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Press Release 29 de Setembro de 2008


Evento reuniu mais de 160 pessoas

Conferência organizada pela Vida Imobiliária/CB Richard Ellis debateu futuro do Turismo Residencial
A Conferência dedicada ao tema Turismo Residencial foi, à semelhança da sua primeira edição, um sucesso. Mais de 160 pessoas assistiram à 2ª Edição do evento, que teve lugar no dia 18 de Setembro, no Hotel Pestana Palace em Lisboa. Organizada pela Vida Imobiliária em parceria com a CB Richard Ellis, a Conferência «Turismo Residencial – Oportunidades de Futuro» contou com os patrocínios da Broadway Malyan, Caixa Geral de Depósitos, Imocom, Pestana Residence, Securitas e Uponor. 

Entre as principais conclusões da conferência, destaca-se um maior equilibrio entre a oferta e a procura, perspectivando-se que esta última tenha vindo a estabilizar durante o último ano. Esta alteração, conjugada com outros factores decorrentes da própria economia global (como a quebra de confiança do consumidor e as restrições no financiamento), exigem um posicionamento mais rigoroso na promoção e definição dos conceitos de resorts, um produto que promete marcar a diferença na economia nacional e no qual a linha entre o sucesso e o insucesso parece ser muito ténue. Além destes temas que marcam o futuro do sector, esteve ainda em debate a questão legal que contorna o mercado de turismo residencial, com a legislação recentemente divulgada.

Turismo residencial – a aposta de futuro

Pedro Seabra, Presidente da CB Richard Ellis  e responsável pela condução da Conferência, afirmou que «o turismo residencial é um verdadeiro produto imobiliário para exportação, uma área que deve ser uma aposta do país». Jorge Umbelino, Vogal do Conselho Directivo do Turismo de Portugal, frisou uma vez mais que «o Turismo Residencial é uma das apostas do PENT», explicando que, neste mercado, «compra-se o país, os equipamentos e bens que este oferece e não apenas a casa». Por isso mesmo, Rui D’Ávila, Administrador da Sonae Turismo, considera essencial «que Portugal defina uma marca própia, pois tem um grande potencial como destino turístico».

Procura e oferta em maior equilibrio
Rui D’Ávila, Administrador da Sonae Turismo, considera que desde 2007, a procura de activos de turismo residencial «congelou», sobretudo influenciada pelo clima geral de falta de confiança e pela «extraordinária desvalorização das propriedades em países como a Irlanda e a Inglaterra», além de uma crescente concorrência de outros destinos quer na Europa quer noutros continentes, como são os casos de mercados como o de Cabo Verde e Brasil, que competem com preços mais baixos. Este responsável explicou que «até 2007, assistiu-se a um boom de vendas de imobiliário turístico», porque os principais mercados compradores (Irlanda e Inglaterra) assistiam a uma sobrevalorização das propriedades nos seus países, pelas facilidades de financiamento e por toda uma série de características sociais e políticas do próprio país.  Paulo Sousa, Director da Direcção de Financiamento Imobiliário da CGD, também parece concordar com o facto da procura estar mais branda. Na sua perspectiva, «passamos de um mercado dominado pela procura para um mercado dominado pela oferta». Já Eduardo Abreu, sócio da Neoturis, considera que «os valores não serão tão baixos como o cepticismo da procura nem tão latos como o optitmismo da oferta, embora mais próximos desta última». O responsável considera que, nos próximos 12 meses, serão efectuadas transacções de empreendimentos turístico-imobiliários em todas as zonas do país, sendo claro que nem todas as zonas têm o mesmo reconhecimento por parte dos diferentes mercados de compradores. Na sua perspectiva, «o período/quantidade de colocação de habitação turística não depende tanto da dinâmica do mercado como das questões relacionadas com o licenciamento». Nos últimos 30 anos, este responsável estima que tenham sido vendidas entre 70.000 a 80.000 unidades a clientes internacionais, sendo que para os próximos 20 anos, a perspectiva é para que cerca de 210.000 a 240.000 unidades sejam vendidas aos públicos internacionais. 

Sucesso e insucesso com linha muito ténue

Eduardo Abreu defendeu que a linha entre o sucesso e insucesso da promoção de resorts se revela bastante ténue. Para uma promoção bem sucedida, impõe-se um conceito sólido, uma  selecção de parceiros/operadores eficaz, objectividade na avaliação e orçamentação de operação/manutenção. Por outro lado, a simples confiança na dimensão do mercado, a subvalorização dos parceiros/competências, a sobrevalorização dos activos e a desvalorização da operação/manutenção são factores que podem conduzir ao insucesso da promoção de um resort.  Estes são factores cruciais, num contexto em que se impõe avaliar o impacto da actual envolvente na colocação de produto final no mercado, calcular o valor justo ao trabalho de licenciamento ou do desconto associado ao risco administrativo, ou de que forma a limitação dos recursos financeiros para promoção poderão levar as marcas hoteleiras a colocar equity nos projectos.
Rui D’Ávila, por seu turno, defendeu que os promotores de resorts devem ter em conta as recentes alterações no mercado e na conjuntura internacional quando desenvolvem os seus produtos. Por um lado, há que ter em atenção o tipo de aquisição da propriedade, de forma «a possibilitar o alargamento da banda de potenciais clientes». Por outro lado, o masterplan deve ser cuidadosamente desenhado, além de se procurarem nichos de mercado e atentar em pequenos detalhes nos produtos imobiliários que permitem diferenciar face à concorrência e que são valorizados pelos clientes, «os quais devem ser tratados como parceiros VIP», defendeu Rui D’Ávila. Acrescentar valor aos projectos com oferta diversificada de serviços é outro factor a ter em conta de acordo com a perspectiva deste responsável, que encerrou a sua intervenção dizendo  que «se pode sonhar, criar, desenhar e construir o mais fabuloso local do mundo, mas são precisas pessoas para tornar o sonho em realidade», citando Walt Disney. 

Financiamento mais selectivo e em crescente adequação

Paulo Sousa, Responsável pela Direcção de Financiamento Imobiliário da Caixa Geral de Depósitos,  começou por explicar que «as realidades dos mercados financeiros mudaram» e que «alguns instrumentos de dívida simplesmentes desaparecem». Num contexto em que é conhecida a restrição do financiamento a nível global, Paulo Sousa explica que «sendo o dinheiro um bem tão escasso, apenas os melhores projectos conseguem assegurar financiamento». O responsável reconhece que «as fontes de financiamento são, de facto, mais escassas», o que poderá exigir, da parte dos investidores «um maior recurso aos capitais próprios». Eduardo Abreu, na sua apresentação, frisou, precisamente, que uma das questões mais importante para o futuro do mercado é se «a “escassez” de recursos financeiros para a promoção de resorts obrigará marcas hoteleiras (com pressão accionista e dos mercados para crescer) a colocar  equity ou garantias nos projectos, ao invés do que tem acontecido até à data?». Paulo Sousa, por seu turno, explicou que «o financiamento imobiliário não vai desaparecer, mas, de facto, terá de adaptar-se às realidades do mercado». Esta é uma atitude que a indústria irá concerteza congratular e, na perspectiva de Eduardo Abreu, ainda não vastamente implementada. «As instituições financeiras ainda não adaptaram as políticas de crédito ao ciclo de vida desta actividade», frisou este responsável.

A importância da componente hoteleira

José Matias, Administrador do Grupo Pestana, aportou a perspectiva do operador hoteleiro, defendendo, na sua apresentação, que «o turismo residencial deve ser liderado pelos hoteleiros» e não por promotores imobiliários puros. A componente hoteleira dos resorts foi, de facto, um dos temas mais abordados durante a conferência, com Eduardo Abreu a afirmar que se trata de um «eixo central do desenvolvimento e visibilidade do resort». Este responsável frisou que o hotel deve «inaugurar antes da comercialização dos lotes imobiliários»,o que é ainda mais importante em destinos menos maduros. «Trazer o gestor hoteleiro para o projecto o mais cedo possível, permite assegurar o serviço hoteleiro noutras componentes», diz Eduardo Abreu.  O hotel replica valor noutras componentes, permitindo, na área imobiliária, aumentar o valor do m² , acelerar as vendas e os serviços, bem como aumentar a segurança. Na componente do golfe, permitirá aumentar clientes e sinergias na operação, além de facilitar o financiamento e o marketing do campo.
A Legislação no sector

Jorge Umbelino, Vogal do Conselho Directivo do Turismo de Portugal, apresentou a perspectiva do legislador no âmbito do novo Regime Jurídico dos Empreendimentos Turísticos, frisando que os principais objectivos do diploma foram uma maior simplificação, responsabilização e qualificação da oferta. 

João Torroaes Valente, Advogado da Uría Menéndez, explicou os principais pontos deste Regime, apontando os principais efeitos no sector imobiliário. Desde logo, a simplicidade e a agilização de processos de licenciamento são apontados como «uma boa medida, que procura resolver a morosidade e complexidade anteriores», explica João Torroaes Valente.  O advogado explicou, contudo, que este novo regime «poderá acarretar novos custos», nomeadamente os inerentes aos Serviços Obrigatórios. A dificuldade de quantificação pelos promotores poderá conduzir a um «aumento dos preços e dos custos fixos», o que se soma «aos ónus reais para defesa de modelo de exploração». João Torroaes Valente explicou ainda que a conjugação destes factores poderá levara-nos a questionar sobre o impacto sobre a procura de 2ª habitação e do arrefecimento deste mercado, bem como da necessidade do sector se adaptar a este novo paradigma com eventuais modelos de gestão.

Para mais informações, por favor, contactar:

Rita Ribeiro – comunicar-se@netcabo.pt | 21.099.53.37

Sobre a Vida Imobiliária

A revista Vida Imobiliária é a referência de informação de e para os profissionais do sector imobiliário. A Vida Imobiliária disponibiliza, desde há 12 anos, uma oferta de informação diversificada, com a publicação da revista, organização de conferências, presença on-line e edição de livros profissionais. A Vida Imobiliária é uma publicação do Grupo Editorial Vida Económica. Em 2008, a Vida Imobiliária está a internacionalizar-se, com a publicação do título no mercado brasileiro. Para mais informações, por favor visite: www.vidaimobiliaria.com e www.vidaimobiliaria.com.br
Sobre a CB Richard Ellis

O Grupo CB Richard Ellis, Inc. é uma empresa classificada na Fortune 500 e S&P 500, com sede em Los Angeles, líder mundial na prestação de serviços para o sector imobiliário (dados relativos a 2007). Com mais de 29 mil colaboradores a nível mundial, a CB Richard Ellis desenvolve a sua actividade para promotores, investidores e utilizadores através de mais de 400 escritórios em todo o mundo. Entre os seus serviços contam-se a venda e arrendamento de imóveis, administração de imóveis, serviços empresariais prestados em representação de clientes, consultoria de investimento imobiliário, mercados de capitais, serviços de avaliação, consultoria e pesquisa. A CB Richard Ellis é a única empresa de serviços de imobiliário comercial a ter sido nomeada uma das 50 empresas «best in class» pela Business Week, tendo sido também nomeada uma das 100 empresas com mais rápido crescimento pela Fortune. Em Portugal a empresa está presente desde 1988, prestando serviços em todo o território nacional, tendo reforçado a sua posição a Norte do país desde 2006. Para mais informações dirija-se a www.cbre.com
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