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EDITORIAL

E hora de realizar novos negocios

E uma grande satisfacdo lancar a edicdo 25 da Revista Turismo
Compartilhado durante o ADIT Share 2019, principal seminério para o mercado
de propriedade compartilhada, que este ano acontece nos dias 06, 07 e 08 de
junho, em Foz do Iguacu, reunindo os principais empresérios e executivos deste
segmento e também do turismo, hotelaria e incorporacdo imobilidria.

O ADIT Share tem um significado imenso para este mercado. Ver o tanto que
o evento cresceu nesses anos comprova o amadurecimento do timeshare e fragées
imobilidrias no pais. Quem participa do evento estd interessado em networking,
novos negdcios, novos conhecimentos.

Ser o Unico veiculo de comunicagao especialista no segmento de timeshare e
multipropriedade também nos traz responsabilidades durante este evento.
Primeiro, trazer uma edicdo especial, com qualidade e informacdes sobre esta
indUstria. Também contribuir para a geragdo de novos negdcios para nossos
parceiros. E, por Gltimo, realizar a melhor cobertura com textos no site, fotos em
redes sociais, Stories, entrevistas e videos para o Youtube.

O inicio do novo Governo Federal é marcado pelo clima de otimismo, mas
ainda incerteza. Porém, o setor de tempo compartilhado sempre teve étimos
desempenhos em periodos de crise. Com certeza ainda teremos muitos investimen-
tos neste segmento para os préximos anos. Ainda mais agora, com a seguranca
juridica da multipropriedade j& devidamente regulamentada e aprovada, com a Lei
de Multipropriedade, Lei 13.777/18.

Na capa desta edi¢do trazemos a WAM Brasil, uma das principais empresas
em gest@o e vendas de multipropriedade, que apresenta um rdpido crescimento em
seis anos de existéncia, planejando novos investimentos e negdcios para este ano,
inclusive no exterior.

Na entrevista principal, a lider de operacées da RCI Brasil, Fabiana Leite,
apresenta um panorama da empresa, lider em intercdmbio de férias
no Brasil e mundo, e do mercado de tempo compartilhado no pafs.

E ainda muito mais sobre novos langamentos, tendéncias e
conhecimentos sobre esse segmento tdo fascinante, o turismo
compartilhado!

BOA LEITURA!

Fabio Mendonca
Diretor de Jornalismo
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ENTREVISTA

Fabiana Leite - Lider das opera¢ées da RCI no Brasil

"A Propriedade Compartilhada € um modelo de negdcio
que nunca esteve tao na moda"

.- RCI

Lider no segmento de Intercémbio de Férias no Brasil e mundo, a RCI tem um papel
importante para o crescimento da Industria da Propriedade Compartilhada mundial. A
empresa chegou ao Brasil hd 27 anos e acompanhou todo o amadurecimento e crescimento
do segmento no pais. Atualmente, hd mais de 240 hotéis e resorts afiliados & RCI no Brasil,
com 12 novas afiliagées em 2018 e um crescimento de 12% na base de familias associadas,
representando 90% do mercado de Propriedade Compartilhada nacional.

Nesta entrevista para a Revista Turismo Compartilhado, a lider de operacées da RCI
Brasil, Fabiana Leite, comenta a importéancia da RCl para o mercado nacional, questiona-
mentos dos empresarios sobre este segmento, a utilizacdo do Intercémbio de Férias pelos
clientes, tendéncias para o turismo compartilhado, sua trajetéria profissional de 18 anos
dentro da RCI, entre outros assuntos.



uando iniciou na RCI Brasil e tempo
compartilhado?

Meu primeiro contato com a Industria da
Propriedade Compartilhada foi na RCI, em 2001,
quando iniciei minha trajetéria profissional na empresa
na drea de servico a empreendimentos afiliados. Em
2005, veio o convite para que eu integrasse a equipe do
Uruguai, onde fica nossa Central de Atendimento a
Clientes. Durante seis anos atuei na area de marketing
para s6cios RCI. De volta ao Brasil, assumi a geréncia
de atendimento a empreendimentos e, em 2018, recebi
o convite para assumir a lideranca da RCI Brasil.

Sao 18 anos no time da RCI e vivenciando
diferentes atividades, setores e cargos. Essa versatilida-
de permitiu que eu adquirisse um conhecimento muito
profundo sobre a dinamica do negécio da RCI, a
estratégia da companhia e, particularmente, sobre a
Industria da Propriedade Compartilhada. Essa visao
ampla da dinamica da companhia contribui para ter
mais autonomia na tomada de decisio frente as
opera¢oes da RCI Brasil.

Quais os nimeros da RCI Brasil em empreen-
dimentos afiliados e clientes na base?

Com mais de 240 empreendimentos afiliados no
Brasil e 3,9 milhdes de s6cios na base mundial,
fechamos o ano de 2018 com 12 novos empreendimen-
tos afiliados, o que nos permitiu ultrapassar nossa meta
de afiliagdo anual. O inicio de 2019, segue o bom ritmo
de 2018. Em relacdo a base de sécios brasileiros, o
crescimento foi de 12% em comparagao a 2017.

Apés um ano na lideranga da RCI Brasil, quais
seus aprendizados, dificuldades e desafios para o
futuro?

A RCI Brasil é uma marca lider e pioneira no
mercado e, sem duvida, o principal desafio que tenho a
frente da operagio da empresa é manter a curva
ascendente que a companhia vem apresentando ao
longo dos ultimos anos. Além disso, como empresa
lider, temos a missdo de nivelar positivamente o
mercado e disseminar conhecimentos e conteudos que
contribuam para o desenvolvimento da industria.

Neste primeiro ciclo a frente das opera¢oes da RCI
Brasil, destaco o aprendizado continuo de troca e
experiéncias com a equipe, a qual temos um trabalho
sucessivo focado no alinhamento de estratégia e
exceléncia no atendimento e respaldo aos nossos
empreendimentos afiliados e s6cios RCI.

Qual o papel da RCI Brasil no crescimento e
consolidagiao do mercado de timeshare e multipro-
priedade no pais?

Neste ano de 2019, comemoramos 45 anos de RCI
no mundo. No Brasil, sio 27 anos de atuagio. Hoje,
temos mais de 90% do mercado, seguimos com um
fluxo de crescimento organico e alta penetra¢do no
mercado. O Brasil representa um pafs com grandes
oportunidades e uma presen¢a muito importante na
regido. A lideranga do pais reflete na quantidade de
vendas, semanas vendidas e empreendimentos
afiliados.

O papel da RCI Brasil é dar sequéncia a essa
consolidacio e promover, cada vez mais, a Industria da
Propriedade Compartilhada como um segmento de
oportunidades e crescimento. Para isso, é importante
disseminar e valorizar o segmento, por isso, temos dois
eventos proprios - o LASOS, o evento mais importante
da Induastria da Propriedade
Compartilhada na América
Latina e o Top Seller, criado

com o intuito de capacitarede = promover a Indastria da

reconhecer os profissionais
que atuam nessa indudstria.

Além disso, a RCI patrocina ~ €OMO UM segmento de
eventos e participa ativamente oportuni dades e

de atividades promovidas por )

parceiros e clientes. Atuamos crescimento.
com uma assessoria de
imprensa que reforca o posicionamento da RCI, dos
empreendimentos afiliados e norteia 0 mercado com
novidades e informacdes sobre Propriedade
Compattilhada. Essas a¢oes nos auxiliam aumentando
a penetracdo, fortalecendo nossos parceiros e
reforcando a importincia de construirmos a industria

juntos.

O que a RCI avalia nos empreendimentos e
empresarios para afiliar resorts e escolher seus
parceiros?

Para um empreendimento ser afiliado a RCI ¢é
avaliado o potencial turistico do local e documentacao
do empreendimento e, um dos pontos mais importan-
tes é a configuracio dos apartamentos e a areas de lazer
do projeto. Depois que um projeto ja esta afiliado, nos
brincamos internamente que comega “o casamento’.
Nossa equipe esta comprometida em realizar o trabalho
de acompanhamento com cada empreendimento para
auxiliar em todas as fases do projeto.

O papel da RCI Brasil é
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ENTREVISTA

Fabiana Leite - Lider das opera¢ées da RCI no Brasil

Quais os principais questionamentos de
empresarios interessados em investir no mercado
de timeshare e multipropriedade?

Em geral, o empresario busca entender a diferenca
dos conceitos e quais as vantagens de ser afiliado ao
sistema RCI. O Timeshare e a multipropriedade tem
conceito similar, mas sido destinados a empreendedores
com diferentes perfis.

O Timeshare ¢ destinado a empreendedores que ja
possuem um hotel construido, desejam continuar com
o ativo do hotel. O timeshare garante a fidelizagao dos
clientes, um novo canal de distribui¢ao para o empreen-
dimento, a antecipag¢io do fluxo de caixa com venda de
diarias antecipadas, a reducio da ociosidade do hotel e a
garantia de ocupacao futura.

A multipropriedade ¢ destinada aos empreendedo-
res que querem vender o ativo, e pode ser comercializa-
da desde a fase de construgao do empreendimento. Do
ponto de vista do empreendedor podemos citar
vantagens como: aumento da velocidade das vendas
pelo valor da fracdo, a ampliacio do universo de
compradores, a geracdo de outros clientes (prospects)
para diversos projetos. Um forte argumento de vendas
¢ a possibilidade do Intercambio por meio da RCI, uma
vez que o cliente que adquirir a fragdo do empreendi-
mento pode comegar a viajar utilizando o sistema RCI,
mesmo enquanto o projeto estiver em construcao.

Apos a aprovagao da Lei de Multipropriedade
no ano passado, atualmente, empresarios e
politicos articulam pela atualizagido da Lei Geral
do Turismo. Ha algo que possa ser atualizado ou
modificado no artigo que fala de timeshare e
tempo compartilhado nesta Lei?

A aprovac¢io da Lei da Multipropriedade foi bem
recebida pelo mercado. Qualquer industria que traga
esse respaldo juridico gera mais confian¢a para o
consumidor final e mais credibilidade para o
empreendimento que opera neste modelo.

A Lei Geral do Turismo, por sua vez, ja supre a
demanda do segmento de timeshare. Contudo sempre
ha espago para melhorar e trabalhar com melhores
praticas e incentivar o mercado a se aprimorar
continuamente.

Como ¢ a utilizagdo do Intercimbio de Férias
pelos clientes brasileiros? Quais os principais
destinos procurados?

N6s temos um alto nivel de satisfacdo por parte dos
nossos socios e um nivel elevado que permanecem em

nossa base. O mercado nacional, até por questdes
macroeconomicas, ainda é o mais buscado por nossos
socios. No ano passado, 48% dos nossos sécios
viajaram para destinos nacionais, 28% para os Estados
Unidos, o México aparece em terceiro lugar com 13%
da preferéncia dos viajantes e a Republica Dominicana
aparece no ranking como a seguinte op¢ao de interesse
dos sécios. Os demais viajam para destinos diversos.
Lembrando que a RCI tem 4.300 empreendimentos
afiliados em mais de 110 paises.

Nosso compromisso ¢ ter nossos socios e
empreendedores afiliados satisfeitos com o trabalho
que desenvolvemos. Por isso, ha uma estratégia de
marketing muito forte e inteligente para tragar o perfil e
momento desse sécio a fim de que as campanhas
oferecidas a ele tragam as melhores opgoes de viagens e
isso o leve a confirmar o Intercambio, para isso nos
realizamos um trabalho de ativa¢io através da equipe de
marketing que ¢ bastante especializado.

Na sua visdo, como a RCI e as empresas do
setor devem se preparar para as novas geragoes de
consumidotes e concorréncia com OTA's? Como
produtos de timeshare e multipropriedade podem
evoluir para cada vez satisfazer e entregar mais
experiéncias aos clientes?

O consumidor de hoje busca ter uma experiéncia de
férias perfeita. O perfil do viajante mudou, isso ¢é
inegavel. O mercado precisa acompanhar essa
mudanga, se possivel, se antever.

Nesse sentido, tanto RCI quanto empreendimentos
afiliados devem estar alinhados a uma linguagem que
atenda a essa demanda e proporcionar ao
sécio | héspede uma comunicagio atrativa que ressalte
os beneficios e as experiéncias que nao s6 o empreendi-
mento, mas a regido no qual ele esta inserido, pode
oferecet.

A viagem ja entrou no mindset do brasileiro e ele nao
vai deixar de viajar. O desafio ¢ fazer com que ele viaje
com vocé. As OTA's sempre existiram e é preciso
trabalhar em um marketing assertivo que destaque o
custo x beneficio focado na experiéncia.

A Industria da Propriedade Compartilhada cabe
reforgar a composicio do produto, que agrega um
mundo de possibilidades, valores diferenciados,
destinos inusitados e completamente disponiveis para
esse viajante. A Propriedade Compartilhada ¢ uma
maneira de fidelizar o cliente, abrir possibilidades,
entregar experiéncia diferenciada, dentro de um
modelo de negécio que nunca esteve tio na modal
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TUDO chega ao mercado

A consultora de negocios Adriana Chaud langou recentemente a TUDO Consultoria, empresa especializada em gestéo,
vendas e pds-vendas para projetos de multipropriedade e vacation club, e explica como sera a atuagdo da empresa.

Com sera a atuagio da TUDO Consultoria?

A TUDO atua com projetos de multipropriedade e vacation club,
desde o nascimento da ideia, planejamento estratégico, estudo de
viabilidade, desenvolvimento, administracio e comercializacio de
produtos e servicos, capacitagio e treinamentos para equipes de
marketing, vendas, administrativo e integragio com a empresa ji
existente. Além do servico de relacionamento com o cliente, pos-
vendas e gerenciamento de carteira. O conceito da TUDO ¢ a juncio
dos servigos e demandas inerentes ao desenvolvimento de um projeto
para que todas as areas do negdcio estejam alinhadas no mesmo foco,
entregando ao empreendedor um retorno real e satisfazendo o cliente
de forma coerente ao produto adquirido. Nossa equipe é formada por
pessoas valiosas, experientes e engajadas. Essa é a alma de nossa
empresa: o valor real as pessoas!

Quais projetos a TUDO Consultoria possui em seu portfélio?
No segmento de gerenciamento de carteira, temos uma sociedade
com a empresa Paulo Lima Consultoria e gerimos as carteiras de cinco

Ja imaginou
ter TUDO?

Somos TUDO.

TUDO que Compartilha.
TUDO Multipropriedade.
TUDO Vacation Club.
TUDO Relacionamento.

vocé pode ter TUDO.

Fale com a TUDO:
Adriana Chaud

Diretora Executiva

relacionamento@tudoconsultoria.com.br
62) 3513-9119 (62) 99979-3667 (O

empreendimentos. Em nosso portfélio de gestio e vendas atual
contamos com os projetos do Grupo MME - Maceié Mar
Empreendimentos, com o Maceié Mar Vacation Club e o Ipioca Beach
Residence, ambos na capital alagoana. E também o Wanderlust
Experience Hotel e o Carpe Diem Boutique e Spa, ambos projetos
ficam em Campos do Jordio/SP ¢ foram desenhados e incorporados
pela Incortel.

Quais as expectativas e planos da TUDO para 2019?

2019 literalmente comegou com TUDO! Nossos clientes ja
confirmam que sio grandes parceiros em préximos empreendimentos.
Com mais de 20 anos de forte atua¢io no segmento, formando pessoas
e contribuindo para o desenvolvimento social e econ6mico no ramo
turistico e imobilidrio, nossa expectativa estd pautada na nossa visio.

Nossa equipe, nossos clientes e colaboradores possuem um
objetivo em comum que é de atuar na mesma sintonia para desenvolver
e entregar o melhor produto e servico com transparéncia e dentro da
realidade.

€ ® tudoconsultoria
tudoconsultoria.com.br

Estruturacéo e
Gestao Comercial Plena de:

* Multipropriedade

» Vacation Club

* Pds Vendas

* Relacionamento com o Cliente
» Gestao de Carteira

* Contabilidade

e Fiscal

» Juridico

Av. Alameda dos Buritis, 408, Sala 603 - Ed. Buriti Center
Setor Central - 74.015-080 - Goiania - GO - Brasil
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Reserva do Abiai inaugura Beach Club

Complexo turistico no litoral da Paraiba entrega mais uma parte de seu
mega projeto imobiliario, o beach club Reserva do Abiai by Parrachos.

NOVIDADE

Localizado em meio a um verdadeiro parafso, com praia, piscinas
naturais, rio, estuarios, falésias, com 1 milhao m? de mata nativa
preservada, mata atlantica e manguezais, ao lado da Barra do Rio Abiaf,
desenvolvido dentro dos conceitos de sustentabilidade, ocupando uma
area de 350 hectares, no municipio de Pitimbu/PB, a cerca de 70 km de
Jodo Pessoa, o complexo turistico Reserva do Abiaf inaugurou mais
uma parte de seu master plan, o beach club Reserva do Abial by
Parrachos, no domingo, 07/04, levando mais atracdes para os seus

héspedes e visitantes.

O complexo Reserva do Abiaf serd formado por loteamentos,
residenciais, hotel, resort de multipropriedade e, agora, o beach club. A
previsio dos desenvolvedores do projeto é que a primeira fase do
complexo seja entregue até fevereiro 2020. No ano 2016 foi entregue o
condominio Morada das Falésias, a primeira fase imobiliaria do projeto
Reserva do Abiai, e o projeto fracionado Asenza Beach Resort estd em

etapa de comercializagio e obras.

O qgue é o Beach Club?

A Reserva do Abiaf by Parrachos pode ser considerada o "parque
tematico" do complexo turistico. O beach ¢club é uma parceria entre a
desenvolvedora da Reserva do Abiai e o Parrachos Praia Clube, beach
¢lub de Praia de Maracaji/RN.

"A oferta de atracoes ¢ diversa, pois junto ao sossego e relax, que
propdem as piscinas e espreguicadeiras sob a sombra dos coqueiros,
varias atividades sio oferecidas aos nossos visitantes", diz a sdcia da
Reserva do Abiai, Alba Cabello.

A Reserva do Abiai by Parrachos oferece aos visitantes e hospedes

passeio de barco até os parrachos de Pitimbu, onde, além de tomar
banho em 4dguas marinas rasas, pode-se praticar mergulho, remar de
caiaque no rio, ou se preferir passear de catamara, e também visitar a
mata pelas trilhas em caminhdo jardineira.

Em breve, o beach club também contard com stand-up paddle,
quadriciclos, tirolesa, entre muitas outras novidades. "E tudo
acompanhando de servicos de bar e restaurante com gastronomia
tipica da regido e grande variedade de pratos com qualidade e pregos

razodveis", conta Alba.
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Reserva do Abiai contribui com criacao de destino turistico

Com investimento de R$ 4 milhoes para a Reserva do Abiai by
Parrachos, o beach club funcionard com o sistema de visitantes day use,
em que parte do valor da entrada serd revertido em consumo. Ja os
futuros héspedes do resort terdo entrada livre durante sua estadia.

A expectativa da Reserva do Abiai para este primeiro ano de
funcionamento do Beach Club é em torno de 25 mil visitantes/ano. Ja

para 2020, conforme a consolidacio do beach club, a empresa projeta 60

mil visitantes ao ano, préximo ao volume de visitantes do Parrachos

- g v B WEne
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Piscina do Beach Club

Praia Clube no Rio Grande do Norte.

Alba Cabello explica que nido ha na Paraiba nem ao norte de
Pernambuco um projeto de um complexo turistico como a Reserva do
Abiai. "Por isso somos ambiciosos ao dizer que pretendemos criar um
destino turistico de qualidade na regiao", afirma a s6cia do complexo
turfstico. "Somos cientes que ndo é missdo para dois dias, mas nos
apoiamos nos elementos que temos (natureza, exceléncia no trabalho,

proposta diversificada e inica na regiio)".

Passeiso de catamari - uma das atragdes do Beach Club

Beach Club impulsiona vendas de multipropriedade

A inaugurac¢io do Beach Club nio apenas traz mais visitantes para
o complexo e regido, confirma o compromisso da Reserva do Abial
com o cumprimento dos prazos das obras, mas também serd um motor
nas vendas das fracoes imobilidrias do Asenza Beach Resort.

Segundo Alba Cabello, a inauguracio do Reserva do Abiai by
Parrachos permite que a empresa abra uma sala de vendas "in house" do
Asenza Beach Resort. Atualmente, o projeto fracionado conta com
uma sala de vendas gff site, inaugurada ha dois anos, em Tamba, junto a
orlade Jodo Pessoa.

Asenza Beach Resort

"Essa nova sala terd a vantagem de ter os bangalos fisicos ao lado e
no maravilhoso entorno, de forma que as informagoes e visitas dos
clientes se tornam mais ficeis e emocionantes, ¢ isso nos congratula
muito", diz Alba.

Com 124 confortaveis e luxuosos bangalos, de 1 e 3 dormitérios, o
Asenza Beach Resort, conforme cronograma da Reserva do Abiai,
devera ter a sua primeira etapa entregue aos multiproprietirios e a
finalizacdo da comercializagio das fragdes imobilidrias no final da
temporada de 2020.

—-—

Vista aérea da Reserva do Abiai by Parrachos
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GR GROUP celebra 20 anos
e lanca novo branding

Com mudancas na marca, identidade visual e nome,
a empresa visa o mercado internacional

Diretores do GR GROUP durante evento em comemoragio aos 20 anos da empresa, em que houve um pocket show
do cantor Leonardo e contou com a presenga do ator Murilo Rosa, como mestre de ceriménias

Fundado em 1999 pelo patriarca da familia, Winston Rezende, o
Grupo GR, atualmente GR GROUP, passou de uma construtora ¢
incorporadora imobilidria para uma referéncia nos segmentos de
turismo, hotelaria, multipropriedade, entretenimento, incorporacio
e construcao civil.

Com a entrada dos quatro filhos de Winston no negécio —
Gustavo, Rodolfo, Filipe ¢ Pedro — ¢ o bom momento para
investimentos de tempo compartilhado no Brasil, atualmente, o GR
GROUP ¢ a tnica empresa do mercado que oferece a solucio
completa. “Temos orgulho do que fazemos, afinal somos tnicos no
mercado, com a solucdo completa de ponta a ponta, desde a escolha
do destino, estudo de viabilidade, desenvolvimento do projeto,
comercializacio, gerenciamento de obra, incorporagio, assessoria
juridica, inteligéncia de negbcios, relacionamento com o cliente,

gestdo da carteira de clientes, marketing, gestdo hoteleira e gestao de
parques e atracoes turfsticas.” contou Rodolfo Rezende, Diretor de
Operagdes do GR GROUP

Durante a festa de comemoracio dos 20 anos da empresa, no dia
24/04, no Centro de Convengdes ¢ Eventos do Barretos Country
Thermas Park, o presidente do GR GROUP, Winston Rezende,
falou inicialmente sobre os desafios em dirigir uma empresa familiar.
"Uma hora sou pai, e na outra patrdo. Mas o fato de sermos uma
empresa familiar fundamentada em principios éticos basicos e
religiosos, fez toda a diferenca’.

Winston contou ainda que passou para os filhos o que aprendeu
de seus pais sobre o valor do trabalho. "Meus filhos me orgulham.
Antigamente aprendiam comigo, hoje fico orgulhoso do conheci-
mento que adquiriram sobre os negdcios, e aprendo com eles".
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Sucesso nas vendas e parcerias fortes

Atualmente, 0 GR GROUP conta com mais de 30 mil
clientes em sua carteira, cerca de 2000 colaboradores, além
de ter em seu portfélio o maior complexo hoteleiro do
Brasil, o Wyndham Olimpia Royal Hotels, com capacidade
para até 4000 héspedes em seus 960 apartamentos e acesso
exclusivo ao 4° parque aquatico mais visitado do mundo, o

Thermas dos Laranjais, em Olimpia/SP; O Barretos bﬁhp
FELICIDADE

meio do interior paulista e inédito no pafs, por possuir em : e

Country Thermas Park, um resort “pé na areia” bem no

seu complexo o udnico parque aquatico termal com
tematiza¢do country do Brasil com mais de 40 atragdes,
incluindo praia, parque de aventuras, fazendinha com
animais de pequeno e grande porte, mini zoolégico e
piscina de ondas com mais de 30 tipos de ondas; ¢ o
Wyndham Gramado Termas Resort SPA, em
Gramado/RS — O maior resort na regido da Serra
Gatcha, anexo ao Gramado Termas Park- Gnico patque
aquético termal indoor do Brasil, idealizados em parcetia
com o Snowland e a Gramado Parks. O WGTR ¢ também
o primeiro empreendimento hoteleiro projetado e

construido no conceito “Green Bulding”, que garante que

todo o processo de construgdo e funcionamento sejam
sustentaveis. Familia Rezende reunida no evento do GR GROUP

Além dos empreendimentos e expertise em hotelatia e
entretenimento, 0 GR GROUP também possui parcerias
com grandes empresas do Brasil e exterior, como a RCI —
lider mundial em intercimbios de férias; a Wyndham
Hotels & Resorts — maior franqueadora de hotéis do
mundo; o Snowland, unico parque de neve izdoor do Brasil,
localizado em Gramado/RS; o Thermas dos Laranjais - 4°
parque mais visitado do mundo, localizado em

Olimpia/SP, dentre outras.

Livro conta a historia da empresa

Durante a festa, o GR GROUP lancou o livro que
conta a histéria da empresa de maneira muito rica, desde
antes da fundagio da empresa, com o nascimento dos
filhos e como isso influenciou Winston Rezende a
empreender; as desafios de ter uma empresa, a historia de
sucesso de todos os lancamentos imobilidrios-tutisticos,
até chegar aos dias atuais, com grandes langamentos
hoteleiros e parcerias internacionais.

"Sao 20 anos de lutas, desafios e, principalmente, da
manuten¢ao da nossa esséncia como familia com muita
uniao”, disse Rodolfo Rezende. "Tudo isso esta gravado
neste livro, "Os Nossos Horizontes — 20 Anos

Construindo Felicidade". Este ¢ um livro inacabado, ainda

ha muitas paginas e capitulos para serem escritos". Show do cantor Leonardo
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Nova identidade visual para lancamentos de projetos no exterior

Com o crescimento da empresa, visando um novo posiciona-
mento e o mercado internacional, o GR GROUP aproveitou as
comemoracdes de seus 20 anos para langar seu novo nome, nova
logo, identidade visual, branding e posicionamento junto ao
mercado e clientes. "GR GROUP, especialistas em gente feliz" - é
assim que o Grupo GR sera chamado daqui para frente.

O Diretor Executivo do GR GROUP, Gustavo Rezende,
explicou que nos ultimos anos a empresa tem pensado muito a
respeito da marca, no posicionamento, € na comunicagao com o
mercado e clientes. "Dessa maneira, desenvolvemos um novo
branding e um novo posicionamento de nossa marca para os
proximos anos, para continuar alcancando a lideranga nos
segmentos nos quais atuamos".

Devido a sua estrutura familiar, o GR GROUP tem como
propésito principal fazer as pessoas felizes a partir de experiéncias
positivas e duradouras com transparéncia nas relagdes, trabalho em
equipe, comprometimento com a sustentabilidade e muito
entusiasmo para ir além. “Se reinventar é preciso, e toda essa
renovacdo ¢é baseada nesses valores que representam a nossa
esséncia e devem ser levados para toda a vida”, falou Filipe
Rezende, Diretor de Planejamento e Entretenimento do GR
GROUP.

A defini¢io do nome da empresa e unidades de negdcios em
inglés foi por conta das atuais parcerias do GR GROUP com
empresas internacionais, e os planos de langamentos de empreendi-
mentos no exterior para este ano.

Segue o novo branding do GR GROUP

GR
GRa~
GRa--
GR
GR

Especialistas em férias completas, oferece a solugio
completa em tempo compartilhado e viagens inteligentes.

Especialista em novas experiéncias, é responsavel pelos
b
parques tematicos e entretenimento do Grupo

Especialista em arquitetar sonhos, ¢ a empresa
responsavel pelas incorporagoes

Especialistas em minerar encantos, é a empresa
mineradora do grupo, em destinos de aguas termais.

\

Especialistas em edificar sorrisos, ¢ a construtora do
grupo

Especialistas em momentos perfeitos, é a nova bandeira
hoteleira

Especialistas em gestio estratégica, que tem participagio
em todos as outras unidades de negdcios

€€ Dessa maneira que iremos nos comunicar daqui pra frente. Cada empresa
dentro de seu segmento. Apresento o GR GROUP - especialistas em gente feliz 99

Gustavo Rezende




Renovamos nossa identidade por acreditar
que as alegrias compartilhadas sao o que
realmente importam na vida, Somos uma
empresa familiar com o propésito de
desenvolver solugbes completas e
experiencias duradouras para alegrar vidas.

GR GROUP - Especialistas em gente feliz.

grgroup.org | B1@ grgroupbr
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DIVIDIR PARA MULTIPLICAR

Por Diego Amaral, advogado do mercado imobilidrio e construgao civil

instituto da propriedade compartilhada foi original-

mente contemplado para compra de fragdes em

acronaves particulares nos anos 1990. Rapidamente o
conceito de propriedade compartilhada foi visto como um método
pratico e financeiramente viavel para também adquirir iméveis de
estadia, ou seja, propriedades fracionadas vendidas para mais de uma
pessoa ¢/ou familia, que também dividem os custos de manutengio do
imével, além dos impostos a ele inerentes, sendo utilizadas por todos
proprietarios em diferentes épocas do ano.

Consideradas um dos segmentos do mercado imobilidrio que mais
continua crescendo no mundo, as propriedades divididas em quotas
imobilidrias sio vendidas, normalmente, para grupos de 10 a 28
familias. Os im&veis mais procurados desse segmento estio localizados
sempre em regides turisticas, pois como a ideia ¢ a de passar uma
temporada, estes iméveis sdo utilizados com mais frequéncia para férias
elazer.

Muitos tém duvidas sobre a gestio e manutencdo dessas proprieda-
des, mas nos casos mais frequentes o trabalho ¢é efetuado por empresas
terceirizadas, que cobrardo dos proprietarios das quotas uma taxa
mensal de manuteng¢do, como acontece em condominios. A empresa
que administra a utilizagdo e conservacio do imével é chamada no
mercado imobilidrio de Administradora. Além disso, ainda existe a
possibilidade dos proprietarios alugarem ou permitirem que os amigos
e familiares utilizem o imével.

Outra curiosidade sobre este mercado é que, com o declinio da
incorporagio convencional ocorrida naturalmente nos ultimos anos,

Negdcios Imobiliarios.

em razdo principalmente da crise financeira vivenciada pelo pais, esta
forma de arranjo foi se tornando cada vez mais comum mesmo entre as
classes mais baixas, pois no inicio era considerado um mercado de luxo,
porém, agora, ja existem uma série de programas de propriedades
compartilhadas criadas por incorporadoras em um custo totalmente
acessfvel.

A cidade de Caldas Novas, localizada no interior de Goiis, é
considerada a capital brasileira de empreendimentos incorporados no
sistema fractional, possuindo hoje vérios produtos configurados nesse
formato. Além de Caldas Novas, podemos citar empreendimentos
desta natureza em Gramado-RS, Olimpia-SP, Porto Seguro-BA, entre
outros locais que possuem uma alta demanda turfstica.

Goias sai a frente de outros estados da federacio para esse tipo de
empreendimento, possuindo hoje as maiores empresas que trabalham
com incorpora¢io de quotas imobilidrias do Brasil. Essa nova
tendéncia do mercado imobilidrio tem tudo para continuar dando certo
e alavancar ainda mais a economia do setor produtivo imobiliario,
sendo também um segmento do mercado imobiliario que demanda
profissionais especificos e com grande conhecimento juridico, que
ajudam as empresas para a continuidade do sucesso desse formato.

A férmula é simples. Se divide (divisio em quotas e preco mais
acessivel para o consumidor que pretende obter uma propriedade em
algum local turistico do Brasil) para multiplicar a satisfacdo dos
consumidores e o retorno financeiro das empresas que trabalham nesse
segmento, com a consequente contribui¢io do aumento das oportuni-
dades trabalhistas. No fim, a satisfacio é de todos os lados.

Diego Amaral é s6cio do escritério Dias & Amaral Advogados Associados e possui vasta
experiéncia no mercado imobiliario, onde atua na assessoria de empresas nas mais diversas
operacées do segmento, em todos os seus aspectos (contratuais, consultivos, arbitrais e
judiciais). Bacharel em Direito pela Universidade Catélica de Goias - UCG, atual PUC-GO.
Pés-graduado em Direito Civil e Processo Civil pela Universidade Candido Mendes/R]J.
MBA em Gestio de Negocios Imobiliarios pela ADEMI-GO/UFG. Conselheiro Seccional
e Presidente da Comissdo de Direito Imobiliatio e Urbanistico da OAB/GO, gestdes
2015/2018 e 2019/2021; membro e Coordenador do Programa WEBIMOB; Conselheiro
Administrativo do Instituto Brasileiro de Direito Imobiliario — IBRADIM; membro do
Conselho Juridico— CONJUR; membro da Cimara Brasileira da Industria da Construgao —
CBIC; Diretor Juridico e representante da OAB junto ao CODESE; Professor Universitario e
de P6s-Graduagio em Direito Imobiliario; Professor da Escola Superior da Advocacia -
ESA/GO; Arbitro da 2* CCA de Goidnia; autor e palestrante no ambito do Direito e
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DIAS & AMARAL

ADVOGADOS ASSOCIADOS S/S

Trabalhamos hoje com as maiores e mais
atuantes empresas do mercado de Propriedades
Compartilhadas do Brasil, seja no
assessoramento das empresas investidoras,
empreendedoras e administradoras de carteiras,
seja no assessoramento das empresas
comercializadoras. Possuimos uma equipe
especifica para esse seguimento, altamente
qualificada para atender as demandas
consultivas, desde a realizacao da incorporacao
imobiliaria com as particularidades exigidas
nesse ramo, até as demandas consumeiristas
advindas das vendas das cotas imobiliarias de
cada empreendimento/produto. Somos um dos
poucos escritorios de advocacia do pais com essa
expertise, adquirida ha anos, por meio do intenso
estudo sobre o tema e atuacao pratica em varios
estados brasileiros.

Ay, Cora Coralina, 117, Setor Sul n www diaseamaral ady br
Goidnia GO n Fdiasearmar alnhvogados
&2 3089.3900 DiasBAmaralAdvogadosAssooados
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O MUNDO ESTA MAIS COMPARTILHADO,
A ARQUITETURA TAMBEM!

Por Miilton Filho, arquiteto e urbanista da MEDC Arquitetura & Design

ue o mundo mudou nio temos duvidas, até porque a Ginica

certeza é a mudanga! E essa mudanca vem com tudo nesta

década, onde a palavra de ordem ¢ compartilhar. Nao é
mais tendéncia, ja ¢ realidade, desde o Uber, o Airbnb, as experiéncias
com os filhos, os locais de trabalho, tudo precisa ser colaborativo.

E nossas experiéncias de férias? As casas de veraneio, os hotéis, os
resorts? Cada vez mais precisam estar com essa visao.

Essa nova geragdo Y, os millennials, e as geragdes passadas que ja
pensam da mesma forma; nao que eles ndo queiram ter a posse de algo,
o que eles ndo querem ¢é a responsabilidade de ter que cuidar da casa da
praia, cortar grama, consertar a bomba do pogo, coisas desse tipo que
Nnossos pais e avos gastavam boa parte do tempo de férias fazendo.

Entdo surge um produto extraordinario, a propriedade comparti-
lhada, sistema muito utilizado com barcos, avides, etc. Um apartamento
onde vocé paga proporcional ao que vocé realmente utiliza, sem se
preocupar com a manutencio; ter a experiéncia de estar em um hotel
com a seguranga de uma escritura.

Mas o que a arquitetura tem a ver com esse novo modelo inovador
de negécios? TUDO!

Esse cliente nao quer apenas um apartamento de um ou dois
quartos, nos moldes da década de 80, ter que discutir o valor de m2.
Esse cliente quer EXPERIENCIA! Esse empreendimento precisa

antes de mais nada ser Instagramavel! E essa ¢ a funcio da arquitetura,

desde a concepeio do negéceio, o master plan, o programa de necessida-
des, tem que prever que cada ambiente, cada m2 construido ofereca
uma experiéncia memoravel ao héspede. Cada foto a ser postada
precisa gerar desejo (nele e na audiéncia que ele tem nas redes sociais).

O apartamento ndo ¢ um hotel /ow cost, ele precisa ter personalidade
e af entra a expertise do arquiteto especializado com a industria
hoteleira e de entretenimento, tudo tem que ser durdvel, com pouca
manuten¢ao, reduzindo os riscos, acidentes, porque esse apartamento é
seu ¢ de mais dez, doze, quinze familias, entdo essa personalidade,
essencial para diferenciar o produto nesse concorrido mercado, precisa
estar alinhada a operac¢ao desse negdcio extremamente complexo.

Lembram do Airbnb que falamos no inicio, ele é o principal
concorrente nesse mercado, porque cada oferta de hospedagem tem
sua personalidade e para todos os gostos. Seria entdo inteligente um
empreendimento residencial de indmeras unidades (200, 300, 400),
com todas as unidades padrio? NAO! Outro desafio, em que
novamente a expertise do arquiteto especializado pode diferenciar esse
empreendimento, para entregar exclusividade para diferentes perfis de
clientes em um mesmo lugar.

O indispensavel ¢ sempre um bom planejamento, discussao com o
maior nimero de pessoas e de diferentes areas, formacdes, estilos, para
se chegar a um bom programa de necessidades, ¢ claro, muito estudo,

pesquisa ¢ CRIATIVIDADE!

Milton Filho é arquiteto e urbanista, s6cio da MFDC Arquitetura &
Design, com mais de 10 anos de experiéncia em Arquitetura e Construgio
Civil, possui MBA em Gerenciamento de Projetos pela Fundagido Gettlio
Vargas, no segmento de turismo e hotelaria atuou por seis anos na Aviva
Algar FL.C, como coordenador de projetos, gerenciando todo o Portfolio da
area de Projetos e Implantagzo.

@ @nmiltonfilho.arquiteto  @mfdc.arqg.design
M milton.arquitetura@gmail.com
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PAIXAO POR SERVIR
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Prime Vacation aposta no endomarketing

para engajar colaboradores.

o mundo dos negécios, o

endomarketing é visto como

um canal de comunicac¢ao usado
para engajar, motivar, reconhecer e orientar os
funcionarios de uma empresa.

Para a Prime Vacation, uma das maiores
comercializadoras de multipropriedade do
Brasil, o endomarketing ¢ mais do que isso. A
empresa acredita que essa pratica ¢ uma forma
de se conectar verdadeiramente ndo sé com o
lado profissional, mas com o lado humano
dos seus colaboradores e parceiros.

Atuando no ramo do turismo, a Prime
Vacation comercializa cotas imobilidrias sob o
regime de multipropriedade em resorts de alto
padrio. O sistema de "férias inteligentes" atrai
turistas do mundo todo que buscam
experiéncias sofisticadas com conforto e
estabilidade. Mas, a empresa defende que o
propdsito de surpreender o cliente também
precisa refletir internamente nas agdes de
endomarketing.

Andrea Lyra, gerente de marketing da
Prime Vacation, acredita que o endomarke-
ting precisa ir além de planejar acoes em datas
comemorativas. "Temos que ter um propdsito
para cada a¢o, algo que realmente motive e
engaje o colaborador dentro da cultura,
missdo, visdo e valores da empresa”. Ela conta

ANDREA LYRA

Gerente de Marketing
da Prime VVacation

Embaixadores da Prime: Guilherme Fetter,
Daniela Delavi, Dainara Warken e Deise Arend.

que em 2019 a empresa criou um norteador,
presente em todas as agoes, "Paixdo por
Servit", que também é um dos valores da
organizagao.

Andrea afirma que "em todas as a¢es de
2019 buscaremos algo que fale sobre a paixao
por servir, para que o nosso colaborador e
parceiro entenda porque este valor tem
tamanha importincia para a empresa, no
nosso dia a dia, no atendimento dos clientes,
na relacdo entre colegas de trabalho e no
tratamento com parceiros estratégicos".

O segredo da implementagido desse
mindset para a marca € o carater colaborativo,

"Temos que ter um proposito

para cada agdo, algo que
realmente motive e engaje o
colaborador dentro da cultura,
missdo, visdo e valores da
empresa."
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presente em varias das a¢des planejadas. Uma
delas é o "Embaixadores da Cultura Prime",
um projeto que nasceu da necessidade de
popularizar o endomarketing, que é algo novo
na empresa. A estratégia da empresa ¢
mobilizar os gestores, os "Embaixadores da
Cultura", para promover o espitito de "Paixao

non

por Servir". "Quanto mais os funciondrios se
sentitem engajados, orgulhosos de fazerem
parte do time, maior é a chance desse
sentimento ser transmitidos ao cliente final.
Tudo é uma cadeia de a¢des e reagdes", aponta
agerente de marketing,

Sob o comando da Ana Lucia Fortes,
analista de comunicagio, o projeto conduz os
embaixadores ¢ oferece as ferramentas
necessarias para promover as atividades que
tém como objetivo deixar o ambiente mais
leve, descontraido e prazeroso de se trabalhar.
"Todos os meses, temos a realizacio de a¢oes
que contam com o envolvimento dos
Embaixadores".

"Ja realizamos a¢io de Dia da Mulher,
Pascoa, Dia do Trabalho, Dia das Maes, e
teremos ainda Festa Junina e o Pet Day, que ¢
uma das ac¢des mais esperadas pelos
colaboradores, além de campanha do
agasalho e campanha de doagio de lengo para

®



outubro rosa, por exemplo", descreve Ana
Lucia, que explica que o propésito de estar
mais proximo da comunidade também é um
dos pilares trabalhados pela marca.

A atengao aos detalhes é essencial no
planejamento das agdes e os gestores tém
autonomia para criar o momento ideal para
cada equipe. Ana conta que no dia 02 de maio,
data na qual se comemorou o Dia do
Trabalhador, cada gestor definiu como seria a
comemorag¢io, sempre com o objetivo em
transmitir o “paixdo por servir”. "Tivemos
acoes que foram de café da manha, a roda de
violao".

Segundo Ana, a recepgio foi muito
positiva. "Todos os gestores, a cada agdo que

passa, estdio mais engajados e as equipes

felizes em ter este reconhecimento por parte
daempresa e seus gestores".

Elton Manea é um dos Embaixadores e
traz o que significa esse projeto pra ele: "Ser
Embaixador da cultura Prime é uma
oportunidade de difundir e enaltecer valores
como ética, respeito, transparéncia e Paixao
por Servir. A¢bes realizadas como o Dia do
Trabalho e Dia das Mies valorizam o setr
humano, o sentimento de familia na equipe é
evidente e fantastico. "

A aposta no lado mais humano dos
funcionarios tem trazido muitos resultados
positivos para a marca, que acredita que a
valorizacdo dos colaboradores é um dos
meios mais certeiros para se alcangar o
sucesso no mundo dos negoeios.

Embaiscador Prime

"Ser Embaixador da cultura
Prime ¢ uma oportunidade
de difundir e enaltecer
valores como ética, respeito,
transparéncia e Paixdo por
Servir."
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» Compartilha

CLUB

Organize sua viagem com um dos maiores
clubes de vantagens

Lo

Por ano no Brasil sio comercializados bilhdes de reais em
contratos de tempo compartilhado. Diante desse contexto, nasceu em
Goias um dos maiores clubes de vantagens especializado em viagens do
mundo. A Compartilha Club oferece aos seus associados uma estrutura
completa para planejamento de viagens, em que todos poderdo usufruir
de descontos, beneficios e facilidades para hospedagens, passagens
aéreas, locacdo de carros, casas de luxos, cruzeiros, além de opgdes
exclusivas como campo de golfes, iates, veleiros, seguros viagem entre
outros.

Através de comparativos feitos pela empresa, o melhor preco do
mercado esta garantido, o que representa uma economia significativa
no or¢amento de viagens dos brasileiros, assim todos terdo a oportuni-
dade de conhecer os melhores ours mundiais em mais de 250.000
destinos em todos os pafses do mundo.

do mundo

Nova Iorque

A Compartilha Club que iniciou suas atividades no inicio de 2019,
inaugurard em breve sua sede, com mais de 700m2, com profissionais
focados em apresentar solugdes exclusivas que poderio ser acionados
por /live chats ou telefone. Nessa modalidade de servico sera possivel
informar os destinos desejados e em pouco tempo ter valores e dicas
para a proxima viagem. Outra grande vantagem desse servico serd a
facilidade para se tornar associado.

A Compartilha Club foi criada com o objetivo de realizar o sonho
de viagem de cada um, seus diretores e colaboradores acreditam que
para as férias perfeitas nada é impossivel.

@ @compartilhaclub
H facebook.com/compartilhaclub
5 (62) 99902-9155
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Expande atuacao e dita o ritmo
do mercado de multipropriedade no Brasil!

Em 6 anos de atuacdo, a WAM se consolidou como maior da América Latina, movimen-
tou mais de 8 bilhées em VGV e se prepara para desembarcar em novos destinos nacio-
nais e internacionais

Great
Place
To

Work.

inovadores do mercado.

Certificado

BRASIL

premiada.

Fundada em 2013, ano em que a economia compartilhada ainda atuava timida pelo
pais, a WAM iniciava a comercializagio das suas primeiras casas de férias pelo sistema de
multipropriedade imobiliaria na cidade de Caldas Novas-GO. Pelas mios e expertise dos
s6cios Waldo Palmerston — fundador do Grupo Privé — André Ladeira e Marcos Freitas, o
modelo praticado pela empresa ganhou notoriedade e hoje ¢ considerado um dos mais

Desde entio, tornou-se a maior comercializadora de multipropriedades da América
Latina — entre as maiores do mundo — acumulando mais de 150 mil contratos vendidos, 8
bilhées em VGV, 1,8 bilhdo apenas em 2018. Sua atuagido se expande por seis Estados
brasileiros, nove destinos turisticos, sendo 17 empreendimentos, 20 salas de vendas e mais
de 1500 colaboradores e parceiros por tras de uma gigante estrutura de gestio otimizada e

Regulamentacao do Projeto de Lei da Multipropriedade
fomenta novos negécios e possibilidades

Em concepgio e estruturagao desde 2015, a WAM juntamente
com o Secovi/SP e players influentes do setor, regulamentaram o
Projeto de Lei da Multipropriedade — através da lei 13.777/18 — que
abrange itens necessarios para a sustentabilidade do negdcio,
espelhando um modelo ji praticado pela WAM em relagdo a
incorporagao e a administracio de iméveis nesta modalidade,

comprovando toda a expertise e pioneirismo da gigante do

compartilhamento. E juntos, buscando manter este compromisso e
contribui¢iao com o setor, apoiam a construgao do primeiro Manual
de Boas Priticas do segmento.

E ainda, contando com o profissionalismo e a parceria da
KPMG, uma das maiores empresas do setor de auditoria, visam a
sustentabilidade da gestao dos processos econémicos e financeiros, a

fim de otimizar suas praticas internas e seguir em expansao.



» 21

Rio de Janeiro, BUzios, Teresépolis, Fortaleza, Pipa e
Campos do Jorddao sao os novos destinos nacionais!

Sempre atenta ao mercado e a satisfagdo dos seus clientes, a WAM inicia ainda neste
ano a incorporacio e comercializacio de novos empreendimentos de férias em seis novos
destinos nacionais.

No Rio de Janeiro, a gigante do compartilhamento atuara através da BR Trip, gestora
hoteleira exclusiva do Grupo WAM, em um grande empreendimento recém adquirido na
capital e que trard um conceito inédito e repleto de vantagens denominado "Check In pra

toda a vida". Ainda no estado carioca, desembarca em Buzios, na bela regidao dos lagos e,
em Teres6polis, cidade serrana e atrativa pelas belezas naturais. No nordeste, chega a

E;)os do Jordao/SP

ensolarada Fortaleza e Pipa, charmosa cidade turistica do interior do Rio Grande do

Norte. No estado de Sao Paulo, a expansio sobe a serra rumo a Campos do Jordao,
luxuosa e aconchegante, a cidade é conhecida como a Sui¢a Brasileira.
Para além das fronteiras, a WAM ainda se prepara para desembarcar em dois grandes

destinos internacionais.

WAM desembarca em
Punta del Este e Orlando nos proximos meses!

Aliando nimeros insuperaveis a expertise de mercado,a WAM rompe as fronteiras em
busca de experiéncias inesqueciveis para familias do mundo inteiro. A internacionalizagio
do maior grupo de multipropriedades da América Latina surge para suprir uma crescente
demanda mercadolégica e coroa destinos como: Punta del Este, badalado balneario
uruguaio que recebe milhares de turistas em busca de belas paisagens, praias e cassinos,
além de Orlando, destino dos sonhos de milhares de pessoas ao redor do mundo.

Com estes oito novos empreendimentos e o seu modelo unico de realizar sonhos de
férias, a WAM prevé movimentar R$ 6 bilhdes, fomentando o segmento e o potencial

econdmico dos novos destinos onde atuara.

Club de viagens e vantagens Novos destinos,
novas oportunidades

L] L] I
para mais de 180 destinos pelo mundo! de trabalho!

O Club Cia é um clube de viagens e vantagens exclusivo dos clientes WAM com No ano de 2019, a WAM dobra de tamanho, e
mais de 60 mil associados, que oferece aos multiproprietarios, viagens para mais de 180 passa de 9 para 17 operacdes, promovendo
destinos pelo mundo, com hospedagem em mais de 250 mil hotéis. impacto social e econdmico consideravel nesses

Além disto, possui inimeras facilidades, onde o cliente pode escolher entre viajar novos destinos. E com isso, surgem novas
para os destinos WAM por meio do intercambio de férias ou trocar o seu periodo por oportunidades de trabalhos e patcerias, além de

créditos, que podem ser utilizados como

inumeras possiblidades de promogoes e planos de

Resort - Olimpia/SP

passagens aéreas, diarias em hotéis, carreira.

ingressos, aluguel de carro ou transfer. Sustentada, ano apés ano, por diversos
O club ainda associa todos os prémios e certificagdes que comprovam o seu
parceiros e colaboradores da WAM, crescente investimento em pessoas e na
disponibilizando as mesmas vantagens e promogao de um ambiente de trabalho saudavel,
possibilitando que seus clientes internos onde todos evoluem juntamente com a organiza-
conhegam seus produtos e usufruam dos ¢a0, 2 WAM preocupa-se em tealizar os sonhos de

destinos. quem sonha junto com ela.
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6 anos de histérias que tornam sonhos possiveis!

A WAM ¢ a unica comercializadora em seu
segmento certificada com a ISO 9001 e Great Place
To Work (Melhor Empresa Para se Trabalhar),
evidenciado uma gestio pautada no comprometi-
mento, seriedade e satisfacio de seus colaboradores,

resultando também, nas diversas indicacdes ao

Prémio Epoca Reclame Aqui, que atesta as Comemoragdo dos 6 anos da WAM Brasil

melhores empresas para o consumidor. em suas unidades, junto aos colaboradores

A sustentagdo positivada ano ap6s ano, sugere um investimento continuo em pessoas ¢ na
promogio de um ambiente de trabalho saudavel e crescente, onde todos evoluem juntamente
com a organizagao.

Confira alguns depoimentos:

“Entrei na empresa no dia 17/12/2013, como assistente de “Quando cheguei na WAM em 23/04/2016, em Porto Seguro, eu tinha uma Kombi

preenchimento somente para a temporada, mas estava com muita  ano 78 e em bom estado, tive que vender para continuar na empresa, e consegui vender

garra e vontade de permanecer! Sempre fui muito prestativa e com  por R$ 6.000. Em dezembro de 2016, comprei uma moto por R$22.000. Em marco 2017,

vontade de aprender! Com 3 meses de empresa comprei minhamoto. ~ comprei uma lancha de R$ 18.000,00. Em maio de 2017, comprei um Prisma de

Em 2015, fiz minha primeira viagem a praia, em 2017, comprei meu ~ R$42.000. JG em marco de 2018, construi minha casa e mobiliarios em torno de $

carro, em 2018, viajei novamente, reformei minha casa e ainda  100.000,00 e agora, em fevereiro de 2019, vendi o Prisma e comprei uma Camionete por

realizei 0 meu casamento. E no come¢o de 2019 comprei um lote. ~ R$ 65.000,00. Sou muito grato por tudo o que aprendi e que conquistei nesses anos na

Devo tudo a empresa WAM Brasil.” Depoimento da Nathalia =~ WAM. Tenho muito orgulho quando digo, eu sou WAM Brasil.” Depoimento do Franklin

Dayanny, Administrativo em Caldas Novas.”

Sacramento - Consultor de Vendas da WAM na cidade de Porto Seguro.

A formacgéo de pessoas e profissionais para a vida!

Sentindo-se corresponsavel pelas pessoas que fazem parte desta engrenagem, a
WAM criou sua prépria universidade corporativa. A UniWAM foi fundada com o intuito
de promover um ambiente de aprendizagem para o desenvolvimento de competéncias —
em vendas de impacto e alta performance — dos colaboradores internos e externos da
WAM e seus parceiros.

Maior escola de negdcios do Brasil no segmento de multipropriedade, a UniWAM
promove cursos presenciais e por ensino a distancia, além de fomentar conteudos
diversos através de projetos que estimulam competéncias e talentos diversos.

Entre os projetos destacam-se o UniAqui — em que os lideres e treinadores
promovem um tour pelas operagoes da empresa buscando proximidade e integracao
com as equipes comerciais — e 0 Projeto Capacita — que oferece cursos para o piblico
externo, que tenha interesse em temas voltados para a economia compartilhada. Além
disto, fomentam projetos sociais, como o Uni2l, em que direcionam e integram

Portadores da Sindrome de Down ao mercado.

Diogo Ferreira, diretor da UniWAM, jurista especialista
em Direito e ensino superior com larga experiéncia em
docéncia em diversas Universidades pelo Brasil, dd voz as
novas possibilidades do conhecimento e afirma que a
educacgdo tem papel fundamental no incentivo ao ensino e
aprendizagem: “O papel fundamental de uma Escola
corporativa é estimular, incentivar e despertar o interesse de
seus colaboradores para o ensino e aprendizagem. Somos
sabedores que, através dos estudos e incentivos continuos em
aprendizagem, os colaboradores melhoram sua produtivida-
de e sua empregabilidade. Hoje, com um mercado altamente
competitivo, os colaboradores precisam despertar para a
importdncia da melhoria curricular didria. Assim, através de
cursos, treinamentos e palestras, a UniWwAM leva educagdo
corporativa para todos. Lembrando sempre que com
Educacdo melhoraremos o futuro do Brasil”.

Impacto social e econdmico transformado em solidariedade

Movimentando bilhdes e tornando-se referéncia do segmento compartilhado,
a WAM reverte todo o seu potencial socioeconémico compartilhando exemplos de
superag¢ao e motiva¢do, fomentando uma corrente de solidariedade por todo o pafs.

O Projeto de Responsabilidade Social Viver + WAM envolve colaboradores e
parceiros da WAM em causas sociais, por seis Estados Brasileiros, oito cidades,
multiplicando e impactando positivamente na vida de milhares de pessoas e suas
comunidades.

Expandindo sua atuacio pelo Brasil e para o mundo, a WAM segue se
consolidando juntamente com seus projetos, acreditando que a evolugao sustenta-

vel dos seus negdcios se inicia nas pessoas e suas motivagoes

transformadoras.

Agio de Colaboradores em Asilo
I, - = r
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SALAS URBANAS E ITINERANTES
Mais opcoes de vendas para tempo compartilhado

Salas de vendas sio importantes investimentos que
empreendedores devem realizar para atingir os objetivos e
metas em projetos de vacation club ou multipropriedade. O
custo ¢ alto, mas sio estes ambientes que criam o clima de
férias e lazer que emociona os consumidores e ¢ um ponto
fundamental para fechamento de vendas.

Ha trés tipos de salas de vendas para tempo compartilha-
do. O showroom de vendas in house é o mais utilizado. Este
esta localizado no préprio resort ou hotel, na obra do
empreendimento ou no destino turistico do projeto e o
publico target sio os turistas da regido.

As salas de vendas off sites ou urbanas nio precisam
estar localizadas em destinos turisticos ou na cidade do
empreendimento, o publico-alvo é o morador da propria
cidade e a captagio de clientes é realizada via call center.

As salas itinerantes sao utilizadas em eventos ou feiras,
restaurantes, ou outra localidade que nio seja a sala de
vendas principal.

Os socios-diretores da Live Better Brasil, consultoria

Sala off site do Plaza Vacation Club, em Porto Alegre/RS

especializada para propriedade compartilhada, Sidney
Machado e Renato Campos, explicam mais sobre as salas de
vendas off sites e itinerantes.

Sala de vendas urbana

Quando o projeto deve investir em uma sala urbana?

Sidney Machado - Sempre sugerimos a implementacio da sala
urbana quando o empreendimento ¢ localizado num destino sazonal,
pois na época de baixa demanda a comercializagio fica abatida por
conta de altos custos para gerar /ads em sala e, principalmente, para
manter uma equipe qualificada nesse periodo, ja que os ganhos tém

uma varia¢ao bem intensa neste periodo e a equipe comega a flutuar.

O diferencia uma sala urbana de uma in house, em relagido a
estrutura, tanto para os consultores como também para a
captagio, que ¢ feita por telemarketing?

Sidney Machado - A sala 7 house tem uma grande vantagem que é
o cenario e o fato do cliente estar vivenciando o seu momento de férias.
Ja na sala urbana, necessitamos ambientalizar o local para que o cliente
sinta que a motivacio futura das suas férias e todos os agregados que
compdem esse prazer possa ser vivenciado no momento presente da
apresentagao. O grande diferencial na sala urbana é a tecnologia, tem de
existir muita inovagio nesse sentido, pois essa ¢ a linguagem cotidiana

de quem vive em grandes centros.

O modelo de absorgiao de leads ¢ feito por contact center, ou seja, nao
gostamos do termos “telemarketing” para nossas equipes, eles sao
denominados como assessores de eventos, pois o trabalho deles é
humanizado, bem diferente do convencional e a captacio de /ads ¢ em

restaurantes, teatros, rede sociais e diversos outros caminhos.

O que o empreendedor deve saber de uma sala urbana que
diferencia de uma salain house?

Sidney Machado - Fundamental o empreendedor ter uma
viabilidade real, até porque a velocidade de vendas nessa modelagem de
sala ¢ menor do que em uma iz house, porém na sala urbana o mercado é
extremamente preservado, o que permite trabalhar por muito tempo
sem expor negativamente a marca, a concorréncia ¢ bem menor, a
quantidade de casais atendidos é proporcional ao tamanho da sala e
horarios de atendimentos, sendo que a eficiéncia de fechamento de
vendas ¢ muito maior, mas a grande vantagem ¢é o percentual de
cancelamento, que ¢ bem menor, pois a venda ¢ realizada num ambiente
de menor intensidade emocional, além do fato da central de relaciona-

mento com o cliente ter acesso presencial ao proprietatio.
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Sala de vendas itinerante

Quando o empreendedor deve investir em uma sala itineran-
te?

Renato Campos - Depende muito do objetivo e orcamento. Antes
de investir em uma sala itinerante, deve-se realizar um DRE especifico
para cada stand de vendas. A sala itinerante é um projeto que deve ser
administrado a parte da opera¢do convencional, seja ela urbana ou i
house, pois demanda dedicagio e foco.

Qual a estrutura minima que deve haver uma sala itinerante?

Renato Campos - Depende muito do tipo
de operagio e modelo de negbcio. Quando
realizamos operagdes em restaurantes a
estrutura que levamos ¢ a tecnolégica. Em
cidades vizinhas, quase sempre montamos a
operac¢do em hotéis, dessa forma, a operagio é
similar a uma sala de vendas convencional. J4
para feiras e eventos, deve-se avaliar o tamanho
do evento, perfil e quantidade de visitantes. Por
exemplo, em feira de grande porte, ou investe I ve
em um grande sfand ou melhor ndo fazer,
porque o impacto visual gera diferencial de
interesse e credibilidade.

Como devem ser as vendas e captagio
de clientes nessas salas durante eventos?

Renato Campos - Para salas itinerantes em restaurantes, a
captagio sempre € feita por contact center, pois focamos nos moradores
da cidade. O atendimento é bem lidico, pois torna-se um bate papo
durante o jantar e a taxa de conversiao aumenta bastante. Em hotéis, a
modelagem de captacio é muito similar ao da sala cotidiana. Ja para
stands de vendas em feiras e eventos, depende do tipo de evento
(agricultura, casa cot, rodeio), cada um tem sua maneira de captagio,
que pode ser por captagio direta ou promogdes que fagcam que o prospect
se dirija ao stand, mas tudo deve ser mais veloz e dinimico, pois o ritmo

better

do ambiente pede essa agilidade.

Como deslocar uma equipe para o evento — contratar novos
consultores ou convocar os consultores da sala de vendas
principal?

Renato Campos - Esta logistica tem que ser planejada meses
antes, sendo, pode-se investir muito ¢ em vez de aumentar o resultado
de vendas, simplesmente divide-se o volume de vendas. Nosso foco de
trabalho sempre ¢ termos equipes dedicadas, portanto, para eventos
externos que sdo as feiras ou em cidades
distantes, ja temos um percentual da equipe que
especializada em atuar com essa demanda.

O investimento em uma sala itinerante
em eventos ou feiras, por ser por pouco
tempo, apenas durante o evento, ¢ muito
alto (locagdo do espago, estrutura fisica,
etc), como devem ser calculados os
resultados a serem atingidos?

Renato Campos - O investimento ¢ bem
alto para realizacdo de stands de vendas em
eventos e feiras, mas seguindo os objetivos e
metas, o resultado se paga até meses depois do
fim do evento. A empresa deve calcular esses
valores em cima do nimero de visitantes do
evento, pela estimativa de clientes na sala, entio, traga-se o indicador
vendas e analisa se o investimento vale o retorno. Neste ano, em maio,
participamos com um szzzd de vendas na feira Agrotins, em Palmas,
com nosso parceiro Five Sense Resort. Nosso espago foi o maior do
evento, contando com 22 consultores de vendas e mais 15 colaborado-
res de apoio (garcons, servicos gerais, recepcionistas e jardineiro). O
investimento foi alto, porém o resultado dos negdcios superou
enormemente o projetado.

Sala Urbana em shopping center e itinerante do Five Sense Resort, na Feira Agrotins, em Palmas/TO
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Fragao Imobiliaria 2 Vacation Cub

New Time apresenta sua nova diretoria

Os novos diretores da consultoria de fragdes imobiliarias e vacation club
sao Priscila Nunes, Raimundo Pimenta, Maraisa Arantes e Marcia Cunha

Com objetivos de ampliar a atuagio nas areas de treinamento e
desenvolvimento de equipes, administrativo e prospeccio de novos
negbcios, a consultoria especializada em gestio e vendas de projetos de
fragdo imobilidria e timeshare New Time incrementa o corpo diretivo
da empresa com quatro gabaritados profissionais deste segmento:
Priscila Nunes, Raimundo Pimenta, Maraisa Arantes e Marcia Cunha.

A diretoria que jd era composta por quatro dos mais experientes
nomes do mercado nacional de multipropriedade: Eduardo Honorato,
Lazaro Cunha, Jodao Paulo Mansano, e Marco Vargas - ¢ agora se torna
um time extremamente robusto e com total capacidade de agregar
ainda mais novos projetos, que terdo a melhor condugio, sempre
adotando as melhores e mais modernas praticas e, consequentemente,
objetivando os melhores resultados com inteligente gestio de custos.

O desafio da New Time ¢ continuar sendo a maior comercializado-
ra de multipropriedade do Brasil e se manter-se junto dos principais e
mais competentes players do mercado, e isso acontece com o constante
aprimoramento ¢ aperfeicoamento dos processos e estratégias de

vendas. Uma grande vantagem que uma empresa com uma grande
atuagdo, como a New Time possuli, é a capacidade de gerar inovagio em
diferentes pontas do processo e rapidamente replicar nos demais
projetos, gerando ganhos de produtividade.

Com a maior experiéncia do mercado brasileiro, a New Time ja
desenvolveu mais de 60 salas de vendas em todas as regides do Brasil, e
hoje comemora a marca de mais de R$ 4 bilhdes em vendas de
multipropriedade desde sua criagio em 2011, com mais de 25
langamentos de projetos de fra¢do imobiliaria em seu portfélio.

A New Time findou 2018 muito orgulhosa dos resultados e
numeros alcangados, tanto em faturamento quanto em numero de
projetos e prospecgdes em andamento. Para a New Time, ¢ uma grande
honra e responsabilidade ser a unica empresa homologada no Brasil
pela marca Hard Rock International para realizar as vendas das fragoes
do Hard Rock Hotel Fortaleza, no qual terminou 2018 com trés salas de
venda em operagdo e hoje ja conta com cinco salas de vendas Hard
Rock na capital cearense.

Quadro atual de diretores executivos

Eduardo Honorato

Jo#o Paulo Mansano

Lazaro Cunha Marco Vargas
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Conhec¢a melhor os novos diretores da New Time

Priscila
Nunes

Graduada em Administracdo de empresas pela Universidade Estadual de

Goias. Iniciou sua carreira no mercado em 2002 no Rio Quente Resorts, como
consultora de vendas. Faz parte da equipe New Time desde 2011, onde foi por
trés anos gerente de sala e gerente de projetos, dois anos como gerente de
comunica¢io e marketing, e agora integra a diretoria comercial, atuando no
nordeste e sul do Brasil.

“Sucesso é uma mistura de dedicagio com escolhas bem feitas. Sio frutos
plantados e regados diariamente com esforco, determinacio e forca de vontade.
F uma grande honra e responsabilidade fazer parte da diretoria comercial da New

time. Obrigada pela confianca depositada e espero superar as expectativas.”

Raimundo
Pimenta

Graduado em Administragio pela Universidade Estadual de Goias, com

mais de 10 anos de experiéncia no mercado de tempo compartilhado. Comecou
sua carreira no departamento de inteligéncia de negdcios no Rio Quente
Vacation Club. E especialista em desenvolver viabilidades para projetos de
timeshare e fracional. Foi gerente de marketing e vendas e responsavel pela
implantacdo da primeira sala de vendas da marca Wyndham no Brasil.
Atualmente, ¢ diretor comercial na New Time, responsavel pela implantagio de
projetos e pela gestao executiva das operagoes da New Time.

“Alcangar esse posto na maior comercializadora do Brasil é motivo de
muito orgulho, tenho certeza que com a nova diretoria a New Time se torna

ainda mais completa. S6 tenho a agradecer pela confianga em meu trabalho”.

_ 1 Maraisa
™ 4 Arantes

Graduada em Administracio e Hotelaria pela Universidade Estadual de
Goias. Atua no segmento de fracGes imobiliarias e #meshareha 15 anos, sendo 10
anos no Rio Quente Resorts, de recepcionista a supervisora de vendas e
marketing. H4 quatro anos faz parte da equipe New Time como gerente de
projetos, e agora como diretora comercial responsavel pela gestao no Hard Rock
Hotel Fortaleza.

“Um dia escutei que sonhar grande ou pequeno daria o mesmo trabalho. E
como sonhei! Encarar esse novo desafio na maior comercializadora do Brasil é a
realizacdo de um grande sonho. Obrigada a toda diretoria da New Time por

P>

confiar em meu trabalho. Sou completamente gratal

Maércia
Caetano

Graduada em Administragao, com especializagao em Recursos Humanos,
Engenharia da Qualidade, Gestdo em Turismo e Hotelaria, Gestio
Organizacional e Desenvolvimento de Talentos Humanos. Atuou na drea de
gestao de projetos e controle da Cooperativa Agrovale entre 1992 a 1995. Foi
Consultora do Sebrae Goias — gestora da unidade de Quirinépolis, atuou como
consultora, instrutora e palestrante do Sebrae, nas dreas de administracao de
pequenos negdcios, gestdo da qualidade e planejamento empresarial. Integra a
diretoria da New Time atuando como gestora de recursos humanos e diretora
administrativa.

"Nio ¢ a empresa que define o mercado. E o cliente! Assim vamos manter
nossos clientes e colaboradores como parceiros efetivos na busca de resultado e

manter o posto de maior comercializadora de Fragoes Imobilidrias do Brasil."
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Cultura da consultoria é determinante
para projetos de timeshare e fractional

Conversamos com os diretores Cassio Nardon e Cristiano Fiuza, da consultoria BRShare, especialista
em time share (Vacation Club), multipropriedade (Fractional/Cotas Imobiliarias) e Parques Aquaticos,
sobre o que consideram os segredos para manter uma consultoria perene junto a seus parceiros/clientes.

O que vocés consideram a chave desse sucesso da BRShare
junto aos parceiros?

Nardon - Depois de anos de negociacdo com os mais diversos
tipos de clientes, nossas equipes vém desenvolvendo um valioso
trabalho de andlise, escolha e implantagio de diferenciais competitivos,
pois percebemos que alguns empreendedores comegavam a ver esses
servicos como commodities, muitas vezes nos convidando para entrar em
um “leilio” de servicos, buscando apenas preco e nio valor. Como
nossa filosofia ¢ muito clara, refutamos tais negdcios, tentando mostrar
ao cliente/patceiro que trabalhamos focados na solucio de seus
problemas, na busca de resolver o que é necessario, de maneira clara,
direta e profissional.

Vocés teriam algum exemplo dessa cultura empresarial na
pratica?

Fiuza - Sim, um bom exemplo disso é nossa parceria com o CTC
Travel, pertencente a0 Hotel CT'C, em Caldas Novas. Ha mais de 7 anos
iniciamos nosso trabalho e continuamos colhendo bons frutos dessa
parceria de confianga. Nesse tempo foram apresentadas diversas ideias
de negécios, os produtos evoluiram, iniciamos com produto de uma
intercambiadora, depois migramos para a RCI, que afiliou o Hotel ap6s
um retrofit necessario e continuamos com novidades e crescimento
nos indicadores.

Apoés tanto tempo o empreendedor nido prefere tocar o
negocio por conta propria?

Fiuza - Varios empreendedores entendem que somar e dividir é
mais vantajoso. O grupo CTC entende que a expertise no negbcio de
uma consultoria ¢ comercializadora focada nesse business é uma
alianca vitoriosa. Profissionais com larga experiéncia de mercado,
buscando sempre inovagdes, melhorias nos processos e na solugao dos
problemas, acompanhando de perto o projeto (BI — Business Intelligence),
sugerindo, testando, implantando e gerindo novos produtos, buscando
eficiéncia e aprendizado continuo, que resultou na formacio de uma
equipe comercial de ponta no projeto.

Qual o perfil do profissional que a BRShare busca?
Nardon - Buscamos quem quer ser o destaque da equipe
“pequena”, ao invés de ser o reserva da equipe “grande”. Para

64 99988 3831
64 98115 0825

contato@grupobrshare.com

Cassio Nardon, s6cio da BRShare, Thiago Martins,
gerente geral da BRShare, e Cristiano Fiuza, scio da BRShare

exemplificar, ha menos de um ano, trouxemos nosso Gerente Geral de
Projetos, Thiago Martins, que possui uma experiéncia de mais de uma
década a frente de equipes de alta performance no maior projeto de
Vacation Club do paifs. Com autonomia e muita for¢a de vontade, o
executivo implantou uma gestao profissional e absorveu rapidamente a
cultura da BRShare, refletindo em resultados nunca antes obtidos pelo
CTC Travel em Caldas Novas (sala i house) e Brasilia (off site).

A BRShare tem feito muitos servigos de consultoria iniciais,
analise mercadologica e viabilidade, criagdo de produtos etc.
Qual afinalidade desses estudos?

Nardon - Criamos alguns produtos de consultoria inicial,
observando a demanda de nossos clientes e parceiros. Sao servigos
pontuais que atendem os empreendedores que se interessam por entrar
no negécio de multipropriedade.

Fiuza - Acabamos de langar alguns combos de servigos, que
atendem as expectativas destes empreendedores ¢ auxiliam na
construcdo do master plan e busca por investidores. Além disso, um
grande BONUS ¢é que os honorérios gastos nesses estudos serdo
descontados numa futura contratacio para comercializagdo. Os
estudos acabam ndo tendo custo para o parceiro, isso tem atraido
muitos empreendedores no inicio de seus projetos.

GRUPO

'BRSHARE

TIME SHARE

PARQUES AQUATICOS
MULTIPROPRIEDADE
GESTAO COMERCIAL
BUSINESS INTELLIGENCE




Langamento de parque
aquatico em Caldas Novas

Voltando ao CTC Travel, depois de mais de 7 anos, quais as
novidades que estdo por vir?

Nardon - Ap6s contribuirmos para todo o retrofit hoteleiro,
agora iremos langar um novo parque aquético, transformar o atual
Metropolitan Park, trazendo equipamentos ¢ atra¢des de qualidade
para todas as idades. Ouvimos nossos clientes e suas demandas se
transformaram num grande projeto de revitalizacdo, com implanta-
¢do de praia termal com ondas, tio lento, tobodguas radicais, espaco
baby e infantil — com brinquedos para a familia, novos espagos
gastronomicos etc.

Fiuza - Nossa localizacio privilegiada, aliada as novas atrac¢Ges,
levardo o Metropolitan Park ao grupo de elite de parques nacionais,
aproveitando nossos quatro pog¢os termais e atraindo uma fatia de
novos hospedes e day users.

O crescimento da BRShare junto a parques aquaticos e
tematicos ¢é evidente, essa estratégia deve continuar nos
proximos anos?

Nardon - Sim, continuamos investindo nesse brago empresarial,
com especialistas e equipes focadas na implantagdo, comercializacao
de titulos e passaportes e gestao de parques.

Fiuza - Lembrando que os parques tém se mostrado uma

ferramenta de grande valor para a atragdo de prospects para os projetos
de vacation ¢ciub e multipropriedade. A maioria de nossos clientes tem
projetos conjuntos: parque e multipropriedade.
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WPA Gesiﬁo atinge a marca de 48 mil clientes ativos

Empresa especializada em gestdo de carteira de recebiveis para multipropriedade
apresenta ferramentas para manter a carteira sauddvel

A gestio da carteira de recebiveis é extremamente importante em
produtos imobilidrios, se tratando da multipropriedade ¢ ainda muito
maior, pois este modelo de negbcio possui uma carteira mais parcelada
e como a venda ¢ de impacto, os pedidos de distratos sao mais comuns.
A multipropriedade exige que o pds-vendas seja profissional e
adaptado para o segmento.

A WPA Gestao é uma das empresas pioneiras especializadas em
gestdo de carteiras para multipropriedade, sempre acompanhando as
tendéncias dos consumidores para inovar e criar novas ferramentas e
processos.

Atualmente, a WPA ¢ responsavel por administrar as carteiras de 26
negocios diferentes: 16 empreendimentos de multipropriedade, trés
loteamentos, dois clubes de férias e 5 condominios, contando com
aproximadamente 48 mil clientes e a gestdo de uma carteira mensal em
torno de R$ 23 milhoes.

“Estamos colhendo grandes resultados nos ultimos anos. Ha
bastante exigéncia dos clientes ¢ o préprio mercado requer garantias. E
preciso ter a companhia dos melhores para entregar sempre o melhor e
por isso nio entramos sozinhos num grande investimento. Os grupos
patceiros e as sociedades que formamos, respaldados pelo trabalho
duro e eficiente de nossos colaboradores, explicam o crescimento da
WPA", afirma Waldo Palmerston, presidente da W Palmerston
Holding.

Contando com parcerias de importantes empresas do segmento de
multipropriedade (WAM Brasil, Club Cia, Grupo Prive, Enjoy Hotéis
& Resorts, ABL Prime e BR TRIP), a WPA ao longo de sua histéria
implementou varias ferramentas para otimizar o relacionamento com

clientes e dar independéncia e autonomia para quem busca servigos e

Waldo Palmerston, presidente da W Palmerston Holding

informacdes, como também acoes de facilitagio para pagamento de
débitos, para reducio da taxa de inadimpléncia e o indice de distratos.

“Todas as estratégias visam assegurar que os clientes realizem seus
pagamentos e se mantenham pontuais diante da empresa, com a
certeza de que seu dinheiro estd sendo aplicado num negécio de
sucesso e com o retorno esperado”, afirma o CEO da WPA, Enio
Almeida.

O executivo da WPA destaca o investimento em capital humano
como principal fator para colocar essas estratégias em pratica.
"Viabilizamos o treinamento de equipes de modo a integrar todos os
colaboradores dentro de uma cultura que respire os valores da

empresa’”.

Estratégias para melhorar a experiéncia dos clientes

A estratégia de comunicagdo da WPA foi
remodelada com a criacio de um departamen-
to préprio de alta performance na drea de
marketing, composto por profissionais que ja
faziam parte do corpo de colaboradores da
empresa ¢ entendem bem a esséncia do
negocio.

Uma das ferramentas exploradas pela
equipe de marketing, com o objetivo de gerar
valor agregado para a multipropriedade e
direito de uso adquirido, ¢ o envio de e-mails e
notificacdes contendo informacdes sobre o
andamento das obras ¢ a agenda de eventos
sediados nas cidades em que os empreendi-
mentos estao localizados.

A concentracio de esforcos na

otimizagdo da comunicagio voltada para os

segmentos de fractional e vacation club tem
possibilitado focar em suas especificidades,
gerando interagdes assertivas e relacionamen-
to sélido com a clientela", explica o CEO da
WPA.
Portal WPA
Em termos de ferramentas para otimiza-
¢do da experiéncia virtual do cliente, Enio
Almeida destaca a inauguragio do Portal
Minha WPA, em abril de 2019. O espaco
converge varios servicos num unico lugar,
sendo possivel alterar e atualizar dados
cadastrais, solicitar segunda via de boletos,
fazer quitagdo e antecipagio de pagamentos
do contrato, negociar mensalidades atrasadas,
abrir chamados e solicitar atendimentos.
Redes Sociais

Ja nas midias digitais, a WPA atua, através
de postagens no Facebook e Instagram e
publica¢des de Stories, informando aos
clientes todas as novidades dos empreendi-
mentos, as datas comemorativas locais e
nacionais, o acompanhamento completo das
obras e os beneficios que seus negdcios
fornecem.

Estas publicagdes geram interagdes entre
a WPA e quem acompanha os empreendi-
mentos, todos os comentarios, solicitacoes e
duavidas sio encaminhadas para a Central de
Relacionamento. "O respaldo é dado tanto
pela Central quanto pelas midias, para assim,
deixar os clientes mais préximos da empresa e
fortalecer a confianca e o contato direto com
eles", finaliza Enio Almeida.
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COMO ITEM INDISPENSAVEL AO SUCESSO

Por Cristina Bellini, sicia-diretora da ASC, consultoria para projetos de vacation club ¢ multipropriedade

No mundo dos negdcios existe a diferenca entre gestor e lider. As
distingGes entre esses dois papéis podem ser percebidas em diversos
aspectos e estdo ligadas ndo sé as a¢des desempenhadas dentro do
ambiente de trabalho, mas aos perfis e posturas dos profissionais que
assumem esses cargos. Cabe ao gestor garantir a ordem, procedimento
e posicGes entre os colaboradores, fazendo que todas as fungdes sejam
cumpridas conforme o planejado. Ja entre os que ocupam postos de
lideranca, a missao ¢ encontrar formas de adaptar a empresa e todos

que dela fazem parte atingir as metas com motivagio e treinamento.

Mais tempo as suas rotinas gerenciais
Acompanhar os processos de uma empresa, sejam eles produtivos
ou comerciais, e analisar seus reflexos sio tarefas que exigem empenho,
constincia e, consequentemente, tempo. Coletar informagdes, registra-
las e atualiza-las também sdo a¢bes importantes que organizam a gestao
e que viabilizam seu desenvolvimento, mas isso exige que o gestor
reserve parte do seu dia para cuidar da questao.

Tecnologia
No mundo de hoje a chave para o sucesso ¢ a informagao. Contar
com papéis, planilhas impressas e agendas ¢ pouco pratico e pouco
eficiente para a vida de uma empresa. Com as novas tecnologias ficou
muito mais acessivel dispor de ferramentas que auxiliam na gestio

empresarial e entregam resultados muito mais satisfatorios.

Assim pensam nossos gestores:

Professional and Self Coaching pelo IBC.

Multipropriedade.

vidal”

Fique atento ao comportamento do mercado
Quais sio os caminhos que sua empresa deve percorrer? Aonde ela
quer chegar? Bem, seus negdcios estdo inseridos em uma realidade
econémica e de mercado que fatalmente acaba os impactando e
influenciando. Serd que vocé esta trabalhando no sentido certo? B
preciso ficar atento também a esses fatores externos para que sua
gestio possa ir sendo adequada em vista ao posicionamento que sua

empresa almeja, sobretudo em longo prazo.

Treinamento e motivagdo da equipe

Para que os processos gerenciais funcionem ¢é imprescindivel
contar com a compreensio e a colaboragio de todos. Para isso, é
importante que a equipe esteja bem orientada, capacitada e motivada
pelos objetivos a serem alcangados.

A melhor maneira de saber se os esforcos estio dando certo é
analisando os resultados obtidos, em pequeno e médio prazo. Os dados
trazem informacoes reais diante das quais se torna possivel tomar
atitudes com assertividade, sejam elas corretivas ou de otimizagoes.

Nos da ASC gostamos de pessoas e temos nosso trabalho focado
nos gestores e lideres sem no entanto nos distanciarmos das equipes,
afinal elas sio o termdmetro de como estdo as liderancas. Acreditamos
num trabalho técnico e altamente humanizado para obtencio de
resultados e no desenvolvimento pessoal para reten¢io de bons

profissionais.

Sandra Kovacs - Gerente Regional de Vendas com mais de 15 anos mercado, bacharel em Turismo e formagio em

“Iniciei minha carreira no tempo compartilhado em 2004 e as vendas eram muito agressivas. Ao assumir minha primeira lideranca, senti
anecessidade de mudar isso desenvolvendo materiais e capacita¢des com técnicas de carinho verdadeiro, que vio desde o encantar com
um simples bom dia, ter o real interesse em conhecer e ouvir as pessoas até 0 momento da negociagio mais persuasiva.”

Renata Pavini - Gerente Regional de Marketing, 6 anos de atuagio em cargos de lideranga no ramo de Time Share e

“Liderar ¢ assumir responsabilidades enquanto outros inventam justificativas. Lideran¢a nao ¢ sobre titulos cargos ou hierarquia,
trata-se de uma vida que influencia outra. Liderar é persuadir sem impor e despertar nos outros a vontade de fazer, opinar sem
mandar, mas o diferencial de um lider ¢ a habilidade de como fazer tudo isso.”

Tessyane Marques - Pedagoga e Coordenadora de Marketing, trabalha ha 11 anos com timeshare.
“Amo trabalhar com uma lideranca inspiradora. Minha comunicagio com as equipes sempre envolve muito carinho e um cuidado
especial. Gosto quando meu trabalho vai além de gerir, mas quando transforma vidas, forma carater e pessoas com objetivos na

Thais Menezes - Formada em Administragdo, com MBA em Gestiao Empresarial, com mais de 10 anos de atuagio no ramo.
“O que move muitas empresas € o capital humano e em nosso negécio nio ¢é diferente. S6 prosperamos porque existem pessoas que,
junto a nés, fazem alavancar nosso sucesso. Sao estes profissionais que vivem os €xitos ou insucessos das empresas. Acreditamos em

cada profissional que estd conosco e estamos atentos ao desenvolvimento de suas habilidades."
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Lindomar Santos
Auris Group
Capéio da Canoa/RS

Felipe Cavalcante
lloa Resort
Barra de Séo Miguel/AL

Atila Gratéo
GAV Resorts
Salinépolis/PA

“Qualquer empresa ¢ feita “Grande parceira da
GAV Resorts, a

dos pilares de sus acio de

por pessoas. E as s que hoje um

expansao da Auris no mercado faz a ASC tém meu

mercado de Multipropriedade.

Precisavamos de uma empresa que conta com
s com o know-how do Kendgy

tina Bellini, Take Amano, Viviane

Estamos muito

www.amanosc.com.br

ito. Sinto-me confortavel
de trabalhar com e eja pela boa indo
facilidade de relacionamento, pela experiéncia ou
pelo conhecimento que possuem do setor.
Contribuiram decisivamente para que o ILOA

Vacation Club se tc se o que ¢ hoje, sempre

alinhados com nossos objetivos de longo prazo e

de ter vendas saudaveis”

kendgy@amanosc.com.br

toda nossa estrutura

comercial. Através de seu trabalho intenso e
sional no treinamento de pessoas e
formacio de lideres, nos possibilita evoluirmos
com um crescimento acelerado. Divido também
com a ASC os créditos de todo sucesso que a

GAV Resorts tem vivido hoje.”

(47) 99254-5334
(11) 99821-3144
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InCasa Residence Club
alcanca 260 fracoes comercializadas

Produto fractional da Aviva, em Rio Quente, destinado a um publico exigente que
busca experiéncias exclusivas, abre as vendas da segunda, de quatro etapas, do
projeto, e tem a meta de chegar a 400 vendas em 2019

Seguindo a linha de inovagio da
companhia, a AVIVA mostra que é
possivel desenvolver e comercializar
um empreendimento hoteleiro de
tempo compartilhado, no modelo
fractional, destinado a consumidores
com alto poder aquisitivo. O InCasa
Residence Club, dentro do complexo
Rio Quente, foi langado no segundo
semestre de 2017, ¢ é o projeto da
AVIVA de vendas de casas de alto
padrio para o mercado de luxo.

Com um investimento superior a R$ 100 milhdes, entre pesquisas, Primeiras casas serao entregues
desenvolvimento e execugio, devido a toda a complexidade e sofisticagio esse ano
do projeto, o InCasa atingiu recentemente a marca de 260 fragdes comercia-
lizadas. E a meta da AVIVA para o projeto de alto padrio para 2019 é ousada As primeiras trés casas serdo entregues no final deste
—comercializar 400 fragoes e chegar a um faturamento de R$ 126 milhéoes. ano e servirdo como showrooms para os proximos anos. Até
“Com a proposta de inovar e representar uma distuptura no modelo 2020, 11 casas estardo prontas e poderdo ser utilizadas a
tradicional de hotelaria ao oferecer um residencial de alto padrio dentro de partir de janeiro de 2021, para os clientes que adquiriram a
um resort, o InCasa também tem um formato de comercializa¢io primeira etapa do projeto A previsio da AVIVA ¢é finalizar a
diferenciado. O cliente adquire o direito de uso por 25 anos ao comprar uma construgio do projeto até 2023. "Estamos na 1* etapa
fragao. No fractional, as residéncias podem ser compartilhadas com até 24 (construcio entre 2019 e 2020). Neste periodo, estamos
outros clientes", destaca o Diretor de Experiéncia Vacation Ownership da trabalhando com a terraplanagem do acesso e estaciona-
Aviva, Edson Candido. mento, e de algumas casas", conta o executivo da AVIVA.
2019 2020 2021 2022 2023

12 Etapa 12 Etapa 22 Et 32 Et 4% Et
P & e £ @2 Total de Casas

Tipo de Casa Area/m? Casalano Casa/ano Casalano Casal/ano Casal/ano

CASA 3Q B 256,7
CASA 4Q Cc 298,1
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Tempo compartilhado para o mercado de luxo

Edson Candido comenta sobte os desafios de
langar um produto fractional para o mercado de luxo.
"Para atingir as metas de vendas, é necessario saber
o objetivo enquanto empresa, conhecer o publico-
alvo, atender as expectativas durante a construcao
do produto e desdobrar em ag¢ées de atragao do lead
para que o cliente ideal seja impactado e tenha a
conversio esperada”.

Para o Diretor da V.O., as diferencas entre a
comercializagiao do InCasa e os outros produtos de
timeshare da AVIVA Vacation Club é a exclusivida-
de do fractional. "E um produto totalmente
personalizado com servicos diferenciados".

Uma das inovagoes deste processo de vendas
do InCasa, com servicos diferenciados, é a
promogio em que os clientes que adquirem uma  Piscina
fragio podem receber a casa com um VOLVO na

garagem

Experiéncias do InCasa sao exclusivas

O Club House, um espaco composto por bar, restaurante, lounges, fitness center,
bale bales, piscinas privativas e varias outras amenidades, garantira conforto e exclusivi-
dade aos membros. Além disso, estard disponivel aos clientes toda a estrutura do
Complexo - Parque das Fontes, Hot Park, Eko Aventura Park, bares e restaurantes.

Com valores das residéncias variando entre entre R$ 280 mil a R$ 420 mil, o InCasa
possui como grande diferencial o conceito de férias em sua prépria casa, com atendimen-
to, servicos e solucoes exclusivas de um resort.

Outra vantagem do produto é que seus associados tém a possibilidade de

Bistro

intercambiar suas semanas por destinos exclusivos através do The Regestry Collection,
que oferece as melhores hospedagens em propriedades elegantemente mobiliadas e
decoradas, cercada pelas mais belas paisagens e com o privilégio de viver extraordinarias
experiéncias de férias ao redor do mundo.

Inclusive, as familias nio necessitam esperar suas residéncias serem entregues para
comegar a utilizar o intercimbio de férias. Ja no ato da compra os clientes recebem cinco

semanas para serem utilizadas.

Sustentabilidade

A questao sustentavel ¢ um pilar importante deste projeto. “Depois
de demarcar a 4rea licenciada, contratamos uma consultoria ambiental
para realizaciio do resgate de fauna e flora, a fim de assegurar o menor
impacto possivel ao meio ambiente. Na area de implantagio do InCasa,
vamos manter 15% de drea verde nativa. Para a exploracio florestal
necessaria, faremos a reposigao 364 mudas nativas do Cerrado (1* etapa
de implantacio), em uma area contigua ao Parque Estadual da Serra de
Caldas Novas, formando um lindo bosque de vegetagao nativa

totalmente preservada”, afirma Edson Candido.

Para assegurar o Controle Ambiental da implantagio do
empreendimento, a AVIVA desenvolveu varios Programas Ambientais,
como: controle de emissdes fugitivas, ruido, disciplinamento de dguas
pluviais, residuos, educagio ambiental, consumo de 4gua,
movimentagio de terra. Além do incentivo de uso de tecnologias mais
sustentaveis pelo empreiteiro, como reuso do entulho e de residuos na

propria obra.
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VR4 Share chega

Empresa aprova projeto de multipropriedade junto a prefeitura

Perspectiva do novo empreendimento da VR4 Share

do municipio e negocia com uma das maiores bandeiras
hoteleiras mundiais para este empreendimento

Ainda este ano, a cidade de Campos do
Jordao, na Serra da Mantiqueira, em Sao Paulo,
tera um lancamento de um empreendimento de
multipropriedade com um grupo internacional de
origem norte-americana, uma das maiores
bandeiras hoteleiras do mundo. Este é o plancja-
mento da VR4 Share, consultoria especializada
em gestao e vendas para projetos de propriedade
compartilhada, que faz parte do Grupo Golden
Dolphin.

A Revista Turismo Compartilhado teve
acesso de primeira mao ao master plan do projeto,
que ainda nio ha nome definido, pois espera a
rede hoteleira, mas as negocia¢Ges estdo avanga-
das. Porém, o estudo de viabilidade mercadologi-
ca e financeira e projeto arquitetonico ja foram

realizados e as licengas para iniciar a comercializa-
¢Ao e obras ja foram aprovadas.

Com um VGV (Valor Geral de Vendas) de
cerca de R$ 480 milhoes, o empreendimento terd
o padrio arquitetonico europeu tipico de Campos
do Jordao, 249 apartamentos, sendo 166 de um
quarto, 81 de dois quartos e duas suites master,
resultando em um total de 6225 fra¢goes imobilia-
rias para serem comercializadas.

Os desenvolvedores do projeto informam
que a obra do novo empreendimento tera inicio
no 13° més apds o lancamento da comercializa-
¢do, com a entrega aos multiproprietarios por
etapas. A previsao ¢ que o resort em Campos do
Jordao esteja operando integralmente no prazo de
72 meses.

4



Imagens das perspectivas do empreendimento

Sobre os desenvolvedores do projeto

A VR4 Share atua com servicos de consultoria, gestdo e vendas de
projetos de multipropriedade em Goids, Sao Paulo, Rio de Janeiro, Mato
Grosso, Rio Grande do Norte, Rio Grande do Sul, Bahia, Santa Catarina e
Paraiba.

O Grupo Golden Dolphin possui trés hotéis em Caldas Novas -
Golden Dolphin Grand Hotel, Golden Dolphin Express e Golden
Dolphin Supreme, além da construcido da segunda torre do Supreme no
modelo de multipropriedade — e hotéis em Porto Seguro, administrando
quase 5.000 leitos.

Além da comercializadora, o Grupo Golden Dolphin também possui a
Menttora, empresa especializada em administracdo condominial, gestio de
carteira de recebiveis e relacionamento com clientes; e a Menttora Foods,
holding nacional do ramo de gastronomia, restaurante e entretenimento.

ME BT:I'A‘TOR/\ VQ 4
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hotbeach O fracionado que vem com

pargue aguilice

Desenvolvedor do empreendimento, o Grupo Ferrasa,
planeja lancar mais um resort de multipropriedade em Olimpia/SP

Hot Beach Suites - apartamentos de 53m” e 69m*

O Grupo Ferrasa, responsavel por outros éxitos, como o Thermas
Park Resort & Spa, o Celebration Resort, o Hot Beach Resort e o
parque aquatico Hot Beach Olimpia, todos localizados em Olimpia,
entrou no mercado do fracionado com o Hot Beach Suites, localizado
20 lado do parque aquatico Hot Beach, e que serd entregue em 2020. O
hotel foi um sucesso de vendas, tanto que a empresa em breve langard
mais um no mesmo modelo, o Hot Beach You.

O Hot Beach Suites possui 442 apartamentos mobiliados e
decorados, em duas op¢es de metragens. A unidade de 53m? acomoda
até seis pessoas e possui dormitério, banheiro, sala de estar, cozinha
americana e varanda com churrasqueira. A unidade de 69m? acomoda
até oito pessoas e possui suite, dormitério, banheiro, sala de estar,
cozinha americana e varanda com churrasqueira.

O Hot Beach Suites tera governanca, manutengao dos apartamen-
tos, lobby, areas sociais e de servico, além de academia, restaurante, bar
e pizzaria, fraldario e Espaco kids. O proprietario da fracao imobiliaria,
durante a sua estada, tem passe livre para o Hot Beach, com vantagens
de horarios e servigos. Ali, podera desfrutar da praia artificial, piscina
com ondas, do rio lento artificial, bar molhado, toboaguas, e muito
mais.

O parque aquético Hot Beach Olimpia foi o 10° empreendimento
do seu segmento mais visitado na América Latina em 2018. Portanto,
esta no ranking “Top 10 dos parques aquaticos da América Latina”.

Ao adquirir uma fracao do Hot Beach Suites, o cliente tem o direito
de usar a propriedade por quatro semanas todos os anos, incluindo
feriados e torna-se sécio da RCI, podendo trocar as semanas a que tem

f
1

Hot Beach Suites - Area de Lazer

direito no Hot Beach Suites por hospedagem em outro hotel integrante
da rede. Além disso, a escritura da fracio ¢é lavrada em nome do
comprador, que pode revender a fragio a terceiro ou deixar para seus
herdeiros, como qualquer outro imével.

Para a comercializacdo das fragdes imobiliarias do Hot Beach
Suites, que caminha para a fase final de vendas, com mais de 95% dos
produtos vendidos, o Grupo Ferrasa conta com a parceria da UP!
Consultoria ha quatro anos, desde o lancamento do projeto.

Para Danilo Corgozinho, sécio-diretor da UP!, “o sucesso da
comercializagdio do Hot Beach Suites e da parceria entre as duas
empresas ¢ fruto do fantastico projeto e beneficios aos clientes, as

empresas envolvidas e muita confianga e transparéncia entre ambas”.

Hot Beach Resort

Saiba mais sobre o Grupo Ferrasa

e os seus resorts, assista aos videos!
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ILHEUS NORTH

RESI

DENCE

Ilheus North Residence alcanca mais de
40% de vendas do empreendimento

Resultado da comercializa¢ao do projeto de multipropriedade

no litoral baiano surpreende em pouco tempo

Em menos de um ano de comercializagdo, o empreendimento de
multipropriedade Ilhéus North Residence, localizado entre Ilhéus e
Itacaré, na Bahia, atinge a incrivel marca de mais de 40% das fragoes
vendidas.

Contando com a parceria da WGobbo Solutions , o IThéus North
Residence tera sua primeira etapa e, consequentemente, inicio da
operagio hoteleira e condominial em 2021.

O desenvolvedor do projeto, o empresario José Bezerra, comenta
que o resultado da comercializa¢ao do Ilhéus North Residence se deve
a um trabalho de vendas dindmico em pontos estratégicos para o
publico alvo e a credibilidade das empresas e envolvidos no projeto..

Com 112 apartamentos, o empreendimento "pé na areia" contard
com uma 6tima infraestrutura hoteleira de lazer e oferecera um projeto
de qualidade, com a experiéncia do IThéus North Hotel, que pertence ao
mesmo grupo de desenvolvedores.

"Com localizagdo privilegiada, em uma das mais belas praias da
Bahia, entre Ilhéus e Itacaré, oferecendo tranqiilidade, conforto e
muitas opgoes de lazer, passeios e eventos. Além da estrutura propria,

Imagem aérea do empreendimento

os coproprietirios estardo afiliados a uma intercambiadora de férias,
podendo usufruir dos beneficios e promogdes de hospedagens e outros
servicos em milhares de destinos, hotéis e resorts por todo o mundo",
afirma José Bezerra.

Investimento em multipropriedade

Segundo o empresario, se investe na multiproprie-
dade pelas multiplas vantagens da economia de ter
uma fracdo do objeto, somente o necessario que se
usa, sem ociosidade no investimento. "A multiproprie-
dade ja existe na vida pratica ha muito tempo, mas
agora tem regulamentacio especifica, que foi
conferida pelalei 13.777 de 2018".

"A multipropriedade confere ao coproprietirio
todos os direitos reais (de propriedade) sobre uma
determinada fracdo em relagdo a um imével, por um
determinado perfodo de tempo e este pode usat, fruir,
dispor, transferir, vender ou locar o seu bem, nos
termos dalei", comenta José Bezerra.
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WGobbo Solutions

apresenta novos conceitos para gestéo

Empresa oferece solucées para qualquer tipo de deficiéncia

para projetos de vacation club e multipropriedade

Um dos profissionais pioneiros
no mercado de tempo compartilha-
do no Brasil, Wallace Gobbo, lanca
sua propria empresa, a WGobbo
Solutions, oferecendo solugdes
para hotéis, resorts, incorporadoras
e projetos de multipropriedade e
vacation club.

O conceito da WGobbo veio
da anilise de Wallace Gobbo sobre

o mercado de tempo compartilha-

do em franca expansio, mas com uma caréncia por profissionais ou
empresas com capacitacdo mais consistente para atuar com este
complexo modelo de negécios.

O consultor de negocios explica que a empresa nasceu para ser
versatil, com o objetivo de ndo apenas criar, comercializar e gerir
projetos, mas também resolver com rapidez e baixo custo qualquer

deficiéncia em projetos de tempo compatrtilhado ja em andamento.

"Nio estou entrando no mercado para concorrer com as
consultorias, mas sim para ajuda-las em parcerias", enfatiza Gobbo.
s 5
"Como advogado, hoteleiro e por manter boas relagdes com o poder
ublico, acredito ter uma visio mais ampla do negbcio".
2

Ilhéus North Residence

Para este ano, a principal meta da WGobbo é terminar as vendas de
seu principal parceiro, o empreendimento de multipropriedade IThéus
North Residence, em Ihéus/BA, que ja tem mais de 40% das fracoes
comercializadas, e fortificar a relagao para novos projetos.

Wallace Gobbo revela que a empresa assumiu recentemente a
comercializagdo de um resort no Rio Grande do Norte, proximo a
Natal, além de outras negociagdes em curso, inclusive com empresas
norte-americanas. "Se tudo correr bem, estaremos com cerca de 10
salas de venda até o final do ano, espalhadas pelo nordeste e interior de

Sao Paulo".

Fundador acompanhou desenvolvimento do tempo compartilhado no Brasil

Wallace Gobbo iniciou sua carreira no tempo compartilhado ha
mais de 20 anos, em Fortaleza/CE, na recém-fundada Brasil USA
Resort. "A empresa trazia para Brasil todo &now-how da gigante norte-
americana Westgate. Fui contratado como Liner, logo passei a atuar
como Closer, fui me envolvendo aos poucos em outros departamentos
da companhia até assumir o controle geral, atuando com Diretor de
Operagoes por mais de uma década", discorre Gobbo.

"Durante esse perfodo, abracei com muitas horas de trabalho a
oportunidade de aprender. Conhego cada detalhe desse negdcio, pois
acompanhei o desenvolvimento do marketing, vendas e, principalmen-
te, 0 que acontece depois da venda. Desde 2002, muito tempo antes da
publicacao da Lei da Multipropriedade, ja vendiamos tempo comparti-
lThado com Escritura e Registro Imobilidtio”, diz o diretor da WGobbo.

Em 2011, ao deixar a Brasil USA Resorts, a empresa contava com
mais de 150 captadores de clientes, 80 Zners e 20 closers, recebendo picos
de 120 casais por dia em alta temporada.

Entdo, o consultor de negdcios ficou afastado do mercado até
2016, administrando sua rede de hotéis no intetior de Sao Paulo. Com o
"boom" da multipropriedade imobilidria no pafs, Gobbo resolveu

investir novamente no segmento.

"Ainda sem saber o rumo certo a tomat, resolvi percorrer o pais, em
busca de um panorama geral mais realistico possivel. Para isso, de 2016
até meados do ano passado, trabalhei em 14 diferentes salas de vendas,
com diversos modelos de negdcios e inimeras distingdes regionais.
Durante esse tempo de pesquisa, me surpreendi com o incrivel volume
de vendas alcangado em algumas salas e encantei-me as novas técnicas

de capta¢io", conta Wallace Gobbo.

EQUIPE DE PESO: O premiado Elvis Santos lideraa _
operagio. Ao seu lado, Marco Zambrana, atual Closer
e recordista nacional, com a maior venda da historia

do mercado de Fragoes Imobiliarias. —>
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tendéndia
Tendéncia traz novas solucées
para negocios de tempo compartilhado

Valorizacao dos parceiros, colaboradores e clientes sao os fatores mais importantes para consultoria,
que tem grandes objetivos para este ano, além de lancar uma nova unidade de negocios.

..& Time de atuagio estratégica:
B Kalley Oliveira, Priscilla Nathallie,
Joaquim Neto e Allysson Teixeira

Confianca, relacionamento, amizade, solu¢bes para negocios e consultoria planeja novas parcerias com hoteleiros e incorporadores
resultados. Essa ¢é a receita da Tendéncia Consultoria para atingir o para este ano.
sucesso de seus projetos de multipropriedade e vacation club e seus Com mais de quatro anos de mercado, a Tendéncia Consultoria
respectivos parceiros. Com duas operagdes comerciais de tempo conta com 48 colaboradores diretos e quase 120 pessoas indiretamente,
compartilhado atualmente — Ndutico Clube Fronteira, em envolvidos em todo o processo comercial, desde a prospecgao, venda,

Fronteira/MG, Campo Belo Resort, em Alvaro Machado/SP, a relacionamento com clientes e entrega dos produtos; além de ja ter



vendido produtos de tempo compartilhado para mais de 10 mil
familias.

O sécio-diretor da Tendéncia, Joaquim Branddo Neto, explica que
a consultoria adapta os produtos, servigos e forma de comercializacio
dependendo do cliente. "Nao nos preocupamos em vender algum bem
ou setvico, mas sim apresentar solucdes. A grande chave para termos
uma boa relagdo com os clientes ¢ trazer solugdes para as suas
necessidades".

Para Joaquim Neto, o relacionamento entre a consultoria e
parceiros ¢ ponto fundamental para o projeto ter mais vendas,
melhores remuneracdes, clientes mais satisfeitos, menos cancelamen-

tos e mais sustentabilidade ao negécio. "Uma boa conversa, uma boa

» B

empresa, um bom relacionamento, uma boa viagem, uma experiéncia
fantastica... ou seja, valorizar o outro ¢é algo que para nés nio tem
preco".

Alias, a valorizacio que o capital humano merece é encarada como
estratégia para entregar os melhores resultados pela Tendéncia. O
proprio lema da empresa enfatiza o lado humano: "Gente que ama
gente".

"Valotizar o ser humano na sua totalidade é uma receita praticada
diariamente. Cuidar e assistit cada membro das nossas equipes, dar
suporte e assessorar Nn0ssos parceiros incorporadores e superar as
expectativas de nossos clientes para nés ¢é primordial e a base de todos

0s N0ssos projetos e agoes", salienta o diretor da consultoria.

Novas parcerias e nova unidade de negoécios

Equipe de vemlas de Canapus Belo Besare

A Tendéncia oferece solugdes e assessoria em todo o processo de
vendas, para projetos de timeshare e multipropriedade, englobando
desde a concepgao do projeto, viabilidade financeira, incorporagio,
formacio e estruturagido de vendas, desenvolvimento de produtos,
prospeccio, capacitagio de equipes, efetivacdo de vendas, gerencia-
mento de carteira e pés-vendas, bem como marketing e relacionamento
com o cliente.

Joaquim Neto revela que ainda neste ano a Tendéncia estara com
novas opera¢oes de vendas em outras regides do pafs, além de a
empresa ter desenvolvido uma nova unidade de negdécios que ird
revolucionar a forma de prospeccio de /feads nos atuais e futuros
projetos da consultoria.

"A Tendéncia estd crescendo em uma velocidade grande assim

como a Industria do Tempo Compartilhado. Nossos objetivos estdo

cada vez maiores", diz o sdcio-diretor da Tendéncia. " Para nds, a unido

entre a concepgao do projeto e o sucesso do mesmo estd no foco, na

determinagio, disciplina e na honestidade com todos os envolvidos e

isso nao nos falta".

Experiéncia em negocios de tempo compartilhado

A Tendéncia Consultoria foi fundada em 2015 por Joaquim
Brandio Neto, que atua na industria de tempo compartilhado desde
2003, desempenhando viarias fun¢des no negécio, desde consultor de
vendas, supervisor, lider, gerente de sala, gerente de projeto e diretor.

"Sao mais de 16 anos de conhecimento e aprendizado para atingir o
know how necessario nessa Industria, desenvolvendo a cada dia novas
formas de atuar, oferecendo solugées aos nossos clientes e adaptagio
ao contexto do mercado, para entregarmos o melhor para nossos
parceiros e colaboradores", afirma Joaquim Neto. "Com mais de quatro
anos no mercado, a Tendéncia é responsavel pela felicidade das férias
de mais de 10 mil familias. Nosso lema é “Gente que ama Gente”. Vera
satisfacdo de cada familia, a realizacio de nossos colaboradores ¢ o

crescimento de nossos parceiros ¢ o legado que queremos deixar nessa

inddstria".

Equipe de vendas do Nautico Clube Fronteira



NEGOCIOS

32

Incorpore Solucoes

Area de atuagio:

Gestao Hoteleira;

Construtora;

Gestao Imobiliaria;

Comercial & Marketing;
Poés-vendas & Gestido de Carteira;
Sistema Informatizado de Gestio;
Clube de Vantagens;

Securitizagio;

¥* I I I H K H K *

Assessoria Juridica.

A Incorpore Solu¢des vem tendo uma
ascensao exponencial e tem atualmente investi-
mentos diversos, com projetos de grande sucesso
como o Resort do Lago e Resort do Lago PARK,
em Caldas Novas/GO, e administrando outros
diversos projetos de multipropriedade em varios
destinos no Brasil, entregando assim solugGes
completas aos clientes e investidores parceiros.

Dando sequéncia a esse crescimento, a
INCORPORE SOLUCOES estara nos préximos

anos inserindo novos projetos em sua base:

Com sede em Goidnia, a Incorpore Solugbes que teve
seu inicio em 2017, ja expandiu sua atuagdo em diversas
areas de forma eficiente, oferecendo assim, solugdes de
gestio com os melhores profissionais do mercado, com
uma gestao estratégica aos negdcios valorizando pessoas,
atualizada para servir ao investidor parceiro solu¢oes desde
os estudos preliminares até a operagao.

A Incorpore Solugoes se destaca pela qualidade das
vendas, gestio da carteira, pés-vendas e pontualidade na
entrega dos servicos.

¥ o [}

CORPORE
\'_ﬂ_f SOLUGHES

Em

Operagido

05 03 11

UH Fragoes VGV

4.652 | 118.662 | 4,3 bi

{§) www.incorporesolucoes.com.br W info@incorporesolucoes.com.br
SOLUCOES

W
OINPCORPORE £ (62) 3203-4851 48
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* MEETING GERAL -

FORTALEZA

REVISTA TURISMO COMPARTILHADO REALIZA EVENTO
PARA MAIS DE 350 PESSOAS EM FORTALEZA

Destinado a profissionais do mercado de timeshare e multipropriedade, o Meeting Geral Fortaleza, aconteceu em 15/05

Com presenca de mais de 350 participantes, a Revista
Turismo Compartilhado promoveu o Meeting Geral
Fortaleza, na capital cearense, no dia 15/05, no Teatro
Ceara Show. O evento tem foco no crescimento
profissional, trocas de expetiéncias, conhecimento, dicas
e aprendizagem para profissionais (promotores de
marketing, consultores de vendas, supervisores e pos-
vendas) do segmento de tempo compartilhado.

Atualmente, o mercado de multipropriedade e
vacation club em Fortaleza ¢ um dos mais aquecidos
deste segmento no Brasil, contando com 13 salas de
vendas e mais de 700 profissionais atuando diretamente.

Com patrocinio oficial da maior intercambiadora de
férias do mundo, a RCI, e apoio da empresa de tecnologia
Timeshare SolugGes, para comandar o Meeting Geral
Fortaleza, a Turismo Compartilhado convidou alguns
dos mais renomados e experientes profissionais deste
mercado que atualmente contam com projetos comercias
de tempo compartilhado no Ceara.

O primeiro painel, dedicado a captacio de clientes,
contou com a participacio de Neto Thomeny, da NS
Consultoria; Sérgio Falquer, da #CASE, MVC Férias e
The Coral; Larissa Valentino, do Beach Patk; e Letice
Vargas,do Hard Rock Hotel.

O segundo painel, destinado aos profissionais de
vendas de tempo compartilhado, teve a participacdo de
Marco Vargas, da New Time e Hard Rock Hotel;
Fernanda Lima, do Beach Park; Raphael Almeida, da
#CASE, MVC Férias e The Coral; e Maraisa Arantes, da
New Time e Hard Rock Hotel.

Este foi o terceiro evento Meeting Geral realizado
pela Turismo Compattilhado e o primeiro fora da sede da
empresa, em Caldas Novas/GO.

Patrocinadora Oficial

Apoio

soLuch=s

6/ TIME SHARS
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TECNOLOGIA

Tecnologia a servico do turismo compartilhado

Como as evolugdes tecnoldgicas impactam negécios de timeshare e multipropriedade?

Imagine as operagdes comerciais de tempo compartilhado antigamente,
sem internet, sem tablets, sem celulates, sem redes sociais. Nao restam
duavidas que os players tiveram que evoluir seus processos para se adequar as
evolugdes tecnologicas. Acompanhar essas evolugoes ajuda a decifrar para
onde irdo os consumidores no futuro, para se antecipar a essas mudangas ou
serinovador e pioneiro.

A Revista Turismo Compartilhado conversou com profissionais do
segmento que trabalham especificamente com gestao e estratégias utilizando
ferramentas tecnolégicas para melhorar as performances das operagoes
comerciais, sobre o que € utilizado atualmente e as tendéncias de tecnologia
para propriedade compartilhada.

Marketing

Alguns players do segmento ja utilizam captagao de /ads, tanto para
salas in house e off site, pelas redes sociais, buscando aumentar o nimero
de clientes qualificados, rastreando os perfis dos usudrios localizados
proximos do destino ou sala de vendas, assim conseguindo, a0 mesmo
tempo, divulgar a marca e conversio de vendas

"O monitoramento de redes sociais, baseada em geolocalizagio,
ajuda a ter um maior entendimento sobre o perfil de pessoas que estejam
proximas de salas de vendas, ou pontos de captagio externo. Pode-se
analisar através de post nas redes, o perfil e comportamento. Dessa
forma, consegue-se captar esse publico, enviando uma mensagem certa,
no contexto certo e paraa pessoa certa”, explica Marcio Ferreira, gerente
deinteligéncia de negdcios do GR GROUP.

O sécio-diretor da TimeShare Solugées (TSS), Rafael Rezende, uma
empresa de tecnologia especialista em soffwares de gestio para timeshare
e multipropriedade, destaca os avangos de soffwares visando aumentar a
quantidade de /eads qualificados para as salas de vendas "Os soffwares da
TSS poderio utilizar cimeras de monitoramento em diversos pontos
turfsticos para capturar imagens de pessoas, fazer o reconhecimento
facial de perfis em redes sociais, e redirecionar dados ao controle de

abordagem".

Sala de Vendas

Um dos desafios das operagdes comerciais é oferecer uma grande
experiéncia para os consumidores dentro da sala de vendas, para que a
sensagao de estar de férias seja a mais real possivel e se concretize em
vendas. Praticamente todas as operacoes do pafs utilizam tablets para as
apresentagoes, algumas contam com O6culos de realidade virtual e
projecdes mapeadas nas paredes.

Rafael Rezende enfatiza a necessidade das empresas investirem em
salas de vendas com recursos tecnoldgicos, como um meio de encantar e
se comunicar melhor com os clientes. "A TSS projeta criar um ambiente
virtualizado para as salas de vendas, composto por bots de softwares e
6culos de realidade virtual, capaz de realizar a apresentacio em 4D".

Utilizar inteligéncia artificial, Data Science e Machine Learning para
aumentar a eficiéncia dos consultores de vendas ¢ a sugestio de Marcio

Ferreira. "Pode-se segmentar um prospect pelo perfil e guiar a escolha de

uma pessoa que ird oferecer um melhor atendimento e conseguira ter

maior sucesso ao personalizar o produto".

Vendas online

Comercializar produtos de timeshare e multipropriedade, e nio
apenas a captacdo de /lads, ainda gera desconfianca em alguns
profissionais, mas algumas empresas do setor ji investem nesse
segmento, que além de ser mais um canal de vendas com custo baixo,
também é mais um meio de divulgacdo do empreendimento.

O empresario Vinicius de S Barbosa foi um dos pioneiros em
utilizar esta op¢do de negdcios no pais, com o portal
PropriedadesCompartilhadas.com. "Quando comecei com a proposta
de vender exclusivamente pela internet, a grande maioria pensava ser
uma missao impossivel, mas ap6s os primeiros resultados e validagao
vejo que outros players comegaram a langar seus projetos para desbravar
também esse oceano ainda nao explorado”.

O PropriedadesCompartilhadas.com e outras empresas que ja
utilizam a internet como canal de vendas usam ferramentas de
marketing digital para prospectar e captar os /ads, para depois envolvé-
los com textos, imagens, videos, chats e outros recursos para fechar a
venda. "E um caminho sem volta, foi assim com eletrodomésticos,
, porque

nao com timeshare e multipropriedade?", questiona Vinicius de Sa

moveis, sapatos, ingressos, investimentos, servicos bancarios

Barbosa.

Poés-vendas

Mircio Ferreira salienta que o pds-vendas tem que ser agil na
comunica¢io, com atuagio em todos os canais. " O cliente hoje ¢é
Omnichannel, estd em todas as plataformas possiveis", diz o especialis-
ta em inteligéncia de negdcios. "Para isso, pode-se utilizar Chatbots,
para o primeiro contato do cliente, e ajudar a equipe de relacionamento
aentregar um melhor atendimento".

Outra sugestio do gerente do GR Group é o Data Science para
ajudar a entender os clientes e criar mais engajamento atrelado a
proposta de valor, a antecipar quando um cliente estd prestes a
abandonar a empresa, a mensurar a saude do cliente e, principalmente,

melhorar a experiéncia e jornada do mesmo.



Aplicativo indicadores

Voltados para gestores de operagdes
comerciais de projetos de timeshare e
multipropriedade, o TSS Indicadores
emite, de forma facil e pratica:

» Relatérios personalizados como
indicadores de performance e
resultado;

» Vendas pororigem;

» Entreoutros.

@ contato@timesharesolucoes.com.br
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TSS Condominio

Primeiro sistema de condominio

desenvolvido especificamente para o

multipropriedade imobiliaria, o TSS

Condominio atende 100% das necessi-

dades dos gestores dos empreendimen-

tos, entre os servigos de gerenciamento

destacam-se:

» Calendario rotativo de utilizagao

 Calendério rotativo de selegdo de
periodo;

« Rateio fixo, igualitario ou fragéo ideal
por apartamento;

 Rateio igualitario ou percentual por
fracdo;

« Controle de entrada e saida do Pool
Hoteleiro, assim como suas reservas.

Nova versao TSExplorer

A nova versdo do TSExplorer esta em
desenvolvimento e serd langada em
breve.

 Totalmente Web;

 Tecnologia de ponta;

» Muito mais velocidade nas opera-
coes;

» Garantia de mais agilidade e
instintividade para as operagdes no
dia a dia, gerando uma experiéncia
Unica e fluida para o usuario;

 Arquitetura do sistema desenvolvida
totalmente em nuvem;

» Mais seguranca das informagoes;

 Maior velocidade de processamento
de dados;

 Melhor custo-beneficio.

ENTRE EM CONTATO CONOSCO E SAIBA MAIS

SOBRE 0S BENEFICIOS DE UMA SOLUCAO

INTEGRADA PARA AUMENTAR 0S RESULTADOS
E REDUZIR 0S CUSTOS DA SUA OPERAGAQ

® (64) 3453-7993
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INCORPORACAQ

» Y

Diferencas entre obras de modelos de
multipropriedade e incorporacao imobiliaria tradicional

Apesar da multipropriedade set considerada um produto
imobilidtio, com muitas construtoras ¢ incorporadoras investindo
neste segmento, hd muitas particularidades neste modelo que sio
diferentes da incorporagdo tradicional que merecem ser destacadas.
Além do sistema de marketing, vendas, pés-vendas e gestdo hoteleira e
condominial, a construc¢io do empreendimento de multipropriedade
também se diferencia do modelo imobilidrio de incorporacio
tradicional.

O CEO da Amplus Construtora, Paulo Hentique Barbosa, explica
as diferencas que as construtoras, acostumadas com construcoes
imobilidrias tradicionais, devem se atentar ao terem obras no modelo de
multipropriedade. A Amplus Construtora possui projetos de
incorporacio tradicional e também no ramo
das fracées imobilidrias, com o empreendi-
mento Lagoa Eco Towers, em Caldas
Novas/GO.

Paulo Henrique Barbosa,
da Amplus Construtora

o/
equipotel

SINONIMO DE HOSPITALIDADE

ONDE A

Organizagéo e Promogdo

Q\ Reed Exhibitions
Alcantara Machado

De acordo com o empresario, a principal diferenca é com relagao
a0 fluxo de caixa do incorporador/empreendedor, que na maioria dos
casos ¢ dependente das vendas e recebimentos mensais. "Diferente-
mente de uma incorporagao tradicional, onde temos o apoio do SFH
(Sistema Financeiro Habitacional) e outras linhas de crédito, nos
empreendimentos de multipropriedade, o funding do empreendimen-
to é formado com capital préprio e o recebimento das vendas".

Paulo Henrique ressalta a importancia de observar de perto se o
desempenho das vendas e recebimento esta de acordo com o planejado,
pois isso refletitd no curto prazo no caixa do empreendimento,
impactando no que pode ser investido na obra. "Em empreendimentos
tradicionais, o desembolso financeiro obedece os critérios técnicos de
execucdo. Ja em empreendimentos no regime de multipropriedade, o
planejamento ¢ dindmico e ¢ refeito e adaptado mensalmente, para
otimizar o dinheiro disponivel e nio estourar o caixa do empreende-
dor".

As consequéncias de um mau planejamento da obra ou um nio
acompanhamento e adaptacio constante, segundo Paulo Henrique,
podem ser ociosidade das equipes, atrasos (devido a sequenciamento
erradas das atividades), retrabalhos e aumento do custo direto da obra.

10-13 72019

SAO PAULO EXPO 13H AS 21H

A Equipotel é sinénimo de hospitalidade no Brasil e na América
Latina. Em 2019 completa sua 57 edi¢do como um evento de
vanguarda e tendéncias para a arte de receber bem.

Um ambiente propicio para encontrar solugdes para o primor
na habilidade de gerir o seu negdcio e acolher o seu cliente.

PERSPECTIVAS PARA 2019

Participagdo
com mais de

300

marcas

Seja um expositor da EQUIPOTEL 2019
e viva esta experiéncial

Presenca de
mais de

25 mil

swtontes/comprcdcres
qualificados

25 mil

m’ de exposicdo

(11) 3060-4937 ° comercial@equipotel.com.br

WWW.EQUIPOTEL.COM.BR
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Importancia de consultoria
especialista em tempo compartilhado

Itimamente, tenho escutado questionamentos de

empresarios, que desejam investir no mercado de

propriedade compartilhada, em relacdo ao sistema de
vendas de impacto e a importancia de ter uma consultoria especializada
no segmento como parceira acompanhando as fases do negdcio

Todas essas empresas que divulgam nimeros estratosféricos de
vendas, VGV's gigantescos, abertura de novas salas de vendas e
langamentos de novos projetos, tém seus alicerces sedimentados no
processo de venda de impacto, contam com consultorias ou possuem
muitos anos de atua¢io no tempo compartilhado.

Desde a década de 1990, a forma de abordagem e vendas pouco
mudou. Muitos players internacionais continuam com os mesmos
métodos de marketing direto e venda de impacto. Quais foram as
mudangas neste processo atualmente, na captagao de clientes e sala de
vendas? Menos pressio da venda? Método novo na captagio? Tirar a
decisio do hoje e fazer uma venda sem impacto?

Nio, muita pouca coisa mudou realmente. A pressio da venda é
emocional, mostrando as vantagens de se tirar férias. As vendas sio
realizadas em locais urbanos, onde o consultor tem que emocionar
muito o casal ou em locais turisticos, onde a urgéncia tem que ser
trabalhada.

Atualmente, percebo novos players deste mercado investindo para
vender o produto sem sala de vendas, sem captadores de clientes e
consultores de vendas, mas utilizando de ferramentas de marketing
como anuncios em jornais, revistas, internet, canais de televisio,
celebridades, etc. Nao estou afirmando que nio deve-se investir nessas
midias. Todo tipo de divulgacio é valido, mas também devemos analisar
o porqué que os maiores players desta indudstria no Brasil ndo largaram
mio da tradicional sala de vendas.

Férias para muitos clientes nunca ¢ prioridade. Quando as pessoas
decidem casar, pensam na festa, lua de mel e o imével préprio, depois
terminar uma pés-graduacio ou mestrado, trocar de carro, ter filhos,
colégio das criangas, faculdade e depois os netos. Para muitos, a
prioridade férias ¢ muito distante e as salas de vendas sao industrias de
sonhos, onde o cliente consegue ver a necessidade de ter férias
exclusivas, investir em algo prazeroso e sair da rotina.

E isso que os profissionais do tempo compartilhado fazem —
realizam sonhos e mudam as vidas dos clientes. Vejo "experts" falando

que devemos diminuir a pressdo nas vendas. Oras, falar para o cliente
que este deve ter férias é pressionar? Nio por acaso, qualquer
profissional de vendas de outro segmento ou corretor de iméveis ao
conhecer nosso sistema de captag¢do de clientes e vendas fica
impressionado.

As consultorias de tempo compartilhado possuem o conhecimen-
to e experiéncia para treinar equipes comerciais para esse modelo de
negdcio, que exige que a sala de vendas seja especifica, diferente de um
showroom de langamento imobilidrio ou qualquer outro tipo de vendas
de agéncias de viagens.

As consultorias também realizam os estudos preliminares do
negdcio, chamados de estudos de viabilidade, que indica se o negécio é
vidvel, os custos, investimento, precificacio, a velocidade de vendas,
tempo de retorno do investimento, analise do mercado local e o
destino.

Outro ponto que destaco, em que o estudo de viabilidade ird
analisar, ¢ o fluxo de caixa negativo. Apesar do grande volume de
vendas que o negdcio gera, as receitas inicias ndo acompanham a
comercializagao. No tempo compartilhado se vende a prazo, mas os
custos sao a vista. Por esse motivo, ¢ importante ter uma estrutura
financeira para suportar esse fluxo negativo e nao depender apenas da
entrada de receitas para iniciar a construgao do empreendimento.

E praticamente inviavel langar um projeto nesse modelo sem ter
parcetia com uma empresa de intercimbio de férias ou clube de
vantagens e beneficios. A consultoria também auxilia o empresario
sobre o que é melhor para o negdcio e o destino. Uma dica: pesquise
qual empresa de intercimbio possui mais empreendimentos afiliados
em sua regido e busque outra para ter um diferencial.

Comegar um negdcio dessa complexidade sem o suporte de uma
consultoria especializada é um risco desnecessario, tanto que muitos
empresatios que se aventuram em desenvolver um vacation club ou
multipropriedade sozinhos, no decorrer do projeto, apds alguns
tropecos e prejuizos, fecham parcerias com as empresas especialistas
do segmento para salvar o negécio.

Apesar dos investimentos que o empresario deve realizar - com a
consultoria, sala de vendas e marketing — a primeira vista parecerem
altos, no final do ciclo do negdcio se mostram a melhor op¢io, com o

sucesso, receitas e lucros do negdcio.

Renato Campos ¢é diretor operacional da Live Better Brasil, consultoria de implantagio de
Multipropriedade e Vacation club , tendo como clientes ativos: Plaza Hotéis & Resort, Own Hotels, da
Argentina, Puerto Huapi Resort, da Argentina, Five Senses Resort, de Palmas/TO, Angra Beach Hotel, de
Angra dos Reis/R]J, Lumem Recreio, Barra First, no Rio de Janeiro, Thermas Hot World, em Aguas de
Lindoia/SP e Eco Resort Capivari, em Campina Grande do Sul/PR.



7 DE AGOSTO DE 2019
Hotel Pullman Sao Paulo
Vila Olimpia

R$259 até 30 de junho ‘

OPCOES DO HOTEL:

Pullman Sao Paulo
Vila Olimpia

R$61 9 por noite

PARA RESERVAS DE HOTEL, LIGUE PARA +55 11 3049-6737.
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shared ownership

INVESTMENT

CONFERENCE
®

Uma fonte excepcional
para obter conhecimentos,
perspectivas e experiéncia.

R$359 i

Grand Mercure
Sao Paulo Vila Olimpia

R$41 9 por noite

QUEM DEVE PARTICIPAR

Saiba mais sobre as ultimas tendéncias
e oportunidades da industria da
propriedade compartilhada.

Aprenda como estruturar um
financiamento e entenda o que o
mercado financeiro esta fazendo.

Descubra como as técnicas de
marketing e vendas estao evoluindo
para alcancar as novas geragoes de
compradores.

Concecte-se com valiosos contatos
incluindo desenvolvedores imobiliarios,
hoteleiros, financiadores, investidores
e profissionais do mercado.

E muito, muito mais!

Desenvolvedores Imobiliarios e Hoteleiros e Financiadores e Investidores
Fundos de Investimentos Consultores ® Empresas de Capital Privado

Profissionais do Mercado

INSCREVA-SE HOJE!

Para mais informagdes sobre a conferéncia e oportunidades de patrocinio, visite o site
intervalevents.cvent.com/2019soicbrazil ou contate Deborah Arena no telefone
+55 11 4420-4533 ou no e-mail deborah.arena@intervalintl.com.
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