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O universo de empreendimentos 2025
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MUNICIPIOS categorias de
hoteis

UH's

hoteis
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Reservas de Resevas de Reservas Reservas da
OTA's Conectores Online no site central de
(IDS) proprio reservas

AO tOdO’ Reservas de Meios de Reservas Reservas de
analisamos GDS pagamento direto na grupos e

. g utilizados propriedade eventos
15 variavels

/) a
Diaria média Taxa de ocupacao Pagamento de Room nights \
pagc g 9 %

comissoes N

Hoteis upscale Hoteis midscale Hoteis econdmicos



A importancia do Performance dos Recomendacoes
estudo canais de estrategicas
distribuicao



@

A importancia do
estudo




Distribuicao: entre as principais linhas de custo dos hoteis

Empréstimos Folha de Fees de
bancarios pagamento operadora

Concessionarias IPTU Distribuicao




Hoteis do FOHB
tem em media
20% de custo de
aquisicao

Para alguns
empreendimentos esse

indicador esta acima de 30%.

Companhias aereas: gastam
de 3a 8%

Valor que o
hoéspede paga

Custos de distribuicao

Direto no
hotel

Direto no site
OTA
Operadoras

Agéncia de
viagem

Canal de vendas
utilizado na
compra

Valor que o
hotel recebe

Comissoes

Custos equipe vendas e mkt

—  Taxas de programa de fidelidade

Taxas de conectividade (PMS,
Channel manager, BE)

Custos de marketing, descontos,
promocoes, OTA, TMCs, Google
etc

1

Até 30%

Fonte: Noctua | FOHB, 2025 |* Kalibri Labs .
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Performance dos

canais de distribuicao

Dados 2023 x 2024



Share de vendas por tipo de canal

2024

site proprio || G 10%
Central de reservas - 4%
Direto na propriedade _ 25%
Grupos e eventos _ 6%
otas [ 05
cDs I 4%
s I 0G0:

Canais diretos:

2024: 45%

Canais indiretos:

2024: 55%

Fonte: Noctua | FOHB, 2025,



Share de vendas 2024 versus 2023

m2023 W2024

o 107%
Site proprio. | 10% Canais diretos:

Central de reservas ‘3:)% 2023; 460/
' (o]
27% 2024: 45%

%

6
Grupos e eventos - 6% —
25% L
o1 | e Canais indiretos:

47 . £ 40
GDs [ 6 2023: 54%
4% 2024; 55%
24% 4' 55 °
s — 7%~ —
'Base distinta de hotéis. Valores recebidos através de questionario previamente validado pelo FOHB. Os dados de 2023 foram Fonte: Noctua | FOHB, 2025

considerados pela amostragem colhida das redes em 2024



Retorno das reservas corporativas atraves dos IDS: canais de
menor custo por reserva; (B2B reservas e Omnibees Corporativo);

misdcales e upscales)

Fatores
observados

I Site Proprio: estatico. (Queda nos economicos. Aumento dos
I OTAs estaticas. (No news, good News).

I R$ 14 bilhdes passaram pelos canais de distribuicao dos hoteéis do
FOHB em 2024:




Cartao virtual ja
e o principal
meio de
pagamento dos
hoteis do FOHB

Cartoes reduzem
inadimpléncia, melhoram
fluxo de caixa e oferecem
potencial para parcerias

Melos de pagamento

—-o—Faturado -e-VCN (Cartao Virtuall -e—Pagamento Direto

Hotéis
do FOHB

71% 73%

+

21% 21%
O

9% 6%

O
—e

2024 2025

" Acumulado Janeiro a Julho 2025 Fonte: B2B.reservas - Base de 5.000 hoteéis




Destaques




Share de vendas do site proprio Hotelaria

economica
mm— Econbmico ™= - Midscale ™=— Upscale =-*'--Média das categorias perde Shal’e
em sites
proprios

13%

Ja midscale e upscale
ganham share.

2023 2024

A media das categorias
permanece estavel.

Fonte: Noctua | FOHB, 2025.




Top & Flop

Performers




Share de vendas site proprio dos
top & flop performers’

Top performers

(o)
(menor que 7%) Praticam as tarifas mais

baixas em seus sites;

(maior que 15%) 48%

Oferecem pontos ou
beneficios exclusivos;

38%

Investem em marketing,
engajamento e ofertas
comerciais constantes;

Utilizam abordagens
diferentes para site, mobile,
social e central de reservas;

Top Performers Flop Performers Mantem conteudo e

imagens atualizados.

! Hotéis com penetracdo de mercado acima de 15% e abaixo de 7%. Demais hotéis que ficam entre 7% e
15% de penetracao representam 13% do total da base.
Fonte: Noctua | FOHB, 2025.




Distribuicao

indireta




OTAs estaticas:
No news, good
news

Hotéis do FOHB em 2024
pagaram R$ 338 milhdes em
comissoes para OTAs.

Share de OTA's
por categorias de hoteis

mm FconOmico = Midscale  ®m Upscale === Media das categorias

27% 28%

25%

I '

2023 2024

23%

Fonte: Noctua | FOHB, 2025.



_—
o Qo

Algumas redes chegam a
ter mais de 50% de share

Uma clara demonstracao
de dependéncia de OTAs

Uma clara demonstracao
de vulnerabilidade para
seus investidores

—

Hoteis econdmicos
versus

aumento do share das
OTAs:

Estrategia ou gestao?

-

Cada ponto de share de
OTA's dos hoteis do FOHB
que migra para site direto
gera uma economia anual
de aproximadamente

R$ 10 milhdes



Share de vendas do GDS

mm FconOmico  mmm Midscale = Upscale === Média das categorias

4% |l 5%

2023 2024

Fonte: Noctua | FOHB, 2025.

Share de GDS
aumenta nos
segmentos
midscale e
upscale

Esse movimento vem da
recuperacao das viagens
corporativas (principalmente
internacionais).




Share de vendas do IDS? Os IDS
corporativos
= FCcondmico mm Midscale m= Upscale === Media das categorias Contribuem para
o gerenciamento
dos custos de

38%

37%

distribuicao B2B

Melhor gestao da paridade
tarifaria.

Custos menores para os
2023 2024 hotéis.

Acesso de Empresas e
TMCs ao conteudo dos
hoteis do FOHB.

'IDS = Internet Distribution System ou Sistema de Distribuicdo na Internet
Fonte: Noctua | FOHB, 2025.




Canais indiretos:

Sao essencials e complementares para o desempenho
dos hoteis: x

=  Ampliam o alcance e visibilidade de novos mercados
= Preenchem ocupacao em periodos de baixa

Fonte: Noctua | FOHB, 2025.



Comparacao
com outros

THE STATE OF
DISTRIBUTION
mercados * 2025
HEDNA,
NYU (Tisch Center of Hospitality)
RateGain

NYU | 2558 mon  HI HUD
l‘ EDNA E«Mnuga(m« r of Hoapitakt . . ‘




Ainda ha margem
para os hoteis do
FOHB

aumentarem sua
parcela de canais

diretos

O canal IDS, lazer e
corporativo sao um exemplo
de inovacdo e sucesso no
Brasil

Share de vendas no FOHB
comparado com outros mercados

m FOHB mGLOBAL*

steeropro. | —

Prop 21% Canais diretos:

Central de reservas Mh 18% FOHB: 45%
GLOBAL: 58%

Grupos, eventos e direto - 31%
na propriedade 19%
il 2576

OTAs m Canais indiretos:

476 . EEO

o | — 1, FOHB: 55%

GLOBAL: 42%

I 267
IDS 0% _

Fonte: * The State of Distribution 2025. Amostragem: 21 mil hotéis de 700 marcas em 310 cidades. Redes internacionais e
independentes com presenca em multiplos paises mas majoritariamente nos EUA



)

Recomendacoes
estrategicas




Investir em uma
plataforma de topline

ldentifica 0 mix de receitas mais lucrativo
Planeja os gastos de vendas e marketing
Utiliza recursos de |A

Impulsiona a rentabilidade

Faz crescer o GOP

Pesquisa Canais de Distribuicao | 2025



Plataforma de topline:
os 3 pilares

Dados precisos Inteligéncia Foco balanceado:
como base para agao vendas, RM e marketing



Pesquisa Canais de Distribuicao | 2025

5 pontos de share que sai da OTA e migra para canais
proprietarios pode adicionar 0,3-0,6 pontos de margem.

Um ativo Invisivel: Um hotel pode ter mesmo ADR e OCC que seu
concorrente, mas se tem mix mais eficiente vale mais no mercado.

Plataforma de topline gera CAPEX no futuro: Reduzir custo de
distribuicao pode financiar parte da proxima reforma

Governancga: Investidores deveriam acompanhar indicadores de
custo de aquisicao como acompanham GOP ou NPS.




Perspectivas

futuras




Novo paradigma GOOGLE: de palavras chaves e buscas
organicas (SEO) para conversas (GEO);

Guest reviews cada vez mais multiplicadores do potencial
de conversao das reservas diretas;

Redefinindo os papeéis das equipes de marketing, vendas e RM.

‘ O fim dos websites: APl € TUDO. TUDO é API

Pesquisa Canais de Distribuicao | 2025




QUER RECEBER

z o) it i b i1 Paulo Salvador
MAIS ANALISES? o
SIGA A NOCTUA =

in (0



https://www.instagram.com/somosnoctua/
https://www.instagram.com/somosnoctua/
https://www.linkedin.com/company/somosnoctua



http://instagram.com/somosnoctua
https://www.linkedin.com/company/somosnoctua/
https://wa.me/5511994641643
mailto:pedro@somosnoctua.com.br
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