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HOT BEACH: O DESTINO QUE CRESCECOM
CONSISTENCIA E TRANSFORMA A CIDADE DE OLIMPIA

EM UMA REFERENCIA NACIONAL DO TURISMO.

Um crescimento guiado por estratégia, integracdo e visdo de longo prazo.
Olimpia € o endereco. Hot Beach é o destino.

Wyndham Natal Pitanqui Praia GAV Resorts lanca novo empreendimento Pesquisa Cenario de Desenvolvimento
€ inaugurado no Rio Grande do Norte de multipropriedade em Gramado de Multipropriedades 2026
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Reconhecidas Ativas Premiadas

LIVAPP

A LIVA acredita que a experiéncia do proprietario ndo ter-
mina na compra — ela comega ali. Com o LIVAPP, vocé
tem acesso facil e rapido a tudo que precisa: reservas,
agendamento de semanas, comunicados, beneficios
exclusivos e suporte, onde estiver e quando precisar.

O Clube+ é o programa de vantagens que transforma

CIube + cada viagem em uma experiéncia ainda mais completa,

' oferecendo descontos exclusivos, beneficios especiais e

ATRIO |_|V/'\\.. acesso a oportunidades Unicas, garantindo mais economia,
praticidade e momentos que realmente valem a pena.




LIVA:

— Residences —

LIVA Residences: onde viver se transforma em uma experiéncia de marca, com
projetos que unem sofisticacao, identidade e propdsito em cada detalhe, criando
espacos Unicos para quem valoriza estilo, conforto e significado.
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EDITORIAL

O Novo Ritmo do Setor:
Sustentabilidade, Gestao e Consolidagao

elaborado pela Caio Calfat Real Estate Consulting, confirma um

movimento que ja vinha sendo observado: apds anos de forte
expansdo — chegando a taxas de crescimento préximas de 30% em determi-
nados periodos — o setor entra agora em uma fase de crescimento mais mode-
rado. Em 2026, o avanco foi de 3,7% em novos lancamentos e 8,5% em VGV.

O estudo Cenario de Desenvolvimento de Multipropriedades 2026,

Essa desaceleragdo, porém, indica maturidade. As empresas vém aprimo-
rando a gestdo dos empreendimentos, fortalecendo o relacionamento com os
proprietarios e reduzindo a presenca de aventureiros. O resultado € um ambi-
ente mais profissional, sustentavel e focado em longo prazo.

Nesta edicdo, destacamos companhias que estdo redefinindo a percepcao
de multipropriedade e timeshare entre consumidores, investidores e novos
empreendedores. O protagonismo fica por conta do Hot Beach Parques &
Resorts, que combina hospitalidade, entretenimento e multipropriedade,
consolidando Olimpia (SP) como um dos destinos turisticos mais dinamicos
do pais.

Trazemos ainda:
e GAVResorts, com o lancamento do Gran Haus Resort, em Gramado;

* A abertura do Wyndham Natal Pitangui Praia, empreendimento de
multipropriedade do GR Group, operado pela Wyndham Hotels &
Resorts;

e O Grupo Taua, que inovou ao lancar o Mais Taud, o primeiro
programa de clube de descontos do mercado de propriedade
compartilhada.

Esta edicdo traz ainda os resultados da nova pesquisa Cenario
de Desenvolvimento de Multipropriedade 2026, anélise do estudo
de propriedade compartilhada da Noctua e reflexdes sobre tendén-
cias, oportunidades, gestao, investimentos e crescimento do turis-
mo imobilidrio, debatidos nos principais eventos do setor.

Desejamos uma leitura produtiva e inspiradora!

Boa Leitura!
Fabio Mendonca
Diretor de Jornalismo

L Jornalista Responsavel

E Fabio Mendonga (MTb 01.877)
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HOT BEACH: o destino que cresce com
consisténcia e transforma a cidade de

olimpia em uma referéncia nacional
do turismo

Pagina 06

GAV Resorts langa o Gran
Haus Resort em Gramado
(RS), com investimento de
mais de RS 300 milhdes em
obras

Wyndham Hotels & Resorts
reforca lideranga em
multipropriedade no Brasil
com novo projeto no RN
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transformar experiéncia em
crescimento previsivel,
rentavel e sustentavel

A Reforma Tributariae a
nova ldgica do turismo -
Artigo de Marllon Terra,
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GR Group aposta em
tematizagdo de resorts e
redefine o valor da
experiéncia no turismo
brasileiro

Mathia Consulting aposta
em estruturagao, governan-
¢a e inovagdo para impulsio-
nar negdcios em turismo e
hospitalidade
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MERCADO

Novo empreendimento marca o terceiro resort da empresa no destino,
que concentra mais de R$ 700 milhdes em investimentos em obras nos resorts da regiao

GAV Resorts anuncia o langamento do Gran Haus

Resort, seu mais novo empreendimento em Gra-

mado (RS), consolidando a presenca da empresa
em um dos destinos turisticos mais desejados do Brasil. Este é
o terceiro resort da empresa na regido, reforcando o compro-
misso com o desenvolvimento turistico local e a oferta de
experiéncias de alto padrao.

Com investimento de mais de R$ 300 milhdes em sua
construcdo, o Gran Haus Resort contard com 332 apartamen-
tos, com metragens que variam de aproximadamente 34,85
m2 a 99,29 m?, distribuidos em cerca de 14 tipologias diferen-
tes, atendendo perfis diversos de hospedes e familias.

O projeto foi concebido para oferecer uma infraestrutura
completa de lazer, entretenimento e bem-estar. Entre os dife-
renciais estdo recepcdo ampla, bares, restaurante e saldo,
boliche, cinema, saldo de jogos, brinquedoteca, playground,
spa, saldo de beleza, academia, piscina com sauna, além de
areas como deck descoberto e espelho d'agua, que se destaca
na arquitetura do empreendimento. O resort também contara
com pet care, estacionamento, guarita e estrutura completa de
apoio ao héspede.

“Gramado é um destino estratégico para a GAV Resorts,
que combina turismo consolidado, alto fluxo de visitantes e
grande potencial de valoriza¢do. O Gran Haus Resort chega
para elevar ainda mais o padrao da nossa atuagdo na regido,
oferecendo experiéncias completas e memoraveis para nos-
sos clientes”, destaca Manoel Vicente Pereira Neto, CEO da
GAV Resorts.

Expansao

Além do Gran Haus Resort, novo lancamento da compa-
nhia, a GAV Resorts segue ampliando sua atuagdo em Grama-
do com outros empreendimentos relevantes. O Gran Valley
Resort, com investimento de R$ 125 milhdes, sera inaugurado
ainda este ano, enquanto o Gran Garden Resort, com investi-
mento de R$ 220 milh&es, encontra-se em fase de obras. A
empresa também é patrocinadora master de eventos como
Natal Luz, Festival de Cinema, Gramado In Concert, ChocoPas-
coaeVindima, com aporte de R$ 3,5 milhdes.

Considerando o conjunto de projetos em Gramado, com
empreendimentos em diferentes estagios, além de evolugdes,
ampliagdes de estrutura e aportes complementares ao longo
do desenvolvimento, os investimentos da GAV Resorts ja
ultrapassam R$ 700 milhdes até o momento, exclusivamente
em obras. O volume evidencia a confianga da empresa no
potencial turistico e econémico do destino, além de contribuir
diretamente para o desenvolvimento local, a geracdo de
empregos e o fortalecimento da hospitalidade.

TN L -

Cupula: piscina coberta e sauna

Area de lazer

Pista de Boliche

Flexibilidade

O empreendimento é estruturado no modelo de multipro-
priedade, permitindo que os multiproprietarios adquiram
fracGes do imovel e usufruam do resort em periodos determi-
nados ao longo do ano. Apds a inauguracdo, o Gran Haus
Resort também operaréd no formato de hotelaria, oferecendo
servicos completos e gestdo profissional, com padrdo elevado
de hospitalidade.
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MERCADO

RESIDENCE CLUB HARD ROCK HOTEL GRAMADO
REDEFINE O TURISMO DE LUXO NO BRASIL COM MODELO PIONEIRO
DE BRANDED RESIDENCE E ANCORA DE ENTRETENIMENTO

mercado de hospitalidade brasileiro assiste a uma mudanca definitiva no perfil dos seus ativos

imobilidrios. Com o avanco do Residence Club Hard Rock Hotel Gramado, a Mundo Planalto introduz

um conceito que une a solidez dos branded residences a poténcia de um centro de entretenimento

global. O projeto deixa de ser apenas um empreendimento hoteleiro para se posicionar como um destino turistico
eum polo de atracdo regional, elevando a régua do que se espera de um investimento em hospitalidade no Pais.

Perspectiva aberta do empreendimento

A convergéncia de um modelo inovador

Lobby

m Maio/2026 " turismocompartilhado.com.br

O diferencial estratégico do Residence Club Hard Rock Hotel
Gramado reside na fusdo de trés pilares que raramente operam em
conjunto: a forca de uma marca de entretenimento reconhecida mun-
dialmente, a sofisticacdo técnica de uma branded residence e a flexibili-
dade de um vacation club de alto padrdo. Essa triade cria um ecossiste-
ma onde o proprietario e o hospede ndo adquirem apenas um espaco
para estadia, mas um ativo imobilidrio integrado a uma infraestrutura
de lazer que funciona como uma ancora turistica permanente para
Gramado.

"Estamos mudando a légica de mercado. O investidor de hoje
compreende que a marca é um ativo, mas € a gestdo e a capacidade de
entrega que sustentam o valor a longo prazo", afirma José Roberto
Nunes, CEO da Mundo Planalto. "O Residence Club Hard Rock Hotel
Gramado foi concebido para ser um ponto de convergéncia entre
experiéncia e rentabilidade, operando em um patamar de exigéncia
internacional.»



MERCADO

Infraestrutura como ancora regional

Mais do que um complexo de apartamentos, o empreendimento é
uma maquina de experiéncias projetada para atuar como um hub de
atragdo na Serra Gaucha:

Museu da Musica: O coragdo da marca Hard Rock. O hotel abri-
gara uma curadoria exclusiva de memorabilia — figurinos, instrumen-
tos e itens histéricos de icones mundiais da musica—, criando um polo
de visitagdo cultural inico no Brasil.

Mall de experiéncias: Um espaco comercial estratégico com 16
operacoes selecionadas, oferecendo servicos e produtos premium que
complementam a jornada do visitante e tornam o hotel um ponto de
parada obrigatdrio para o publico regional.

Gastronomia e lifestyle: Cinco conceitos gastronémicos distin-
tos que traduzem a atmosfera vibrante da marca Hard Rock, unindo
sabor e entretenimento.

Centro de eventos: Infraestrutura de ponta para convengdes,
grandes espetaculos e eventos sociais, colocando Gramado definitiva-
mente no circuito das agendas corporativas e culturais globais.

Bem-estar e entretenimento: SPA de padrdo internacional,
academia equipada com tecnologia de ponta TechnoGym e um com-
plexo de piscinas cobertas e descobertas, garantindo lazer em todas as
estagoes.

Espacos Kids e Teen: Infraestrutura dedicada ao publico jovem,
com areas tematicas exclusivas (Hard Rock Roxity Kids Club™ e Teen
Spirit) que oferecem programacao e diversao pensadas para cada faixa
etaria.

Piscina interna

Uma nova visao para o destino Gramado

A concepgao do Residence Club Hard Rock Hotel Gramado reflete
ainteligéncia de mercado da Mundo Planalto, que estruturou o proje-
to com ativos de entretenimento desenhados para sustentar a deman-
da em periodos de média temporada. Mais do que um empreendi-
mento imobilidrio, o projeto foi desenhado para atuar como um motor
de receita recorrente para o investidor. "Nosso foco foi criar um ativo
que transcenda o modelo tradicional; entregamos um equipamento
de alta performance capaz de potencializar resultados financeiros
continuos", reforca José Roberto Nunes.

Gramado, destino consolidado que recebe mais de 700 eventos
anuais, passara a contar com uma infraestrutura de padrao internacio-

nal, desenhada para elevar o patamar do setor corporativo e maximizar
as taxas de ocupacdo do hotel. Para Nunes, a chegada do Hard Rock
Hotel e de outros empreendimentos de marcas globais marcard uma
transformacéo estrutural na Serra Galcha. O executivo destaca o
potencial da regido para capturar o turista do segmento AAA e o
publico internacional — hoje, majoritariamente concentrado nos eixos
do Rio de Janeiro, S30 Paulo e Salvador. Com essa nova oferta de
hospitalidade, o CEO projeta uma migracdo natural desse fluxo para o
sul, o que resultara em uma valorizacéo sistémica do ticket médio de
consumo e das tarifas diarias de todo o setor hoteleiro na cidade.

Exceléncia na execucao e a nova fase da obra

A materializagado do Residence Club Hard Rock Hotel Gramado é o
reflexo da precisdo entre a estratégia da Mundo Planalto e a inteligén-
cia construtiva da Proaco. O projeto é conduzido sob a l6gica da cons-
trucado industrializada — um processo limpo, sustentavel e de execu-
¢ao acelerada, que permite que o rigor dos padrdes internacionais da
marca Hard Rock seja atingido com exatidao milimétrica.

Enquanto a estrutura era desenvolvida e validada rigorosamente
em ambiente fabril, o canteiro de obras preparava a infraestrutura para

a fase de montagem. Este cronograma entra agora em seu estagio
mais dinamico: com a finalizagado desta etapa fabril, as pecas estrutura-
is comecam a chegar a obra neste final de abril, dando inicio a monta-
gem em larga escala. Mais do que apenas o avanco fisico, este marco
reafirma a velocidade e a tecnologia empregadas para garantir a
entrega de um ativo de exceléncia, consolidando o Residence Club
Hard Rock Hotel Gramado como uma das maiores referéncias de
engenharia e hospitalidade do Pais.

Maio/2026 +" turismocompartilhado.com.br m
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MAIS TAUA: PIONEIRISMO, RESULTADOS E UM NOVO
PADRAO DE FIDELIZAGAO NA HOTELARIA BRASILEIRA

esde seu langamento, ha pouco mais de

dois anos, o Mais Taua ja acumula mais

de R$180 milhdes em faturamento, um
NPS acima de 85% e uma base crescente de sécios
que retornam, ndo por obrigacdo contratual, mas
por escolha. Esses nimeros contam a historia de
um modelo que chegou para mudar as regras da
fidelizacdo na hotelaria brasileira.

O Grupo Taua foi pioneiro ao trazer para o Brasil
um conceito que ganhou forga internacionalmente:
mais direto, humano e mais eficiente, um clube de
beneficios com valor claro e uso imediato. A novi-
dade exigiu coragem, investimento e ousadia para
romper com o modelo tradicional de multiproprie-
dade e sistemas de pontuacdo ja consolidados no
mercado.

RESULTADOS QUE VALIDAM
A ESTRATEGIA

O desempenho do programa em 2025 foi con-
sistente: cerca de R$ 71 milhdes em faturamento ao
longo do ano, consolidando o Mais Taud como um
pilar real de receita para o grupo.

Mas foi no inicio de 2026 que o programa mos-
trou sua forga com mais clareza. Ja no primeiro
trimestre, o faturamento superou mais de 10%
acima da meta prevista para o periodo — com
janeiro se destacando como um dos meses mais
expressivos desde o lancamento.

Ticiane Pinheiro é uma das embaixadoras do Programa Mais Taua

Além das hospedagens, o modelo gera receita
recorrente por meio das assinaturas ativas, uma
camada de previsibilidade financeira que diferencia
o Mais Taua dos modelos tradicionais e contribui
diretamente para a rentabilidade do grupo. Mais
do que crescimento, os nUmeros indicam uma
mudanca estrutural na forma como o grupo gera
receita e se relaciona com sua base.

A satisfacdo dos sécios acompanha esse cresci-
mento. Em 2026, até fevereiro, o NPS do programa
superou 85% — um indicador que reflete nédo
apenas adesdo, mas identificacdo real com a
proposta.

Ticiane Pinheiro é embaixadora do programa desde outubro de 2023
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UMA VIRADA COM PROPOSITO

O modelo anterior operava com um sistema de
pontuagdo que, na pratica, gerava fricc¢do em vez
de fidelidade. O processo de reserva era manual e
demorado — o cliente podia esperar dias por uma
resposta sobre disponibilidade e custo. As diarias
congeladas ndo acompanhavam os reajustes ope-
racionais, e o alto volume de duvidas sobrecarrega-
va o pos-venda. O produto existia, mas a experién-
cia entregue ficava aquém do esperado.

O Mais Taua nasceu como resposta a essas
dores. Com descontos a partir de 20% nas hospe-
dagens, mais de 40 beneficios exclusivos e um
sistema de reservas online e autébnomo, o progra-
ma transformou a relagdo do socio com a rede.
Hoje, o cliente entra no aplicativo, visualiza benefi-
cios, escolhe a data e conclui a reserva, sem inter-
mediarios e sem burocracia.

FIDELIZAGAO COMO CULTURA,
NAO COMO PRODUTO

O que o Mais Taua entrega vai além de descon-
to e beneficio. Ao criar espacos fisicos exclusivos
para sécios nos resorts, como areas de check-in
diferenciado, piscinas, spas e restaurantes reserva-
dos, o programa transforma a experiéncia dentro
dos empreendimentos. O sécio ndo é apenas um
héspede com vantagens; ele ocupa um lugar dife-
rente dentro darede.

Esse posicionamento tem gerado algo que a
hotelaria busca ha décadas: recorréncia esponta-
nea. O cliente volta porque quer voltar e cada retor-
no aprofunda o vinculo com a marca, tornando a
relagcdo cada vez mais dificil de substituir.

PILAR ESTRATEGICO EM EXPANSAO

Dentro do Grupo Taua, o Mais Taua deixou de
ser um produto complementar para se tornar um
eixo central da estratégia. Ele sustenta a fidelizacéo,
alimenta a receita recorrente e fortalece a identida-
de daredejunto ao seu publico mais engajado.

Esse avanco acontece em paralelo a expansao
do grupo, que inaugura seu sexto empreendimen-
to — o primeiro no Nordeste, em Jodo Pessoa —
ampliando o universo de experiéncias disponiveis
aos socios e reforcando o valor do programa a cada
nova unidade.

A ambicdo para os proximos anos é clara:
expandir a base de clientes fidelizados e consolidar
o Mais Taua como o principal produto da rede. A
estratégia passa por aprofundar a proposta de
valor, ampliar as possibilidades dentro do progra-
ma e manter o padrdo de experiéncia que tem
sustentado os resultados.

Area exclusiva Mais Taua na nova unidade do grupo em Joio Pessoa

UM NOVO PADRAO PARA O SETOR

Em um mercado que por muito tempo associou
fidelizacdo a complexidade — pontos, cotas, regras
e restricbes — o Mais Taua mostra que o caminho
pode ser mais direto. Sem barreiras de entrada e
com beneficios claros desde o inicio, o programa
foi conquistando espago de forma organica, pela
experiéncia que entrega na pratica.

Hospedes que adquiriram o programa passa-
ram a enxergar valor real na proposta, retornando
com mais frequéncia e ampliando sua relagdo com
a marca. Muitos foram além: em 2025, pelo menos
20% do volume vendido correspondeu a upgrades
de categoria, um nimero que fala por si s6 sobre a
satisfacdo de quem experimenta e quer mais.

Para a hotelaria brasileira, ¢ um indicativo claro
de que simplicidade e valor real, quando andam
juntos, constroem algo mais duradouro do que
qualquer programa de pontos.
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Wyndham Hotels & Resorts
reforca lideranga em multipropriedade no Brasil
com novo projeto no RN

Wyndham Natal Pitangui Praia, empreendimento localizado em Extremoz (RN),
marca o terceiro projeto do GR Group em parceria com a rede

Vista aérea do Wyndham Natal Pitangui Praia

Wyndham Hotels & Resorts, maior empresa de

franquia de hotéis do mundo com mais de 8300

unidades em mais de 100 paises, segue ampliando
sua atuacdo no mercado de propriedade compartilhada no
Brasil, consolidando-se como a Unica rede internacional com
presenca estruturada no segmento no pais. O movimento
mais recente é a abertura do Wyndham Natal Pitangui Praia,
empreendimento localizado em Extremoz (RN), que marca o
terceiro projeto do GR Group em parceria com arede.

Mais do que a entrada em um novo destino, o projeto
reforca um posicionamento estratégico da companhia em um
dos segmentos mais dinamicos do turismo nacional. A
multipropriedade, que exige uma combinacdo precisa entre
forca de marca, capacidade de comercializagdo e exceléncia
operacional, tem sido um dos pilares de expansdo da
Wyndham no Brasil.

No caso do Wyndham Natal Pitangui Praia, a atuacdo da
rede vai além do licenciamento da marca. A companhia
também assume a operacdo do empreendimento, levando ao
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projeto seu know-how internacional e protocolos de gestao
voltados para um modelo que exige alta complexidade
operacional — especialmente no relacionamento com
multiproprietarios e na padronizagédo da experiéncia ao longo
do tempo.

Esse diferencial ganha ainda mais relevancia quando
observado o histérico da Wyndham no pais. A empresa ja
administra dois dos principais ativos de multipropriedade do
Brasil: o Wyndham Olimpia Royal Hotels e o Wyndham
Gramado Termas Resort & Spa. Juntos, os empreendimentos
relinem cerca de 15 mil multiproprietarios, consolidando um
dos maiores ecossistemas de propriedade compartilhada sob
gestdo de uma Unica rede internacional no pais.

A experiéncia acumulada nesses projetos tem sido
determinante para o avanco da Wyndham no segmento,
sobretudo em um momento em que investidores buscam
maior previsibilidade de performance e estruturas mais
profissionais de operagao.
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"A multipropriedade exige muito mais do que um bom
produto imobilidrio. E fundamental ter uma operacio
estruturada, processos consistentes e uma marca que
sustente a percepcdo de valor ao longo do tempo. Eisso que a
Wyndham leva para cada projeto em que atua”, afirma Maria
Carolina Pinheiro, vice-presidente de Desenvolvimento de
Negocios da Wyndham Hotels & Resorts para América Latina
e Caribe.

Para o GR Group, investidor e incorporador dos
empreendimentos, a escolha pela Wyndham reflete
justamente essa necessidade de consisténcia e escala. O
grupo, que ja acumula experiéncia em destinos consolidados
como Olimpia (SP) e Gramado (RS), vé na parceria um fator
determinante para o sucesso comercial e operacional dos
projetos. "A parceria com a Wyndham é de muito sucesso. Nos
escolhemos a Wyndham e estamos muito felizes porque essa
parceria traz resultados consistentes para a nossa empresa”,
afirma Winston Rezende, fundador do GR Group.

O novo empreendimento no litoral potiguar também
evidencia uma tendéncia relevante dentro do setor: a
expansdo da multipropriedade para destinos emergentes,
fora dos eixos tradicionais. Localizado a cerca de 30

Do projeto a realidade: veja

Pergolado Recepgao

quilometros de Natal, o Wyndham Natal Pitangui Praia
combina atributos naturais — como dunas, lagoas e praias —
com a proximidade de um dos principais polos turisticos do
Nordeste.

Nesse contexto, a presenca de uma marca internacional
com capacidade de distribuicdo global e expertise opera-
cional passa a ser um diferencial competitivo importante,
tanto para a comercializacdo das fracbes quanto para a
valorizagdo do ativo no longo prazo. Com mais de 8.300 hotéis
no mundo e presenca em cerca de 100 paises, a Wyndham tem
utilizado sua escala global para fortalecer sua atuacdo na
América Latina, onde ja conta com aproximadamente 300
empreendimentos. No Brasil, a estratégia inclui o avanco em
projetos de multipropriedade, segmento em que a companhia
se posiciona como referéncia internacional.

A entrada do Wyndham Natal Pitangui Praia no portfélio
reforca ndo apenas a expansdo geografica da rede — que hoje
esta presente no pais com 35 hotéis em mais de 18 destinos -,
mas também a consolidagcdo de um modelo de negdcios que
exige integracdo entre marca, operacdo e relacionamento
com o cliente final — elementos cada vez mais determinantes
para o sucesso da multipropriedade no pais.

como ficou o empreendimento

| v
. - w ® P

Vista da piscina

Bangal6s Detalhes do apartamento

Detalhes do apartamento
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*Por Fernando Pysklyvicz, diretor executivo do My Mabu

METAS OUSADAS E CONQUISTAS COLETIVAS
MARCAM UMA TEMPORADA HISTORICA PARA 0 MY MABU

Com mais de R$76 milhdes em vendas e R$250 mil em premiacées, a
campanha reforca cultura de meritocracia, engajomento e protagonismo
do time na consolidagdo do My Mabu

do My Mabu como um periodo de superacéo,

unido e resultados extraordinarios. Mais do que
alcancar nimeros expressivos, o time mostrou que, quando
existe proposito, engajamento e confianca, os objetivos
deixam de ser apenas metas e se transformam em conquistas
compartilhadas.

A temporada 2025/2026 ficara marcada na histéria

Desde o inicio da campanha, o desafio foi claro: buscar a
Super Meta. N&o era algo simples, tampouco confortavel. Ela
exigia comprometimento diario, foco nos detalhes e, princi-
palmente, trabalho em equipe. Cada cliente prospectado,
cada esforco de venda, cada reserva e cada atendimento
contribuiram para que esse objetivo se tornasse possivel.

O resultado dessa trajetoria fala por si: mais de R$76
milhGes em vendas na temporada. Esse nUmero nao repre-
senta apenas faturamento; ele traduz a confianca dos clientes,
a forca da marca My Mabu no mercado e a dedicagao de todos
os profissionais envolvidos na operacdo — Vendas, Promocao,
Administracdo/Apoio, Pos-Venda e Centro de Controle e
Inteligéncia (CCI).

Como reconhecimento por essa performance, foram
liberados mais de R$250 mil em prémios para o time. A premi-
acdo é um simbolo de valorizagao e reforca a cultura de meri-
tocracia, além do compromisso da empresa em compartilhar
os frutos do sucesso com quem faz tudo acontecer no dia a
dia.

Mas a celebracdo ndo parou nos nimeros. Pela primeira
vez, a festa de encerramento da temporada foi realizada no
elegante Terrazo Taroba, em um espaco a altura da grandeza
do momento. O evento reuniu colaboradores de diversas
areas em uma noite marcada por confraternizacao, reconheci-
mento e emogao.

O feedback do time foi extremamente positivo. O ambien-
te, a organizacgdo e a energia do encontro reforcaram o senti-
mento de pertencimento e o orgulho de fazer parte do My
Mabu. Mais do que uma comemoracéo, a noite representou
um agradecimento coletivo e um marco simboélico de uma
temporada histérica.

A campanha demonstrou, na pratica, que metas ambicio-
sas sdo alcancaveis quando existe clareza de propdsito, comu-
nicagdo transparente e uma estrutura que apoia o desenvolvi-
mento das pessoas. Cada colaborador, em sua fungéo, teve
papel fundamental nessa jornada rumo a Super Meta.
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Fernando Pysklyvicz, diretor executivo do My Mabu

Ao olhar para tras, o My Mabu enxerga ndo apenas resul-
tados expressivos, mas também aprendizados, amadureci-
mento e fortalecimento da cultura interna. Ao olhar para
frente, vé um time ainda mais preparado para novos desafios,
novas temporadas e metas ainda mais ousadas.

A temporada 2025/2026 termina com a certeza de que o
maior patriménio do My Mabu é o seu time. Os mais de R$76
milhdes em vendas e os mais de R$250 mil em premiacdes sdo,
acima de tudo, a prova concreta de que, quando pessoas
extraordinarias se unem em torno de um objetivo comum, o
resultado se torna igualmente extraordinario.
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VINTE ANOS DO
CANA BRAVA VACATION CLUB

Clube de férias do Cana Brava All Inclusive Resort completa duas décadas de opera¢do
com foco em fidelizacdo, distribuicdo e parcerias estratégicas

Cana Brava Vacation Club, clube de férias no modelo

de timeshare do Cana Brava All Inclusive Resort, em

IIhéus (BA), celebra 20 anos como uma das frentes
estratégicas do empreendimento, combinando ampliagdo de
distribuicao, fidelizacdo de clientes e crescimento sustentado. Ao
longo de duas décadas, o projeto consolidou uma operagao apoia-
da em parcerias de longa duracdo, especialmente com a R2 Solu-
¢bes Inteligentes, consultoria responsavel pela estrutura comercial
do clube, e com a RCI, referéncia global no segmento de férias e
intercambio.

O diretor comercial do Cana Brava Resort, Rafael Espirito Santo,
conta que a criacdo do Vacation Club foi uma resposta estratégica
ao cenario de mercado observado a época e uma demanda con-

creta de expandir os negdcios da empresa. “O projeto de desenvol-
ver o Cana Brava Vacation Club surgiu da necessidade de ampliar-
mos nossa distribuicdo e, ao mesmo tempo, fortalecermos a fideli-
zacgao dos nossos clientes. Identificamos que a industria de times-
hare representava uma excelente oportunidade estratégica, espe-
cialmente ao observarmos, naquele momento, grandes cases de
sucesso que ja operavam nesse modelo no Brasil", dizele.

A partir dessa visao, o projeto do Cana Brava Vacation Club foi
estruturado: um produto solido, sustentavel e alinhado ao cresci-
mento do resort ao longo dos anos. "Ampliando nosso alcance
comercial e construindo um relacionamento de longo prazo com
0s nossos clientes”, afirma o executivo do resort.

Parcerias estratégicas consolidam o projeto

Nesse processo, a atuacdo da R2 Solucdes Inteligentes foi
decisiva para a formatacdo do Cana Brava Vacation Club e dar
consisténcia ao modelo. Rafael Espirito Santo destaca que a con-
sultoria teve papel central na construcdo de uma operagao voltada
ndo apenas para resultados comerciais, mas para a qualidade da
jornada do cliente. “Por meio dessa unido, conseguimos estruturar
uma comercializagdo sustentavel, com foco ndo apenas na venda,
mas principalmente no que realmente importa: a satisfacdo do
cliente. Esse alinhamento permitiu fortalecer a experiéncia ofereci-
da, garantindo que cada novo membro ingressasse no Vacation
Club com confianga, percepcdo de valor e, acima de tudo, felicida-
de com a decisdo tomada”, diz.

Ao completar 20 anos, essa relacdo entre Cana Brava e R2 é
vista pelo resort como um dos fatores de sustentagdo da credibili-
dade construida pelo clube no mercado, traduzindo a aderéncia
entre a estratégia do resort e a visdo da consultoria. “Para nos, essa
parceria de 20 anos com a R2 representa a certeza de termos
encontrado um parceiro que compreende a nossa visdo de negé-
cio. Essa sintonia de valores foi essencial para construirmos uma
operacdo solida, sustentavel e orientada a experiéncia do cliente,
preservando a credibilidade do Cana Brava Vacation Club ao longo
do tempo", acrescenta o executivo.

Outro eixo importante dessa trajetoria é a parceria com a RC],
rede internacional de intercambio de férias, que amplia a relevancia
do Vacation Club dentro do ecossistema de viagens. Para o Cana
Brava, a conexdo com uma marca internacional do setor aumenta a
competitividade do projeto, reforcando o valor percebido, recor-
réncia e consisténcia do produto ao longo do tempo. Na avaliacdo
da RCI, o desempenho do Cana Brava confirma a forca de progra-
mas de férias bem estruturados no ambiente hoteleiro.

"Quando olhamos para o mercado, vemos que os empreendi-
mentos que estruturam bem seus programas de férias conseguem
ndo apenas melhorar sua performance operacional, mas também
criar um vinculo muito mais duradouro com o cliente. O caso do

Cana Brava é um exemplo consistente de como o modelo pode
gerar valor tanto para o consumidor quanto para investidor hote-
leiro”, declara Fabiana Leite, diretora de Desenvolvimento de
Novos Negocios da RCI América do Sul.

A celebragdo dos 20 anos do Cana Brava Vacation Club marca
ndo apenas uma data simbdlica, mas a consolidagdo de uma
estratégia de longo prazo. "O Cana Brava Vacation Club é hoje um
dos pilares estratégicos do Cana Brava. Ao longo desses 20 anos,
conseguimos construir uma base solida de clientes recorrentes,
que enxergam valor ndo apenas na viagem, mas na relacdo de
longo prazo com o empreendimento. Isso nos trouxe previsibili-
dade, escala e, principalmente, consisténcia na entrega da expe-
riéncia”, afirmou.

Cana Brava Resort recebe premiacdo Gold Crown da RCI: Rui Aires, da R2,
Fabiana Leite, da RCI, Rafael Espirito Santo, do Cana Brava, Junior Barreto, do
Cana Brava, e Pablo Siqueira, da RCI
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COMO A R2 AJUDOU A ESTRUTURAR UM PRODUTO
ALINHADO A VISAO DO CANA BRAVA RESORT

o completar 20 anos de operagao, o Cana Brava Vaca-

tion Club também celebra a parceria com a R2 Solu-

¢bes Inteligentes, consultoria de negdcios de tempo
compartilhado que auxiliou na formatacdo do projeto e comercia-
liza o produto atualmente. Rui Aires, socio da R2, fala sobre a
trajetéria da empresa ao lado do Cana Brava Resort.

Como surgiu a R2 Soluc¢ées Inteligentes?

A R2 surgiu da oportunidade de estruturar um modelo de
comercializagdo alinhado a visdo de longo prazo do Cana Brava.
Desde o inicio, o objetivo ndo era apenas vender um produto, mas
construir uma operacdo sustentavel, com foco em fidelizagao,
experiéncia do cliente e solidez do Vacation Club. Com o tempo, a
R2 consolidou seu papel como parceira estratégica do resort,
sempre priorizando qualidade na entrega, credibilidade na opera-
¢do e satisfacao das familias.

Quais os desafios no inicio da comercializacao do Cana
Brava?

No inicio, o principal desafio foi introduzir ao mercado um
modelo ainda pouco conhecido, explicando de forma clara o
conceito de timeshare, seus beneficios e sua seguranca. Também
foi necessario estruturar uma operacdo comercial sélida dentro do
resort, com processos, treinamento e padrao de atendimento
compativeis com o posicionamento do produto. Ao mesmo tem-
po, era fundamental construir credibilidade, alinhar expectativa e
entrega e desenvolver um pods-venda consistente, capaz de sus-
tentar o crescimento no longo prazo.

Como a R2 participou do desenvolvimento do projeto?

A R2 participou diretamente da construgdo do Cana Brava
Vacation Club, em um momento em que o hotel ainda nao tinha
experiéncia na industria de timeshare. Com a bagagem acumula-
da em outros projetos do segmento, contribuiu para a definicdo
do modelo de uso, estrutura de semanas, politicas comerciais,
jornada do cliente e integragdo do produto com a operagdo do
resort. O trabalho foi desenvolver um modelo aderente a identida-
de do Cana Brava e, ao mesmo tempo, sustentavel do ponto de
vista comercial.

Quais os desafios atuais na comercializagdo do Cana
Brava?

Hoje, o desafio é atender um cliente mais informado, mais
exigente e com expectativas mais claras em relagdo a transparén-
cia, ao valor percebido e a experiéncia. Nesse cenario, a comercia-
lizacdo exige uma abordagem mais qualificada, com foco em
confianca, aderéncia ao perfil da familia e consisténcia na entrega.
Além disso, é necessario manter a sustentabilidade da operacéo
em um mercado mais competitivo, com disciplina comercial,
controle de qualidade, p6s-venda estruturado e integracdo cada
vez maior com o resort.
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Rui Aires, socio da R2, Rafael Espirito Santo, sécio do Cana Brava, e Junior
Barreto, diretor comercial do Cana Brava Vacation Club

Quais resultados ja foram alcancados neste periodo?

Ao longo de quase 20 anos de parceria, a R2 e o Cana Brava
Vacation Club construiram uma operacdo solida e sustentavel.
Nesse periodo, mais de 62.293 familias foram atendidas, resultan-
do em aproximadamente 24.090 contratos realizados. Mais do
que volume, esses numeros refletem a maturidade do produto, a
consisténcia da operacdo e a confianga construida ao longo do
tempo. Ao mesmo tempo, o projeto segue com relevante potenci-
al de crescimento.

Qual o significado para a R2 ter quase 20 anos de parceria
com o Cana Brava?

Para a R2, essa parceria representa uma trajetoria construida
com confianca, honestidade e alinhamento de propésito. Ao
longo desse periodo, foi possivel consolidar ndo apenas uma
operagdo comercial, mas uma relagdo estratégica comprometida
com a qualidade, a credibilidade e a sustentabilidade do negécio.
Mais do que resultados, essa historia tem valor por contribuir para
que milhares de familias vivenciem experiéncias relevantes de
lazer, convivéncia e memdria no Cana Brava.

Quais os planos para o futuro com a R2 e o Cana Brava?

Os planos para o futuro passam pela continuidade do cresci-
mento sustentdvel da operacdo, com mais profissionalizacdo,
inovacdo comercial e fortalecimento estratégico. Nesse contexto,
as chegadas de Junior Barreto, novo diretor comercial, e Jaqueline
Goes, nova gerente comercial, reforcam a estrutura da R2 paraum
novo ciclo de expansao.
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Chegada de Junior Barreto e Jaqueline Goes na R2
reforca estratégia comercial do Cana Brava Vacation Club

R2 Turismo, comercializadora de timeshare com
duas décadas de atuacdo no Cana Brava All Inclusi-
ve Resort, em Ilhéus (BA), anunciou duas movimen-

tacoes estratégicas em sua lideranca comercial para os proje-
tos de vacation club dos empreendimentos Cana Brava e
Opaba Praia Hotel.

O executivo Junior Barreto assume a Diretoria Comercial,
trazendo uma trajetoria consolidada nos setores imobiliario,
hoteleiro e de tempo compartilhado. Com mais de dez anos de
experiéncia no mercado, atuou no Aviva Vacation Club e, pos-
teriormente, na Desenvolve Consultoria, onde liderou duas
imobilirias e uma cons-
trutora, participando de
dezenas de incorporagdes
e coordenando a comerci-
alizacdo de mais de mil
unidades habitacionais.
Sua chegada tem como
objetivo fortalecer o posi-
cionamento das marcas,
ampliar a presenca comer-
cial e impulsionar resulta-
dos sustentaveis com foco
em inovagao e experiéncia
docliente.

Junior Barreto

A estrutura comercial
também ganha reforco
com o retorno de Jaqueli-
ne Goes, agora como
Gerente Comercial. Profis-
sional com 20 anos dedi-
cados a hospitalidade e
vendas, Jagueline constru-
iu 15 anos de carreira no
Cana Brava Vacation Club
antes de seguir para o
Exclusive Guest, onde
atuou como Coordenado- :
ra de Vendas e foi reco- y
nhecida como Top Coor- : hl
denadora por trés anos o
consecutivos. Em seu
retorno ao resort, afirma trazer nova maturidade profissional e
o compromisso de elevar ainda mais o padrédo de exceléncia da
operacao.

Jaqueline Goes

As duas contrata¢des sinalizam um movimento de fortale-
cimento estratégico da R2 Turismo para consolidar a perfor-
mance comercial dos projetos de timeshare e aprimorar a
entrega de valor aos clientes no mercado baiano de hospitali-
dade e turismo compartilhado.

CONFIRA OS REGISTROS DOS ULTIMOS EVENTOS:

WOTEL & TOURISH
INYESTMENT Fling

Armando Ramirez e Luciana Kuzuhara,
da Wyndham Hotels & Resorts, no SAHIC 2026

Lorena Ledo e José Roberto Nunes, da Mundo Planalto,
e Clovis Meloque, da CLM, no Share Summit

i ™

Gilson Gratao e Rangel Barbosa,
da GAV Resorts, no Share Summit

Alessandro Cunha, da Aviva, Murilo Pascoal, do Beach Park
e Paulo Kenzo, da Adibra, no Share Summit

Jodo Cazeiro, da Liva Hotéis,
e Susane Roma, da SR Consultoria

Camila Souza, da Aviva,
e Fernando Pysklyvicz, do My Mabu
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Quadro

m ech

Quadro Tech langa seu novo modulo:

INSIGHTS

Sua gestéao orientada por dados.

Feito por quem conhece multipropriedade, para quem vive de multipropriedade.

“EM UM SETOR QUE JA ULTRAPASSOU

PERDER MARGEM POR DEC!SAO
TARDIA NAO E MAIS ACEITAVEL.

O gestor de multipropriedade que precisa esperar uma
planilha manual para saber como esta seu més comercial

Areffy Cardoso
Co-Founder

ja perdeu a janela de acdo. Com o Insights, ele acorda
com os numeros do dia anterior organizados, analisados e

prontos para decidir.”

A cegueira executiva é o desafio oculto da
multipropriedade.

Maioria das empresas do setor ja tem volume de dados
suficiente para crescer com previsibilidade. O problema nao e
falta de informacao e fragmentacao. Carteira no TSE,
condominio na eSolution, obra no Sienge, atendimento em
planilha. Quando o gestor consegue consolidar tudo, o nimero
que ele precisava para agir ja passou.

E justamente nesse cenario que a Quadro Tech apresenta o
Modulo Insights, a quarta vertente do seu ecossistema, ao lado
de Comercial, Sucesso do Cliente e Backoffice. Mais do que um
Bl, o Insights &€ uma camada de inteligéncia construida para a
logica do mercado fracionado — que entende contrato por
semana, faixa de integralizacao, distrato por tempo de vida,
perfil de casal e carteira de recebiveis longa.

Trés entregas, uma decisao mais rapida.

O modulo se estrutura em trés frentes complementares. A
primeira & o Portal de Dashboards, com KPIs em tempo real de
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Comercial, Pos-Vendas, Carteira de Recebiveis e Estoque,
alimentados por integracao nativa com os principais ERPs do
setor.

A segunda sdao os Relatérios Automatizados, distribuidos
periodicamente por atribuicdo: cada area recebe exatamente o
recorte que precisa, sem depender de extracoes manuais nem do
tempo livre de alguém para montar a planilha.

A terceira — e mais inédita no setor — € o envio de Insights
Gerenciais por IA. A Quadro Tech aplica inteligéncia artificial
para ler os relatorios, resumir o que importa e enviar a analise
pronta direto no WhatsApp ou e-mail dos gestores classificados
por responsabilidade. O diretor recebe a leitura, ndo o dado bruto.

I 163,241.200,00 &177 LT meses RS 684500

! Inluad DRERRRARERERERER
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“ A grande aposta do Insights foi construir

uma camada de inteligéncia que entende a

. logica da multipropriedade, contrato por
‘.‘ semana, faixa de integralizacdo, perfil de
5 carteira. Nao e um Bl genérico. Trabalhamos

, J com Data Warehouse individual por cliente,

um processo que consolida dados de ERPs
i-J

como TSE e eSolution e entrega dashboards
ja tratados, sem gue o time precise extrair
nada manualmente. E na etapa seguinte é alA
que |é esses relatarios, resume o que importa
e entrega direto no WhatsApp ou e-mail do
gestor.” - Medson Frazao, Tech Lead.

Os primeiros clientes do ecossistema Quadro Tech ja colhem o
efeito pratico da integracdo entre Comercial, Sucesso do
Cliente, Backoffice e Insights. Na Trinus, a centralizacao das
operacoes de vendas e pos-venda reduziu em ate 90% o tempo
gasto em tarefas operacionais — tempo que antes era consumido
em consultas manuais, planilhas desencontradas e
consolidacoes de fim de més. Na Liva Hotéis & Resorts, a
combinacdo de omnichannel com as réguas de cobranca e
relacionamento elevou em 30% a recuperacao de inadimpléncia,
transformando  diretamente o fluxo de caixa do
empreendimento.

Esses nimeros nao sao marketing: sao o efeito esperado quando
uma operacao que estava fragmentada passa a funcionar como
um sistema Gnico. O Insights amplifica essa logica ao adicionar a
camada de leitura estrategica sobre os dados gerados por todas
as outras vertentes. Quando a carteira e administrada no mesmo
ambiente em que o atendimento acontece, o pagamento é
conciliado e a IA entrega o resumo — o gestor para de reagir ao
passado e comeca a antecipar o futuro.

Quer saber como essas integracoes
e automagoes podem funcionar na
realidade do seu empreendimento?

A Quadro Tech pode
diagnéstico da sua operagao e mostrar,
de forma pratica, onde ¢é possivel reduzir
retrabalho, integrar sistemas e elevar a
performance do seu pos-venda.

A multipropriedade brasileira ultrapassou os RS 93 bilhces em
VGV e se consolidou como o terceiro maior mercado global de
propriedades fracionadas. O crescimento chegou; o proximo
desafio € a maturidade. Empreendimentos com milhares de
cotistas ativos operam hoje em uma complexidade que nenhum
sistema de gestao hoteleira tradicional foi projetado para
atender. E nesse cenario que a tecnologia especializada deixa de
ser diferencial e passa a ser infraestrutura — e e exatamente essa
lacuna que a Quadro Tech ocupa.

A chegada do Insights ao ecossistema Quadro Tech representa
uma tese sobre o futuro do setor: o proximo diferencial
competitivo da multipropriedade nao vira de quem vende mais, e
sim de quem lé melhor os proprios dados. Enquanto parte do
mercado ainda constroi sua forca comercial, as empresas que
estao alguns passos a frente ja olham para a operacao pos-venda
como o ativo estratégico mais valioso que tém. O Insights existe
para transformar esse ativo — cada contrato, cada parcela, cada
atendimento — em vantagem competitiva real, sustentada por
dados e acelerada por inteligéncia artificial.

“ Na pratica do dia a dia, a maior perda de
uma operacao nao & a inadimpléncia em si, € o
tempo gue o time gasta tentando enxergar onde
esta o problema. Quando vocé centraliza
Comercial, Pos-Venda e Carteira de Recebiveis
em um unico painel, com alertas automaticos e
envio de relatorios por atribuicao, o problema
aparece antes de virar crise. Ja4 vimos clientes
reduzirem em mais de 30% a recuperacao de
inadimpléncia simplesmente porgue passaram a
agir no momento certo, com a informagao certa
na mao de quem pode resclver.”

Dannilo Almeida, Co-F 3

realizar um

quadrotecnologia.com.br
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A proxima fronteira da multipropriedade
nao esta na venda. Esta na operacao.

O setor ja aprendeu a vender! Nos ultimos anos, a multipropriedade no Brasil construiu
uma operagao comercial altamente eficiente. Salas desenhadas para conversao,
equipes treinadas para conduzir decisdao e uma jornada clara do primeiro contato ao
fechamento. O resultado é previsivel: o grande volume de multiproprietarios e

investidores.

Mas volume nao é escala

A ruptura acontece no momento em gue a venda
vira operacdo. E ali que comecam a aparecer
distor¢des que raramente entram nos relatorios.
Disponibilidade que ndo reflete o estoque real
desde a negociagdo até a utilizacdo, regras
comerciais que mudam de acordo com o canal e
um financeiro que opera desconectado do que foi
vendido.

Nenhuma  dessas  falhas,  isoladamente,
compromete o negocio. O problema é o acumulo.
Um contrato ajustado dias depois do fechamento,
uma cobran¢a recalculada manualmente, uma
divergéncia que sé aparece quando o cliente j3
estd dentro da base. Esses episddios raramente
aparecem como indicadores criticos, mas somados
geram  retrabalho  constante, perda de
previsibilidade de receita e desgaste progressivo na
relagcdo com o cotista.

Nao é um limite de demanda. E um limite de
execug¢ao.

O custo que nao aparece

Uma venda perdida por erro de
disponibilidade aparece. Um contrato refeito
dias depois, nao.

Boa parte do custo operacional da
multipropriedade hoje ndo estd na DRE. Ele se
dilui no tempo gasto corrigindo contratos, nos
ajustes manuais entre comercial e financeiro e
nas inconsisténcias de cobranca que sO se
revelam mais tarde. Esse custo é silencioso,
mas cumulativo. Ele reduz margem, prolonga
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o ciclo financeiro e desgasta o ativo mais
sensivel a confianca.

Na multipropriedade, o cotista nao compra
apenas o uso. Compra previsibilidade de
entrega ao longo do tempo. Quando a
operacao falha, o impacto nao aparece no
fechamento, mas no comportamento futuro:
maior inadimpléncia, menor engajamento com
0 estabelecimento e a marca, e queda na
capacidade de gerar novas vendas por
indicacao.

Compra previsibilidade com comodidade e
aguarda sempre uma otima experiéncia, afinal
ele é o proprietario.

Digitalizar a entrada nao
resolve a saida

Salas de vendas virtuais ampliam alcance,
reduzem a dependéncia do presencial e
criaram novas possibilidades de abordagem. O
cliente passa a conhecer o produto antes da
visita, mas em muitos casos a digitalizacdo
parou na superficie.

Quando o canal digital e o fisico operam
sobre bases diferentes, a quebra acontece no
momento mais critico: o fechamento. O
vendedor negocia com uma informagdo. O
contrato é gerado a partir de outra. O financeiro
reconstroi o que deveria ter nascido integrado.
O resultado ndo é apenas ineficiéncia. E
variabilidade: ela impede  padronizagao,
dificulta previsao e forca a operacao a depender
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de correcao manual. Em outras palavras,
transforma crescimento em instabilidade. E
instabilidade é o oposto de escala.

Onde a operacao trava

A maioria das operagdes do setor nao
encontra seu limite na capacidade de gerar
demanda, mas na incapacidade de manter
consisténcia a medida que o volume aumenta.
Ferramentas isoladas resolvem partes do
problema, mas ampliam outro: 0 dado nao é
unico, o fluxo ndo é continuo e o controle
passa a depender de reconciliacdo manual.

E agui que a operacdo deixa de escalar e
comeca a se sustentar a base de esforco.

A Desbravador Software desenvolveu o
Condominium partindo exatamente desse
diagnostico. O sistema conecta salas de
vendas fisicas e virtuais, gestdo de contratos,
financeiro e relacionamento com o cotista em
um unico fluxo operacional, eliminando a
necessidade de costura entre ferramentas
isoladas.

Na pratica, isso muda o comportamento da
operacao em cada etapa. Na captacdo,
organiza abordagem, recepgao e apresentagao
com workflow estruturado e controle de

O novo limite do setor

O setor ndo enfrenta um teto de demanda. Enfrenta

um teto operacional.

Os empreendimentos que continuam crescendo
Ccom consisténcia Ndo sao necessariamente 0s gue
vendem mais, mas 05 gue mais conseguem manter
seu maior ativo, as pessoas. Crescer é aumentar O

produtividade por sala e por ponto de captacao.
No fechamento, aplica regras comerciais
configuraveis por produto e canal de venda, gera
contratos integrados a venda e automatiza
comissionamento e gestao de pagamentos. A
disponibilidade de cotas e semanas reflete o
estoque real no momento da negocia¢ao, nao
uma referéncia aproximada que precisard ser
validada depois.

As novidades mais recentes seguem a mesma
l6bgica de reduzir a variabilidade nos pontos
criticos. Brindes digitais sdo enviados diretamente
ao cliente, eliminando erro operacional e
reimpressao. A visualizacao de disponibilidade por
datas disponiveis acelera a decisado no momento
da venda, sem depender de valida¢des paralelas.
O controle granular por cota reduz inconsisténcias
que antes sé apareciam depois do fechamento.

No pds-venda, o sistema mantém o mesmo
nivel de integracdo: gestao de onboarding,
controle de utilizacdo de cotas e semanas,
acompanhamento financeiro do cotista, blogueio
e desbloqueio automatico por inadimpléncia e
suporte a intercambios. Quando essa cadeia opera
de forma integrada, a promessa feita na venda se
sustenta ao longo do tempo. Quando opera
fragmentada, essa sustentacdo depende de
esforco individual. E o que depende de esforco
individual ndo escala.
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volume. Escalar exige controle. E na multipropriedade,
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@ Gestao inteligente para um modelo que
exige precisao, integracao e escala.

O Sistema de Gestao de Multipropriedade
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by DESBRAVADOR’ empreendimentos de uso compartilhado,
entregando controle total da operacao,

eficiéncia comercial e uma experiéncia
superior para proprietarios e investidores.

Transforme a forma
de gerenciar sua
multipropriedade

Com uma plataforma completa e
integrada, vocé conecta todos os
setores do seu empreendimento
em um Unico ecossistema; da
venda a operagao, do
relacionamento ao financeiro.

* Mais transparéncia e seguranca
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os niveis.

* Integragdo entre unidades, | >
equipes e processos. _ Dsbrathay
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potencializar vendas.
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*Artigo de Erick Faleiro

0 PERIGO DOS LIDERES DE PALCO

xiste um tipo de lider que, a primeira vista, impressiona.

Fala bem, se comunica com clareza. Tem presenca, conduz

meetings e reunides com absoluta seguranca. Motiva,
inspira, vibra e domina o ambiente com facilidade. E o tipo de
profissional que domina o discurso.

Mas, com o tempo, algo comeca a aparecer. A operagdo nao
evolui, os problemas se repetem e o time oscila consistentemente. E,
aos poucos, a confianca se desgasta. Esse é o lider de palco.

Quando o discurso supera a pratica

O lider de palco constroéi sua imagem no que fala, ndo no que
sustenta. Ele conduz meetings com maestria, faz discursos
inspiradores, cria momentos de energia e vibracao.

Mas, fora do palco, sua atuacdo é inconsistente. Evita decisdes
dificeis, se ausenta nos momentos criticos. Ndo sustenta a cultura e,
muitas vezes, vende mais a simesmo do que a propria empresa.

E, principalmente, ndo assume responsabilidade quando algo
da errado. O problema nunca foi falar bem, o problema é quando a
comunicacao passa a substituir a lideranca.

A lideranca seletiva

Outro traco comum deste tipo de lider é a parcialidade. O lider
de palco ndo constroi um time, ele constréi aquele "grupo de
proximidade". Favorece quem estéa perto, protege quem concorda e
afasta quem questiona, ou ndo o idolatra.

E, com o tempo, isso cria um ambiente previsivel, e perigoso.
Nao cresce quem entrega mais, cresce quem se encaixa melhor.
Quem estd mais proximo, cresce quem toma vinho junto. Quem
compartilha o ambiente fora do trabalho, e ndo necessariamente
quem fortalece a cultura.

Esse tipo de distorgdo é silencioso, mas profundamente
destrutivo. Porque mata o senso de justica dentro da equipe. E
quando o time perde a percepcdo de justica, perde também o
respeito, e no final a maior prejudicada é aempresa.

Ego travestido de lideranca

Na superficie, parece lideranga, mas, na esséncia, é ego. O foco
ndo esta na construcdo da operacdo, esta na construcdo da propria
imagem.

O lider de palco quer ser reconhecido mais do que quer ver a
empresa crescer. Em muitos casos, ele passa a se posicionar como
maior do que o préprio grupo que representa. Ele precisa ser o
centro, precisa ser a referéncia, precisa ser lembrado.

E isso muda tudo. Porque, quando o lider se coloca acima da
empresa, ele deixa de construir algo que permaneca, e passa a
construir algo que dependa exclusivamente dele.

Ele prefere ser bem visto a ser firme, prefere ser aceito a ser
justo, prefere manter o ambiente confortavel a enfrentar o que
precisa ser enfrentado. E isso, inevitavelmente, cobra um preco alto.

Erick Faleiro

O rastro que ele deixa

Esse tipo de lideranga raramente constréi algo sélido. Porque
tudo gira em torno da figura do lider, e ndo da estrutura. Enquanto
ele esta presente, o time funciona parcialmente. Quando ele sai, o
sistema colapsa.

E, muitas vezes, ele ndo sai sozinho. Leva pessoas com ele. Nao
por cultura construida.

Mas porque a base da equipe nunca foi a empresa, foi a
relacdo pessoal com ele.Isso revela o problema central: ndo existia
pertencimento a organizacéo.

O impacto disso na empresa é profundo: Perda de grandes
talentos, quebra de continuidade e desestruturacdo de equipes.

O problema néo é raro

Esse tipo de lider ndo é excecdo, é mais comum do que parece.
Principalmente em ambientes onde se valoriza mais quem fala
bem do que quem constréi bem, algo que o nosso mercado ainda
insiste em errar. Onde a presenca de palco pesa mais do que
consisténcia de gestdo, e onde resultados de curto prazo
mascaram falhas estruturais.

Enquanto o discurso sustenta a percepcdo, o problema
continua invisivel. Até que a conta chegue.

Lideranca de verdade é visivel no discurso, mas
inquestionavel no resultado

Um bom lider se comunica bem, mas ndo depende disso para
sustentar o time. Ele constréi metodologia, cria critérios claros,
forma pessoas e toma decisdes dificeis. E, principalmente,
sustenta o que fala.

O verdadeiro lider ndo constréi dependéncia, ele constréi
autonomia. Prepara o time para funcionar sem ele, desenvolve
pessoas capazes de tomar decisdo, cria estrutura, nao
centralizagdo.

Porque entende uma coisa fundamental: liderar ndo é ser
indispensavel, é tornar a operagdo independente da sua presenca.
Quando um lider é insubstituivel, ele ndo construiu um time,
construiu uma dependéncia. E dependéncia nunca escala.

Para finalizar

Falar bem nunca foi o problema, mas falar bem sem sustentar
o que fala é. Porque lideranca ndo se mede pelo impacto de um
meeting, se mede pelo comportamento repetido ao longo do
tempo.

E, no fim, a diferenca é simples: existem lideres que ocupam
espaco no discurso e lideres que constroem espago na realidade.

Os primeiros impressionam. Os segundos permanecem!

Erick Faleiro ¢ autor do livro “The Black Book” e Diretor
Executivo da Your Vacation. Com mais de 13 anos de
experiéncia no mercado imobiliario de tempo compartilhado,
liderou 16 operagdes em diversas localidades do pais.
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O crescimento do Hot Beach nao aconteceu por acaso. Ele &
resultado de uma gestao proxima, de decisées consistentes
e de um modelo que privilegia o controle, a experiéncia e a
integragao entre as areas.

Ao longo de quase uma década, o complexo foi se
expandindo sem perder sua esséncia: entregar qualidade
em escala.

Existe um cuidado muito grande em cada
etapa do que fazemos. Nao é um crescimento
desordenado, mas pensado, estruturado, com
foco em longevidade. |

Rodrigo Vaz,
Diretor Comercial do Hot Beach.

Esse olhar se reflete na forma como o negacio se organiza.
Diferente de operagdes fragmentadas, o Hot Beach atua
como um sistema interdependente, em que o parque,
resorts, gastronomia e novas frentes de negocio se
retroalimentam.

Essa logica ajuda a explicar porque o complexo consegue
crescer mantendo altos indices de satisfacao e fidelizagdo,
um dos ativos mais relevantes do negacio hoje.

5 Nao vendemos apenas hospedagem
ou ingressos. Entregamos uma experiéncia
completa que comeca antes da chegada e
continua depois da estadia.

Rodrigo Vaz,
Diretor Comercial do Hot Beach.
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Experiéncia como centro e cultura
como diferencial

Se o modelo de negdcio é sélido, a experiéncia € o que
sustenta essa construgao.

No Hot Beach, ela foi desenhada para atender diferentes
perfis: familias, casais, grupos, sem perder a fluidez. Enquanto
o parque oferece dinamismo e entretenimento, os resorts e
a Vila Guarani ampliam o tempo de permanéncia e criam
camadas de conexao com o cliente. Mas, hd um elemento
menos visivel e igualmente determinante: as pessoas.

& & Crescer com consisténcia exige mais
do que estrutura. Exige cultura, e isso
passa diretamente por cuidarmos das
nossas pessoas ||

Hanna Arruda,
Diretora de Recursos Humanos do Hot Beach.

Segundo a executiva, o momento atual do complexo

também é resultado de um trabalho intencional de

fortalecimento da marca empregadora.

& & Hoje, o Hot Beach é um dos maiores
empregadores da regido. Temos orgulho de
dizer que o nosso crescimento gera impacto
real na cidade, nio s6 economico, mas
também social. | &

Hanna Arruda,
Diretora de Recursos Humanos do Hot Beach.

Essa conexdo com a cidade de Olimpia ndo é apenas
geogréfica. E estratégica, e ela se tornou ainda mais evidente
com a evolucao recente da marca.

hotbeach 'z |

Pnrquu & orts

Olimpia
é Hot
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Marca, posicionamento e um novo
momento de comunicacao

No ultimo ano, o Hot Beach iniciou um movimento de
reposicionamento que vai além da estética.

A mudanca de marca abriu caminho para uma comunicacao
mais clara, mais integrada e mais alinhada com o papel que
o complexo ocupa no turismo nacional.

Esse movimento ganha forca em 2026 com o lancamento da
campanha “Olimpia é Hot", que consolida uma ambicdo
antiga: transformar o complexo em destino, e ndo apenas
em parte da viagem.

'

“ Essa campanha nasce de um entendimento
estratégico muito claro. Olimpia é fundamental,
mas o Hot Beach precisa assumir o
protagonismo dentro dessa histéria. § @

Marcela Lacerda,
Head de Marketing do Hot Beach.

Segundo Marcela, o objetivo e integrar reputagao,
experiéncia e performance em uma comunicagao continua,

'8 B

“ N&o é uma campanha pontual, é uma
construgdo de longo prazo. Estamos conectando
marca, produto, cultura e comunidade em uma
mesma narrativa. §g

Marcela Lacerda,
Head de Marketing do Hot Beach.

O resultado é um posicionamento mais forte e mais alinhado
com o momento do negocio.
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Multipropriedade e o proximo ciclo
de crescimento

Se a experiéncia sustenta o presente, a multipropriedade

aponta o futuro.

O Hot Beach entra em um novo ciclo de crescimento
com projetos estruturantes, como o Hot Beach You, um

empreendimento que amplia a capacidade do complexo e

reposiciona sua atuacdo dentro do mercado.

s )

‘6 Estamos falando de um modelo que
traz previsibilidade para o negacio e valor
real para o cliente. Nao é apenas uma
compra de férias, é um ativo. J 4

Rafael Albuquerque,
Diretor de Multipropriedade do Hot Beach.

\ J

Para Albuguerque, o momento é especialmente favoravel,

s )\

“ O mercado amadureceu. O cliente
entende melhor o modelo, e o Hot Beach
entra com um diferencial importante: a
entrega. Ja somos um destino consolidado,
isso reduz risco e aumenta a confianca. 33

Rafael Albuquerque,
Diretor de Multipropriedade do Hot Beach.

Esse movimento se conecta diretamente com a evolugao
do turismo brasileiro que, nos tltimos anos, tem valorizado
destinos completos, integrados e com capacidade de
oferecer experiéncias continuas.

Consisténcia como estrategia

O Hot Beach chega a 2026 com uma combinacao rara:
crescimento acelerado e operacao estruturada. Um negécio
que se expande, mas mantém controle. Que diversifica, mas
preserva a coeréncia. Que cresce, mas continua proximo.
E, principalmente, um negdcio que entende o seu papel
dentro de algo maior.

Ao crescer junto a Olimpia, o complexo ndo apenas
acompanha o desenvolvimento da cidade, ele passa a
liderar esse movimento.

E justamente essa consisténcia que transforma o Hot Beach

em mais do que um destino, transforma em referéncia na
regiao e no mercado.

hotbeachV~

RESIDENCE CLUB

Olimpia
€ Hot
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Entrevista com a advogada Danitza Mesquita

k€ QUANDO A ENTREGA ACONTECE NO USO,
A PROPRIEDADE SE CONSOLIDA
E O CANCELAMENTO PERDE ESPACO 39

om mais de duas décadas de experiéncia

pratica em empreendimentos imobiliarios,

hoteleiros e multipropriedade, a advogada
Danitza Mesquita se tornou uma das referéncias na
estruturacdo juridica para projetos nestes modelos,
atuando proxima da operagao, com visdo estratégica e
profundo dominio técnico do setor.

Nesta entrevista, Danitza compartilha reflexdes
sobre sua formacao, os desafios da multipropriedade,
a evolucdo do mercado apos a Lei 13.777/2018 e os
elementos essenciais para que empreendimentos
sejam sustentaveis, transparentes e alinhados as
expectativas dos adquirentes.

TRAJETORIA NA ADVOCACIA

Minha trajetoria no direito imobiliario comegou
ainda em 2001, antes mesmo da minha formacédo
académica, que se consolidou em 2006. Desde entéo,
venho construindo uma atuacdo voltada a estrutura-
¢do juridica de negocios, sempre com uma aborda-
gem pratica e estratégica.

Ao longo desse percurso, busquei aprofundamen-
to técnico por meio de especializacdes, incluindo
LL.M. em Direito Societario pela FGV, o que ampliou
minha visdo sobre estruturas empresariais e a organi-
zacdo juridica de empreendimentos complexos.

Na pratica, essa trajetdria foi marcada por uma
atuagdo préxima da operagao: participei da formata- Danitza Mesquita
¢do de instrumentos condominiais, presidi assemblei-
as, atuei em auditorias condominiais e de pools hotele-
iros, além de estruturar juridicamente a relacdo entre

incorporadores, operadores e adquirentes. \ . ~ .
P P q das a administracdo de complexos hoteleiros, o que

Também conduzi negociagdes institucionais, consolidou uma visdo integrada entre o juridico e a
incluindo a formatacgdo de acordos com o Judiciério e realidade operacional dos empreendimentos. A multi-
entes fiscalizadores. Paralelamente, tive éxito em propriedade, nesse contexto, se estabeleceu como
demandas judiciais estratégicas e em solucées volta- uma area natural de especializagdo.
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Entrevista com a advogada Danitza Mesquita

DESAFIOS NA
ESTRUTURACAO
JURIDICA DA
MULTIPROPRIEDADE

A multipropriedade exige
um nivel elevado de coorde-
nacdo juridica, mas o verda-
deiro desafio ndo esta apenas
na estrutura documental, esta
na entrega daquilo que foi
prometido.

O alinhamento entre
gestao e operacao passa,
necessariamente, pela expe-
riéncia do multiproprietario.
O ponto central do modelo é o acesso real ao uso do
bem. Quando isso acontece de forma eficiente, o
vinculo se fortalece naturalmente. A l6gica é simples:
Quando a entrega acontece no uso, a propriedade se
consolida e o cancelamento perde espaco.

Quando os instrumentos juridicos sdo construidos
apenas para atender formalidades legais, sem aderén-
cia a operacao, tornam-se frageis. Estruturas ficticias
nao se sustentam no tempo. O adquirente confia. Ele
ndo compra esperando litigio, mas acreditando na
entrega. E, nesse contexto, a promessa tem valor e
custo. A coeréncia entre o que se vende, o que se
formaliza e o que se entrega é o que sustenta o empre-
endimento.

PRINCIPAIS DUVIDAS DOS
INCORPORADORES

A principal duvida ndo é apenas “como estruturar”,
mas “como estruturar corretamente”.

A multipropriedade deve ser pensada para regides
e contextos que comportem essa modalidade. A partir
disso, é fundamental utilizar todas as ferramentas
legais disponiveis de forma organizada e transparente.

O memorial descritivo, por exemplo, é determi-
nante: ele define o padrdo do empreendimento baixo,
médio ou alto e impacta diretamente na precificagdo
das fragbes e no posicionamento do produto no mer-
cado. £ ali que comeca a diferenciacao.

A segurancga juridica dos contratos estd na sua
aderéncia a legislacdo vigente e a realidade da opera-
¢do. Um contrato bem elaborado garante a bilaterali-
dade da relacéo e protege todas as partes envolvidas.
Os distratos devem seguir as diretrizes da Lei
13.786/2018 e o que foi pactuado contratualmente.
Esse alinhamento é essencial para mitigar riscos e
evitar judicializagdo. A convencdo de condominio

é Quando os
instrumentos juridicos
s&o construidos
apenas para atender

formalidades legais,
sem aderéncia &
operacdo, tornam-se
frageis 9

deve estabelecer regras
claras, funcionais e compati-
veis com a dinamica do
empreendimento.

Ha uma diferenca signifi-
cativa entre gerir um empre-
endimento com foco na sua
sustentabilidade, qualidade
de entrega e prestacdo de
servicos, e gerir com foco
exclusivo em portfélio e
marca. Quando a operagdo
perde essa sensibilidade,
surgem desgastes que
impactam diretamente o
desempenho do empreendi-
mento e a percepgdo do
adquirente.

EVOLUCAO APOS A LEI 13.777/2018

A Lei 13.777/2018 representou um avango impor-
tante ao consolidar a multipropriedade no ordena-
mento juridico brasileiro. Antes dela, havia inseguran-
¢a nainterpretacdo por parte de cartérios e do proprio
Judiciario. Hoje, hd uma compreensdo mais estrutura-
da do modelo, ainda que alguns aspectos sigam em
evolucdo na pratica. O ponto central, no entanto,
permanece o mesmo: a qualidade da estrutura juridica
continua sendo determinante para a seguranca e
longevidade dos empreendimentos.

POOL DE LOCACAO E TRANSPARENCIA

O poo! de locacdo segue como um dos temas mais
sensiveis da multipropriedade, especialmente no que
se refere a transparéncia. A mitigagdo de riscos passa
por uma estrutura clara desde a origem, com regras
objetivas sobre receitas, despesas e critérios de rateio,
além de instrumentos contratuais bem definidos. A
governanca e a prestacdo de contas sdo indispensave-
is. Mais do que uma exigéncia juridica, sdo elementos
essenciais para a credibilidade do empreendimento e
para a confianga do adquirente ao longo do tempo.

FECHAMENTO

A multipropriedade néo se sustenta apenas na lei,
na coeréncia entre estrutura, operacdo e entrega.
Quando bem construida, deixa de ser apenas um
modelo juridico e se transforma em uma experiéncia
sélida, previsivel e sustentavel para todos os envolvi-
dos no processo.
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*Artigo de Diego Amaral, do escritdrio Dias & Amaral Advogados Associados

MULTIPROPRIEDADE NO LIMIAR DE UMA ERA:
O DESAFIO DA TRANSICAO E O RISCO
DA JUDICIALIZACAO NO SETOR DE LAZER

cenario para o setor de hospitalidade e

multipropriedade no Brasil sofreu uma

guinada decisiva no dia 15 de abril de
2026, com o parecer favoravel do relator Paulo Azi
na CCJ da Camara as PECs que extinguem a escala
6x1.

Embora o pedido de vista da oposicdo tenha
adiado a votacdo em até 15 dias, a admissibilidade
dessas propostas, somada ao Projeto de Lei do
governo federal que visa fixar a jornada em 40
horas semanais e estabelecer a escala 5x2, coloca o
mercado de timeshare e fragdes imobilidrias em
estado de alerta maximo.

Para um setor que funciona no regime de 24/7,
a transicdo da atual jornada de 44 horas para o
novo modelo ndo é apenas um desafio de viabilida-
de econdmica, mas um foco agudo de inseguranca
juridica. A alteracdo abrupta nas regras de jornada
abre uma brecha perigosa para um aumento expo-
nencial de demandas trabalhistas, especialmente
no que tange ao recalculo de horas extras, interva-
los interjornadas e a validade de acordos coletivos
firmados sob a égide da lei anterior.

O impacto imediato para o setor de multipro-
priedade reside na natureza ininterrupta de seus
resorts: a reducdo da carga horaria sem reducdo
salarial cria um vacuo operacional que exige a con-
tratagdo imediata de novos colaboradores para
cobrir postos de recepcao, lazer e governanca.

Sem uma transicdo juridica clara, o risco de
"contaminacdo" da folha de pagamento por passi-
vos ocultos é real, ameagando a saude financeira
dos empreendimentos. Se implementada sem
cautela normativa, essa mudanca refletira direta-
mente no bolso do consumidor, com o aumento
das taxas de condominio e das diarias, ameacando
a competitividade do turismo nacional.

O ponto de equilibrio para evitar um prejuizo
sistémico parece residir nas recomendagdes feitas
pelo relator Azi, que destacou a necessidade
urgente de uma regra de transicdo gradual e, fun-
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damentalmente, de uma compensacdo tributaria
através da desoneracdo da folha.

Para o setor de multipropriedade, que é intensi-
vo em mao de obra, a desoneragdo e a protecdo
contra a judicializagdo excessiva sdo as Unicas for-
mas de absorver a mudanga sem repassar todo o
custo ao multiproprietario.

O debate que agora segue para a Comissao
Especial definird se a evolu¢do dos direitos traba-
Ihistas serd acompanhada de uma blindagem juri-
dica que preserve o setor de lazer compartilhado,
ou se a incerteza normativa transformara o sonho
da propriedade de férias em um ativo juridicamen-
te vulneravel e financeiramente insustentavel.

Diego Amaral é advogado com 25 anos de experiéncia no
mercado imobiliario, Conselheiro Juridico da CBIC,
Conselheiro Juridico da ADEMI/GO, Ex-Presidente da
Comisséo de Direito Imobiliario e Urbanistico da OAB/GO
(2016/2018 — 2019/2021), Ex-Diretor da Comissao
Nacional de Direito Imobiliario do CFOAB, professor de
pos-graduacao em Direito Imobiliario, autor e palestrante.
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Os Segredos da Gestao por Tras da Magia

Como parques e atracoes podem transformar experiéncia
em crescimento previsivel, rentavel e sustentavel

mercado brasileiro de parques, atracdes e entre-

tenimento entrou em uma fase de maior exigén-

cia. O publico compara experiéncias, cobra quali-
dade, valoriza seguranca e percebe, cada vez mais rapido,
quando uma operagao nao entrega o que promete. Ao mesmo
tempo, os custos subiram, a concorréncia se profissionalizou e
a margem passou a depender menos do improviso e mais da
capacidade de gestdo.

Nesse ambiente, a experiéncia continua sendo o ponto de
partida. Mas ja ndo basta encantar o visitante. O desafio dos
empresarios do setor é transformar fluxo em receita, marcaem
valor, operacdo em eficiéncia e cada decisdo em parte de uma
estratégia maior.

Vinicius, Silas e Valmir, socios da Dsbrave

A Dsbrave atua nesse espaco. A consultoria apoia proprie-
tarios, investidores e operadores na estruturacdo de parques,
atragOes e destinos de lazer com foco em performance, gover-
nanca, inteligéncia comercial e crescimento de longo prazo. O
trabalho comega pela leitura do negocio: sua vocacdo, seu
estagio de maturidade, seus gargalos operacionais, sua forca
de marca e suas oportunidades de receita.

A empresa também atua em projetos integrados de lazer,
turismo e desenvolvimento territorial, conectando parques,
atracOes, hotelaria, varejo, eventos, comunidades planejadas e
empreendimentos imobilidrios em uma Unica estratégia de
valor. Nesse modelo, o entretenimento funciona como ancora
de fluxo, consumo, permanéncia e valorizacdo do entorno.

A partir desse diagnostico, a Dsbrave constréi caminhos

para ampliar a previsibilidade, melhorar os resultados e redu-
zir a distancia entre o potencial de um empreendimento e o
que ele entrega no dia a dia. A atuacao pode envolver modela-
gem de negdcios, revisdo operacional, planejamento comerci-
al, precificacdo, treinamento de equipes, desenvolvimento de
marcas, licenciamento, novas fontes de receita e reposiciona-
mento estratégico.

Por tras da magia percebida pelo visitante existe uma
engrenagem silenciosa. Sdo processos, indicadores, decisdes
comerciais, cultura de atendimento, controle financeiro,
seguranca, comunicacao e capacidade de execugdo. Quando
essas pecas funcionam isoladamente, o empreendimento
perde forca. Quando trabalham dentro de uma légica integra-
da, a experiéncia ganha consisténcia e o negocio passa a
desempenhar melhor.

A Dsbrave reline executivos com vivéncia direta no setor,
profissionais que conhecem a rotina de quem precisa atrair
publico, ampliar o consumo interno, melhorar conversao,
organizar equipes e sustentar padrdes de entrega em opera-
¢Oes complexas. Essa experiéncia pratica permite uma leitura
menos tedrica e mais conectada aos desafios reais dos par-
ques brasileiros.

O setor amadureceu. Belas estruturas, boas ideias ou um
grande fluxo ja ndo garantem resultados. O proximo ciclo dos
parques, atracdes e destinos de lazer no Brasil serda marcado
por empresas capazes de unir encantamento, método e disci-
plina de gestao.

No fim, a magia continua sendo o que o publico vé. A
diferenca estd no que sustenta essa magia quando o parque
abre os portdes todos os dias.

Leia o QR Code
e conecte-se:
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Consultoria, gestao e comercializacao

< Smart para empreendimentos imobiliarios, turisticos e hoteleiros
Sharing”

Compartilhamento Inteligente

( Incorporacao ) ( Gestao ) ( Comercializacao )

A Smart Sharing é especialista em propriedades de férias,

multipropriedades e fractional,
oferecendo solucdes completas do planejamento a comercializacao.

Atuacao integrada

Consultoria e N Administracao Multipropriedade
Incorporacao Hoteleira & @

== Condominios

Estratégias de

Planejamento, viabilidade ~ . . .
o Gestao profissional de comercializacio e servicos
e legalizacao de - . .
resorts, hotéis e para multipropriedades.

empreendimentos
imobilidrios.

condominios.

Exceléncia e Resultados para seus investimentos.

www.smartsharing.com.br

m Smart Sharing Group @ Smartsharingbr

[~ clovis.meloque@smartsharing.com.br / fabiano.cordaro@smartsharing.com.br



CLM Consultoria

O futuro da
multipropriedade ¢
da hotelaria sera
liderado por quem
estruturar melhor.

Ha mais de 30 anos, ajudamos W
incorporadores, investidores e hoteleiros A
a transformar projetos em operagoes
solidas, rentaveis e preparadas

para crescer.

Pioneira na estruturacao
de projetos de multipropriedade, &

timesharing e hotelaria no Brasil. .~

[nstagram: Contato: Site:
@clmconsultoria (11) 92174-0586 www.clmconsultoria.com.br
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Grupo Credlar consolida expanscdo no
setor imobilidrio e de entretenimento

Com crescimento estruturado, processos definidos, 0 grupo avanga com
forca comercial e avanco de grandes projetos

crescimento consistente e a capacidade de
O adaptagdo ao mercado tém colocado o Gru-
po Credlar em posigcgo de destague na Bai-

xada Santista, ABC Paulista e interior de Sao Paulo.
Com uma trajetéria marcada por evolugdo continug,
o grupo amplia sua atuagdo e fortalece sua presenca
em diferentes frentes, que une moradia, industria e en-
tretenimento em uma operacdo cada vez mais solida.
A histéria comegou com a Credlar Construtorg,
que desde o inicio de suas atividades na regido, sob
alideranca do CEOQ Sérgio Leal, conquistou relevéncia

no mercado imobilidrio ao entregar empreendimentos
com foco em funcionalidade, localizagdo estratégica
e acessibilidade. A consolidagdo no segmento habi-
tacional abriu caminho para novos movimentos de
expansdo.

Ao longo dos anos, o grupo passou a investir em
estrutura operacional, com a criagdo de industrias pro-
prias que atendem diretamente as obras, como vidra-
caria, serralheria, fabrica de blocos e marmoraria. Essa
estratégia ndo apenas aumentou a autonomia opera-
cional, como também contribuiu para eficiéncia e agili-
dade nas entregas. O conjunto das agoes, posicionou a
empresa entre as principais construtoras do pais, onde
alcangou a 26 colocagao no ranking nacional.

Expansdo estruturada
e diversificag@o de negocios

A expansao natural do negocio levou o grupo a
ampliar sua atuagdo para além da moradia, pas-
sando a integrar o segmento de entretenimento. Essa
nova fase permitiu a transi¢do da construtora para um
grupo empresarial mais abrangente.

Esse movimento reflete uma leitura estratégica do
comportamento do consumidor, que busca ndo ape-
nas moradia, mas experiéncias completas. Com isso,
o Grupo Credlar passou a integrar solugdes que com-
binam habitagdo, lazer e investimento, ampliando sua
relevancia no mercado.

A unificacao das frentes de atuacao sob uma mes-
ma identidade fortalece esse posicionamento, com a
integragdo da construtora, operagoes industriais e
unidades voltadas & experiéncia do cliente em um
unico conceito. Essa conexdo permite maior sinergia
entre as dreas e reforga a consisténcia da marca dian-
te do publico e do mercado.

Outro elemento importante dessa nova fase é a
aproximagdo com o publico por meio de estratégias
de comunicagdo mais humanizadas. A criagdo do
mascote “Seu Carlinhos”, inspirado em uma figura fa-
miliar, surge como uma forma de gerar identificacdo,
proximidade e conexdo emocional com proprietdrios
e parceiros, traduzindo valores como tradigdo, con-
fianga e relacionamento.
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Long Beach avanca e reforca presenca no litoral

Um dos principais simbolos dessa nova etapa é

o avango das obras do Long Beach Multiresidence,
empreendimento que representa o entretenimento.
Localizado em Praia Grande, o projeto acompanha o
crescimento urbano e turistico da regido, posicionan-
do-se como um marco importante para o desenvol-
vimento local.

A localizagdo estratégica ganha ainda mais rele-
vancia com a construgdo do novo pier da cidade, pro-
Jjeto da prefeitura que promete transformar a orla com
um complexo de aproximadamente 500 metros de ex-
tensdo sobre o mar, integrando lazer, cultura e gastro-

Primeiro residencial
de alto padréo do
Grupo Credlar.
Tintoretto
Rezidenciale

Primeiro resort de
férias em Praia
Grande,

Long Beach
Multiresidence

nomia. A proximidade entre os projetos reforga o po-
tencial de valorizagdo e consolida o empreendimento
dentro de um novo eixo de desenvolvimento urbano.

O avango fisico da obra acompanha tambéem o
desempenho comercial. No primeiro trimestre deste
ano, a Credlar Vacation registrou resultados expres-
sivos, superou metas e consolidou indicadores im-
portantes ligados & saude financeira das operagoes.
Entre os destaques estcio o crescimento no volume de
vendas, o aumento da entrada efetiva, o utilizagdo de
solugdes como cartdo recorrente e a melhoria no pra-
zo medio das negociagoes.

Q?
% | /D
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POS-VENDA ESTRATEGICO: COMO A ALMAL GARANTE A SATISFACAD
E A RETENCAO DE CLIENTES NO MERCADO IMOBILIARIO

que abrange loteamentos, incorporacdes e, a

multipropriedade, a concretizacdo de uma venda
é, paradoxalmente, o inicio de um novo e crucial desafio: a
retencdo de clientes e a gestdo eficiente da carteira. E neste
ponto que a ALMAZ Inteligéncia & Gestao se posiciona como
um parceiro estratégico, transformando o pds-venda de uma
etapa operacional em um pilar fundamental para a sustentabi-
lidade e o crescimento dos empreendimentos.

N o cenario competitivo do mercado imobiliario,

A Esséncia do Pés-Venda Estratégico da ALMAZ

A ALMAZ compreende que o sucesso alongo prazo nao se
mede apenas pelo volume de vendas, mas pela capacidade de
manter o cliente engajado e satisfeito, minimizando a inadim-
pléncia e os distratos. Para isso, a empresa desenvolveu uma
metodologia que une abordagem humanizada, tecnologia de
ponta e analise de dados.

O Departamento de Negociacdo e Retencdo da ALMAZ
atua com uma flexibilidade e estratégia notaveis, adaptando-
se as particularidades de cada empreendimento e perfil de
cliente. A equipe é especializada em mediacdo, acordos ami-
gaveis, revisdo de contratos e condices de pagamento, sem-
pre com o objetivo de preservar receitas e reduzir cancela-
mentos sem comprometer a experiéncia do cliente.

A Régua de Cobranca: Uma Ferramenta de Relaciona-
mento e Prevencao

A régua de cobranca da ALMAZ transcende o conceito
tradicional de cobranga, tornando-se uma ferramenta proati-
va de relacionamento e prevencao. Utilizando inteligéncia de
dados e Business Intelligence (BI), a ALMAZ consegue identifi-
car contratos de risco e agir preventivamente, abordando
potenciais problemas antes que se transformem em inadim-
pléncia ou distratos.

Este processo é cuidadosamente estruturado e integrado
ao poés-venda, garantindo uma jornada fluida e transparente
para o cliente:

1. Validagdo e Organizagdo de Dados: O processo inicia
com a validacdo rigorosa dos dados pessoais e do fluxo
financeiro contratual. Isso assegura a precisdo das informa-
¢Oes e a clareza das condi¢bes desde o primeiro contato,
evitando futuros desentendimentos.

2. Faturamento e Comunicacao Eficaz: O faturamento e
o envio de boletos sdo realizados de forma eficiente e auto-
matizada. Paralelamente, a ALMAZ implementa uma comuni-
cacdo proativa, enviando lembretes amigaveis antes do venci-
mento. Essa abordagem nao sé reforca o compromisso do
cliente, mas também oferece canais abertos para duvidas ou
dificuldades, transformando a cobranga em um dialogo.

3. Abordagem Humanizada na Cobranca: Em caso de
atraso, a régua de cobranga ativa um ciclo de comunicacdo
estruturado, que pode incluir mensagens, e-mails e contatos
telefénicos. A chave é a metodologia humanizada da ALMAZ,
que busca entender a situagao do cliente e oferecer solugdes,
em vez de apenas exigir o pagamento.
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Sede da Almaz, em Goiania-GO

4. Negociacdo e Retencdo: Para situa¢cdes mais com-
plexas, a equipe especializada da ALMAZ entra em acdo. O
foco é buscar solugdes personalizadas que beneficiem tanto o
cliente quanto o empreendimento, visando a recuperacdo de
valores sem perder vinculos. Através de analises estratégicas, a
ALMAZ trabalha para reverter as intencdes de cancelamento,
oferecendo alternativas e renegociagdes que preservem o
relacionamento e o investimento do cliente.

Resultados que Inspiram Confianca

A eficacia da abordagem da ALMAZ é comprovada por
indicadores robustos. A empresa alcanga uma média de 60%
de retencdo de clientes e ajuda a reduzir em 20% os distratos,
com um tempo médio de resolucdo de apenas 48 horas. Estes
nimeros ndo apenas demonstram a eficiéncia operacional,
mas também a capacidade da ALMAZ de construir e manter
relagdes duradouras.

Além disso, a credibilidade da ALMAZ é reforcada por sua
governanga e compromisso com a exceléncia, sendo certifica-
da pelo Great Place To Work® e com uma nota 8,6 no Reclame
Aqui, com 100% das solicitagdes atendidas e 95,8% resolvidas
em até 48 horas. Tais reconhecimentos sublinham uma cultura
solida, orientada a confianca e a transparéncia.

A Sinergia entre Tecnologia e Relacionamento

O grande diferencial da ALMAZ reside na integragao estra-
tégica entre controladoria, juridico e anélise de dados. Essa
sinergia proporciona uma visdo 360 graus do ciclo de negocia-
¢ao, permitindo que cada interacdo seja conduzida com preci-
sdo e proposito: fortalecer o elo entre a saude financeira do
empreendimento e a experiéncia do cliente.

Conclusao

A ALMAZ Inteligéncia & Gestdo redefine o conceito de
pds-venda no mercado imobilidrio. Longe de ser um mero
centro de custo, o pds-venda se transforma em um pilar estra-
tégico para a sustentabilidade e o crescimento. Com uma
metodologia humanizada e uma régua de cobranga inteligen-
te, a ALMAZ nao apenas ajuda a reduzir a inadimpléncia e os
distratos, mas também fortalece o relacionamento com o
cliente, garantindo a previsibilidade e a confianca necessarias
para o sucesso a longo prazo no dinamico mercado de multi-
propriedade, loteamentos e incorporagoes.
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EXCLUSIVE GUEST INVESTE NA FORMACAO DE LIDERANCAS
E FORTALECE GESTAQ DE PESSOAS

crescimento do Exclusive Guest, clube de férias

do Grupo Wish, vem sendo estruturado pela

estratégia de investir nas pessoas para ampliar
resultados. Em um momento de expansédo do Grupo Wish, o
clube de viagens formatou um plano voltado ao desenvolvi-
mento de liderangas, partindo da premissa de que o fortaleci-
mento da operacdo passa pela capacitacdo e qualificacdo de
quem lidera os times no dia a dia.

O gerente de operagdes e pds-vendas do Grupo Wish,
Flavio Cirino, confirma que o avanco do negdcio passa direta-
mente pela qualificacdo dos times. "O crescimento do Exclusi-
ve Guest comeca pelas pessoas”, afirma. Para sustentar essa
visdo, a companhia investiu no PDL-Programa de Desenvolvi-
mento de Lideranca: Constelacdo de Lideres, iniciado em 2025 Wish Serrano Resort
e com conclusdo prevista para 2026, em parceria com a Cresci-
mentum.

Os primeiros efeitos ja sdo percebidos na rotina da opera-
¢do. Entre os principais resultados estdo a reducdo do turno-
ver, a melhoria do clima organizacional e a formacédo de times
mais engajados e preparados para os desafios do clube de
férias. A iniciativa reforca uma légica de gestdo que combina
desenvolvimento humano com performance operacional. - - =

Na mesma direcdo, Eduardo Nogueira, gerente geral de
vendas e marketing do Exclusive Guest, destaca que a cultura
da organizacdo é um dos pilares dessa estratégia. Guiado pela
cultura STAR, o Exclusive Guest vem estruturando suas lide-
rancas com base em Simplicidade Criativa, Times Empaticos,
Atitude Resolutiva e Resultados Extraordinarios.

Prodigy Santos Dumont by Wish

A estratégia do Exclusive Guest reforca uma
tendéncia cada vez mais presente no setor de
turismo e hospitalidade: a exceléncia na expe-
riéncia do cliente esta diretamente ligada a quali-
dade da lideranca interna, da cultura organizaci-
onal e da capacidade de formar equipes mais
preparadas para responder aos desafios do
negocio.

"Criamos um ambiente onde as pessoas tém
autonomia para decidir, evoluir e propor novas
solugbes”, afirma Eduardo Nogueira. "Acredita-
mos em algo simples: Quando fortalecemos
nossos lideres, fortalecemos todo o time. E times
fortes entregam resultados extraordinarios",
concluiele.

[
- ¥ ] [

Flavio Cirino, gerente de operagdes Eduardo Nogueira, gerente geral de vendas
e pos-vendas do Grupo Wish e marketing do Exclusive Guest
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*Por Marllon Terra, Sdcio do Grupo Mapah

A REFORMA TRIBUTARIA E A NOVA LOGICA DO TURISMO
POR QUE HOTEIS E MULTIPROPRIEDADES PRECISAM AGIR AGORA

ano de 2026 marca o inicio da transi¢do da Reforma

Tributéria instituida pela Emenda Constitucional n®

132/2023 e regulamentada pela Lei Complementar n°®
214/2025.

Na pratica, ndo se trata apenas de uma simplificacdo do
sistema tributério. O que esta em curso é uma mudanga estrutural
na forma como as empresas operam, formam precos e geram
resultado. Para o setor de hotelaria e multipropriedade, o cenario é
de atencdo imediata.

O fim do Programa Emergencial de Retomada do Setor de
Eventos (PERSE), somado a introducdo do Imposto sobre Bens e
Servicos (IBS) e da Contribuigao sobre Bens e Servicos (CBS), subs-
tituindo tributos como PIS, COFINS, ICMS e ISS, cria um ambiente
de forte pressdo sobre margens.

Em alguns casos, estimativas de mercado ja indicam aumento
relevante de carga efetiva, especialmente em operacgdes intensivas
em mao de obra, configurando o que pode ser entendido como
uma verdadeira “tempestade perfeita”: multiplas mudancas simul-
taneas impactando custos, contratos e estrutura operacional.

Mas ha um ponto central que ainda é pouco compreendido:

“A Reforma Tributdria ndo é um
tema fiscal. Ela altera profundamente
a légica de funcionamento do negocio”

O que muda, na pratica, para hotéis

Aintrodugdo do modelo de IVA dual (IBS + CBS) altera a l6gica
de apuracgdo tributaria no setor.

Embora o novo sistema preveja ndo cumulatividade plena,
permitindo o aproveitamento de créditos financeiros mais amplos,
na pratica o setor de hotelaria enfrenta uma limitagdo estrutural
relevante: grande parte dos seus custos esta concentrada em folha
de pagamento, que ndo gera crédito, além de despesas operacio-
nais cujo crédito depende da vinculacdo com receitas tributadas.

Esse cenario gera um efeito econémico importante: mesmo
sem aumento nominal de aliquota, o custo efetivo tende a subir.

Além disso, o encerramento do PERSE elimina beneficios
relevantes relacionados ao IRPJ e a CSLL, impactando diretamente
arentabilidade liquida das operacoes.

Os efeitos mais imediatos j& observados sdo o aumento do
custo de insumos e servicos, a pressao sobre a formacao de
precos (diarias, eventos e A&B) e maior sensibilidade da deman-
da, especialmente em periodos de baixa ocupacao.

Diante disso, torna-se inevitavel a revisdo do modelo de cus-
tos, precificacdo e contratos operacionais.

Grandes redes ja iniciaram esse movimento. O restante do
mercado tende a seguir o mesmo caminho.
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Marllon Terra, Sécio do Grupo Mapah

Multipropriedade: um impacto ainda mais sensivel

No modelo de multipropriedade, regulamentado pela Lei n°
13.777/2018, os efeitos da Reforma Tributaria tendem a ser ainda
mais complexos.

Aincidéncia do IBS e da CBS sobre receitas vinculadas a explo-
racdo dos imoveis, especialmente locagdes sazonais e servicos
agregados, exige uma reavaliagdo completa da estrutura economi-
ca dos empreendimentos.

Além disso, o compartilhamento de custos entre cotistas passa
a exigir maior rigor técnico, ja que pode gerar impactos tributarios
adicionais caso ndo esteja adequadamente estruturado.

Na prética, os efeitos podem incluir redugdo da rentabilidade
liquida das loca¢des, aumento dos custos condominiais e necessi-
dade de reorganizacdo societaria e patrimonial, principalmente em
funcao do maior nivel de cruzamento de dados fiscais.

Sem planejamento adequado, estimativas indicam potenciais
redugdes relevantes na rentabilidade dos empreendimentos.
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Quem reage perde. Quem antecipa, ganha margem

A principal diferenca entre empresas que vao sofrer com a
Reforma e aquelas que vdo ganhar eficiéncia esté na capacidade de
antecipacao.

Mais do que compreender a legislacdo, sera necessario reconfi-
gurar o modelo operacional.

Alguns movimentos ja deveriam estar em andamento:

1. Revisdo da classificacdo tributaria: garantir o enqua-
dramento correto das atividades impacta diretamente a
carga efetiva e o aproveitamento de créditos.

2. Reestruturacdo da formacdo de precos: o repasse de
custos passa a ser estratégico, considerando comporta-
mento do cliente e posicionamento de mercado.

3. Ajustes na estrutura societaria: modelos como hol-
dings, SCPs ou segregacdo de atividades podem gerar
ganhos relevantes de eficiéncia tributaria.

mapah

L

+55 (62) 3954-4001

4.  Preparagdo operacional e tecnolégica: a mudancga
exige revisdo de processos, adequacdo de sistemas e
capacitacao das equipes.

Além disso, o aumento do nivel de controle e cruzamento de
dados pelo Fisco exige maior rigor na consisténcia das informagdes.

Empresas que ndo estruturarem essa transicdo tendem a
enfrentar autuagdes, perda de crédito e deterioracdo de margem.

Mais do que uma mudancga: um reposicionamento

A Reforma Tributaria ndo deve ser tratada apenas como
um aumento de carga.

Ela representa uma mudanga na logica de geracdo de
resultado.

Empresas que se anteciparem, simularem cenarios e ajus-
tarem sua operagao terdo condi¢cbes ndo apenas de mitigar
riscos, mas de preservar margem e até ampliar sua competitivi-
dade em um novo ambiente econémico.

@ mapah.com.br/
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Mercado de multipropriedade e timeshare no Brasil
exige salto de sofisticacao, aponta estudo da Noctua

m novo estudo da Noctua Advisory, apresentado por

Pedro Cypriano no Share Summit 2026, "Performance e

Gestdo de Multipropriedades e Timeshare", trouxe um
novo diagndstico do setor de propriedade compartilhada no Brasil.
A pesquisa analisou 133 empreendimentos — 90 de multiproprie-
dade e 43 de timeshare — e aponta que, apesar do avanco do mode-
lo de turismo compartilhado, o mercado brasileiro ainda enfrenta
entraves operacionais, de gestdo e de posicionamento de produto.

De acordo com o levantamento, a multipropriedade segue em
expansdo, mas carece de amadurecimento. O estudo indica que
grande parte dos empreendimentos oferece produtos pouco sofis-
ticados, com foco excessivo em preco e baixa entrega aspiracional.
Problemas de experiéncia do usuario, regras pouco claras de utiliza-
¢do e baixa flexibilidade sdo recorrentes. A gestao hoteleira aparece
como um dos principais gargalos, assim como o impacto dos “pools
paralelos”, com proprietéarios oferecendo suas semanas em plata-
formas de aluguel por temporada, pressionando a operacdo formal.

O relatério também destaca riscos operacionais, como inadim-
pléncia, desgaste na relagdo com proprietarios e fragilidade em
estruturas de governanga condominial. Para a Noctua, muitos
projetos ainda ndo adotam padrdes de gestao condizentes com a
complexidade e escala que o modelo exige.

No caso do timeshare, a analise mostra que o Brasil ainda tem
grande espago para crescimento. A modalidade responde por
apenas 17,7% da demanda, enquanto mercados internacionais
consolidados operam com 53,4%. A pesquisa destaca que o setor
depende fortemente de vendas internas, como upgrades e reven-
das, e que a entrega de experiéncias exclusivas é determinante para
fidelizagdo. Desafios como churn, inadimpléncia e necessidade de
maior profissionalizacdo da operacdo também foram apontados
pelo estudo da Noctua.

O estudo ainda retne dados sobre ocupacdo, NPS, custos
comerciais e indicadores operacionais, reforcando que a perfor-
mance dos empreendimentos esta diretamente ligada a maturida-
de da gestédo e ao equilibrio entre os pilares comercial, hoteleiro e
de relacionamento com o cliente.

A Noctua conclui que tanto multipropriedade quanto timeshare
precisam avangar para modelos mais sofisticados, com foco em
experiéncia, qualidade de entrega e clareza operacional. O setor,
segundo o estudo, est4 diante de uma oportunidade estratégica:
consolidar-se como alternativa relevante ao turismo tradicional,
desde que consiga evoluir em governanga, design de produto e
profissionalizacdo da operacéo.

Maio/2026 +" turismocompartilhado.com.br
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RELATORIO APONTA RS 13 BILHOES EM VENDAS
DE MULTIPROPRIEDADES EM 2025

Estudo “Cenario do Desenvolvimento de Multipropriedades no Brasil”
mostra reducdo de estoques, melhora na absorcio e crescimento sustentavel do setor

mercado de multipropriedade no Brasil vem evoluin-
do de forma significativa, com destaque para o avango
das vendas e a reducdo dos niveis de estoque. Esse é
um dos principais insights do “Cenario do Desenvolvimento de
Multipropriedades no Brasil”, relatério produzido anualmente pela
Caio Calfat Real Estate Consulting, uma das principais especialistas
em multipropriedade na América Latina, com base eminformacdes
coletadas em banco de dados proprio e junto aos agentes do setor.

Na comparacdo entre 2020 e 2025, o nimero de empreendi-
mentos saltou de 109 para 216. Em termos de expansao territorial,
em 2025, a multipropriedade chegou a 97 cidades de 18 estados —
30 municipios a mais do que em 2020. Dados preliminares de 2026,
obtidos até o fechamento do relatério, que comemora 10 anos,
revelam que o mercado hoje conta com 224 empreendimentos em
99 cidades de 18 estados brasileiros.

Considerando o total da oferta, 119 multipropriedades estdo
prontas, 84 em construcdo e 21 em fase de langamento de projeto.
Considerando as unidades habitacionais, o nimero saltou de
42.569 para 44.027, na comparacdo de 2025 com 2026, um cresci-
mento de 3,4%. O volume de fragdes seguiu a curva ascendente e
avancgou 5,1%, totalizando 1.265.403 fragdes neste ano.

No mesmo intervalo de tempo, o VGV potencial ultrapassou a
marca de R$ 100,5 bilhdes, um aumento de 8,5% na comparagao
comos R$ 92,6 bilhdes de 2025. O desempenho comercial também
se destaca na analise: o VGV vendido saltou 24,4% em 2026, saindo
deR$ 53,3 bilhdes para R$ 66,3 bilhdes, indicando R$ 13 bilhdes em
vendas de fragdes no periddo. Isso fez o estoque cair de 42,5% para
34%, o que releva um ganho importante em absorc¢do do produto
pelo mercado.

A retracdo no estoque é observada em todos os estagios na
comparacdo dos resultados de 2025 e 2026: entre os empreen-
dimentos prontos, a queda foi de 16,5% para 8,9%; entre as
multipropriedades em construcdo, o declinio foi de 48,2% para
41% e entre as unidades em fase de lancamento a reducéo foi de
87,8% para 69,5%. Os niUmeros mostram uma demanda maior em
relacdo aos produtos ja entregues, mas também revela o aumento
da confianca em relagdo a compra de empreendimentos nas fases
iniciais.

Na comparagdo entre os estagios de desenvolvimento, o
relatério mostra movimentos diferentes em termos de conversao,
mas segue a mesma logica do estoque. Entre os empreendimentos
prontos, o VGV potencial soma R$ 35,1 bilhdes, dos quais R$ 32
bilhdes ja foram convertidos em vendas, enquanto nas unidades
em construgdo, o VGV potencial esta em R$ 50,6 bilhdes e o VGV
vendido chegou a R$ 29,8 bilhdes.

Considerando somente os projetos em fase de langamento, o
VGV potencial é de R$ 14,9 bilhdes enquanto o vendido registra R$
4,5 bilhdes.

Para Caio Calfat, “embora o crescimento seja considerado
discreto, ele confirma um mercado consolidado, assim como o
proprio relatoério”, diz, antecipando uma mudanca importante no
estudo ja para a edicdo de 2027. "Acompanhamos a evolucdo do
setor a partir de diferentes perspectivas e impactos, entre os quais
estdo crises econdmicas, politicas, pandemia, crescimento, retra-
¢do e recuperagdo da industria. Vamos iniciar uma nova década
com um novo estudo, um modelo que observa e analisa todas
essas frentes”, diz.

MERCADO DE MULTIPROPIREDADE. 2026

Indicador 2025 2026 Crescimento

Numero de empreendimentos 224 3,7%
~ VGVPojetado  R$926bi RS 100,5 bi 8,5%
Empreendimentos prontos 119 1,79%
© Nimerodeunidades 12569 44027 3,4%
Fracoes totais 1.204.127 1.256.403 5,1%
~ VGVvendido  R$533bi  R$663bi 94,49%

Estoque de fracoes 42,5% 349% Reducio de 8,5 p.p.

Maio/2026 " turismocompartilhado.com.br
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TEMATIZAGAO DE RESORTS GANHA PROTAGONISMO
E REDEFINE O VALOR DA EXPERIENCIA NO TURISMO BRASILEIRO

ais do que infraestru-

tura, empreendimen-

tos que apostam em
identidade e imersao elevam a per-
cepcao de valor da hospedagem e se
destacam em um mercado cada vez
mais competitivo.

O turismo brasileiro vive um
momento de transformacao, impul-
sionado por um novo perfil de
consumidor que busca mais do que
lazer: procura experiéncias comple-
tas, memoraveis e com identidade.
Nesse cenario, a tematizacdo de
resorts surge como um dos principa-
is diferenciais estratégicos para
geragado de valor no setor.

Portal de entrada da Fazendinha

Mais do que um conceito estético, a tematiza-
¢do tem se consolidado como uma ferramenta
capaz de criar conexao emocional com o visitante,
ampliar o tempo de permanéncia e fortalecer a
percepcdo de exclusividade da experiéncia. Ao
integrar ambientacdo, narrativa e entretenimento,
os empreendimentos passam a oferecer nao
apenas hospedagem, mas uma vivéncia imersiva.

O Barretos Country Park & Resort se consolida
como um dos principais cases do turismo temati-
€o no pais ao unir hospitalidade e entretenimento
sob uma identidade fortemente ancorada no
universo sertanejo, caipira e country. Localizado
em Barretos, berco dessa cultura, o empreendi-
mento foi pioneiro ao integrar um resort comple-
to a um parque aquatico tematico nesse estilo,
com aguas quentes naturais e atragdes que refor-
¢am a proposta, como o “Half Pipe — Cutliano”, o
“Funil—3 Tambores” e a “"Enseada Caipira”. A expe-
riéncia é ampliada por vivéncias rurais incluindo
fazendinha, mini zooldgico, ordenha e passeios a
cavalo, além de uma ambientacdo cenogréfica e
gastronémica que valoriza a chamada “Vida Boa
Country”, com forte presenca da musica de viola e
do contato com a natureza.

A trajetéria do resort também reflete uma
visdo estratégica de longo prazo. Desde 2016,

Banho na Bufala Xuxinha, mascote do Barretos Country Park & Resort
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quando o GR Group assumiu o
empreendimento, a companhia
vem investindo de forma consis-
tente na evolugdo da experiéncia,
consolidando o Barretos Country
como um ativo relevante no turis-
mo brasileiro e reforcando seu
posicionamento como incorpora-
dora com foco no desenvolvi-
mento de destinos.

Os investimentos recentes,
como a ampliagéo do parque Entrada do Barretos Country Park & Resort
aquatico com a implantagdo de
uma nova torre de tobodguas, reforcam essa
estratégia. Mais do que ampliar a oferta de entre-
tenimento, as melhorias contribuem para enri-
quecer a experiéncia de hospedagem e fortalecer
o conceito de destino completo, onde o visitante
encontra, em um unico lugar, multiplas possibili-
dades de lazer e descanso.

Esse tipo de abordagem acompanha também
o crescimento do modelo de multipropriedade no
Brasil, que passa a se apoiar cada vez mais na
qualidade da experiéncia entregue ao usuario.
Nesse contexto, a tematizacdo se torna um dife-
rencial competitivo relevante, impactando direta-
mente na atratividade, na recorréncia e na per-
cepcdo de valor do empreendimento.

Atracao Kids Acqua Ville

Outro fator importante estd na integracdo
entre experiéncia e valorizagdo. Empreendimen-
tos que conseguem entregar identidade, consis-
téncia e evolucdo continua tendem a se destacar
no mercado, tanto pela fidelizacdo dos clientes
quanto pela solidez do ativo ao longo do tempo.

"O consumidor de hoje ndo busca apenas
hospedagem, ele busca experiéncia. A tematiza-
¢do tem um papel fundamental nesse processo,

Segundo Rodolfo Rezende, VP do GR Group, o porque cria cone;xéo, diferenciacdo e valor. O
foco da companhia esta em desenvolver projetos Barretos Country € um exemplo claro dessa estra-
que vao além da estrutura fisica e se consolidam tégia: um destino que vem sendo construido ao

longo dos anos para entregar muito mais do que
estadia, mas uma experiéncia Gnica, com potenci-
al real de valorizacao”, afirma.

como destinos completos.

Com um masterplan estruturado e novas fases
de expansdo previstas, o GR Group segue inves-
tindo na consolidagdo do Barretos Country como
um dos principais destinos turisticos do pais,
apostando em um modelo que une identidade,
experiéncia e inteligéncia de mercado.

Em um setor cada vez mais orientado pela
experiéncia, a capacidade de transformar hospe-
dagem em vivéncia imersiva deixa de ser um dife-
rencial e passa a ser um requisito. E é justamente
nesse ponto que a tematizacdo se posiciona
como um dos principais caminhos para o futuro
do turismo no Brasil.

Super Toboaguas: 8 segundos, Bulldog, Rampa “Sela Americana”
e toboagua caracol “Lago em Dupla”
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YOUR VACATION

AVANCA EM EXPANSAO COMERCIAL
E FORTALECE OPERACAO DIGITAL

Guilherme Cintra chega a Your Vacation para atuar na construcao e escala das frentes digitais,
incluindo vendas digitais, telesales, mini vac e estratégias hibridas de conversao

mercado de multipropriedade entrou em uma

nova fase. Se antes o desafio era crescer, hoje o

desafio é crescer com estrutura, previsibilidade e

eficiéncia. E exatamente nesse ponto que a Your Vacation da
mais um passo estratégico.

Apos consolidar sua atuacdo em diferentes regides do
Brasil, a empresa inicia um novo ciclo: expansao com foco em
escala, tecnologia e performance digital.

Expansao com inteligéncia operacional

A expansdo da Your Vacation ndo segue o modelo tradici-
onal de aumento de volume a qualquer custo. Ela é baseada
em estrutura comercial replicavel, processos bem definidos e
uso estratégico de dados, garantindo crescimento com con-
sisténcia e qualidade operacional.

O digital como alavanca de crescimento

O ambiente digital passa a atuar como uma das principais
alavancas dentro da operacdo. A empresa estrutura um ecos-
sistema que conecta geracdo de demanda, gestdo de leads e
integracdo com o time comercial, ampliando eficiéncia,
reduzindo custo de aquisicdo e elevando a qualidade das
vendas.

Nova fase operacional

Como parte desse movimento, a Your Vacation anuncia a
chegada de Guilherme Cintra, profissional reconhecido pela
construcdo de operagdes digitais escalaveis, com atuagédo
focada na estruturacdo de processos e desenvolvimento de
times ao longo de toda a jornada comercial, desde a prospec-
cdodigital até a conversdo e venda.

Com atuacao consolidada no setor, Guilherme Cintra
acumulou mais de R$ 119 milhdes em VGV gerados por meio
da estruturacdo e escala de operacdes digitais de alta perfor-
mance.

Na Your Vacation, sua atuacao sera voltada a construcdo e
escala das frentes digitais, incluindo vendas digitais, telesales,
minivac e estratégias hibridas de conversao.
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Guilherme Cintra

Preparada para o préximo nivel do mercado

A combinacdo entre expansdo comercial estruturada e
fortalecimento digital marca um novo capitulo na trajetéria
da Your Vacation.

A empresa avanca com visdo de longo prazo, construin-
do uma operacdo baseada em processo, consisténcia e
vantagem competitiva sustentavel.

Esse movimento reforca a evolucdo do modelo comerci-
al no setor de multipropriedade, trazendo mais previsibilida-
de, eficiéncia e qualidade na converséo de vendas. A iniciati-
va marca um avanco na forma como operacdes comerciais
sdo estruturadas no setor, integrando tecnologia, dados e
times especializados para sustentar crescimento de longo
prazo.
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Timeshare ganha escala no Brasil e se consolida

como motor de crescimento da hotelaria

Com R$ 2,1 bilhdo em vendas em 2025 e impacto direto na ocupacao dos resorts,
modelo avan¢a em maturidade e reforca o papel estratégico do intercambio de férias no setor

avanco da Propriedade Compartilhada

no Brasil vem deixando de ser apenas

uma tendéncia para se consolidar como
um dos principais vetores de transformacao da hotela-
ria nacional. Dados recentes apresentados pela Noc-
tua em parceria com a RCI — Resorts Condominiums
International, a maior empresa global de intercambio
de férias, mostram que o setor ja atingiu escala rele-
vante, com empreendimentos analisados somando R$
2,1 bilhdo em VGV apenas em 2025, com 53 operacgdes
de vendas ativas no Brasil.

Mais do que volume, o impacto na operagao hote-
leira é cada vez mais evidente. O modelo ja esta pre-
sente em 31,1% do mercado de resorts no Brasil e
possui uma representatividade de 13 pontos percen-
tuais da ocupacao dos hotéis analisados. Outro dado
de suma importancia e que justifica o crescimento do
modelo no Brasil é o fato de 25,9% do mercado de
resorts possuem operacdes de vendas ativas.

Além de impulsionar o consumo interno dos
resorts, héspedes de timeshare permanecem, em
média, 0,7 dia a mais do que o publico tradicional. O
perfil deste cliente esta entre 36 e 55 anos de idade,
casado e com um a dois filhos. Costuma viajar duas
vezes de férias por ano em datas e destinos diversos
porintermédio da RCL.

Nesse contexto, a atuagdo da RCI se consolida
como pega-chave na estruturagao do setor. A compa-
nhia conecta cerca de 3,8 milhdes de sécios a mais de
4.000 resorts afiliados em aproximadamente 100
paises —apenas no Brasil sdo cerca de 300 -, permitin-
do que empreendimentos brasileiros ampliem sua
visibilidade internacional e que clientes tenham aces-
so a uma rede global de destinos por meio do inter-
cambio de semanas de hospedagem.

Do ponto de vista do negécio, o modelo tem con-
tribuido diretamente para mudanca estrutural na
hotelaria. A venda antecipada de semanas gera previ-
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sibilidade de receita, melhora fluxo de caixa e reduz
exposicdo a sazonalidade, ao mesmo tempo em que
fortalece o vinculo do cliente com o empreendimento.

Para Fabiana Leite, diretora de Desenvolvimento
de Negécios da RCI para a América do Sul, o momento
marca uma virada de chave no setor. “O timeshare no
Brasil ja atingiu um nivel relevante de escala e passa
agora por um processo de amadurecimento. Os dados
mostram um modelo que contribui diretamente para a
performance dos empreendimentos, mas que tam-
bém exige evolucdo constante em qualidade de pro-
duto, gestdo e experiéncia do cliente para sustentar o
crescimento no longo prazo”, afirma.

As projecdes indicam continuidade nesse movi-
mento. A expectativa média do setor é de crescimento
de 10% no VGV em 2026, reforcando papel do modelo
como uma das principais alavancas de crescimento da
hotelaria brasileira.

Fabiana Leite, diretora de desenvolvimento de novos negécios
da RCI América Latina
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EVENTO EXPOE MUDANCA NO APETITE DO CAPITAL
PARA TURISMO E REAL ESTATE NA AMERICA LATINA

O SAHIC 2026, que aconteceu no Rio de Janeiro, é o principal semindrio para
investimento para o mercado turistico imobilidrio n a América Latina e Caribe

fébrum para investimento turistico

imobiliario SAHIC 2026 (South Ameri-

ca & Caribbean Hotel & Tourism

Investment Conference), realizada no Rio de Jane-

iro (RJ), consolidou uma leitura sobre investimen-

tos no setor: o capital continua olhando com

interesse para projetos turisticos e imobilidrios na
América Latina, mas mudou de comportamento.

Ao longo dos dois dias do evento, 23 e 24 de
marqo, através de painéis com executivos, empre-
endedores e investidores, ficou comprovado que
o mercado financeiro estd mais seletivo, mais
atento a previsibilidade operacional e menos disposto a apos-
tarem iniciativas com alto risco de execucdo.

A nova logica favorece ativos ja testados, estruturas hibri-
das e modelos que combinem marca, experiéncia e governan-
¢a. Em vez de crescimento pelo crescimento, o mercado busca
projetos capazes de atravessar um cenario de juros ainda
exigentes, maior custo de capital e volatilidade macroecon6-
mica.

No centro dessa mudanga esta a preferéncia por aquisi-
¢Oes em vez de desenvolvimento greenfield. empreendimen-
tos prontos, com operacdo comprovada e tese clara de retor-
no, tém hoje mais apelo do que projetos que dependam de
longos ciclos de aprovagao, obra e maturacéo.

Esse movimento também ajuda a explicar a forca de for-
matos como branded residences, conversoes, retrofit e resorts
com proposta experiencial. Sdo produtos que reduzem incer-
teza, ampliam a capacidade de monetizacdo e oferecem ao
investidor uma relagdo mais clara entre risco e retorno.

Resorts e branded residences

Na hotelaria, o SAHIC mostrou que a regido vive uma fase
de expansdo, mas com critérios mais rigidos. O Caribe e o
México seguem como referéncias em desempenho, enquanto
o Brasil ganha protagonismo em destinos como o Rio de
Janeiro, que vem combinando ocupacdo alta, entrada de
marcas globais e capacidade de atrair visitantes ao longo do
ano. A aposta, porém, ja ndo esta apenas no destino, e sim na
qualidade do ativo, na operacdo e na estrutura comercial.

Outro ponto que ganhou forca foi o papel dos resorts. O
segmento aparece como um dos mais dindmicos da regido,
impulsionado pela busca por experiéncias, lazer, bem-estar e
modelos all-inclusive. O investidor olha para esse tipo de ativo
porque ele combina ticket maior, demanda mais robusta e
potencial de diferenciagdo em mercados competitivos.
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As branded residences também deixaram de ser uma ten-
déncia de nicho para se tornar uma tese consolidada. Com
expansdo global acelerada e forte adesdo na América Latina,
esse modelo vem atraindo tanto marcas hoteleiras quanto
players do mercado imobiliario de luxo. O apelo esta na capa-
cidade de gerar prémio de venda, reforcar posicionamento e
integrar hospitalidade e incorporagdo sob uma mesma ldgica
devalor.

Mas o evento também deixou claro que o novo apetite do
investidor ndo se sustenta apenas em produto. Governanga,
estrutura juridica, cap table bem desenhado, empreendedor
com track record e operador engajado desde o inicio passaram
a ser condi¢cdes quase obrigatorias. O mercado institucional
quer ativos bancéveis, com capacidade de financiamento e
estrutura solida para absorver ciclos mais duros.

Luxo e ESG

Ao mesmo tempo, a agenda ESG ganhou outra densidade.
O luxo deixou de ser associado apenas a excesso e passou a
incorporar autenticidade, impacto e conexdo com o territério.
A logica é menos decorativa e mais estratégica: projetos com
identidade, integragdo com a comunidade e operacdo susten-
tavel tendem a ter mais resiliéncia e valor de longo prazo.

O pano de fundo macro ajuda a entender esse reposicio-
namento. Juros ainda elevados em comparagdo com o perio-
do pré-pandemia, custo de capital mais alto, maior atencédo a
risco fiscal e volatilidade cambial comprimem a margem para
erro. Nesse ambiente, o mercado favorece quem consegue
provar demanda, controlar capex e demonstrar rentabilidade
comclareza.

A leitura final do SAHIC 2026 é que a América Latina
continua relevante para o capital, mas ja ndo como um territo-
rio de aposta genérica. O investidor quer tese, execucdo e
protecgao. Quer ativos com histdria, marca e potencial de valo-
rizacdo, mas sem abrirmdo de seguranca.
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CONSULTING

APOSTA EM ESTRUTURAGAO, GOVERNANGA E INOVAGAO
PARA IMPULSIONAR NEGOCIOS EM TURISMO E HOSPITALIDADE

a hotelaria e turismo atualmente, em que empresas

estdo cada vez mais pressionadas pela competitivi-

dade, sazonalidade e exigéncia por eficiéncia, a
diferenca entre um empreendimento que apenas opera e outro
que realmente se consolida esta na capacidade de integrar estra-
tégia, governancga e execucdo. Nesse contexto, a Mathia Consul-
ting vem se posicionando como uma parceira estratégica para
empreendimentos que buscam crescer com método, previsibili-
dade e visdo de longo prazo.

Com atuagao destacada em turismo, hospitalidade, multipro-
priedade e timeshare, a Mathia Consulting tem a proposta de
apoiar organizacdes que buscam nado apenas crescer, mas crescer
com consisténcia. Mais do que oferecer diagndsticos pontuais, a
Mathia Consulting trabalha com uma visdo integrada de gestao,
reunindo definicdo de metas, estratégias de implementacdo,
reengenharia de processos, desenvolvimento de liderancas e
inteligéncia de desempenho. O resultado é uma atuacdo orienta-
da para dar mais estrutura ao negécio, ampliar sua capacidade de
escala e fortalecer sua rentabilidade.

Fundada por Luiz Fernando Mathia, executivo com mais de 30
anos de atuagdo no turismo, hotelaria e lazer, com passagens por
alguns dos projetos mais emblematicos do segmento, a consulto-
ria compreende que hotelaria e turismo ndo se sustentam apenas
por boa localizagao ou apelo comercial. Em um ambiente em que
sazonalidade, canais de venda, experiéncia do cliente e previsibili-
dade operacional pesam diretamente sobre os resultados, cresce
aimportancia de estruturas de gestdo mais sofisticadas. A Mathia
Consulting se insere exatamente nessa lacuna, oferecendo supor-
te para negdcios que precisam alinhar produto, distribuicao,
revenue management e execugao.

Outro aspecto que reforca o posicionamento institucional da
empresa € sua visao sobre governanca e conselho de administra-
¢do. Em negdcios turisticos de maior porte, sobretudo aqueles
com multiplos investidores, operacdo complexa e longo ciclo de
maturacao, a presenca de mecanismos formais de decisdo, acom-
panhamento e controle se torna fundamental. A Mathia Consul-
ting atua justamente nessa intersecdo entre estratégia e gover-
nanca, contribuindo para tornar as decisGes mais robustas, os
riscos mais monitorados e os caminhos de crescimento mais
seguros.

A preocupagao com resultado também aparece na énfase em
ferramentas e metodologias de gestdo, como OKRs e Balanced
Scorecard, além de praticas voltadas a melhoria continua, inova-
¢do e transformacao digital. Esse conjunto de solu¢des contribui
para que os empreendimentos tenham mais clareza sobre onde
querem chegar, como medir evolugao e quais ajustes precisam ser
feitos ao longo do caminho.
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Luiz Fernando Mathia

.Ao reunir conhecimento setorial, visdo executiva e de negdci-
0s, governanca, inovacao e ferramentas de gestdo, a Mathia Con-
sulting se posiciona como uma parceira para empresas que dese-
jam transformar potencial em desempenho. Em vez de solugdes
genéricas, oferece um trabalho orientado por contexto, método e
resultado — um diferencial importante para quem busca tornar o
seu empreendimento turistico mais organizado, mais competitivo
e mais preparado para crescer com solidez.

Principais destaques da Mathia Consulting:

* Atuacdo estratégica e personalizada para empresas que que-
rem crescer com estrutura.

e Foco em turismo, hospitalidade e negodcios complexos, com
visdo pratica de operagao.

e Definicdo de metas e estratégias de implementacdo conecta-
das a execugao.

* Reengenharia de processos para elevar eficiéncia operacional.

e Desenvolvimento de liderancas com foco em performance e
resultado.

* Gestdo da inovagao, marketing e governanca como pilares de
evolugdo continua.

e Uso de metodologias como OKRs e Balanced Scorecard para
acompanhamento de desempenho.

e Experiéncia em projetos de turismo, resorts e parques.
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SHARE SUMMIT CONSOLIDA FASE DE AMADURECIMENTO
DA PROPRIEDADE COMPARTILHADA

» Evento debateu o futuro da multipropriedade e timeshare

primeira edicdo do Share Summit, que aconteceu em

Séo Paulo, no dia 13/04, reposicionou o debate sobre

timeshare, multipropriedade e turismo compartilha-
do no Brasil, os colocando no centro da discussdo sobre o futuro
da hospitalidade. Longe de repetir férmulas prontas, o encontro
mostrou um mercado em transi¢do: mais técnico, mais seletivo e
cada vez menos disposto a aceitar solugdes improvisadas.

Ao longo dos painéis, ficou evidente que timeshare e multi-
propriedade ndo sdo sindnimos, embora compartilhem uma
mesma légica de geracdo de valor baseada em recorréncia, uso e
fidelizacdo. O timeshare, ancorado no direito de uso, vem evoluin-
do para estruturas mais flexiveis, enquanto a multipropriedade,
ligada a copropriedade fracionada, exige uma arquitetura juridica
e operacional distinta. A diferenca entre os modelos importa
porque influencia desde a comercializagdo até a experiéncia final
do cliente. Mais do que isso: define se o empreendimento tera
condigdes de se sustentar ao longo do tempo.

O evento também expds um ponto sensivel do setor: por
muitos anos, a conversa girou em torno da venda e do VGV, como
se a obra concluida fosse suficiente para garantir o sucesso do
negécio. O Share Summit desmonta essa l6gica. Em produtos de
férias compartilhadas, obra pronta ndo é negécio pronto. A viabili-
dade de timeshare e multipropriedade depende de operagédo
consistente, governanga, planejamento de capex, fundos de
preservacao e capacidade de manter o padrdo de entrega prome-
tido ao consumidor.

Essa virada de perspectiva é importante porque mostra que o
setor amadureceu. O mercado ja ndo se sustenta apenas na
expansdo comercial. Agora, precisa provar eficiéncia operacional,
transparéncia na relagdo com proprietarios e capacidade de gerar
valor recorrente. Em outras palavras, o novo ciclo da propriedade
compartilhada serd menos permissivo com projetos frageis e mais
favoravel a opera¢des com marca forte, proposta clara e estrutura
financeira sélida.

Funding

No ambiente atual da multipropriedade, a busca por funding
deixou de ser um movimento amplo e indiscriminado e passou a
ser um processo seletivo, guiado por governanga, clareza de tese e
capacidade real de entrega. Como discutido no Share Summit, o
capital continua disponivel — inclusive para projetos de perfil
premium —, mas agora procura operagdes com marca forte, pro-
posta de valor definida, integracdo com hotelaria e entretenimen-
to, além de estruturas financeiras maduras, com planejamento de

capex, fundos de preservacéo e disciplina operacional. Em um
mercado mais profissionalizado, investidores priorizam empreen-
dimentos capazes de transformar o ativo fisico em experiéncia
recorrente, relacionamento de longo prazo e eficiéncia de gestao,
deixando claro que, no novo ciclo da propriedade compartilhada,
funding é consequéncia direta da solidez estratégica e da credibili-
dade operacional.

Luxo na propriedade compartilhada

Outro eixo relevante do Share Summit foi a discussdo sobre
luxo e residence clubs como fronteira avancada da sharing eco-
nomy. Esse movimento revela uma mudanca importante de com-
portamento: o compartilhado deixou de ser associado apenas a
economia de acesso e passou a dialogar com exclusividade, cura-
doria e experiéncia premium. No segmento de alto padrdo, o
consumidor ndo quer apenas usar um ativo; quer pertencer a um
ecossistema de valor, servico e diferenciacao.

No fundo, o que o Share Summit revelou foi uma mudancga de
estagio. O setor saiu da fase em que precisava apenas provar que
existia e entrou numa etapa em que precisa demonstrar maturida-
de, disciplina e capacidade de entrega. O futuro do turismo com-
partilhado no Brasil parece depender menos de slogans sobre
crescimento e mais de uma combinagdo entre operacdo bem
desenhada, modelos juridicamente consistentes, integragdo com
hotelaria e diferenciacdo por experiéncia.

Painel do Share Summit: Vinicius Medeiros, editor-chefe do Hotelier News,
Pedro Cypriano, sécio-fundador da Noctua Advisory, Francisco Neto,
socio-fundador da Beta Advisory, Lizete Ribeiro, CEO do Grupo Taua,

e Ettore Marchetti, CEO da EQI Asseti
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" SUA SPE COM GESTAO FINANCEIRA
SEGURA E BLINDADA
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O propdsito especifico da sua SPE exige controle absoluto. A terceirizacGo financeira nédo é
apenas economia, é a garantia de que as operacdes de pagamento e recebimento sigam
os mais rigorosos padrdes de conformidade, permitindo que a sua SPE esteja preparada

para as oportunidades de investimentos futuros.

Se vocé quer atrair capital, comece profissionalizando o controle.
Nés cuidamos do financeiro, vocé foca na expanséao

Como fazemos isso?

* Com uma equipe de especialistas no
Nés cuidamos de: segmento de Incorporadoras e Loteadoras;
Fluxo de caixa da SPE; Com expertise e experiéncia nos ERPs UAU,
Emissé@o de notas fiscais e boletos; SIENGE e MEGA, os principais sistemas

Gestdo de contas a pagar/receber; utilizados no segmento;

Relatérios financeiros transparentes. Com relatérios precisos e informagdes dgeis;
Facilidade para acesso a funding com

Governanca financeira.

[[] +55 62 98190-0999 €@ bpyou.com.br/



Mergulhe Fundo nas Estratégias
que Transformam os Parques Turisticos!

Acesse nas redes sociais do Turismo Compartilhado

o JOYin
TURISM®
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25 e 26 Agosto

Centro Cultural Oscar Niemeyer
Goiania-GO

Encontro exclusivo para lideres que constroem o turismo do amanha

O lugar onde tendéncia nao é pauta.
E construcdo coletiva. % 1




