desenvolvimento de um empreendimento de multipropriedade en-
volve, via de regra:

1. Pesquisa de viabilidade;

2. Incorporagcdo imobiliaria, se houver comercializagdo antes da
conclusdo da construcdo do empreendimento; ou retrofit, con-
forme o caso;

3. Modelagem juridica (condominio edilicio, contrato de venda e
compra, regulamento de uso, preparatorio de financiamento,
dentre outras estruturas de seguranca e viabilizacdo econdmica);

4. Juridico consultivo e contencioso focado nas areas civil, imo-
biliario, urbanistico, tributario, trabalhista, consumidor, contra-
tos e societario;
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5. Modelagem financeira de partida (porque a exposicdo de
caixa inicial € consideravel, uma vez que envolve aquisicdo do
imovel, eventual incorporagédo imobiliaria e custos de comer-
clalizagao e marketing);

6. Intercambiadoras e/ou Clube de Beneficios;

7. Sala e equipe de vendas (os vendedores devem ser corretores imo-
biliarios, com registro ativo no Conselho Regional de Corretores de
Imoveis (CRECI) local para a realizacdo da intermediacdo imobiliaria);

8. Estrutura de marketing e vendas;

9. Modelagem financeira e investimentos para construcao;

10. Modelagem financeira para aquisicdo de equipamentos, mo-
biliario, rouparia, etc.;

11. Custos de Cartorio de Registro de Imoveis;

12. Gestéo de carteira pos-vendas e cobrancas;

13. Entrega de condominio;

14. Administragéo do condominio.
O timeshare, por outro lado, ¢ dotado de estrutura com menor com-
plexidade e, consequentemente, com custo de implementacéo tam-
bém menor, posto que a exposi¢ao de caixa do desenvolvedor atéem-se
a sala de vendas, vendedores (n&o precisam ser corretores imobiliari-

0s), estrutura de marketing e vendas, parceria com intercambiadora,
gestédo de carteira, cobrangas e pos-vendas.
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CONSTRUCAO
DA ATRATIVIDADE —
ALAVANCAGEM
DE VALOR

5.1. Planejamento

O entendimento do destino turistico no qual o empreendimento
esta inserido e de como o empreendimento interage com ele é
de importancia crucial.

A0 mesmo tempo em que 0 empreendimento se beneficia de ativi-
dades intrinsecas do destino, também deve buscar preserva-lo e, se
possivel, alavancar sua atratividade sustentavelmente.

No que diz respeito ao terreno, a sua localizacdo € um dos principais
fatores de sucesso.

Com base no profundo conhecimento do destino turistico, do mer-
cado e das potencialidades e restricdes do terreno, desenvolve-se O
processo de otimizagéo de alavancagem reciproca de valor, durante o
qual varias alternativas de produtos sdo estudadas e modeladas eco-
nomicamente, a fim de se chegar ao mix de produtos ideal.



51

Esse processo de desenvolvimento do produto fornece também os
elementos que direcionam toda a estrutura de implementacdo do
empreendimento, entre os quais:

1. Diretrizes para desenvolvimento de parcerias;

2. Analise de riscos de desenvolvimento, de mercado,
entre outros;

3. Provisdo de Fluxo de Caixa;

4. Cronograma de desenvolvimento e eventual faseamento.

PROCESSO DE OTIMIZACT\O DE
ALAVANCAGEM RECIPROCA DE VALOR

DESTINO TURISTICO DIRETRIZES PARA O
Atratividade — PRODUTO — DESENVOLVIMENTO
Potencialidades DE PARCERIAS
Perspectivas
3 %7
¥
MERCADO DE | it .-* & — ANALISE DE RISCOS
MULTIPROPRIEDADE
PRODUTO PRODUTO DE
HOTELEIRO MULTIPROPRIEDADE
PRODUTO
[ OTIMIZADO
MERCADO o % [ FLUXO DE CAIXA
HOTELEIRO PREVISTO
==
PRODUTOS
COMPLEMENTARES
Parques, lazer indoor, etc.

TERRENO CRONOGRAMA DE
Potencialidades e restricdes "~ DESENVOLVIMENTO

[ ANALISE DE VIABILIDADE _|
MODELAGEM ECONOMICA

Figura 3 - Exemplo de Alavancagem de Valor

PARA MULTIPROPRIEDADES TURISTIC
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5.2. A Atratividade
Impulsiona as Vendas

'_|_‘ oda a logica existente por tras de uma multipropriedade faz com
que, de fato, esses produtos possam ser bons negocios para 0s
seus compradores. No entanto, ninguém sai de casa com o proposito
de comprar multipropriedade e o produto so se torna interessante se
houver um vinculo emocional do adquirente com o destino turistico.

Assim, quanto maior for a atratividade do empreendimento e o seu
poder de encantamento, maior sera a facilidade de comercializa-lo.

Logo, ¢ fundamental que a estrutura de lazer e de servigos hoteleiros
das multipropriedades seja muito bem planejada, montada e atrativa
durante toda a vida util do empreendimento.
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5.3. A Implantacao de
Multipropriedade em Resort

'E xistem alguns empreendimentos de multipropriedades que sao es-
truturados dentro de resorts.

A implantacdo de um empreendimento de multipropriedade capaz de
interagir com um hotel de lazer possibilita a viabilizacdo de uma es-
tratégia de alavancagem reciproca de valor entre o resort e 0 empreen-
dimento de multipropriedade. Isso pode ser muito interessante, pelos
seguintes motivos:

1. O resort transfere para o empreendimento de multiproprie-
dade a sua imagem de qualidade e o seu status, juntamente
com a possibilidade de se usufruir dos servicos hoteleiros;

2. A seguranga do resort € um elemento importante, da qual a
multipropriedade se beneficia,;

3. A marca do resort pode ser mais um elemento de alavanca-
gem de valor;

4. O empreendimento de multipropriedade, por sua vez, funcio-
na como meio de hospedagem complementar ao hotel, como
gerador de fluxo para as atividades de lazer e da area de ali-
mentos e bebidas.
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Esse processo provoca a valorizagdo imobiliaria do empreendimento
como um todo.

RENDA DE IMAGEM/ STATUS VENDA DE
EXPLORACAO DO SERVICOS FRACOES
RESORT SEGURANCA IMOBILIARIAS

EQUIPAMENTOS VALORIZA,(;AO
l::-AlER - . Hﬁﬂ IMOBILIARIA %
ques, n

estrutura indoor,

cnire outros RESORT MULTIPROPRIEDADE

FINALIDADE
Oferta de uma experiéncia
diferenciada em:

HOSPEDAGEM MEIO DE HOSPEDAGEM FINALIDADE
GASTRONOMIA COMPLEMENTAR IMOVEIS DE
LAZER GERACAO DE FLUXO LAZER

Figura 4 - Processo de Valorizagdo Imobiliaria

*« MANUAL DE MELHORES PRATICAS
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PLAYERS DO SETOR
E SEUS PAPEIS

Multipropriedade é um em-
preendimento complexo, que

envolve um consideravel mix de
especialidades:

1. INCORPORADOR /DESENVOL-
VEDOR: A quem compete con-
ceber e estruturar 0 negocio;

2. CONSULTORIA: Cuida de avaliar
a viabilidade do projeto e auxiliar
na concepgéo do produto, cap-
tacdo de investidores e estraté-
gias de estruturacéo;

3. GESTORA DE RECEBIVEIS E
RELACIONAMENTOS: Encarre-
gada de gestdo de pos-venda,
cobranca, atendimento ao cli-
ente, controle de imagem nas
midias socials, processamen-
to de cancelamentos e outros
servicos de back-office;



Incorporador / Desenvolvedor: Assessores Financeiros:

Consultoria:

Intercambiadora e Clubes de
Beneficios:

Gestora de Recebiveis

e Relacionamentos:
Administracdo Hoteleira
Condominial:

Asset Manager Hoteleiro:
Escritorios de Advocacia:

Comercializagao:
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COMERCIALIZADORA: Responsavel pela promocao e venda
das fragdes imobiliarias;

INTERCAMBIADORA E CLUBES DE BENEFICIOS: Permitem
Intercambio de uso das cotas, desfrute de periodos de férias
Intercambiados pelo cliente, ou por precos subsidiados, antes
mesmo da entrega da unidade e dos beneficios diversos;

ADMINISTRACAO HOTELEIRA / CONDOMINIAL: Cuida da
operacao, manutencao e do gerenciamento do empreendi-
mento e/ou do condominio;

ESCRITORIOS JURIDICOS: Estruturam todo arcabouco juridico
do empreendimento de multipropriedade, assessorando duran-
te as vendas, a obra, a entrega do condominio e a sua operagao;

ASSESSORES FINANCEIROS: Estruturam o funding para em-
preendimentos de multipropriedade;

ASSET MANAGER HOTELEIRO: Seu objetivo € maximizar o re-
sultado da operaco e o valor do patriménio. E o ‘olho do dono’
na operagdo do empreendimento.



6.1. Incorporador e Desenvolvedor

% I

Identificara Conceber e estruturar Contratar os demais “players”
oportunidade de negocio o empreendimento que participardo do negocio
= 0-0-0,

Coordenar o processo de o i
enar.o proces erar o empreendimento ou
estruturacao, viabilizacdo, vendas gontratar e?npresa gestora

e pos-venda do empreendimento

Figura 6- Incorporador e Desenvolvedor

O incorporador/desenvolvedor ¢ a figura central do projeto. Ele em-
preende e corre 0s riscos do empreendimento, com o objetivo de
obter lucro com as vendas fracionadas. Suas fung¢des tipicas sdo:

1. Identificar a oportunidade de negocio;

2. Conceber e estruturar o empreendimento;

3. Contratar os demais “players” que participardo do negocio;

4. Coordenar o processo de estruturacao, viabilizacédo, vendas e
pos-venda do empreendimento;

5. Operar o empreendimento ou contratar empresa gestora.
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Em relacédo a estratégia de desenvolvimento, existem basicamente trés
tipos de empreendimentos em multipropriedade:

1. Greenfield - Nesse modelo, a multipropriedade é feita ‘do
zero’, em terreno, por meio de uma incorporacao imobiliaria,
que pode ser em formato residencial, apart-hotel ou ainda de
condo-hotel.

2. Brownfield - Nesses casos, o empreendimento de multipro-
priedade é desenvolvido sobre um terreno com uma operacao
base pré-existente, que muitas vezes pode ser um resort
em operacgéo.’®

3. Grayfield - Empreendimentos grayfield sdo aqueles em que
o empreendimento de multipropriedade se desenvolve em
edificio, conjunto de bangalds ou similar, construidos, nor-
malmente, apos retrofit.?

5 Atentar, nesses casos, para questdes técnicas e juridicas essenciais, como,
por exemplo, a eventual necessidade/possibilidade de desmembramento do
terreno ou de outras estratégias juridicas, posto que os multiproprietarios

passardo a ser donos do terreno e da construgéo.

“A multipropriedade, para ser instalada em estruturas que ja dispdem de con-

dominio edilicio, deve ser aceita pela totalidade (100%) dos conddminos.
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6.2. Empresa de Consultoria

C onsiderando o potencial de rentabilidade, a complexidade e 0s
riscos inerentes a multipropriedade, o envolvimento de uma em-
presa de consultoria especializada nas diversas etapas da estruturacao
do negocio é importante.

Sao funcdes tipicas das empresas de consultoria:

1. Aconselhamento estratégico referente a conceituacédo do pro-
duto e a estruturacdo do negocio;

2. Apoio e assessoria no processo de captagdo de recursos;

3. Apoio para a identificacdo de potenciais parceiros do negocio
(comercializadora, operadora, intercambiadora, clube de
beneficios, escritorios juridicos etc.);

4. Elaboragdo dos estudos de viabilidade, que orientardo o pro-
cesso de desenvolvimento do produto;

5. Apoio e assessoria no processo de estruturacdo do ar-
cabouco legal do empreendimento, de maneira especial
no que tange a definicdo dos direitos e obrigacdes do em-
preendedor e dos futuros usuarios.
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6.3. Comercializadora

DDDDH

Elaboragdo, em conjunto Estruturagdo das salas
com a empresa de consultoria, . de comercializacdo e
da projegéo de vendas para implantacdo da estrutura

o empreendimento de marketing e vendas
Acompanhamento das acdes Coordenagéo do

de marketing e vendas (incluindo processo de vendas

as estratégias de captacgdo)

Flaboracdo do plano
de marketing e vendas

Coordenacdo inicial do processo
de pés-venda e acompanhamento
dos associados

Figura 7 - Comercializadora

| : ntre os fatores de sucesso de um empreendimento de multipro-
priedade, um dos mais importantes € a estruturacdo de um sistema
de marketing e de vendas eficiente e eficaz. Algumas das principais

atribuicdes da comercializadora séo:

1. Elaboracdo, em conjunto com a empresa de consultoria, da
projecdo de vendas para o empreendimento;

2. Estruturacdo das salas de comercializacdo e implantac¢do da es-

trutura de marketing e vendas;
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3. Elaboragdo do plano de marketing e vendas;
4. Acompanhamento das acdes de marketing e vendas;
5. Coordenacdo do processo de vendas;

6. Coordenacao inicial do processo de pos-venda e acompanha-
mento dos adquirentes.

6.4. Administradora Condominial

As funcdes dessa estrutura de administragéo equivalem as do sindico:

1. Gestdo do condominio do empreendimento e coordenacgéo
da relacdo com os conddminos;

2. Gestdo de manutencado, zelando pela preservacédo de sua
atratividade;

3. Gestao dos servicos de governanca, locacao e zeladoria con-
vencionados com os conddminos, constantes da convencao de

condominio;

4. Prestacado de contas sistematica aos condéminos.
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Os empreendimentos de multipropriedade ‘stand alone’, que nao es-
tdo vinculados a um empreendimento hoteleiro ‘stricto sensu’, cos-
tumam ter estruturas de administracdo de servicos mais leves do que
as operadoras hoteleiras tradicionais.

As funcdes dessa estrutura de administracdo de servicos, denominada
de administradora condominial, sao as seguintes:

Gestao do condominio do empreendimento
e coordenacgdo da relagdo com os condominos

Gestdo de manuteng¢do do empreendimento,
zelando pela preservagado de sua atratividade

Gestao dos servicos de governanca, locagao
e zeladoria, convencionados com os conddminos

Prestacdo de contas sistematica aos conddminos

Figura 8- Administradora Condominial
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6.5. Administradora Hoteleira

O s empreendimentos de multipropriedade vinculados a hotéis cos-
tumam ter operacdo de condominio feita pela propria operadora
hoteleira que assume as funcdes relativas as operacdes do hotel e tam-
bém as funcdes de administradora condominial.

AS VANTAGENS

A vantagem de se ter um empreendimento

de multipropriedade vinculado a uma operacao
hoteleira é que a venda da multipropriedade
pode ser feita com uma marca hoteleira,

O gque tende a gerar servi¢cos mais elaborados
e a alavancar o prec¢o e a velocidade de venda
das fragdes imobiliarias

Outra vantagem de um empreendimento

de multipropriedade vinculado a um hotel

€ a tendéncia de se preservar e aperfeicoar,
sistematicamente, a estrutura de lazer

e de servicos, além das edificacdes e seus
equipamentos. Dessa forma, a atratividade
do complexo é renovada constantemente
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6.6. Intercambiadora
e Clubes de Beneficios

A O estruturar uma propriedade compartilhada, € possivel afiliar o
empreendimento a uma intercambiadora de viagens ou a um
clube de beneficios, com 0s quais o adquirente da cota imobiliaria
podera intercambiar o periodo de uso da propriedade por uma sema-
na em outro empreendimento/destino vinculado a intercambiadora, ao
clube de beneficios respectivo ou, ainda, adquirir pacotes de férias sem
intercambio por valores subsidiados.

A possibilidade de intercambio € um atrativo interessante no produto
de multipropriedade, por conferir flexibilidade e diversificacdo e, muitas
vezes, 0 uso imediato ao comprador da cota imobiliaria, antes mesmo
da entrega da unidade.

Adquire Deposita
pontos/ semanas pontos/ semanas

’ R
L] (O]
EMPREENDIMENTO soclo _Buscao
inventario
MULTIPROPRIEDADE e confirma

as férias

BANCO DE

PROPRIEDADES DA
INTERCAMBIADORA/
DO CLUBE DE BENEFICIOS

Figura 9- Intercambiadoras e Clubes de Beneficios
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BENEFICIOS DO INTERCAMBIO DE FERIAS PARA OS SOCIOS
1. Variedade e flexibilidade nas viagens;

2. Oportunidades de escolher datas e destinos diferentes aos da
sua propriedade;

3. Possibilidade de depositar e acumular ndo usadas em seu em-
preendimento;

4. Opcao de adiantar semanas do ano seguinte para uso no
ano vigente.

6.7. Assessoria Juridica

s relacdes entre as partes envolvidas em um empreendimento

de multipropriedade tém de ser muito bem definidas e regu-
ladas. Por conta disso, o arcabouc¢o juridico costuma ser bastante
extenso e complexo.

Na fase de operacao, a assessoria juridica € essencial na decisdo da
possibilidade ou néo de se fazer o empreendimento de multiproprie-
dade, bem como na definicdo do tipo adequado a ser realizado.

No ambito da estruturacdo, o papel juridico € a criacdo de todos os docu-
mentos que lastrelam o empreendimento — memorial de incorporacao,
convencado de condominio, procuracdes, estruturacdes societarias e
tributarias, permuta (se houver), regulamento interno, além das demais
licencas necessarias (municipal, estadual e federal).
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Especial atencdo deve ser dada pela assessoria juridica a convengao
de condominio. Ha de se considerar as caracteristicas da multipro-
priedade em que € crucial a preservacao das edificagcdes, instalagdes
e equipamentos do empreendimento. Sera bem-vindo um fundo de
reserva estruturado de forma adequada a vida util dos elementos das
edificacdes, desde passelos, jardins, instalacdes elétricas e hidrauli-
cas até a cobertura.

Por ocasido da comercializacdo, da obra (se houver) e da implantacao,
a assessoria juridica deve ser vigilante quanto aos temas ligados a:
Procon, Ministério Publico do Consumidor, distratos, reclamacdes tra-
balhistas, contratos de construcao, recebimento de dividas, tributos etc.

Na fase da operacao, cabe ao juridico acompanhar a rotina do empreen-
dimento, agir na inadimpléncia de condominio e das demais taxas, inter-
vir quando ocorrerem atos que atentem contra a natureza da multipro-
priedade e representar ativamente o condominio contra terceiros.
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6.8. Assessoria Financeira

viabilizagdo financeira de um empreendimento de multiproprie-
dade deve ser sempre uma preocupacao do desenvolvedor.

[sso se deve ao fato de que, apesar de 0os numeros de faturamento,
Valor Geral de Venda, serem bem expressivos, 0s custos de concepcao,
estruturacdo, implementacao e operacado também sdo altos.

"Olhar apenas faturamento potencial pode ser fatal. E importante analisar
bem o lucro e o fluxo de caixa projetados de todas as etapas.”

E importante lembrar, por exemplo, no caso de empreendimentos
greenfield ou brownfield, que o desenvolvedor tera todos os cus-
tos relativos a incorporacdo imobiliaria (terreno, marketing, licencas,
contratacédo de profissionals etc.), como também os custos de
comercializagcéo (construcdo e equipagem de sala de vendas, apar-
tamento decorado, maquete, contratagdo de back office e front de
vendas, marketing etc.).

No caso dos grayfields, também havera custo com retrofit, marketing,
contratacdo de profissionais € 0s custos de comercializacao.

Estruturar o empreendimento contando com o apoio de uma asses-
soria financeira para garantir que havera a realizacdo de operacdes de
funding, € um trunfo que todo desenvolvedor deve observar.

Ao proceder dessa forma, garante-se a cobertura da exposicdo de caixa
e a reducdo de custos na fase de implementacao com aceleracéo da
obra, por exemplo. Esses fatos aumentam o lucro final do empreendi-
mento em favor do desenvolvedor.



72

6.9. Asset Management Hoteleiro

m hotelaria, 0 hotel asset manager representa o investidor do em-

preendimento e monitora a operadora em relacdo a qualidade dos
servicos, ao planejamento de vendas e marketing, a gestdo de custos,
a manutencao e reinvestimentos, a execucado do orcamento, a renego-
clacao contratual, a concorréncia e ac macroambiente.

A partir do seu conhecimento financeiro, operacional e mercadologico,
busca gerar o0 maximo de rentabilidade e manter o empreendimento
competitivo e valorizado ao longo do tempo.

Convencionou-se dizer que o asset manager sdo os ‘olhos dos donos”
no empreendimento.

Em um empreendimento turistico-imobiliario, no qual tambem seja
presente a operacdo de um resort convencional, esse papel ganha ain-
da mais relevancia. O negocio torna-se mais complexo, pois incorpora
outros elementos fundamentais no processo de criagdo de valor.

Além da venda de fragdes imobiliarias da multipropriedade, o desen-
volvedor deve buscar o melhor retorno financeiro com a operacéao do
resort e permitir que os diferentes componentes do complexo intera-
jam de maneira fluida.

O papel do asset manager do empreendimento turistico imobiliario,
nesse contexto, € assessorar o gestor global, ajudando-o a tomar de-
cisdes que priorizem o aumento da rentabilidade e a perpetuacéo da
competitividade do negodcio em longo prazo.



MACROAMBIENTE /
ECONOMIA

¢ Politica

* Tendéncias de consumo

* Tecnologia

¢ Legislacdo

* Mudancas comportamentais

do mercado consumidor

MERCADO /
CONCORRENTES

¢ Nova oferta
¢ Desempenho

¢ Reinvestimentos

MULTIPROPRIEDADE /
RESORT CONVENCIONAL

* Qualidade de servicos
* AcOes comerciais

¢ Plano de marketing

¢ Manutencéo

* Reinvestimento

¢ Obrigagdes contratuais
¢ Custos e despesas

¢ Execucdo orcamentaria

SINERGIA E FLUIDEZ NA OPERACAO DOS COMPONENTES DO COMPLEXO
RENTABILIDADE DO NEGOCIO HOTELEIRO
VALORIZACAO IMOBILIARIA E ATRATIVIDADES DO COMPLEXO EM LONGO PRAZO

Figura 10- Asset Manager
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6.10. Gestora de Recebiveis

e Relacionamento

A escala € o principal atrativo de um empreendimento de multipro-
priedade e também seu maior problema potencial.

Apesar do fato que cada unidade habitacional pode ser vendida para
13, 26 ou até 52 proprietarios, e isso implicar faturamentos mais ex-
pressivos e substanciais, cada unidade passa a ter 13, 26 ou até 52
proprietarios com necessidades e dificuldades pessoais, e tempera-
mentos distintos.

Gerir 0 pos-venda, a cobranca, o atendimento ao cliente, controle de
imagem em midias sociais (como Facebook, Reclame Aqui etc.), pro-
cessamento de cancelamentos e outros servigos de back office passa a
ser a atratividade de grande valor e necessidade.

Cuidar do relacionamento entre os players do time de multiproprie-
dade ou os players da construgcéo também € essencial.

S&o nesses topicos de extrema relevancia que entram as gestoras de
recebiveis e relacionamento.
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6.11. Comercializadoras Full Service

S 4o grandes players do mercado que, por joint ventures ou outras
formas de atuacdo conjunta, promovem para o desenvolvedor a
atividade agregada de todos os demais players devidamente coorde-
nada durante as quatro etapas do desenvolvimento:

1. A conceituacao;

2. A estruturacao;

3. A implementacéo;

4. A operagéo.
Trata-se de um modelo turn key atraves do qual o desenvolvedor passa

a ter papel consultivo e deliberativo, entregando o imovel para ser tra-
balhado pelas comercializadoras full service.






ESTRUTURACAO

DO NEGOCIO




A ESTRUTURACAO
DO NEGOCIO DE
MULTIPROPRIEDADE

complexidade dos empreen-

dimentos de multipropriedade
fica evidente quando se compreende
O conceito do negocio e as premis-
sas para a criacdo e a implantacéo
de projetos de sucesso. A geragéo de
atratividade, sua manutencdo e o incre-
mento continuos séo as chaves para a
fidelizacdo do cliente. Isso vai gerar
valorizagdo do empreendimento, fa-
cilidade em vendas e perpetuidade
do complexo ao longo do tempo.

Os inumeros componentes desses
projetos e a interrelacdo existente en-
tre eles exige que sua estruturacao se
dé de forma planejada e diligente. A
fim de explicitar melhor esse proces-
so de planejamento e implantacao,
esse item identifica as principais
etapas da Estruturacdo do Negocio
de Multipropriedade, avaliando a se-
quéncia de atividades estratégicas.
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Identificagdo da Conceito Pré-viabilidade
oportunidade preliminar do mer 5gi
concreta produto e financeira
IDEIA INICIAL
; Detalhamento do
=@ efggfttiso estudo de mercado/
viabilidade
—_—
APROVA(I;GES IDENTIFICACAO DE
LEGAIS PARCEIROS DE NEGOCIOS

Estruturacdo E?r::t:geaifzo
de contratos (Funding)

CONSTRUGAO

© |

OPERAGAO

Figura 11 - Estrutura de Operacédo

PARA MULTIPROPRIEDADES TURISTICAS
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7.1. A Ideia Inicial

A ideia de se desenvolver um empreendimento de multipropriedade

pode surgir da existéncia de uma area vocacionada para 0 negocio
(ou seja, nas proximidades de um destino ou atrativo turistico reconhe-
cido) ou da intencdo deliberada de se iniciar um projeto direcionado

para atender o mercado de férias.

Em qualguer dos casos, € importante que o desenvolvedor busque res-
postas para algumas perguntas essenciais ao sucesso do negocio.

Essencialmente, € preciso entender o perfil da demanda, a atratividade

do terreno e a viabilidade do projeto:

* Qual é o publico-alvo
que se pretende atender?

¢ Quais destinos turisticos sao
desejados pelo publico-alvo?

¢ Quais sdo os produtos
hoteleiros e imobiliarios que
vdo compor a oferta desejada
por esse publico?

¢ Quais sao os produtos
turisticos complementares
ao destino que vdao compor
a oferta desejada?

e Ha terrenos com potencial
construtivo e caracteristicas
ambientais adequadas

a implantacdo do projeto
no destino em analise?

¢ Qual a estimativa preliminar
de valor geral de vendas

e econémico do projeto?

Figura 12- Ideia Inicial
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Essa ¢ a etapa ideal para o inicio do envolvimento dos consultores,
pois eles podem oferecer o auxilio técnico imparcial necessario para
a reflexdo técnica sobre a adequagdo do conceito preliminar. Isso cer-
tamente permite economia de custos relacionados com erros graves
detectados tardiamente.

Consultas e sondagens com intercambiadoras, operadoras e comer-
clalizadoras também sdo uteis nessa etapa, pois trazem perspectivas
diferentes e permitem aprofundar o conhecimento do desenvolvedor
sobre 0s riscos e as possibilidades do projeto.

7.2. Identificacao
da Oportunidade Concreta

A s perguntas da etapa de Ideia Inicial séo o ponto de partida para
avancar com a estruturagcdo do projeto de multipropriedade.

A intencdo de investir em um empreendimento turistico-imobiliario
pode partir da percepcdo de bom potencial mercadologico e econdmi-
co do negocio, como citado anteriormente, sem que o desenvolvedor
tenha um terreno sobre o qual trabalhar. Nesse caso, ele deve iniciar
uma busca diligente e estruturada por um destino e um terreno ade-
guado ao seu projeto, que, a0 menos preliminarmente, consiga atender
as necessidades apontadas pelas perguntas da etapa anterior.

Por outro lado, se o desenvolvedor ja for proprietario ou tiver uma
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opgéao de compra de uma area, € importante que faga reflexdo profun-
da e honesta sobre a adequacdo de seu terreno.

Caso as respostas ndo sejam satisfatorias, deve direcionar esforcos para
contornar suas debilidades ou, caso 1SSO Nao pareca possivel ou conve-
niente, considerar a busca de nova opcao — seguindo as recomendacdes
colocadas anteriormente.

7.3. Conceito Preliminar do Produto

s etapas anteriores devem oferecer respostas basicas e pre-

liminares sobre os grandes numeros e requisitos que um ter-
reno deve ter para suportar um empreendimento turistico-imobiliario
de sucesso. Alguns pontos estratégicos sdo as expectativas do publi-
co-alvo, a adequacdo ambiental e imobiliaria da area e os indicios de
viabilidade financeira do projeto.

Dado o sinal verde para essas questdes, faz sentido avancgar na estru-
turacédo do empreendimento e aprofundar as analises sobre 0 negocio.
E o0 momento de se desenhar um esboco mais detalhado do projeto,
trazendo mais informacdes sobre os principais elementos que criarado
valor ou serdo fundamentais do ponto de vista de custos de implan-
tacdo ou operacionais.

Deve-se buscar entender o que exatamente sera estruturado, para
guem e com quais parceiros. O esboco do produto € um elemento
essencial, incluindo o numero de apartamentos fracionados, estrutura
de AGB (alimentos e bebidas) e lazer, outras areas comuns necessarias,
dimensdo do empreendimento, infraestrutura de apoio etc.
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Esses pontos devem ser elaborados de forma preliminar e néo
necessariamente detalhados, mas ja podem estar mais proximos
do que se espera como projeto final. As conclusdes dessa etapa
devem ser validadas apos o estudo de mercado e de viabilidade
econdmica do projeto.

7.4. Pré-Viabilidade
Mercadologica Financeira

A etapa de pré-viabilidade ¢ a sequéncia logica da elaboracédo do
conceito preliminar do produto. As informacdes basicas e mais
relevantes dos produtos a serem desenvolvidos devem estar embasa-
das em dados de mercados realistas, que permitam dar sustentacdo
- mesmo que prévia — a viabilidade econdmica do projeto.

Ambas as etapas sdo feitas de forma integrada, pois ddo subsidios
uma a outra. E em caso de a primeira versdo do conceito do produto
gerar numeros insatisfatorios do ponto de vista financeiro, deve-se
adaptar a idela inicial as exigéncias do mercado.

O conceito do produto precisa ser valido e competitivo desde a
perspectiva do mercado turistico-imobiliario, com volume e retor-
no financeiro compativels com as expectativas dos desenvolve-
dores e investidores.

Os resultados dessa etapa sdo analises preliminares sobre nivel de
investimento, fluxo de caixa operacional, exposicao de caixa, taxa de
retorno, prazo de retorno e riscos financeiros do negocio.
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7.5. Identificacao
dos Parceiros de Negocio

e o projeto fol validado preliminarmente do ponto de vista merca-

dologico e financeiro, pode-se avancar para a etapa seguinte no
processo de estruturacéo. E o momento de identificacdo dos principais
parceiros na implantacao e operacédo do empreendimento de multi-
propriedade.

Essa etapa € relevante, pois, ao se preé-selecionar as empresas que vao
se juntar ao esforco de viabilizacdo, pode-se refinar as exigéncias e
condicdes para que essas parcerias acontecam de forma mutuamente
vantajosa.

Dentre os parceiros relevantes em um negocio turistico-imobiliario, es-
tdo os players ja comentados anteriormente.

Todos podem dar contribuicdes relevantes ao Conceito Preliminar:
ajuste dos esbogos existentes; definicdes dos pardmetros comerciais e
funcionais relevantes; identificacdo de potencialidades ou fragilidades
ocultas etc.
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7.6. Detalnamento
dos Estudos de Mercado

ponto de partida dos estudos detalhados de mercado e viabili-
dade vém do Conceito Preliminar, da Pré-Viabilidade e dos in-
SuUMos que os principais Parceiros do Negdcio identificaram.

Essa etapa avaliara com profundidade as premissas e as caracteristicas
do mercado-alvo e permitira a elaboracédo de projecdes detalhadas.

Nos estudos serdo avaliados de forma quantitativa e qualitativa os prin-
cipais aspectos do empreendimento de multipropriedade e hotelaria.

Alguns dos topicos principais para analise do estudo de mercado sdo:
versdo final do conceito do produto; projecdes de demanda e oferta;
projecdes de vendas e do resultado operacional dos empreendimen-
tos; projecdo do fluxo de caixa do negocio; e analise da rentabilidade
do negocio.

Com isso, o desenvolvedor podera ter estimativas precisas e confiaveis
sobre a viabilidade do negocio. Sabera, com bom grau de confianga, se
O projeto é viavel e interessante para investidores externos e podera,
assim, evoluir na sua implantagéo.

A viabilidade econdmica deve ser analisada por uma empresa inde-
pendente, sem conflitos de interesse com o desenvolvedor, para que a
avaliacdo seja isenta e gere credibilidade a potenciails investidores.
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7.7. Elaboracéao de Projetos Executivos

Q uando o desenvolvedor ultrapassa a etapa do detalhamento dos
estudos mercadologico e financeiro e atesta a viabilidade do pro-
jeto, ele ja tem todos os elementos necessarios para a elaboracdo dos
projetos executivos do empreendimento.

Esse € o momento ideal para que 0s arquitetos e engenheiros passem
dos esbocos e estudos preliminares para a definicédo detalhada de quais
produtos estardo presentes e quais serdo suas caracteristicas em ter-
mos de porte, dimensdes e nivel de acabamento. Além dos produtos,
eles terdo informacdes suficientes em relacdo as areas comuns, paisagis-
mo, infraestrutura, preservacao etc.

Nessa etapa € bastante usual que haja inumeras interacdes com as
equipes de projetos das operadoras e da assessoria juridica. Também
€ importante que as equipes envolvidas com os estudos de mercado
- bem como as comercializadoras e as intercambiadoras — apoiem
O processo de briefing. Isso permitira que a equipe responsavel pelo
projeto possa traduzir o conceito desejado pelo mercado em pro-
dutos imobiliarios, turisticos e hoteleiros atrativos, funcionais e com
custos alinhados com as estimativas e referéncias dos estudos de
mercado e financeiro.

Os projetos executivos serdo os documentos basicos para que o desen-
volvedor avance com as aprovagdes nos diversos orgaos competentes,
sem 0s quais ndo conseguira concretizar a captacdo de recursos finan-
celros que permitirdo custear a sua implantacao.



7.8. Taxa de Condominio
da Multipropriedade
ma das questdes mais delicadas € a importantissima tarefa de di-
mensionar o valor de condominio a ser pago pelos proprietarios.
A taxa de condominio tem que ser suficiente para cobrir as despesas

mensais de um condominio, com as quais estamos bastante familiariza-
dos nos edificios onde moramos. Entre estas despesas, estéo:

FOLHA DE PAGAMENTOS UTILIDADES MANUTENGAO
Inclusive encargos Agua, energia elétrica, Pintura, elevadores, encanamento
e beneficios internet, gas e telefone e reparos estruturais

Figura 13 - Estrutura do Negocio - Taxa de Condominio

PARA MULTIPROPRIEDADES TURISTICAS -



E importante lembrar, entretanto, que a multipropriedade turisti-
ca difere de um edificio residencial normal em, pelo menos, dois
aspectos:®

=)
O O

F= R A AN
R Y e Ve
A alta rotatividade dos ocupantes dos A multipropriedade normalmente conta com
apartamentos, o que tende a provocar um desgaste uma estrutura de lazer que precisa ser mantida
semelhante ao que observamos em hotéis e renovada a fim de se preservar a atratividade

do empreendimento durante sua vida util

Figura 14- Estrutura do Negocio - Taxa de Condominio - Aspectos

Logo, € fundamental que se inclua na taxa de condominio uma
cobranca para se formar um fundo de reserva para renovacao e
melhoria da multipropriedade, semelhante a reserva de FFGE (furni-

5 Existe ainda um terceiro aspecto: a administracédo atuante, quase hoteleira,
tanto nas relagdes com os conddminos, como na manutengdo impecavel das
edificagdes, instalagdes e equipamentos e das suas salvaguardas de preser-

vagao (constituicdo de fundos).
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ture, fixture and equipments, ou seja, mobiliario, decoracdo e equi-
pamentos), usual nos empreendimentos hoteleiros.

Sem esse fundo, ndo é possivel renovar adequadamente o em-
preendimento, que tenderia a perder a sua atratividade e, por con-
sequéncia, o seu valor.

7.9. Obtencao de Aprovacdes Legais

D e forma geral, os empreendimentos de multipropriedade séo rela-
tivamente complexos para obtencdo de aprovagdes junto aos di-
Versos orgdos competentes.

[sso ocorre devido & sua natureza turistica que geralmente exige areas
de grandes dimensdes, eventualmente localizadas em terrenos com
condi¢cOes ambientais restritivas. Ou, ainda, pelo grande volume e varie-
dade de produtos imobiliarios, cujos processos de aprovagdo podem
passar por inumeros orgaos independentes, sejam relacionados com
aspectos financeiros, urbanisticos, de seguranca ou administrativos.

Essa complexidade pode trazer dificuldades ou morosidade a implan-
tacdo do empreendimento, situacao que deve ser prevista e programa-
da, tanto do ponto de vista financeiro como operacional.

A melhor maneira de mitigar riscos € atuar com profissionais com
experiéncia na area e com profundo conhecimento das legislacdes
aplicaveis. Isso pode evitar surpresas e direcionar o projeto para uma
tramitagcéo legal célere e transparente, situacdo fundamental para a
etapa de captacdo de investidores e financiadores.
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7.10. Estruturacao de Contratos

m empreendimento de multipropriedade é estruturado com a
soma de esforcos de parceiros e fornecedores para atender clien-
tes que adquirirdo diferentes tipos de servicos e produtos.

Em muitos aspectos, trata-se de regulamentar relacdes que terdo im-
pacto ou que perdurarao por um longo periodo de tempo.

Assim, a variedade e a complexidade das relacdes juridicas envolvidas
na estruturacéo e na operagdo desse negocio exigem que se identi-
figue e se destaqgue uma etapa especifica de Estruturacdo de Contratos.
Dentre as relacdes juridicas mais relevantes e complexas, pode-se citar:

1. Desenvolvedor e operadora hoteleira;

2. Desenvolvedor e comercializadora;

3. Desenvolvedor e compradores de cotas;

4. Desenvolvedor e investidores;

5. Desenvolvedor e financiadores;

6. Desenvolvedor e Intercambiadora ou Clube de Beneficios.
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Dadas as especificidades e importancia dessas relacdes para O suces-
so do empreendimento, recomenda-se iniciar a discussdo e redacdo
dos contratos paralelamente a elaboracdo dos projetos executivos e de
aprovacao legal desses projetos.

AQui, como na etapa anterior, deve-se trabalhar com escritorios e
profissionais com conhecimento da matéria e se prever o devido tem-
po para a discussao, redacéo e revisdo dos documentos.

7.11. Estruturacdo do Funding

A etapa final, do ponto de vista da estruturagdo do negocio turisti-
co-imobiliario, € a definicéo da estratégia de captagédo de recursos
para a efetiva implantacdo do empreendimento.

Essa etapa, também conhecida no mercado como funding, deve pro-
por a composicdo das diversas fontes de recursos que serdo utilizados
para a implantacéo e a operacao inicial do negocio.

A origem e a forma de vinculagcdo desses recursos irao depender
da natureza do negocio, do risco percebido, do perfil do desenvol-
vedor e da rentabilidade esperada, entre outros aspectos possivels.
Pode-se recorrer a diferentes modalidades de divida (bancaria, se-
curitizacdo etc.), participacdo aciondaria (com retorno preferencial
ou regular), dentre outras.
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Cada uma dessas modalidades tem suas necessidades e limitacdes,
riscos e vantagens. De qualquer forma, usualmente, a viabilizagcdo fi-
nanceira surgira de um conjunto de fontes que se complementam
do ponto de vista de custo de recursos, prazo e forma do retorno do
capital emprestado ou investido.

Apesar de inserida no final do processo de estruturacao do negocio, de
fato pode-se comecar a Estruturacao do Funding mesmo que de for-
ma preliminar e ndo comprometida, ja nas fases iniciais do negocio — es-
pecialmente com o objetivo de sondar o mercado, testando e estimulando
seu interesse na oportunidade.









COMERCIALIZACAO
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COMERCIALIZACAO

\/ encidas as etapas da incorpo-
racao e, se necessario, de pos-
se dos registros da incorporacao
no Cartorio de Registro de Imoveis
local, € momento de lidar com o
lancamento e a venda.

Nesta fase recomenda-se especial
atencédo ao bom atendimento e rela-
clonamento com consumidores po-
tenciais e efetivos.

A alta capacitacdo da equipe, o
constante treinamento e o or-
ganograma estruturado (diretores
regionais, gerentes de vendas,
gerentes de captacdo, lideres de
equipes e outros) elevam o custo
de comercializagéo.

O foco deste produto imobiliario,
essenclalmente, € para uso pelo ad-
quirente. Portanto, o produto deve
ser preferencialmente em destinos
turisticos e com vocacao para a se-
gunda moradia.
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A estrutura de apoio necessaria para a captacdo e vendas € ampla.
Ha a necessidade de motoristas, recepcionistas, garcons, auxiliares de
limpeza, recreadores infantis, administrativos de contrato e back office.

O processo de venda diverge da venda imobiliaria tradicional. Por se
tratar de um produto imobiliario turistico, a venda € pautada para o
custo-beneficio comparada ao custo de diarias do destino.

As particularidades do contrato podem ser destacadas através de
check-lists de contratos, tratando de forma sucinta os itens de contrato
com maior relevancia.

8.1. CRECI

4

Eimportante compreender que a atividade de intermediagcdo na
comercializacdo de multipropriedade imobiliaria € espécie do
género intermediacdo imobiliaria e deve ser realizada por corretores
devidamente credenciados no Conselho Regional de Corretores de
Imoveis® do respectivo Estado da Federacdo onde estd localizado o
imovel destinado ao empreendimento.

6Para mais informagdes sobre o CRECI, consulte o site do Conselho Federal de

Corretores de Imodveis - COFECI: http://www.cofeci.gov.br/
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8.2. Lancamento e Venda

'_|_‘ rata-se da atividade de maior significancia num empreendimento
em multipropriedade, pois € a responsavel por colocar os potenci-
ais compradores em uma sala de vendas, e deve ser observada de perto
para que ndo impligue em:

1. Promessas que ndo serdo cumpridas;

2. Atos que contrariem o codigo de postura dos municipios;
3. Danos a imagem de parceiros;

4. Danos a imagem do proprio empreendimento.

Na comercializagdo ha trés tipos de estandes de vendas, denominados
In-House, On-Site e Off-Site:

1. In-House: O estande de vendas € localizado no proprio destino,
dentro do empreendimento em operagac ou ancora comercial;

2. On-Site: O estande de vendas ¢ localizado no local do em-
preendimento em construcao;

4. Off-Site: O estande de vendas ¢ localizado fora do empreendi-
mento e/ou outro destino.

Em quaisquer dos tipos acima, no caso de fechamento do negocio,
a lel garante ao consumidor o direito de desisténcia imotivada do
negocio em ate sete dias, com devolugéo integral dos valores ate
entdo pagos.
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8.3. Intercambiadoras
e Clubes de Beneficios

omo observado ao longo deste Manual, os empreendimentos de

multipropriedade possuem diversas caracteristicas particulares em
comparacao ao turismo convencional — pacotes de viagens e segun-
das residéncias.

Neste contexto, as intercambiadoras e os clubes de beneficios podem se
constituir em verdadeiras vantagens competitivas. Isso porque, alem de
apolar diversas entidades relacionadas as industrias de imobiliario-turisti-
CO e turismo, as empresas de intercambio realizam constantes eventos
para o fomento da industria, trazendo informacdes do comportamento
e das diretrizes do mercado.

RELAGCAO DAS INTERCAMBIADORAS
COM OS EMPREENDIMENTOS AFILIADOS

A relacdo comercial entre a empresa intercambiadora e o0 empreendi-
mento ¢é particular de cada empresa, que, apesar de semelhantes em
seus servicos, oferecem diferentes modelos de negdcio.

O processo de parceria se inicia com uma diligéncia da intercambiadora
que busca melhor compreensdo do parceiro, uma vez que O processo de
vendas da multipropriedade carrega junto a marca da intercambiadora.

Os contratos entre o empreendimento e a intercambiadora tém variacdes
de 5 a 10 anos renovavels, ou seja, uma parceria de longo prazo € na
gual os envolvidos devem manter comunicacao clara e constante, a fim
de maximizar os resultados da operacdo de venda e pos-venda.
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Os desafios encontrados nas vendas e pos-venda sdo constantes na
industria, e um dos principais papéis da intercambiadora € contribuir
com 0s empreendimentos em suas operacdes, a fim de supera-los da
melhor forma.

Com o conhecimento de causa para situagdes adversas, as intercam-
biadoras possuem produtos que podem ser oferecidos em diversos
momentos da operacdo, sempre buscando maior eficiéncia nas vendas
e menor indice de cancelamento.

As intercambiadoras promovem diversas acdes combinadas com seus
parceiros em prol do melhor servigo oferecido aos compradores de co-
tas, como, por exemplo: treinamentos constantes as equipes de vendas
e pos-vendas, para que todos estejam alinhados com as dindmicas dos
intercambios e viagens adicionais. Além de fornecerem materiais pro-
mocionais, digitais e motivacionails paras os pontos de vendas, como,
tambeém, campanhas de incentivo para os vendedores.

Para atender aos empreendimentos de forma mais personalizada, as inter-
cambiadoras oferecem diferentes categorias de afiliacéo, a serem disponibi-
lizadas aos proprietarios das fragdes/cotas, que vdo de servicos padrdes
até servicos mais exclusivos, podendo inclusive converter as semanas
em sistema de pontos, possibilitando mais flexibilidade na aquisicdo dos
produtos de férias.

RELAGCAO DAS INTERCAMBIADORAS
COM OS AFILIADOS INDIVIDUAIS

Os proprietarios de cotas em empreendimentos de multipropriedade que
possuem relacédo comercial com alguma intercambiadora serao inscritos

nos programas de férias oferecidos pelas empresas de intercambio.

O principal produto oferecido pela intercambiadora € o servico homoni-



101

mo, O intercambio, através do qual os afiliados terdo acessos a trocar suas
semanas a que tém direito no empreendimento base por semanas em
diversos destinos no mundo onde a intercambiadora esta presente.

Cada empresa de intercambio oferece produtos diversos que comple-
mentam essa dindmica de troca de semanas, aléem de oferecer outros
beneficios, como descontos em diversos tipos de entretenimentos, pas-
sagens aereas, cruzeiros, compra de diarias convencionais em hotéis
com desconto, seguro viagem, programas de golfe, locacdes de au-
tomoveis e diversas outras possibilidades que incentivam o acesso dos
afillados as principais experiéncias do turismo de lazer mundial.

Para que os proprietarios das cotas possam entender melhor os
beneficios de se afiliarem aos programas de intercambio, eles recebem
periodicamente materiais digitais ou impressos para conhecer melhor
0s produtos e as funcionalidades, e também podem acessar os portais
on-line para verificacdo de todas as possibilidades.

Para efetuar suas reservas ou adquirir outros servi¢os, os afiliados indi-
viduais terdo acessos exclusivos ao portal atraves de usuario e senha,
alem de poder ligar para o call center, que ajudara com todas as duvi-
das sobre como conseguir programar suas viagens.

Cada empreendimento possul um acordo exclusivo com a intercam-
biadora, que especifica o produto, o periodo de vigéncia e a categoria
de afiliacdo em questao.

Uma vez que a afiliacdo concedida ao proprietario individual pelo
empreendimento expira, toda a tratativa de renovacao é realizada
diretamente entre o afiliado e a intercambiadora, podendo ser
realizada a qualquer momento, bem como o upgrade de categoria
de afiliacdo que também se da diretamente entre a intercambiadora
e o afiliado individual.
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8.4. Sobre a Eventual Necessidade
de Analise pela CVM

C omo antes tratado, a multipropriedade se destina ao uso do imovel
pelo adquirente da fracdo e sua familia, para fins principalmente
de lazer e férias. Ainda que sejam agregadas outras caracteristicas ao
produto, como administracao hoteleira e possibilidade de hospedagem
ou locacdo a terceiros, ndo se trata de um produto de investimento.

Entretanto, se um produto, ainda que estruturado na forma de multi-
propriedade, seja voltado essencialmente a investimento, com existén-
cla de pool de carater obrigatorio e prevaléncia dessa finalidade sobre
a de uso e gozo pelos titulares, € possivel que a Comissdo de Valores
Mobiliarios (CVM) entenda tratar-se de contrato de investimento cole-
tivo e, portanto, exija que a oferta e comercializagdo sejam precedidas
de registro, tal como ocorre com os condo-hotéis.

A CVM ja entendeu no PROC. SEI 19957.009524/2017-41" que a mera
existéncia de pool n&o gera a presuncao de tratar-se de investimento
coletivo, sobretudo se 0 pool ndo tiver natureza obrigatoria ou vincu-
lante a todos os multiproprietarios.

Embora se trate de caso isolado, sua relevancia pode ser vista no voto
do proprio relator do processo administrativo quando diz:

7 Mais informacdes sobre esse processo podem ser liviemente consultadas no
site da Comissdo de Valores Mobilidarios (CVM): http://www.cvm.gov.br/export/

sites/cvm/decisoes/anexos/2019/20190422/0832__DGG.pdf



103

(..) Embora a divergéncia tenha surgido em um caso concreto,
o Colegiado foi instado a se manifestar em sede de consulta.
Nessa perspectiva, parece-me que nossa andlise ndo deve se
restringir as especificidades daquele caso, cumprindo-nos
também tracar diretrizes gerais que possam orientar o tra-
balho da drea técnica em questdes similares.(..) noto que a
discussdo talvez seja hoje ainda mais atual e pertinente do que
no momento em que nos foi submetida. Isto porque, no final
do ano passado (2018), a multipropriedade imobilidria final-
mente passou a ter um regramento proprio no ordenamen-
to juridico brasileiro. Se mesmo na auséncia de regramento
especifico o time sharing® jd era utilizado no Brasil, pode-se
antever que o novo marco legal, que trouxe maior seguranca
ao instituto, tornard a multipropriedade imobilidria ainda
mais popular.

Importante ainda compreender que, tratando-se a multipropriedade de
um condo-hotel, ha que se observar o disposto na INSTRUCAO CVM
Ne 602, DE 27 DE AGOSTO DE 2018, que: "Dispde sobre a oferta publica
de distribuicdo de contratos de investimento coletivo hoteleiro.”

8 Atente, como ja mencionado anteriormente neste manual, que mesmo as
areas técnicas e juridicas tem dificuldade de diferenciar timeshare de multi-
propriedade. O voto em questdo, embora mencione timeshare, esta se referin-

do a um projeto de multipropriedade.

° A resolucdo pode ser encontrada no seguinte enderego eletronico: http://

www.cvm.gov.br/legislacao/instrucoes/inst602.html
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OPERACAO

9.1. Consideracdes Gerais

m projeto de multipropriedade pode ter diversos aspectos similares
a hoteleiros quando analisamos a operacdo do empreendimento.

Todavia, a empresa que prestara o servico de administracdo do em-
preendimento deve ter pleno conhecimento da formatagao juridica
adotada, assim como o entendimento de que os adquirentes das se-
manas séo proprietarios parciais do empreendimento (proprietarios de
semanas) e desta forma desejam receber servicos diferenciados.

A operadora do empreendimento de multipropriedade deve ter o en-
tendimento que o usuario, ao adquirir seu periodo de tempo, tem como
O objetivo o usufruto daguele periodo no empreendimento, possibili-
dade de troca daquele periodo atraves de uma empresa de intercam-
bio (maioria dos projetos oferece) e ainda a possibilidade de alugar o
imovel no periodo correspondente a sua cota.

Entdo, a operacao do empreendimento deve deixar claro que o pro-
prietario do periodo de tempo tem como objetivo:



OBJETIVOS DO USUARIO
o > Q 9 A
@:/

1. Usar a semana 2. Trocar a semana por outro destino 3. Possibilidade de
adquirida através da intercambiadora locagdo da semana

Figura 15- Objetivos do Usuario

E importante que a empresa operadora considere esses aspectos duran-
te a operagéo do empreendimento para que possa ter bons resultados
operacionais e bom relacionamento com os proprietarios das cotas.

A operadora deve considerar um atendimento diferenciado aos pro-
prietarios dos periodos de tempo. Os funcionarios da operacdo devem
entender claramente a relacdo comercial entre hospedes da hotelaria
convencional e 0s usuarios/proprietarios das semanas.

Com o entendimento a fundo do modelo de gestdo de uma multipro-
priedade, todos ganham: usuarios adquirentes das cotas, hospedes e
empresa operadora.

Sobre o aspecto do projeto de desenvolvimento, um empreendimento
de multipropriedade pode ter diversas caracteristicas similares a um

empreendimento puramente hoteleiro.

Todavia, existem alguns pontos importantes que podem diferencia-los,
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como o desejo de um conforto adicional desejado pelo titular que fi-
cara hospedado no empreendimento de multipropriedade por uma ou
mais semanas.

As unidades devem ser projetadas considerando caracteristicas espe-
cificas de ocupacéo para projetos de multipropriedade, como:

1. Familias, normalmente com 4 pessoas;

2. Maior periodo de ocupacao, de 4 a 7 dias;

3. Unidades maiores, com espac¢co para uma cama ou berco
extra e local para as malas;

4. Mais local para armazenagem de roupas, armarios, gavetas,
cabideiros;

5. Unidades com possiblidade de privacidade do casal, quarto
separado ou divisoria;

6. Permitir uma ocupacdo mais eficiente do WC, otimizando a
utilizacdo por mais do que uma pessoa a0 mesmo tempo (ex:
colocacao de pia externa ao WC);

7. Mesa com cadeiras ou banquetas, permitindo refeicdes
em familia;

8. Cozinha equipada ou, a0 menos, com cafeteira, micro-on-
das, frigobar e pia;

9. MaAaquinas de lavar e secar roupa na unidade ou dependén-
cias para uso coletivo estrategicamente colocadas.
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Sala de Relacionamento deve ser considerada. Muitos usuarios/clien-
tes, quando hospedados durante a sua semana, desejam tirar duvidas
sobre a sua aquisi¢céo, valores a pagar, reservar 0s proximos periodos.
Enfim, deve ser facilitado o atendimento a esse cliente, criando um
ambiente acolhedor na Sala de Relacionamento. Essa Sala de Relacio-
namento também sera um ponto de informacdes sobre novas vendas
e para intercambios.

Lojas de conveniéncias devem ser consideradas para facilitar o acesso
a itens basicos de mercado e pereciveis, para atender as necessidades
das familias em periodos mais estendidos.

Local de Check in Exclusivo para os proprietarios, para que perce-
bam ter um tratamento diferenciado desde o primeiro dia de sua
hospedagem.

Sugestdes a cada projeto podem ser consideradas por cada empresa
operadora e devem ser avaliadas pelo desenvolvedor.

Um ponto a considerar fundamental na operagdo e gestédo de um em-
preendimento de multipropriedade sera a elaboracdo da Convencao
de Condominio, na qual devem estar destacados aspectos especificos
para esse tipo de operagado, de forma a proteger o garantir o bom an-
damento da operacéao.

Com o entendimento a fundo do modelo de gestao de uma mul-
tipropriedade, todos ganham: usuarios adquirentes das semanas,
hospedes e empresa operadora. Mas devem ser consideradas as
caracteristicas da multipropriedade, que, apesar de similar a ho-
telaria, tem diversos aspectos especificos e necessarios para garan-
tir o sucesso da operacao.
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9.2. Hospedagem?®

N a cadela produtiva da multipropriedade, os servicos de opera-
clonalizagdo dos processos € um dos alicerces do sucesso. Os
servicos de hospedagem, por sua vez, s&o 0 ponto de encontro entre
0 sonho e a realizagéo.

Neste intuito, cabera ao operador hoteleiro prover tudo o que foi nego-
ciado e vendido ao cliente. E claro que, havendo condicdes financeiras
em que O custo ndo extrapole o racional da rentabilidade comercial, o
operador podera entregar mais, para que se tenha a porta aberta para o
cliente e, por conseguinte, para O SUCesso.

Os servicos de hospedagem, ancorados em hospitalidade, deverao ser
compostos por:

A. Recepcéo ativa e agradavel;
B. Sistema de informatica desenrolada, ativa e funcional;

C. Pessoal de front muito bem treinado, se em localidade visita-
da por turistas internacionais, bilingues, espacos reservados
para acomodacao provisoria de bagagens; tutores kids, que
facam a conducdo de criancas enquanto se processa o check
in, sistema de vigilancia e seguranca que deem suporte ao
futuro hospede/ocupante.

Adentrando-se ao empreendimento, a sinalizacdo que conduzira O
hospede para seu quarto designado € fundamental.

Em ambientes de quarto, € importante entregar o que se vendeu.
Assim, rouparia de cama, toalhas, fronhas, cobre-leito, colchas e co-
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bertores deverdo estar devidamente higienizados, com bom aspecto
e cheiro agradavel.

Neste ambiente intermo, deverdo ainda ser oferecidos sistemas de in-
ternet (wi-fi) de excelente velocidade e cobertura, bem como sistema
de telefonia descomplicados, de facil identificacédo de ramais € manu-
selo, além de sistema de televisao, se possivel, ancorado em pacotes de
programacao paga, com interatividade via web, assentados em equi-
pamentos televisores de ultima geracdo como smart tvs.

Os servicos de hospedagem tém a obrigacdo de propiciar ao usuario o
conforto e a satisfacdo adquirida por ele.

Negar isto e por o fim na expectativa criada € incentivar o cliente ao
distrato ou a inadimpléncia em suas contribuicdes condominiais.

10 **ATENCAO ESPECIAL**: Atencdo especial para a legislacdo urbanistica do
municipio onde esta localizado o empreendimento, especialmente em relagcéo
aos usos. A depender de cada localidade, o uso residencial pode ser ndo con-

forme & destinagcdo a meio de hospedagem.
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9.3. Alimentos e Bebidas

'|:‘ undamental na estada do cliente, proprietario ou usuario, a alimen-
tacdo oferecida devera ter padrbes minimos de qualidade.

Os ambientes de alimentacdo deverao ser de facil acesso, limpos, ilu-
minados, confortavels e agradaveis aos olhos. Nao se admitem im-
provisos no trato alimentar humano. Entdo, sdo necessarias equipes
treinadas e conduzidas por chefes experientes, com apoio de nutri-
clonistas, de recursos humanos preparados para operar em cozinhas
industriais e correlatos. S&o necessarios equipamentos de cozinhas
amparados em estudos previo de locagdo e manejo, acessos externos
com minimos de seguranga alimentar e controle de pragas e de pes-
soal ndo autorizado.

Assim, processam-se 0s estudos de cardapios e ofertas de alimentos
com um minimo de variedades, objetivando a satisfagdo do usuario
sem gque haja o comprometimento da sua jornada de lazer. Toda a
operagdo devera ser tratada com regularidade e fazer parte do plano
do dia, ndo interferindo nas demais obrigacdes do empreendimento.

O item alimentos e bebidas podera motivar o cliente, hdspede ou pro-
prietario a retornar em outras ocasides ou desistir de se manter asso-
clado. Por esta razéo, € importante ponto de contato em toda a relacdo
hospede/empreendimento.
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9.4. Eventos

m multipropriedade, a quase totalidade do empreendimento per-
tence aos clientes proprietarios que o utilizardo ou disporéao suas
cotas imobiliarias para outros fins.

Contudo, a rentabilizacdo do empreendimento, bem como a gestao de
suas receitas e despesas de sua operacdo, podera contar com outros
recursos financeiros, que ajudardo na manutencao da estrutura e em
Investimentos, tals como eventos.

A relacdo do empreendimento com a comunidade local € o ponto alto
das atividades de eventos. Entéo, associar-se a eventos tradicionais da
localidade € um modo inteligente de trazer mais ocupagéo e prestigio
local para 0 empreendimento.

Observar o calendario oficial da localidade e ofertar patrocinios, dan-
do destaques para as marcas, pode ser uma estratégia interessante
para o empreendimento, pois criara sinergia com a comunidade, ©
municipio e o Estado.
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9.5. Operacao: Entretenimento

foco em multipropriedade é a familia. Entdo, o publico-alvo é for-
mado por pessoas das mais diversas idades e interesses.

Neste momento, entra em cena a estrutura de entretenimento, que
devera ser equipada com salas de jogos para adultos e criancas, home
cinema, espacos kids dedicados, academias, spa, saunas, ofurd e es-
pacos diversos de convivéncia.

Gente pede gente!

Assim, uma equipe de entretenimento treinada com programagao
planejadas para todas as idades, com atividades molhadas e/ou secas,
terd a responsabilidade de quebrar a monotonia e o sentimento de
tempo perdido e sedentarismo.

9.6. Administrativo e Financeiro

poiada em sistemas integrados que se relacionam nas mais vari-

adas atividades do empreendimento, a area administrativa tera a
responsabilidade de garantir que as decisdes emanadas das assemble-
las colegiadas e da direcédo do empreendimento sejam cumpridas no
modelo e no prazo.

Em regra, a drea administrativa/financeira terd um corpo de funcionari-
0os de acordo com o tamanho do empreendimento. Mas devera ter
gerente administrativo/financeiro (controller), gerente de manutencao,
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gerente de desenvolvimento e implantacdo, gerente de recursos hu-
manos, gerente de Tl e informatica, coordenador de receitas e precifi-
cacdo, analistas e assistentes em diversas areas.

Esta area possui, ainda, a obrigacdo de manter todas as contas finan-
celras e contabeis plenamente registradas, possuindo relevancia na
conducdo do projeto, pois sera a area que mantera as operacdes em
curso normal.

Especificamente na gestdo financeira, o responsavel pela conducao do
dinhelro tera que manter atualizadas todas as informacdes relativas ao
fluxo de caixa do empreendimento em sistema proprio.

Podera operar com varias institucionais financeiras e tera seu poder
delimitado por procuracado, respondendo e prestando contas a as-
sembleia geral de conddminos. Necessariamente, devera ser submeti-
do a avaliacdo por auditoria externa e independente todos seus movi-
mentos anuais, na otica financeira e contabil, tornando publicos para
a assembleia os resultados apurados no decorrer do exercicio. Zelara
pela boa conduta da equipe e se responsabilizara naquilo que prevé a
legislacdo especifica para o cargo.

Podera, se assim for aprovado em assembleia dos proprietarios ou no
alcance do permitido na convengdo condominial, terceirizar servicos
para empresas especializadas, tais como de contabilidade, tributaria e
de pessoal. Contudo, ndo se furtara as ja citadas responsabilidades, pois
€ deste gestor que emanardo as orientacdes de procedimentos opera-
clonais, inclusive aqueles exigidos pela legislacao.
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9.7. Manutencao do Imodvel

C omo gestora do empreendimento e da propriedade de varios cli-
entes, a area administrativa devera cumprir o cronograma de ma-
nutencédo preventiva das unidades habitacionais e das unidades fun-
clonais, conforme previsto na convencao condominial, com o escopo
aprovado de trabalho e previsédo orcamentaria deliberados em assem-
bleia geral de proprietarios para o ano.

Contudo, devera haver reserva propria para as manutencdes corretivas
que ocorrerdo ao longo do tempo. Para tanto, devera haver classifi-
cagcéo das manutencdes corretivas em emergéncias, de melhorias e
adaptativas. E aprova-las com o gestor master do empreendimento.
Reitera-se a importancia de esta matéria ser tratada com muita profi-
cléncia pela convencéo de condominio.

A equipe de trabalho devera ser estruturada com base em hierarquia de
servicos, sendo necessaria a inclusdo de um gerente de manutengéo e
equipe multidisciplinar composta por pedreiros, pintores, encanadores,
eletricistas, jardineiros e pessoal de apoio.

A gestora poderd impedir 0 acesso a qualquer proprietario com di-
reito a ocupar sua semana se sua unidade habitacional n&o apresentar
condicOes seguras de ocupacao. Para tanto, devera ofertar a substi-
tuigdo, explicitando seus motivos e razdes, declarando 0 prazo para
finalizagcéo dos reparos.

Os custos com reparos serao levados a conta de rateio de condominio
se considerada manutencdo convencional ndo provocada. Havendo
danos provocados, o cliente, hospede ou proprietario devera arcar com
todo o custo dos reparos.
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9.8. Utilizacao Respeitando
a Multipropriedade

f | ' odo cliente proprietario devera receber, no ato da aquisicao e as-
sinatura do contrato de compra e venda de cotas imobiliarias, o
cronograma de uso.

Com estas informacdes em maos, o cliente proprietario podera se pro-
gramar €, por meio de reserva previamente confirmada com a adminis-
tradora, ocupar sua semana, desde que estejam atendidas as seguintes
condicdes:

1. que esteja atendida toda a parte documental burocratica este-
ja atendida, como entrega de documentos diversos, contratos,

copias, etc.

2. que estejaregularmente escriturada se a condicdo do empreen-
dimento estiver apta a escrituragdo da cota imobiliaria;

3. que ndo seja a fracdo/cota imobiliaria objeto de discusséo juridica;

4. que a fragdo/cota imobiliaria n&o esteja interditada por decisdo
judicial ou dos poderes publicos.
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Resorts Brasil

A regulamentacéo
da multipropriedade no Brasil

"A Resorts Brasil recebeu a Lei 13.777/18 com muita satisfacdo, visto que a partir dela,
a multipropriedade chegou & t&o necessaria requlamentacao.

O modelo € um dos mais crescentes no Brasil e no mundo e, portanto, uma
OpCao que vem a acrescentar muito as atratividades dos resorts.

A regularizagdo do conceito imobilidrio acompanha a tendéncia de maior
aproveitamento dos imoveis, com o compartilhamento e a otimizagdo de recursos.
A multipropriedade torna mais viavel para a populagdo o sonho de uma segunda
moradia para o descanso e o lazer. Além do beneficio obvio ao cliente, € importante
ressaltar que os resorts tém muito a se beneficiar, reduzindo sua sazonalidade e am-
pliando em larga escala sua base de oferta de produtos e servicos no atendimento
ao mercado de turismo e lazer.

Por isso, termos um cenario claro do mercado de Multipropriedades, sequido de
uma analise critica muito equilibrada entre 0 momento atual, e a cautela necessaria
para ndo se comprometer uma perspectiva promissora, € vital para o processo de
tomada de decisdo de nossos atuais e futuros empreendimentos.

A Pesquisa ‘Cenario do Desenvolvimento de Multipropriedades no Brasil 2019”
€ um valioso instrumento para o conhecimento e desenvolvimento da Multipro-
priedade, pelo que parabenizamos o Secovi-SP na pessoa do Sr. Caio Calfat, pela
iniciativa e pela qualidade da pesquisa realizada.”

Boa leitural

Sergio Souza
Presidente da Associagao Brasileira de Resorts
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A promulgacéo da lei federal 13.777, de 20 de dezembro de 2018 que regulamen-
tou o conceito de multipropriedade, promoveu um novo atrativo para investimentos
no setor imobiliario, principalmente em imoveis para férias. O Brasil ja possui uma
vocagao para o turismo e trazendo a seguranca juridica podemos desenvolver ainda
mais 0 Nosso mercado.

A regulamentacdo da lel de multipropriedade tranquiliza o incorporador, que
recebe o respaldo juridico — regras e orientacdes transparentes e seguras para o
uso correto do imovel.

O conceito também atral mais pessoas de outras camadas sociais que
provavelmente ndo teriam acesso a segunda casa. Os interessados podem es-
colher o melhor periodo para o uso do empreendimento (verdo ou inverno e
férias escolares), se adaptando ao poder aquisitivo de cada um e ao calendario
turistico do local escolhido.

E pensando no lado dos proprietarios, a possibilidade de ofertas ao longo do ano,
com subdivisdo temporal, facilita as vendas, aumentando assim a margem do lucro.
Alem de aquecer a economia das regides turisticas em todo o periodo do ano e
desenvolvendo o comercio local.

Além dos imoveis para férias, as incorporadoras ja estao lancando edificios de
moradia temporaria, pois o investidor interessado em comprar essa modalidade per-
cebeu que o0 metro quadrado, agora, esta atraente.

A Associacéo Brasileira de Incorporadoras Imobiliarias (Abrainc) entende a im-
portancia do Manual de Melhores Praticas para Multipropriedades Turisticas, justa-
mente pelo material rico em informacdes técnicas e juridicas muito bem elaboradas
que rdo alavancar ainda mais esse modelo de negocio que ja é tendéncia global,
trazendo uma serie de beneficios e incentivo a atividade turistica no Brasil.

Luiz Franca
Presidente da Associagao Brasileira de Incorporadoras Imobiliarias
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O mundo mudou e fol invadido por tendéncias mais racionais de consumao.
A economia compartilhada chegou a praticamente todos os setores e, claro, 0s
mercados imobiliario e turistico também foram fortemente impactados pelas
novas dinamicas comerciais. A multipropriedade ¢ uma modalidade bastante
complexa e necessita ser tratada de forma extremamente profissional, pois en-
volve incorporacdo, técnicas de timeshare, gestdo de carteira, hotelaria, ad-
ministracdo condominial e mexe com conceitos de economia compartilnada,
além do obvio uso racional do dinheiro.

E imperativo, portanto, que o mercado seja disciplinado e educado dentro da
cultura de boas praticas, para que sejam evitados excessos e distor¢des. O ex-
cesso de oferta e de produtos imobiliario-turisticos sem a formatacao adequada
para encarar a realidade da operacéo, e a distorcdo do negocio pela atuagéo de
aventureiros sem o devido conhecimento, o que pode manchar a imagem de
um segmento extremamente promissor para a economia nacional. E dai que
vem nosso entusiasmo pelo nascimento deste manual, um passo importante
para alcangcarmos esse objetivo em um pais que tanto precisa de desenvolvi-
mento econdmico em unissono com as tendéncias mundiais.

A missdo de disseminar informacdes para orientar empresarios e investi-
dores € tarefa crucial para o desenvolvimento saudavel desse pujante mercado
e é tambem objetivo prioritario da ADIT Brasil. Por esta razéo e pela seriedade
dos elaboradores desta publicacao, apoiamos com entusiasmo o Manual de
Melhores Praticas para Multipropriedades Turisticas.

Felipe Cavalcante
Presidente de Honra — ADIT Brasil



CBIC

A dindmica da industria imobiliaria permite aos empreendedores conceber
0s mais variados produtos e servicos. Desde a necessidade basica de habitacdo
do ser humano até os megaempreendimentos para lazer e turismo, as empre-
sas do setor, com cada vez mais acuidade, sdo capazes de captar o que quer o
consumidor e pensar as alternativas que vao ac encontro desses anseios.

Exemplo disso s&o as multipropriedades imobiliarias. Um conceito de
imovel que envolve uma gama imensa de players, da concep¢ao do projeto a
administracdo das unidades. A soma dessas expertises no resultado final desses
empreendimentos se refletira na experiéncia do cliente — aquele que, em ulti-
ma analise, € a razdo de toda essa corrente.

E por isso que este manual tem nosso total apoio.

Ao plantar as sementes das boas praticas nesse promissor mercado, esta
publicacdo ajuda a moldar, desde ja, uma cultura norteada pela exceléncia na
prestacdo de servigos a esse exigente consumidor.

A CBIC acredita na educacéo e na informacao qualificada. Este trabalho esta
alinhado a esse proposito.

Celso Petrucci
Vice-presidente da Camara Brasileira da Industria da Construgéo (CBIC)
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SISTEMA

COFECI-CRECI

0 FEDERAL DE CORRETORES DE IMOVEIS

Uma abordagem indispensavel

Uma das maiores preocupacdes do Sistema Cofeci-Creci, ao longo dos
seus 57 anos de existéncia, tem sido a disseminacédo do conhecimento e
das boas praticas de gestdo em todos os segmentos do mercado imobiliario,
sempre em busca do reconhecimento da sociedade, baseado na satisfacdo
decorrente da exceléncia no atendimento.

O momento atual, inexoravelmente vinculado a tecnologia, seja na co-
municacdo ou na inovacao de solucdes, exige atenc¢ao redobrada de todos
os players do mercado imobiliario, tanto na area de produgéo como na de
prestacdo de servigos.

O setor hoteleiro, no Brasil e no mundo, esta sendo desafiado a se rein-
ventar. Novidades tecnoldgicas, como o Airbnb, insistem em apresentar-se
como solugéo barata, rapida e "eficiente” de hospedagem em todo o mundo,
sem qualguer investimento imobiliario e sem se preocuparem com 0 amado-
rismo de quem se dispde a servir de estepe para suas atividades.

O resultado nefasto mais contundente desse amadorismo pode ser bal-
izado pela recente tragédia ocorrida em Santiago do Chile, em que toda uma
familia brasileira, de seis pessoas, foi encontrada morta por asfixia de monoxi-
do de carbono, provavelmente porque o imovel em questao, segundo report-
agem da NSC TV, estava sem manutencéo ha 15 anos.

Sem pretender criticar a tecnologia que, afinal, velo para nos auxiliar, é
preciso repensar sua utilizacdo dentro de padrdes que garantam satisfac&o,
mas também seguranca. Neste momento, o Brasil retoma o rumo do cresci-
mento econdmico e turistico e, mais do que nunca, tera de aprimorar prati-
cas hoteleiras de forma a combater, pela exceléncia, o aventureirismo. Por
1550, 0 Manual de Melhores Praticas para Multipropriedades Turisticas vem
em boa hora.

Nossos cumprimentos ao Secovi-SP e a todos os que colaboraram na
criagdo e composigcédo de tdo importante instrumento para orientagdo da
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moderna hotelaria no Brasil, em especial daqueles que, pulverizadamente,
acreditam e investem no segmento.

Joao Teodoro da Silva
Presidente — Sistema Cofeci-Creci
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Federacao Brasileira de
Hospedagem e Alimentacdo

Entendemos que a multipropriedade € uma realidade inexoravel no Brasil de hoje,
face a falta crénica de linhas de financiamento de longo prazo com juros viavels para
maturacdo de empreendimentos hoteleiros. Ademais, os fundos imobiliarios enfren-
tam um ambiente arido para aportes na hotelaria, devido a regulacdes rigidas por
parte da CVM. Desta maneira, 0 desenvolvimento do parque hoteleiro nacional fica
restrito a iniciativas de empreendedores individuais capitalizados ou conjuncdo de
interesses entre donos de terrenos, investidores e redes hoteleiras, que viabilizam
negocios em conjunto.

O langcamento de um Manual de Melhores Praticas para Multipropriedade ratifi-
ca a posicdo impar e pioneira do Secovi Sao Paulo, através da vice-presidencia de
Assuntos Turisticos Imobiliarios, brilhantemente exercida por Caio Calfat, que agora
também na lideranca da Adit Brasil, prima pela clara observancia dos preceitos legais
destas alternativas, no sentido da prote¢do dos investidores, mas, principalmente,
dos clientes que se voltam para estes negocios. Este documento se junta, ao rol
de edi¢Bes do roteiro orientativo para investimentos em condo-hotels, em que a
busca de uma sustentabilidade comercial para projetos sempre foi mister nestas
publicacdes e espelha a correta postura da instituicéo. Deste modo, a FBHA apoia a
edicdo deste manual e parabeniza mais esta iniciativa.

Alexandre Sampaio
Presidente
Federacéo Brasileira de Hospedagem e Alimentacéo - FBHA
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Um modelo de aquisi¢do criativo
e que potencializa a atividade imobiliaria

O conceito de multipropriedade anda lado a lado com a tendéncia mundial do
momento, que é capaz de gerar uma sociedade mais pratica e eficiente: o compar-
tilhamento de recursos.

Atualmente, ha servicos de compartilhamento de carros, bicicletas, espacos de tra-
balho, e por que nédo de imoveis? Modelo ja bem estabelecido na Europa e nos Esta-
dos Unidos, o surgimento do conceito de multipropriedade no Brasil veio, entao, para
atender a uma demanda de pessoas que buscam um destino para se estabelecer ape-
nas em uma época do ano — especialmente em decorréncia de férias —, mas que con-
sideram dispensavel manter os custos de um imovel sem uso durante os outros periodos.

Comprar um imovel de forma compartilhada reduz custos para cada um dos co-
proprietarios, que dividem os iImpostos e a manutencéo da propriedade escolhida.
Um acordo define a cota de tempo anual em que cada um podera usufruir do imovel.

Além disso, por dispender um valor menor na aquisicdo da cota do imovel, o
Interessado também pode adquirir participacdes em outras propriedades, podendo
ter uma maior flexibilidade de destinos, caso seja do seu interesse.

Empresas especializadas no setor também disponibilizam o beneficio de o com-
prador trocar alguns dias da sua cota para desfrutar outro destino, em uma espécie
de intercAmbio com coproprietarios de locais diferentes.

Este novo conceito, ja amplamente utilizado no Exterior e que esta chegando ao Brasi,
veio para ficar e sera mais uma importante alavanca de negocios, fomentando, assim, no-
vos mercados e abrindo oportunidades para investidores e consumidores de forma geral.

Por essa razao, a FIABCI-BRASIL considera importante e apoia a expansao de
multipropriedades no Pais como forma de estimular o turismo, a economia e pro-
mover o desenvolvimento.

Rodrigo Luna
Presidente da FIABCI-BRASIL
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Multipropriedades: o importante alerta do Secovi-SP

Ha uma piada que diz inexistir, desde 1822, geracdo no Brasil que né&o tenha
crescido ouvindo os pais falando de crise. Essa crenca na instabilidade da econo-
mia somada a tradicdo de valorizacdo de imobilizados - desde as sesmarias -
como investimento seguro, com status, e o pavor de inflacdo faz do brasileiro, ao
contrario dos norte-americanos, grande investidor em imoveis em detrimento,
por exemplo, do mercado de acdes.

Além do tradicional sonho da casa propria - depois da casa de praia e da casa
de campo -, o brasileiro tem grande atracao por investir no ramo imobiliario. Dat
que Nno inicio da década surgiu o conceito de multipropriedade ou fraccional
hoteleira. Do jovem profissional em inicio de carreira ao aposentado, todos viam
O investimento em empreendimentos hoteleiros, naquela época focado muito
em flats e condotéis, principalmente na cidade de Sao Paulo, como a melhor
alternativa do mercado.

O que se sucedeu, no entanto, fol uma bolha que, por pouco, Nao causou
prejuizo a todos os envolvidos. Na época o Secovi-SP. apoiado por grandes re-
des hoteleiras, resolveu intervir e promoveu uma serie de agdes de conscien-
tizacdo junto as incorporadoras e potenciais investidores, sugerindo cautela e a
observancia da let mais basica da economia: a da oferta e da demanda.

Como explicou o economista Ricardo Amorim, no [ Forum Nacional da Ho-
telaria, promovido pelo FOHB - Forum de Operadores Hoteleiros do Brasil, em
parceria com o Jornal Valor Econdmico, em 2018, é preciso entender timing
de oportunidade. Investidores nada conservadores e mais audaciosos sdo 0s
primeiros a ganhar muito dinheiro com uma novidade. O segundo, terceiro e,
por vezes, quarto grupos conseguem também um retorno positivo no ramo em
gue oS ploneiros ganharam muito dinheiro. Mas ha, obviamente e sobretudo,
no mercado imobiliario, um teto. E os desavisados e atrasados acabam investin-
do em um mercado saturado. Dal a atencgéo redobrada em analises setoriais e
numeros da economia.

Somado a um descompasso entre oferta e demanda hoteleira, existe igual-
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mente a falta de alinhamento do desenvolvimento de novas propriedades — fo-
mentado por empresas interessadas unicamente em construir e vender prédios
- com o interesse e a habilidade de quem vai gerenciar a operacdo hoteleira. Nao
basta ter um empreendimento, € preciso tambeém encontrar quem vai opera-lo e
garantir que o investimento sera bem-sucedido.

E é por essa razdo que o Secovi-SP, apoiado pelo FOHB, lanca uma série de
documentos elaborados por Caio Calfat que tém como objetivo alertar possiveis
investidores dos cuidados com o investimento em multipropriedades.

O estudo, muito completo, por sinal, mostra que o mercado da multipro-
priedade alcanca a marca de 92 empreendimentos neste ano, crescendo 15%
em relacdo a 2018, com destaque para as regides Nordeste e Centro Oeste, so-
bretudo Goias. Dados das redes hoteleiras do FOHB indicam, por outro lado, que,
em curto prazo, a demanda hoteleira nessas regides ndo respondera a oferta
disponivel. O relatdrio mostra também que o setor de multipropriedades lang¢ou,
em seis anos, cerca de RS 22,3 bilhdes de Valor Geral de Vendas, estimando-se
que apenas RS 11,5 bilhdes foram absorvidos, havendo, portanto, um estoque
ainda disponivel de mais de RS 10 bilhdes.

Em momento algum o objetivo € criar panico, mas apenas sugerir cautela.
O cenario, diferentemente daguele do inicio do milénio, € mais seguro e solido,
vide a Lei Federal n2. 13.777/2018. Mas é preciso ainda a observancia criteriosa de
numeros e compreensao do mercado. Saimos de um periodo de importante crise,
gue afetou de forma significativa a industria hoteleira. Se as taxas de ocupacao
dos hotéis no Brasil ja retomaram o mesmo patamar de 2015, as diarias médias
ainda ndo. Isso pode se traduzir em uma industria gue tem operado com margens
minimas de ganho que precisam, primeiramente, garantir investimentos para ma-
nutengdo das propriedades ja existentes para s6 depois remunerar investidores.

O turismo € um setor da economia que apresenta promessa de crescimento,
muito impulsionado, inclusive, pela industria hoteleira. Mas todo investimento
tem se dado com muita prudéncia e lucidez por parte das grandes redes. Equipes
de centenas de profissionais analisam, em diversas marcas, oportunidades de
negocios por todo o territdrio nacional. Levam em conta potencial de mercado
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nos proximos dez anos. Muitas vezes os destinos em gque pensam investir nao
coincidem com aqueles em gque incorporadoras pensam em construir. Por isso a
relevancia das pesquisas de mercado.

Nossos cumprimentos ao Secovi-SP e Caio Calfat pela iniciativa. Nossos
desejos de sucesso a todos que pretendem investir na hotelaria, industria pu-
jante. Mas que haja vigilancia. Sempre.

Alexandre Gehlen
Presidente do Conselho de Administracdo

Orlando de Souza
Presidente Executivo
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Uma regulamentacdo mais do que necessaria

Em dezembro de 2018, foi promulgada a Lei n.2 13777 que, finalmente, regula-
mentou a multipropriedade no Pais. Embora 0 negocio juridico ja exista no Brasil
desde 1.985, a lei veio trazer seguranca e confiabilidade tanto para o incorporador
guanto para o adqguirente de fracdes em empreendimentos dessa natureza. Sem
duvida, fol um grande marco juridico para 0 mercado imobiliario, inserindo o Brasil,
com toda a sua potencialidade turistica, na rota dos investimentos nacionais e inter-
nacionais nesse segmento.

Lamentavelmente, as mas praticas comerciais do passado, que se aproveitavam
justamente da falta de regulamentacao formal, ainda poderiam ressoar na memoria
do consumidor brasileiro, relacionando venda de fragdes imobiliarias com praticas
espurias, abordagens agressivas e promessas obscuras.

O amadurecimento do mercado e o advento de legislacdo especifica sobre o
tema, natural e gradualmente, vail expurgando os bad players, que ndo mais en-
contram terreno fértil para técnicas ardis de desenvolvimento e comercializagéo.
Porém, ainda se fazia necessaria uma regulamentacao adicional, um consenso das
praticas comerciais e mercadologicas consideradas salutares na implementacdo do
business, de forma a salvaguardar os interesses do desenvolvedor e dos adguirentes.

E dentro desse espirito que surge o Manual de Melhores Praticas em Multipro-
priedade, tdo bem concebido por atores de exceléncia no setor, que vem, final-
mente, suprir uma demanda que ainda restava desatendida. O Manual de Melhores
Praticas € um marco inicial de suma importancia para o estabelecimento de um
padrao de referéncia em qualidade ao mesmo tempo que vem brindar © mercado
com um balizamento técnico sério e firme tdo desejado nesse setor.

Olivar Vitale
Presidente do IBRADIM

Maya Garcia Camera
Presidente da Comissao de Hotelaria e Multipropriedade do IBRADIM
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JINDEPAT

SUTEMA INTEGRADO DE PARQUES E ATRACOES TURISTICAS

O SINDEPAT, Sistema Integrado de Parques e Atracdes Turisticas, apoia e parabe-
niza o Secovi-SP pela iniciativa da elaboracdo do Manual de Melhores Praticas para
Multipropriedades Turisticas.

Como representante de parques e atracdes, que em muitos casos compde o
pool de complexos hoteleiros, acreditamos na importancia da disseminacao de in-
formacdes corretas e relevantes, que possam orientar empreendedores, empresari-
0s e investidores na analise de mercado, evitando distorcdes e erros que sao preju-
diciais a0 mercado como um todo.

O crescimento sustentavel e saudavel das Multipropriedades impulsiona o
desenvolvimento de novos empreendimentos de lazer e entretenimento, permitin-
do a implantagéo de novos parques e atragdes no Pals, o que leva a geracdo de mais
empregos e renda com a movimentagao de turistas.

A consolidacéo das informacgdes num documento unico € de grande valia e cer-
tamente uma excelente contribuicéo para o desenvolvimento do segmento no Pais.

Desejamos sucesso e esperamos que o referido Manual seja fonte de consulta
recorrente para todos os profissionais evolvidos no setor hoteleiro.

Murilo Pascoal
Presidente do SINDEPAT
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O SindusCon-SP tem a satisfagdo de apoiar institucionalmente a iniciativa de elabo-
racdo do Manual de Melhores Praticas para Multipropriedades Turisticas, pelo Secovi-SP.

A Multipropriedade esta conquistando cada vez mais uma fatia expressiva do
mercado turistico, ja estando presente em mais de 45 cidades de 16 Estados.

Temos a conviccédo de que o Manual de Melhores Praticas de Multipropriedades
Turisticas ajudara as incorporadoras na sustentabilidade dos proximos projetos a
serem implementados, nas fases de concepcdo, planejamento, desenvolvimento da
obra e operacao.

Concordamos com Caio Calfat em que a publicacdo auxiliara na melhora dos
metodos de se analisar o mercado € medir a capacidade de absor¢do dos projetos,
de forma a minimizar os riscos para todos os envolvidos.

Basta verificar a qualidade do grupo de trabalho que liderou para a elabo-
racao do Manual, composto por representantes de Adit Brasil (Associagéo para
o Desenvolvimento Imobiliario e Turistico do Brasil), Fohb (Férum de Operadores
Hoteleiros do Brasil), ABR (Associagédo Brasileira de Resorts), outras entidades e
especialistas na area.

Ficam aqui nossas efusivas congratulagcdes e votos de sucesso!

Odair Garcia Senra
Presidente

José Romeu Ferraz Neto
Vice-presidente de Imobiliario
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