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1 INFORMAGOES GERAIS

A ideia de propor um estudo sobre um hostel na praia surgiu de uma
caréncia de artigos na area acompanhada de um forte crescimento do setor
alberguista em Ubatuba, principalmente na Vila de Itamambuca. O estudo
abordou temas principais em uma analise de um Plano de Negdcios, a coleta
de dados iniciais da empresa, a aplicagcao das ferramentas vistas em curso,
o plano de marketing, o plano financeiro e conclusdo. O documento mostra
também o inicio da atividade alberguista, engloba as principais
caracteristicas desse tipo de empreendimento, o que se fez necessario para
o entendimento do conceito. A seguir a Foto 1 — Logo da Marca.

4;1
7

‘1 R

Foto 1 — Logomarca.
Fonte: Acervo proéprio.

Nome do negécio: SURF BASE HOSTEL.
Proprietario: José Luis Parreira.

Ramo do negoécio: Turismo e Hospedagem.
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O trabalho apresenta um Plano de Negocios elaborado para o Hostel Surf
Base, situado na Rua das Amendoeiras na Vila de Iltamambuca. O objetivo
principal € mapear os recursos do negocio e aplicar as ferramentas estudadas
no Curso de Gestédo de Negdcios e Inovagéo para auxiliar na implementagao de
novas ideias e tomadas de deciséo.

O estudo visa abranger as areas mais importantes e cruciais do negocio
como o planejamento financeiro, o marketing, analise mercadolégica e afins; a
partir de ferramentas vistas no curso, como Matriz Swot, Matriz Ansoff, Canvas
foi possivel ter um panorama completo do empreendimento e auxiliar o
proprietario na gestdo do hostel.

Segue abaixo a um mini curriculo do envolvidos no projeto:

BRUNO FERNANDES SILVA, 29 anos, solteiro, formando em
Gestao de Negdcios e Inovagéo, residente em Ubatuba-SP,

estagiario administrativo.

DIEGO GUILHERME PEREIRA, 22 anos, solteiro, formando em
Gestao de Negodcios e Inovagéo, residente em Pindamonhangaba-
SP, estagiario administrativo.
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A ideia do negécio surge do aumento na demanda de hospedagem na Vila
de Iltamambuca, nos ultimos anos o vilarejo de pescadores tem recebido um
volume bastante grande de visitantes que buscam um local conectado a natureza
e atividades como surf, skate, yoga, meditacédo entre outros.

O empreendimento oferece um ambiente extremamente aconchegante e
descontraido para quem busca se afastar do ruido urbano e experimentar um
momento de paz e tranquilidade aliado com atividades esportivas e boa
alimentagdo. O plano visa analisar os fundamentos do negoécio e do publico
frequente demostrando por meio das ferramentas estudadas no curso como ter
uma gestdo de qualidade pode impactar na captagdo de recurso e no
reinvestimento do empreendimento.

O aluno Bruno Fernandes Silva ficou de voluntario durante 4 semanas e
a experiéncia pode auxiliar no entendimento da demanda do publico-alvo, do
ritmo de trabalho do local, dos gastos, do impacto de praticas sustentaveis no
negocio e serviu como base para construgdo do plano de negocios. O intuito &
propor uma analise util e verdadeira do empreendimento para que se tome
decisbes baseadas em dados concretos, a construg&o do plano foi feita mediante
a pandemia do Covid-19 que afetou drasticamente o turismo brasileiro e mundial,
como hostels ndo possuem uma classificagdo oficial no ministério do turismo
brasileiro algumas agbes e praticas adotadas foram exclusivamente criadas e
adaptadas para empreendimentos deste tipo.

A pandemia ocorrida entre 2019 a meados de 2022 impactou de forma
inesperada o hostel, diante disso as tomadas de decisbes tiveram que ser
apuradas e cautelosas a fim de proporcionar o melhor retorno ao negdcio, para
isso a analise teve forte influéncia na alocacdo de recursos e distribuicdo

financeira.
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2 RESUMO DO NEGOCIO.

O Surf Base Hostel € a conexdo entre a energia da natureza e a
curiosidade do espectador, o empreendimento busca a esséncia da hospedagem
com praticas sustentaveis e reciprocidade, procura alocar seus recursos em
beneficios dos hospedes e visitantes.

A ideia do negocio nasce de uma forte inspiragéo no estilo de vida livre
da regido de onde foi fundado, a Vila de ltamambuca, onde a cultura caigara e o
surf predominam, foi o bergo adequado para implementacdo do Hostel. A
hospitalidade encontrada é simplesmente incrivel e tem sido o ponto chave para
captacao e fidelizacdo dos frequentadores, como o espaco oferece diversas
atividades como pista de skate, aulas de surf, meditacao, slackline, nao faltam
opgoes para entretenimento.

A vila cresceu muito nos ultimos cinco anos e trouxe um publico engajado
em experiéncias ligadas a natureza, qualidade de vida e minimalismo; cada vez
mais o ser humano parece ter consciéncia de que a vida agitada da cidade traz
consequéncias drasticas, principalmente mentais, e com isso busca se hospedar
em lugares mais afastados e proximos da natureza.

O Hostel Surf Base consegue proporcionar esse tipo de experiéncias a
seus hospedes, com diversos atrativos e pregcos competitivos a estratégia tem
funcionado desde sua fundacdo. O conceito de ecoturismo ganha forga nos
ultimos anos e traz consigo uma conscientizagdo necessaria para preservagao,
a simples ligagdo do empreendimento com praticas sustentaveis pode mudar a
escolha do hdspede, e influencia muito na hora da tomada de decisdo. A tematica
do hostel leva em consideragao esses fatores, combinando cores vivas e pinturas
de elementos naturais a impressao € de um lugar hospitaleiro, vivo e ao mesmo

tempo preocupado com a sustentabilidade.
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2.1 Canvas

Canvas, também mundialmente chamado de ‘Business Model Generation’
€ uma metodologia criada pelo suigo Alex Osterwalder na sua conhecida
dissertagcdo de doutorado na Lausanne HEC em meados dos anos 2000 com
participagdes de Yves Pigneur.

O Canvas é uma solugao visual que permite as pessoas criarem em
conjunto um modelo de negdcios, analisando nove elementos, que sao eles:
Segmento de clientes, proposta de valor, canais, relacionamento com cliente,
atividade chave fonte de receita, recursos principais, atividades principais,
estrutura de custo.

Este método pode ajudar a esclarecer diversos fatores sobre o modelo
de negocios de uma organizagdo empreendedora, seus concorrentes ou
qualquer outra empresa de interesse da analise. De acordo com o autor, o
conceito do Canvas foi aplicado e testado em variados lugares ao redor do
mundo, incluindo esses testes ndo apenas em organizagées empreendedoras,
mas também em governos. A ferramenta Canvas, em forma de quadro, permite
analisar intuitivamente o modelo de negdcio que esta sendo criado, transformado
e ajustado por meio do pensamento visual, incluindo o uso de desenhos para
representar situagdes ou ideias. Essa diferenca torna possivel tratar o modelo
como um desenho em vez de um texto, deixando a ferramenta mais intuitiva.
(SOUSA; LEAL, 2019). Conforme o Quadro 1 — Modelo Canvas do Hostel.
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CANVAS: SURF BASE HOSTEL

Instrutores de surf
locais

Instrutores de
loga

Hospedagem

Turismo

Atividades ao ar

livre

Esportes

Experiéncias
diferenciadas

Contato com a
natureza

Relacionamento
pessoal

Midias Sociais |

Aplicativos de ‘
hospedagem

Turistas

Atletas

Amantes da
natureza

Viajantes
mochileiros

iacs Integracao a Instagram
Agencias de RS comungidaae Surf &
turismo [ base hostel E: i
i strangeiros
Hospedagem Booking ¢
diferenciada
Facebook Autonomos
Comércios locais Pista de skate Vivencia local
Air BNB ‘

Limpeza e

manutencao Hospedagem

Venda de artigos

Fixos
(eventos)

Aluguel Parcerias

Quadro 1 - Modelo Canvas do Hostel.
Fonte: Os autores.

Como demonstra o Quadro 1 a ferramenta Canvas comega apontando
as Parcerias-Chave do empreendimento e neste quesito os instrutores e os
comercios locais entram como parceiros do Hostel afim de ampliar o alcance dos
servigos oferecidos. As atividades do negocio sdo: Hospedagem, Esportes e
Atividades ao Ar livre; a proposta de valor oferecida é a experiencia diferenciada
proporcionada, o contato com a natureza e a vivéncia local. A segmentagao é
baseada nos turistas que visitam o local, os viajantes mochileiros, estrangeiros
e amantes da natureza e do estilo de vida cultivado no negécio. O negdécio atua
predominante na internet por meio das redes sociais, Instagram, Facebook
Booking e AIR bnb. A estrutura de curso é baseada nos Custos Fixos, a limpeza
e manutencdo da propriedade e o Aluguel pago mensalmente.

A analise Canvas foi utilizada como base inicial para a analise do negdcio
ja que consegue de forma simples demonstrar a estrutura complexa do negocio

e contribuiu para o avango em outras ferramentas utilizadas ao longo do projeto.
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2.2 O inicio em Altena na Alemanha.

Existem poucos materiais de referéncia que descrevem a historia de
como o hostel foi criado, mas é possivel encontrar alguns relatos sobre como
surgiu o primeiro. Ha algumas versdes da histéria do nascimento do hostel,
porém todas apontam como o grande "idealista", o professor Richard
Schirmann na Alemanha, 1909, como uma maneira de abrigar os seus
alunos durante algumas curtas viagens de estudos. Entao, pode-se dizer que
o hostel ndo € um novo tipo de acomodacio. Entretanto, fica claro que seu
conceito se expandiu e a demanda por ele aumentou a partir dos anos 2000,
e € um modo de hospedagem que cresce e se populariza a cada ano.
(THOMAZI; BAPTISTA, 2016). Em 1896, originou-se um novo movimento
juvenil na Alemanha, que provocou uma revolugédo nos habitos grande parte
dos jovens, o denominado grupo Wandervogel, protestava contra
principalmente a industrializagdo, baseado nas tradigdes entre artistas e
estudantes da Europa Central.

Dando significado ao desejo por liberdade, a rebelido pacifica contra a
sociedade vigente da época, o contato com a natureza, com as raizes
culturais populares e o entendimento entre as pessoas. Entdo o professor
Richard Schirrmann, antes da Primeira Guerra Mundial, percebeu a
necessidade de um tipo de acomodacao especial para seus estudantes. Ele
absorveu os ideais do grupo Wandervogels, buscando minimizar a opresséo
e a miséria sentidas pelas criangcas das grandes cidades. Assim, ele
desenvolveu e posteriormente criou, no Castelo de Altena, em 1912, o
primeiro hostel. Notou que as viagens ao campo de forma segura, saudavel
e barata eram um meio de escapar da desolacdo urbana em que se
encontrava a Alemanha. (BAHLS; PEREIRA; TRICARICO, 2016).

2.3 O turismo Brasileiro.

O turismo brasileiro vem se destacando mundialmente, principalmente
na regido Sudeste, onde temos cidades-referéncia como a grande Sao Paulo
e o0 Rio de Janeiro; cada vez mais os turistas estdo buscando e explorando
lugares em torno dessas grandes regides e Ubatuba esta se beneficiando

muito disso.
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Principalmente em épocas de festivas como Réveillon e Carnaval onde
existe uma alta demanda de mercado. O Litoral Norte tem atraido cada vez
mais pessoas e a atengdo de estrangeiros e isso possibilita um grande
aumento no nicho de mercado e geragao de receita, desde que seja bem
explorado.

O estabelecimento que pretenda receber hospedes nessa época do
ano deve contar com uma boa infraestrutura e comodidade, pois € o que se
espera de um lugar paradisiaco e cheio de riquezas naturais. De acordo com
estudos feitos pelo site COMTUR (Companhia Nacional de Turismo de
Ubatuba, 2020), Ubatuba e Sdo Sebastido estdo entre os 10 lugares mais
reservados em sites de hospedagem ficando atras somente de Florianopolis-
SC, Rio de Janeiro-RJ, Guaruja-SP e Gramado e Canela-RS; recebendo em
torno de 700 mil pessoas no verdo, a “Capital do Surf” como € chamada
mundo afora se torna o palco de eventos e atividades ao ar livre e traz muitos
beneficios aos empreendedores locais.

O Brasil € um pais com potencial de turismo muito forte, diversos
fatores apontam para isso, como a cultura, diversidade natural, clima tropical
e a enorme extensdo de territério que o pais detém. Algumas areas do
turismo no Brasil possui uma forte participagdo no mercado europeu e
americano, seja no turismo como lazer ou no intuito de negocios e eventos.
(LOHMANN et al., 2021)

O turismo de lazer, é voltado para a parte de mercado destinada as
praias onde tém forte destaque em areas litoraneas como Rio de Janeiro,
Santa Catarina e principalmente alguns estados do Nordeste, onde ha uma
beleza natural ainda mais abundante.

Este segmento tem como um pilar as atividades de ecoturismo na
regiao da floresta amazénica (incluindo no rio Amazonas), no eixo Pantanal-
Bonito, na regi&do Centro-Oeste e determinadas areas da Mata Atlantica no
Sul e Sudeste. O turismo cultural e historico é mais forte nos estados de
Minas Gerais, Pernambuco e Bahia. O estado de S&o Paulo seguido da
regiao Sul do pais é reconhecido como destinos gastronémicos, assim como
para negocios e eventos. Ha uma diversidade de eventos culturais e
religiosos que atraem muito turismo no pais, devido a sua grande

popularidade, como aqueles relacionados ao Réveillon, Carnaval, Pascoa,
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festas juninas e eventos de proporgao regional. (LOHMANN et al., 2021)

2.3.1 O impacto do COVID-19 no turismo.

No Dia 1 de dezembro de 2019 foi detectado na China, na provincia de
Hubei, especificamente em Wuhan, um novo virus contagioso, o Coronavirus
(SARS-COV-2) que viria mais tarde a acarretar a maior e pior pandemia da
humanidade. O intitulado COVID-19, se tornou caso de emergéncia sanitaria em
janeiro de 2020, dois meses depois, em mar¢o do mesmo ano, ja estava sendo
classificado como pandemia pela Organizagdo Mundial de Saude (OMS).

Pelo fato de o virus ser extremamente contagioso, acabou por se espalhar

de forma avassaladora por todo o planeta, afetando milhdes de pessoas, e
deixando milhares de centenas de vitimas entre os infectados.
Neste sentido, e dado o fato que o servigo de turismo € extremamente vulneravel
a crises com essas caracteristicas que foram relatadas o virus da Covid-19, esta
crise sanitaria acaba por provocar um desastre imensuravel na industria de
servigos de turismo, visto principalmente o fator de isolamento social que faz com
que as pessoas se privem de viajar e consequentemente, param de desfrutar do
turismo, fazendo com que a economia nesse ramo de industria fique estagnada.
Segundo os dados da UNWTO, o primeiro trimestre de 2020 registrou uma queda
de 22% a nivel global, 57% no més de margo.

A pandemia da Covid-19 de se tornou a maior crise sanitaria e de
saude da histéria recente da humanidade, além claro, dos danos que a
doencga faz no sistema de saude, o setor do turismo (assim como muitos
outros) foi completamente prejudicado por esse terrivel e importuna doenga,
isso se da por inumeros fatores, como as restricdes e proibigcdes de viagens,
as interrupcbes de mobilidade como consequéncia dos lockdowns
estabelecidos pelo Estado, praticas essas adotadas como prevencao da
disseminagéo do virus, no intuito de combate-lo. (COELHO; MAYER, 2020).

Segundo uma pesquisa feita pelo site da Booking.com, as pessoas
estardao mais seletivas no que diz respeito na escolha do destino na hora de
viajar, conforme é revelado na pesquisa, as pessoas optaréo por locais que
oferegam segurancga. A preferéncia sera por viagens mais “domésticas” para
lugares que ndo sejam tao distantes de sua casa.

O isolamento social fez com que surgisse uma cultura de maior
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valorizagdo do contato e preservagao da natureza. Esta pesquisa demonstra
que as pessoas estdo mais dispostas a escolher locais que sejam mais
sustentaveis e realmente se preocupem com as questdes sociais e
ambientais. Outra mudanca importante no comportamento do consumidor é
a preferéncia por viagens que possam combinar trabalho e lazer, isso se da
pelo fato do trabalho remoto ter se tornado cada vez mais recorrente nesses
ultimos meses. O trabalho remoto ja existe em muitas profissdes, portanto,
as pessoas ganham mais flexibilidade na hora de poder viajar e fazer
determinado tipo de turismo, mesclando o fator trabalho/lazer. Com isso, o
turismo apos a pandemia sera guiado ndo apenas pelo prego da viagem, mas

também por seu valor.

2.4 O turismo em Ubatuba.

A cidade de Ubatuba que possui uma populacdo estimada de 81.096
habitantes (IBGE, 2009) esta localizada a 230 quildmetros da capital paulista.
Em S&o Paulo, é um dos destinos de praia mais tradicionais do estado,
recebendo milhares de turistas na alta temporada. Possui uma praia limpa na
orla da Mata Atlantica, uma reliquia da floresta, considerada um dos biomas mais
importantes do mundo devido a sua alta biodiversidade. (DIAS, 2011). O turismo
brasileiro vem crescendo a cada ano e Ubatuba vem se destacando no cenario
turistico, cada vez mais aumenta a quantidade de pessoas que frequenta a
cidade de Ubatuba, principalmente pra usufruir do seu belo litoral, e de alguns
pontos de interesse como por exemplo a Trilha das sete praias, Gruta que chora,
Aldeia Indigena Boa vista ou as Ruinas da Lagoinha.

Foi estimado cerca de 1,8 milhdo de turistas no litoral norte nas
festividades de réveillon no ano de 2019, onde desse numero, 1 milhao (55,56%)
de pessoas se concentra em Ubatuba segundo matéria do Jornal O Vale, isso
demonstra uma boa oportunidade para servigos de hospedagem, onde muitas
vezes 0 prego mais acessivel é o fator de maior importancia para a tomada de
decisdo dos turistas ao escolher em qual lugar ira se instalar. O mercado de
hotelaria normalmente presa por mais conforto por um valor mais alto em suas
diarias, onde em contrapartida existe os hostels que geralmente oferece diarias

em um prego mais baixo por acomodacdes mais simples, priorizando em muitos
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casos a interagédo social das pessoas que ali estdo hospedadas. A segunda
opgao de hospedagem atrai muito os olhos de viajantes mochileiro, e
principalmente de jovens que se apegam a ideia de pagar mais barato por uma
experiéncia com maior interagdo social, gerando uma troca de experiéncias com
as pessoas que dividirdo o mesmo quarto. Ubatuba tem como principal publico
pessoas mais jovens que estdo indo passar feriados, finais de semana ou
temporadas na cidade litoranea, sendo mais atrativo para esse publico os hostels
do que servicos de hotelaria.

2.4.1 O turismo predatério em Ubatuba.

Ubatuba € uma cidade referéncia para muitos residentes do estado de
Sé&o Paulo que querem visitar a praia em algum momento de lazer. O fato de
Ubatuba ser um grande ponto de referéncia de boas praias, clima agradavel,
pontos turisticos, acaba atraindo diversos turistas no ano, principalmente no
periodo de temporada, isso acaba fazendo que a cidade se torne um grande
potencial no setor de turismo, setor da economia em que a cidade mais tem forga,
ja que o turismo, como um todo no Brasil, vem se mostrando um setor na
economia com maior potencial entre as alternativas de desenvolvimento
econdmico nas cidades. (RODRIGUES; SANTAELLA, 2012).

Porém, existe um efeito colateral desse grande turismo que a cidade de
Ubatuba recebe, principalmente em grandes picos de entrada de turistas na
cidade, como em feriados prolongados, réveillon e afins. Isso se da pelo turismo
predatorio agressivo que Ubatuba sofre com grande numero de turistas em suas
praias, ao término dessas datas citadas acima, a cidade fica completamente suja,
poluida e deteriorada. N&o ha politicas publicas efetivas para combater esse
turismo predatério na cidade, em diversas datas em que Ubatuba tem uma
grande quantidade de turistas concentrados em suas praias, ao fim dessas
datas, ha manifestagdes e revolta da populagéo local, alegando que a prefeitura
nao tem suporte necessario para ter um turismo forte, sem prejudicar a cidade
com isso, assim como informa o Jornal Atos, onde relata que nesses casos, 0
que ajuda a cidade a se reestabelecer, sdo ONG’s. Exemplo a citada ‘ONG
Esmeralda’ que chegou a recolher cerca de 360 quilos de lixo das praias de
Ubatuba, apds o feriado de 7 de setembro de 2020, em plena pandemia.
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3 RECURSOS E METAS.

O Tépico 3 busca analisar como os produtos e servigos oferecidos pelo
hostel estdo posicionados no mercado, aplicando ferramentas direcionadas para
o estudo e planejamento de negdcios é possivel ter uma visdo ampla da situagao
atual do empreendimento e a partir dessas informacgdes tracas planos e metas
necessarias para o crescimento do negocio. Toda empresa depende de uma
base forte fundamentada em uma gestdo organizada e acompanhamento
constante, a ideia do plano de negdcios € ajustar as antigas ferramentas e
implementar novas propondo diferentes solugdes, o planejamento financeiro é
de extrema importancia para o Hostel pois por estar localizado em Ubatuba, uma
cidade turistica sazonal, onde o fluxo depende de fatores como o clima, feriados
e férias, o capital de giro deve ser calculado e mantido nos meses de alta para

que nos meses de baixa ele possa ser util para manter o negécio funcionando.

3.1 Matriz BCG.

A aplicagao da Matriz serve de base para tomada de decis&o no negdcio,
a ferramenta possibilita visualizar quais servicos estdo dando retorno e quais
podem ser aprimorados ou substituidos, medir o nivel de aceitagdo pelos
usuarios. De acordo com Kotler (2000) o planejamento e a condugé&o dos
produtos de uma empresa devem partir de unidades estratégicas separadas para
alocagao adequada de recursos. A matriz € dividida em dois blocos, o primeiro &
referente ao crescimento do mercado atuante e o segundo a participagado do
negocio no mercado, as porcentagens indicam quatro fatores de classificagao:
vaca leiteira, estrela, questionamento e abacaxi. Todo empreendimento busca
produtos e servicos considerados vacas leiteira, lideres em mercados
consolidados, geram a maior lucratividade da empresa e caixa para investires
em outros. Os produtos considerados estrelas também trazem um 6timo retorno
a empresa, mas demandam um esfor¢o maior em marketing e propaganda, ja os
produtos do questionamento sdo aqueles que nao podem ser incluidos como

faturamento garantido pela empresa, embora o time de marketing e vendas se
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esforce para alavanca-los seus resultados muitas vezes ndo saem como o
esperado, e os abacaxis s&o aqueles que ndo geram lucros para empresa e
precisam ser estudados e analisados afim de serem descontinuados e
substituidos.

Essa classificagdo € muito eficiente na tomada de decisdo dos gestores,
oferece uma base para direcionar os recursos e fazer com que os investimentos
tragam retornos, segundo Cobra (1992) a classificagdo capacita a geréncia da
empresa a responder mais efetivamente as mudangas na demanda. A analise
do hostel teve uma projecédo otimista em relagdo ao mercado atuante, como
mostra a figura 3 a porcentagem de vacas leiteiras (21%) aponta que os
principais servigos oferecidos como hospedagem, aulas de surf e vivéncia com
locais tem sido bem aceito pelos hdspedes, os servicos considerados estrelas
como hospedagem ao ar livre, aulas de idiomas, centro de trabalho EAD e
aluguel de pranchas sao os diferenciais do empreendimento e necessitam de
investimento. Conforme Quadro 2 - Classificagdo Matriz BCG.

Estimativa de Crescimento das Vendas no Nivel de Participagdo na Cota do M: di

DescikEodoRrodutoousetiioy Mercado (Market Growth) (Market Share) Clssicacio

Hospedagem Mercado estagnado ou em queda Muita Participacdo

Aluguel Pranchas Mercado em expansdo Igwuita Participacdo _
Aulas de yoga Mercado estagnado ou em queda Pouca Participacdo
Aulas de surf Mercado em expansdo Pouca Participacdo
Hospedagem ao ar livre Mercado em expansdo l Muita Participacdo _
Aulas de skate Mercado em expansdo Pouca Participacdo
Vendas de artigos de praia Mercado em expansdo Pouca Participacdo
Aluguel de bicicletas Mercado estagnado ou em queda Pouca Participacdo
Trilha Aldeia Indigena Prumirim Mercado em expansdo Pouca Participacdo
Trilha 7 praias Mercado em expansdo Pouca Participacdo
Centro de Tralhado EAD Mercado em expansdo Muita Participacdo _
Aulas de surf Mercado estagnado ou em queda Muita Participacdo

Aulas de idiomas Mercado em expansdo Muita Participacdo
Vivencia com locais Mercado estagnado ou em queda Muita Participacdo

Quadro 2 - Classificagdo Matriz BCG.
Fonte: Os autores.

A ferramenta apontou as aulas de yoga e o aluguel de bicicletas como

abacaxis pois tiveram um alto investimento e devido ao baixo valor de
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comercializacdo nao proporcionaram muita participacdo no caixa da empresa, o
custo de um instrutor de yoga se mostra inviavel mediante a analise e precisa
ser reconsiderado pelos gestores.

O Quadro 3 aponta a situagdo final da analise da matriz BCG e
demonstra 50% de produtos estrelas e vacas leiteiras o que € um 6timo indicativo
de retorno, os produtos considerados questionamentos sdo pouco procurados
pelos hospedes e merecem reconsideracdo. O plano de agao proposto pela
geréncia apontou mudangas nas trilhas e no reposicionamento da venda de
artigos de praia, buscando parcerias com influencers para proporcionar um
aumento da visibilidade dos produtos. Conforme Quadro 3 — Matriz BCG

relatério.

Abacaxi

(U Abacaxi

Em questionamento

Estrela

Vaca Leiteira

0,
29% R whbacai  » Emouestionamento  « Vaca letdira  m Estrela

Vaca Leiteira

Alta Baixa

Vocé tem uma grande porcentagem de produtos ou

Vocé tem um nimero médio de produtos servigos classificados como Questionamentos, cuidado
classificados como Estrelas, apesar do nimero ndo com investimentos duvidosos, pois eles podem ndo trazer
Estrela 28,57% ser baixo, procure investir mais em similares ao muito retorno a curto prazo. Procure estudar bem o
mesmo tempo em que amplia os investimentos nos mercado de cada um deles e direcionar suas aqdes para
Ja existentes, visando o mximo resultado. que eles se tornem estrelas! Fique atento para que eles
no virem Abacaxis!

Viocé tem um nimero relativamente baixo de Viocé tem um nimero relativamente baixo de produtos
produtos classificados como Vacas Leiteiras, classificados como Abacaxis, procure manter essa
procure entender o que torna esses produtos ou Abacaxi 14,29% porcentagem baixa, ficando atento para que os produtos
servigos tao rentaveis e avalie a possibilidade de em questionamento e as vacas leiteiras ndo migrem para
investir em similares. esta classificacdo.
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Quadro 3 — Matriz BCG Relatério.
Fonte: Os autores.

O relatdrio final da BCG como mostra o Quadro 3 expdem os resultados
da analise e aponta a classificacao final dos servigos oferecidos pelo hostel,
como obteve-se uma boa porcentagem de produtos estrelas e vacas leiteira a
indicagao resultante é o reinvestimento nesses produtos afim de aumentar o

lucro da empresa.

4. PRODUTO OU SERVICO.

O Tépico 4 analisa os servigcos oferecidos e busca contextualizar com
ferramentas aplicadas ao negdcio juntamente com planos de ag¢des tragados,
aborda o perfil dos usuarios e projeta o estudo para a analise mercadoldgica do
empreendimento. O estudo busca analisar quais estratégias sdo efetivas em
negocios deste setor, propor solugbes baseadas em dados empiricos e

potencializar os recursos investidos na empresa.

4.1 Hospedagem.

O ambiente & ponto principal de qualquer negdcio ligado ao turismo e
nesse quesito o hostel se mostra impecavel em questdées de acomodacao,
limpeza e organizagédo; o turista esta sempre observando o cuidado com o
espaco e atribui sua nota de acordo com esses padrdes. A hospedagem né&o
€ somente o ator de dormir em outro lugar, € uma mistura de diversas
experiencias que precisam estar bem alinhadas para produzir um efeito
positivo em seus usuarios, o hospede percebe o lugar de diversas maneiras,
o odor do local pode influenciar no julgamento do ambiente de diversas
maneiras, as cores pasteis estdo relacionadas a lugares tranquilos e
aconchegantes, a recepgcdo onde o primeiro contato com o hodspede é
realizado deve proporcionar a receptividade e hospitalidade, a introdugéo da
experiencia deve despertar o interesse e confianca no hospede, proporcionar
as boas-vindas.

O hostel oferece um dormitério compartilhado feminino, um masculino
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e um misto; os hdspedes se sentem mais confortaveis em dividir os quartos
com pessoas do mesmo género, o empreendimento conta também com duas
suites internas para casais com varanda, sete “smart camps” que acomodam
um casal. As diarias internas custam R$ 50,00 por cama em beliche, ndo
incluso café da manha, as suites custam R$ 135,00 o casal. Conforme Foto
2 — Quarto Principal.

Foto 2 — Quarto principal.

Fonte: Acervo proprio.

Todos os quartos sdo bem arejados e contam com beliches e roupas
de camas novas devidamente higienizadas e limpas. Na Foto 2 & possivel
perceber o tamanho do espaco, com a” porta” direto a natureza, o quarto
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principal é o preferido pelos hdspedes e n&o deixa a desejar em questdes de
comodidade, possui trés beliches bem distribuidas e acomoda seis pessoas
em seus melhores dias. Como nesse tipo de hospedagem os quartos sao
compartilhados o Hostel encontrou dificuldades para lidar com a crise dos
ultimos dois anos, sendo necessario a adog¢ao de procedimentos e medidas
afim de impedir o contagio do covid, ndo houve nenhuma orientagdo
disponivel pelo Ministério do Turismo direcionada a hostel e albergues entao
o proprietario teve de se posicionar por conta prépria diante desse problema
e algumas mudangas foram feitas, principalmente nas beliches e nas areas
comuns como cozinha e banheiros.

A hospedagem recebe pessoas de varios lugares do Brasil e do
mundo, neste aspecto o hostel busca variar a tematica dos quartos
abrangendo diferentes culturas. O espago ainda conta com armarios com
segredo onde os hospedes podem guardar seus pertences seguramente. A
Figura 3 demonstra a organizagédo do quarto e como os beliches sao
distribuidas, a disposicédo deve facilitar o fluxo dos héspedes e proporcionar
um ambiente limpo e confortante a seus usuarios. O quarto conta com dois
ventiladores, devido ao clima abafado da Vila de Itamambuca no verédo o
reforgco na ventilagdo € bem aceita pelos visitantes.

A Foto 3 demonstra a cozinha compartilhada do hostel que oferece
todos os utensilios necessarios para estadia, como se trata de um ambiente
comum a todos a geréncia propds uma escala de uso afim de evitar mais de
duas pessoas preparando comida ao mesmo tempo e implementou a
higienizacdo com alcool-gel depois do uso. Os héspedes entenderam a
necessidade de medidas e se adaptaram rapidamente ao novo programa ao
a mudancga. Muitos visitantes deixam comida na geladeira ou na despensa,
com isso o empreendimento implementou a prateleira comum onde todos os
visitantes podem pegar o que precisam, a iniciativa € uma forma de
reutilizagao e diminui o dispéndio de alimentos.

Esses tipos de praticas demonstram o espirito hospitaleiro dentro do
empreendimento, os termos hospitalidade e amorosidade se entrelagam
(Baptista M, 2014) e criam lagos duradouros. O diferencial deste tipo de
hospedagem é a receptividade do lugar, os visitantes se sentem acolhidos

de uma forma impossivel outros tipos de empreendimentos. Conforme Foto
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3 — Cozinha compartilhada.

Foto 3 — Cozinha Compartilhada.

Fonte: Acervo proprio.

4.1.1 Hospedagem ao ar livre.

Com a intuicdo apurada para inovagdes e oportunidades o proprietario
implementou “smart camps”, barracas ao ar livre contendo um colchao,
ventilador e iluminacao; o conceito basico desse tipo de acomodacéao é obter
precos acessiveis e comodidade aliado a uma experiencia diferenciada
proximo a natureza. As barracas sao construidas com madeiras reflorestadas
e reutilizadas, envernizadas e impermeabilizadas oferecem uma o6tima
resisténcia ao tempo e suportam um casal tranquilamente.

As “camps” sédo estrategicamente projetadas fora do chao afim de
evitar sujeira e insetos. Essa adaptagao foi um dos meios estratégicos
adotados pelo proprietario afim de evitar a propagagao do Covid, ja que os
hospedes ficam isolados em seus dormitérios e ndo tem contato frequente.
As cabanas sdo um o6timo atrativo para o publico-alvo do negdcio, muitos se

interessam pela ideia inovadora e o conceito de dormir ao “ar livre” € bem
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procurado, além de proporcionar uma experiencia diferenciada os usuarios
tem uma privacidade maior do que no quarto compartilhado. Conforme Foto

4 - “Smart Camps”

Foto 4 — "Smart “camps”.

Fonte: Acervo proprio.

O conceito ndo € novidade no exterior, muito comum em hostels na
Australia e Nova Zelandia, as “smart camps” conectam a sustentabilidade e a
hospedagem proxima a natureza, essa sendo a esséncia da atividade
alberguista proposta em seus anos de criagao na Alemanha. A cabana consegue
proporcionar um boénus na atratividade do empreendimento, como estdo
dispostas na entrada ja despertam o interesse dos visitantes que ficam intrigados
com o projeto e querem saber a respeito, logo que conhecem a proposta se
encantam com a ideia e percebem a diferenciacdo de experiencia. Grupos de
estrangeiros geralmente optam pela hospedagem ao ar livre, pois conseguem
ficar préximos e ao mesmo tempo ter sua privacidade nas barracas, o preco é
bem atrativo o que possibilita maior numero de diarias. Futuramente serdo
implantados racks de pranchas individual ao lado de cada cabana possibilitando
o héspede guardar suas pranchas. A seguir Foto 5 - “Smart Camps”.
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Fonte: Acervo proprio.

Um dos fatores que definem o nivel de competitividade de mercado
em hospedagem como essa é sua preocupagao com o impacto ambiental,
assim sendo, se faz necessario um estudo em suas diretrizes para
implementacgao de praticas sustentaveis. O turismo tem relag&o direta com a
natureza, pois o0 aumento no niumero de pessoas em um local naturalmente
gera um aumento de consumo, com isso as empresas hoteleiras tém a
atribuicido de orientar seus hdspedes ao consumo consciente e diminui¢cao
do impacto na natureza. A seguir Foto 6 — “Smart Camp” Noite.
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Foto 6 — “Smart Camp” noite.

Fonte — Acervo proprio.

Como mostra a Foto 6, o visual durante a noite € incrivel e acabou se
tornando o palco de muitas fotografias e registros, os hdspedes adoram o
aconchego e o visual do lugar. As cabanas contam com isolamento térmico,
tomada para carregador e ventilador e s&o construidas com madeiras de
reflorestamento e estdo dispostas a 30cm do chao evitando a friagem durante a
noite e o formato é essencial para escorrer a agua da chuva, possuem um
colchdo de casal e ainda espago para acomodar a bagagem, geralmente uma
mochila grande e sapatos, a ideia € alocar somente o necessario como € a
filosofia dos viajantes que visitam o hostel. Demonstrados na foto a seguir, Foto

7 — “Smart Camp” Interno.
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Foto 7 — Smart Camp Interno.

Fonte — Acervo proéprio.

A madeira reflorestada tem menor energia embutida (KRONKA,2000)
e absorve gas carbobnico, ajudando a diminuir a emissdo no meio ambiente.
A madeira possui uma o6tima resisténcia e isolamento térmico, € utilizada no
revestimento das cabanas e com o 6timo isolamento térmico fornecido pelo
material consegue segurar bem a troca de calor com o ambiente externo. As
camps possuem 2,20 metros de largura por 2,50 metros de comprimento e
1,60 metros de altura, tamanho suficiente para acomodar duas pessoas com
bagagem e pertences.

4.2 Aluguel de Bicicletas.

Uma forma segura e garantida de aumentar o ticket médio em
empreendimentos como esse € agregar servigos juntamente com a
hospedagem, como o hostel situa-se proximo a praia e a lugares de
conveniéncia como padaria e mercados, a preferéncia dos hospedes é
sempre pela pedalada ao invés do carro. Todas as bicicletas sdo novas e

bem cuidadas, contam com suporte de prancha para pratica do surf ou stand
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up, o usuario contribui com a diminuigdo de gas carbdnico e ainda realiza
uma pratica saudavel.

O aluguel das bicicletas custa R$ 15,00 a diaria podendo ser pago
antecipadamente no fechamento do pacote de hospedagem, o hostel
promove cupons de desconto em suas redes sociais que aumenta a
atratividade do publico. As bicicletas contam com trancas e cadeados para

evitar furtos e roubos. Demonstrados abaixa na Foto 8 — Bicicletas.

Foto 8 — Bicicletas.

Fonte — Acervo proéprio.

4.3 Aluguel de pranchas de surf.

O Hostel Surf Base é referéncia na cena do surf local, muitos héspedes
procuram o lugar afim de aprender a pegar onda e ter umas das melhores
experiéncias de suas vidas, o hostel conta pranchas de todos os tamanhos
para todos os niveis de surf, roupas de Neoprene, e todos os acessorios
necessarios para pratica do esporte, como leashs, parafinas e quilhas de
otima qualidade. Com a implementacdo do surf e skate nas ultimas
olimpiadas a demanda aumentou muito, o hostel se preparou e busca
sempre equipamentos e métodos melhores para disseminagcao da cultura.

Conforme Foto 9 — Pranchas.
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Foto 9 — Pranchas.
Fonte: Acervo proprio.

O Surf Base oferece parcerias com as lojas locais e consegue obter
pranchas novas com 6timos precos e oferecer servigos de reparo e conserto,
grandes grupos conseguem um pre¢o melhor por optarem por pacotes de varios
dias. As aulas s&o feitas na Praia de Itamambuca, geralmente no canto direito
onde o clima & mais familia e geralmente o numero de pessoas na agua é menor
facilitando a instrugédo dos iniciantes, ali o hospede consegue interagir com outros

surfistas e fazer muitas amizades.

4.4 Venda de artigos de praia.

O empreendimento busca parcerias com marcas nacionais para trazer
produtos de qualidade e com 6timos pregcos a seus hdspedes, como a
localizagcdo € um pouco afastada do centro de Ubatuba os hospedes
encontravam dificuldades para comprar coisas como protetores solar,
parafina, chinelo, entre outras coisas; pensando nisso o hostel implementou
uma lojinha em seu espago para oferecer esses artigos e ainda é possivel
adquirir camisetas, blusas e chaveiro da marca. O negocio também se

preocupa bastante com a cultura local e traz produtos de origem caigara para
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serem comercializados por ali, pranchas de equilibrios feitas a mao por
locais, cangas e batas confeccionadas artesanalmente, doces caseiros como
a pagoca, o mel puro, entre outras coisas.

O empreendimento entende que o crescimento sustentavel depende
do desenvolvimento da cultura local, com isso apoia todas a causas dos
moradores, busca dar visibilidade aos produtos produzidos na vila e fomentar
o comercio na regidao. O hostel contribuiu ainda com informag¢des sobre
conceitos sustentaveis e reutilizacdo de recursos locais para todos os
hospedes e visitantes, uma forma direta de conscientizagédo que ajuda na
preservacado e manutengdo do local. Conforme abaixa na Foto 10 — Loja

Interna.

Figura 10 — Loja interna.

Fonte: Acervo proprio.

A Foto 10 aponta a disposicdo dos produtos oferecidos pelo
empreendimento, as pinturas e artes contribuem para o cenario e criam um
ambiente parecido com uma loja local, alem disso os hospédes estdo sempre
circulando pelo local o que facilita a venda. A ideia é utilizar o vazio como
forma de retorno de investimento, a partir da ideia de parcerias o hostel
consegue preencher seu espago com produtos dos mais variados nichos
sem ter que trabalhar com estoque; muitos hospedes preferem a comodidade
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de compra dentro do estabelecimento. A Foto 11 demonstra o espago
dedicado para as pranchas dos héspedes e tambem as para aluguel. A

seguir Foto 11 - Pranchas:

Foto 11 — Pranchas.

Fonte: Acervo proprio.

4.5 Aulas de Yoga.

A pratica de Yoga esta associada a liberagcdo do stress e do
relaxamento mental, a atividade se mostra cada vez mais essencial nos dias
de hoje. O yoga é uma filosofia milenar proveniente da india, que com o
passar dos tempos vem se adptando. Existem mais de 25 modalidades de
Yoga, porem as mais predominantes no ocidente s&o: Pranayama,
combinando movimentos respiratorios e bioenergia; as posturas fisicas
(asanas) de alongamento, forca isomeétrica e equilibrio, o relaxamento
psicofisico (yoganidra) e a meditagao (dhyana). No ocidente a pratica ¢ alida
ao estilo de vida saudavel e voltado para terapia, por suas prioridades
psicofisica a pratica regular do yoga é de importancia fundamental para
controle e prevengao do stress. Conforme Battison (1998), muitos médicos
ortodoxos recomendam o Yoga para seus pacientes, porque a atividade tem
uma longa historia de beneficios terapéticos na promog¢édo da saude e
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qualidade de vida. Abaixo Foto 12 — Aulas de yoga.

Foto 12 — Aulas de Yoga.

Fonte: Acervo proprio.

O hostel incentiva a pratica e constantemente promove eventos e
parcerias com instrutores e professores a fim de disseminar a pratica e
proporcionar as melhores experiéncias para seus héspedes. O Yoga integra
a programacéo diaria do estabelecimento e normalmente o dia se inicia com
alguns minutos de concentracéo e relaxamento, muitos hospedes elogiam a

pratica e se surpreendem com os beneficios da atividade.

4.6 Matriz Ansoff.

A matriz possibilitou uma visdo ampla dos servigos oferecidos pelo
hostel, a ferramenta aborda o empreendimento de uma forma profunda e
permite analisar quais opc¢des estdo trazendo retorno e se mostram
sustentaveis, as que necessitam de correcdo e ajustes. Como forma de
diferenciacéo tem-se a hospedagem ao ar livre como grande destaque do
negoécio, a analise aponta como 6tima opgao para diversificagdo. Aulas de
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idiomas se mostram como uma excelente opg¢ado dentro do contexto de
estudo, ja que os clientes buscam esse tipo de conteudo em lugares como
esse, 0 hostel recebe estrangeiros de diversos paises sendo necessario a
abordagem em idiomas como o inglés, francés e espanhol; o héspede se
sente muito melhor e bem recebido quando interage em seu préprio idioma,
isso demonstra importancia e interesse em outras culturas e permite com que
o empreendimento se destaque dos concorrentes. Outro aspecto que se
mostrou destaque e teve 6tima projecao foi a estagao de trabalho a distancia;
com o crescimento do trabalho em casa o hostel melhorou a internet e
aprimorou o espaco escritério com intuito de proporcionar uma melhor
experiencia profissional dos hospedes, fornecendo uma mesa ampla,
cadeiras confortaveis em um ambiente silencioso e tranquilo. A mudanga
aumentou a demanda de clientes e despertou a implementagédo do conceito
em outros empreendimentos da regido.

Como mostra o Quadro 4, a venda de artigos de praia foi outro ponto de
destaque, utilizar o espacgo vazio para vender e comercializar coisas € uma
excelente estratégia no turismo, as praticas de boa recepgdo aliada a
hospedagem de qualidade e conforto parece abrir “portas” para outros produtos.

O cliente associa a hospitalidade com os produtos oferecidos e os
resultados sao surpreendentes, quando se projeta um produto de qualidade e
com conceitos sustentaveis a um preco justo o retorno € incrivel, viajantes estao
suscetiveis a desembolsar um valor maior por produtos locais e que se
preocupam com a natureza. As marcas buscam a parceria com o negdcio pois
querem seus produtos relacionados a outras empresas que se preocupam com
o conceito sustentavel e aumentam sua visibilidade no mercado. Abaixo Quadro

4 — Matriz Ansoff Classificagao:
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F t DIVISA0 DA MATRIZ - -
atecC CLASSIFICAGAO QLASSIFICACED P RELATORIOS ~ DASHBOARD  INSTRUGOES

Pindamonhangaba

CLASSIFICAGAO

Descrigdo do produto ou servico Situacdo do mercado (novo ou exi: ) d Classificagdo

do prod
Aluguel Pranchas Mercado ja Existente Penetragdo
Aulas de yoga Mercado ja Existente Penetragdo
Aulas de surf Mercado ja Existente Penetragdo
Hospedagem ao ar livre Mercado Novo Diversificagdo
Aulas de skate Mercado Novo Diversificagdo
Vendas de artigos de praia Mercado ja Existente
Trilha Aldeia Indigena Prumirim Desenvolvimento de Mercado
Business center Mercado ja Existente

Vivencia com locais Mercado Novo Produto Novo Diversificagdo

Biblioteca Mercado ja Existente Produto Novo

Quadro 4 — Matriz Ansoff Classificagao.

Fonte: Os autores.

A implementacado da biblioteca foi outro ponto de destaque, muitos
usuarios preferem ter acesso a um espaco silencioso principalmente durante
a manha. O acervo conta com titulos variados e majoritariamente brasileiro,
o tema da cultura indigena e histéria do brasil parece ser de muito interesse
dos estrangeiros, além de revistas turisticas e almanaques de viagem. A
ferramenta aponta quais servigos precisam de atencao e quais sao fortes no
mercado atuante, com 46,6% de produtos em Penetracdo como aponta o
Quadro 4, o hostel precisa buscar novas solucbes para diversificar seu
portfélio de produtos. Como o empreendimento oferece muitos servigos ja
explorados a ferramenta aconselha a diminuir os investimentos em produtos
ja comercializados por outros concorrentes e se concentrar em buscar novas

formas de expor seus produtos. Abaixo Quadro 5 — Matriz Ansoff Produtos:
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Fatec

[ —

CLASSIFICAGAO

MATRIZ

J4 existentes

Penetragdo 46,67%

DIVISAO DA MATRIZ

CLASSIFICAGAO ANSOFF RELATORIOS

DASHBOARD INSTRUGOES

PERCENTUAL

Ja existentes

Vocé tem uma boa porcentagem de produtos ou servicos
classificados como Penetracdo o que significa que sua empresa
estd operando em mercado ja existentes e com produtos
existentes. Embora isso seja 6timo, fiquei atento para inovagdes
disruptivas!

Novos

Vocé tem um nimero médio de produtos classificados como
Desenvolvimento de Produto, cuidado ao ampliar investimentos
nessa drea. Embora um certo risco em inovagéo, nao se deixe
levar para empolgacao e elevar o risco do seu negécio de maneira
insensata!

Mercados

Vocé tem um nimero relativamente baixo de produtos
classificados como Desenvolvimento de Mercado Isso quer dizer
que vocé poderia estar inovando mais langando novos produtos
para os mercados que vocé ja atende!

Vocé tem um numero relativamente baixo de produtos
classificados como Diversificagdo. Essa é uma drea de risco,
portanto é importante estar sempre com alguns produtos nela,
mas ndo elevar de maneira insensata!

Desenvolvimento de
mercado 6,67%

Novos

Diversificagdo 20%

Quadro 5 — Matriz Ansoff Produtos.
Fonte: Os autores.

A ferramenta sintetiza a porcentagem de produtos e servigos
comercializados e apontou 47% para Penetragdo, o que incentiva a
manuteng¢do dos principais para que se tenha uma otimizagdo na receita e
fortalega ainda mais a atratividade do negdécio. Como mostra a figura 17 o
hostel apresentou poucos servicos em Desenvolvimento de Mercado (7%),
servicos que atendem diversos segmentos. A seguir Quadra 6 — Matriz
Ansoff Percentual:

DIVISAO DA MATRIZ
CLASSIFICACAO ANSOFF

Fatec

CLASSIFICAGAO RELATORIOS DASHBOARD INSTRUCOES

MATRIZ PERCENTUAL

Percentual de produtos ou servigos (Matriz ANSOFF)

Desenvolvimento de
mercado

Diversificagdo

47%

Penetragdo

A diversificagdo é importante para que vocé
reduza o risco de dependéncia de um
determinado mercado ou produto. No entanto,
deve ser feita com cautela para ndo perder o
foco no que ja da certo.

Reflexdo: O que estd se mostrando promissor e

Vocé esta tentando inovar langando novos
produtos para os mercados que ji atende e
conhece. Isso é essencial e deve ser sempre
mantido em um nivel controlado para evitar
entrada de concorrentes!

Reflexdo: Quais outros produtos eu posso langar

Vocé ja tem produtos incriveis e de sucesso.
Agora é hora de conseguir langa-los em novos
mercados para conseguir ter ainda mais retorno
com o que vocé j& desenvolveu!

Reflexdo: Quais produtos sio flexiveis o

Esses produtos ja existem e estdo em mercados
que vocé j4 atende. E importante ter sempre
uma boa porcentagem desse tipo para garantir a
receita e controlar o risco.

Reflexdo: Estou com um bom nivel de produtos

suficiente para
o que deve ser abandonado? para atender meus clientes atuais? Ly de para meu risco?
de mercado?
E— venoas e (TIa ATOera
Gkl artigos de Indigena Hospedagem
aoarlivre nrain Oriimiriem
Aulas de Business Aluguel
skate center Pranchas
Vivencia com Aulas de
2 Aulas de yoga
locais idiomas
Biblioteca Aulas de surf

Quadra 6 — Matriz Ansoff Percentual.

Fonte: Os autores.

Aluguel de
bicicletas

Trilha 7 praias

Aceita pets
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A Ansoff apontou 27% de novos produtos comercializados no hostel
que devem ser cultivados e melhorados ao longo do tempo, a Venda de
Artigos de Praia, o Bussiness center, a Aula de Idiomas e a Biblioteca; neste
aspecto o proprietario foi orientado a aumentar gradativamente o niumero de
produtos comercializados na loja e expandir o Centro de Trabalho Home
Office visto que a pratica se firmou nesse ano de pandemia. Outra indicacao
foi a renovagado do acervo de livros do empreendimento, ja que muitos
héspedes se interessaram pelo conteudo das prateleiras, a ideia é trazer
livros também de outros idiomas e culturas. A seguir Quadro 7 - Matriz Ansoff

Tendéncia:

atec CLASSIFICAGAO DIVESODA MATREE RELATORIOS DASHBOARD INSTRUGOES
ndamonhangaba

CLASSIFICACAO ANSOFF

TENDENCIAS IMPRESSAO

Tendéncia de Sucesso para seus produtos ou servigos

o &
79 /0 Sucesso dos Produtos de Penetragdo

83% Sucessos dos Produtos de Diversificagdo Sucesso dos Produtos de Desenvolvimento de Mercado

Quadro 7 - Matriz Ansoff Tendéncia.

Fonte: Os autores.

A matriz por fim aponta a tendéncia de sucesso dos produtos a longo
prazo apontando o éxito nos produtos considerados “Desenvolvimento de
Mercado” e “Diversificacao” do hostel, o que confirma o direcionamento do
estudo, ja que a hospedagem ao ar livre e a trilha a Aldeia Indigena sao os
pontos fortes do empreendimento. A aplicagao da ferramenta se mostrou de
extrema importancia na analise, com os dados expostos o enfoque do plano
tomou o rumo correto e conseguiu demonstrar os principais pontos de
atencdo do negdcio, a simplicidade da aplicagédo também foi de o6tima
serventia, mesmo o proprietario nao tendo nenhum contato com a matriz,

conseguiu compreender os dados e a reflexao proposta.
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4.7 FMEA Analise de Falhas.

O Quadro 8 aponta as possiveis falhas que mais afetariam a situacao
do empreendimento, com a analise FMEA é possivel criar um plano de
prevencdo de problemas e a partir disso criar estratégias de
acompanhamento de manutencao e limpeza, extremamente necessarios em
negocios deste tipo. A ferramenta traz como base o apontamento dos erros
e atribuiu valores de 1 a 10 priorizando as piores falhas, o intuito € analisar
qual o potencial efeito dos problemas e partir dessas informacdes priorizar e
criar planos de acbes antecipados para cada falha. As falhas mais criticas
para esse tipo de empreendimento foram as relacionadas a manutencao,
como falhas no sistema elétrico e hidraulico ocasionando problemas como
falta de energia e agua no hostel, esses problemas afetam severamente o
funcionamento do negdcio e precisam ser priorizadas, o plano de agao
proposto pelos analistas foi o calendario de verificagdo e acompanhamento
do sistema elétrico, também a compra de um nobreak, dispositivo utilizado
na industria para situagdes de queda de energia, o equipamento garantira a
eletricidade no hostel por oito horas com tudo em funcionamento. A seguir
Quadro 8 — FMEA Analise:
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Quadro 8 — FMEA analise.

Possibilidade

Severidade da  Possibilidade

RPN - Risco: (Risk

fei i ificaca Agdo Corretiva Planejada
Modo de Falha Efeito Potencial da Falha o oenind T Nraha = Naa Deteccto) - [\Priortty Number)] - Classificagdo . G rretiv: j
Falha no sistema eletrico Falta de energia 7 8 7 392 Verificar e acompanhar sistema eletrico
Falha no sistema hidraulico Falta de Agua 4 9 7 252 Acompanhar vazamentos e possiveis falhas
Problemas no ar condicionado Falta de comodidade 3 5 7 105 R Manutencao do ar em dia
Problemas na geladeira Estragar a comida 3 9 4 108 Acompanhar e limpar geladeira
Ter uma maquina reserva ou agenda
Problemas maquina de lavar Roupas de cama sujas 5 8 4 160 R R q 8
tecnica

Problema no microondas Comida fria 1 9 3 27 Risco Critico Acompanhar manutengdo do microondas
Queima de chuveiro Tomar banho gelado 7 5 3 105 R Troca de resistencia e chuveiro reserva

R i . .
Falta de seguranca oubg‘de eqmpamentos ou 3 10 8 240 Risco Critico Armarios com tranca e seguranga

utensilios do cliente
Quebra de equipamentos do . . .
hostel Nao alugar os equipamentos 5 3 4 60 Acompanhar o estados dos equipamentos
Problemas na internet Baixo sinal ou internet lenta 5 8 1 40 Reiniciar modem ou ligar para operadora
Falha no sistema hidraulico Problemas na descarga 3 7 8 168 Reparo de valvula reserva

i d . -

Falha sistema hidraulico Enn.!plmento caixa de gordura 5 6 4 120 Limpeza periodica caixa de gordura

(cozinha)
Limpeza Ralo entupido 3 5 10 150 Limpeza preventiva do ralo

Fonte: Os autores.

Outro fator critico apontado pela ferramenta é possivel queima da
geladeira, ocasionando comida estragada e fria, sendo um dos principais
problemas do hostel, para isso o plano € manutengdo periddica do
equipamento a cada 15 dias garantindo o bom funcionamento e
condicionamento dos alimentos guardados; o planejamento ainda prevé a
compra de uma nova geladeira reserva. Como o empreendimento esta
localizado em uma vila de pescadores o acesso a técnicos e prestadores de
servico € muito mais dificil fazendo necessario a implementacdo dessa
preventiva e acompanhamento. O Quadro 8 ainda referéncia a falta de
seguranga no local como sendo uma falha grave e de extrema prioridade, o
hostel se prontificou a implementar armarios com segredo para uso individual
de cada héspede aumentando assim o controle de seus pertences.

Apontado como falha critica, a falta de internet ficou também entre os
principais problemas, muitos hospedes dependem do acesso para trabalho,
pensando nisso os analistas propuseram a contratagdo de uma segunda
provedora do servigo, mas que nao foi aceita pelo dono pois o custo seria
inviavel, logo, a solugcdo encontrada foi o roteamento da internet do
proprietario caso a principal ndo funcione, sanando o problema. A seguir
Quadro 9 — FMEA principais falhas.
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Quadro 9 — FMEA principais falhas.

RPN - Risco: (Risk
Priority Number)

" ; A Verificar e acompanhar sistema
Falha no sistema eletrico Falta de energia - v p

Acompanhar vazamentos e

Top 5 Falhas Efeitos Agdes Corretivas

Falha no sistema hidraulico Falta de Agua 252

possiveis falhas
A%
Roubo de equipamentos ou : Yy
Falta de seguranca o 4 p 240 Armarios com tranca e seguranga g
utensilios do cliente o
u Falta de energia
Falha no sistema hidraulico Problemas na descarga 168 Reparo de valvula reserva Ealta de Adta
] e Agua
Roubo de equipamentos ou utensilios do cliente
) ) Ter uma maquina reserva ou » Problemas na descarga
Problemas maquina de lavar Roupas de cama sujas 160 q
agenda tecnica u Roupas de cama sujas

Fonte: Os autores.

O Quadro 9 destaca as 5 principais falhas que possivelmente
acarretariam os priores problemas no hostel, problemas com a maquina de
lavar implicariam em uma falha grave, pois impossibilitaria a lavagem das
roupas de cama, além do problema com a falta de higienizagdo; a solugao
proposta pelos gestores foi a aquisicdo de uma maquina reserva e um plano
de acompanhamento de manutengdo possibilitando prever o mal

funcionamento do equipamento.

5 MERCADO.

O Plano de Negocios baseou-se na aplicagcdo das ferreamente
estudadas no curso para a analise de mercado possibilitando uma
perspectiva amplamente apurada sobre o negdcio e sobre os concorrentes
diretos e indiretos, possibilitou analisar o impacto do empreendimento no
mercado atuante e nos aspectos que precisa melhorar para atingir um
publico ainda maior, permitiu observar onde estdo os pontos criticos do
negocio. O desenvolvimento de outros empreendimentos locais impacta
muito no crescimento do Surf Base Hostel ja que os hospedes necessitam

consumir outros tipos de servigos.
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5.1 Matriz SWOT.

SWOT, é uma abreviatura das palavras ‘Strenghts, Weaknesses,
Opportunities and Threats, que traduzindo para o portugués fica: Pontos
fortes, pontos fracos, oportunidades e ameacas. A matriz SWOT é uma
ferramenta de analise, que visa observar quatro focos de uma organizacéo,
que sdo os pontos fortes (objetivos alcangados, aspectos fortes, beneficios,
satisfacdo), os pontos fracos (dificuldades, fracassos, aspectos fracos,
descontentamento), as oportunidades (capacidades sem explorar, ideias de
melhoramento, chances de expandir o nicho de mercado) e as ameagas
(situacao adversa, oposicao, resisténcias contra mudanca).

A anadlise usando a ferramenta da matriz SWOT, proposta
originalmente em 1971, por Andrews, € uma jungdo principalmente de dois
fatores referente ao negdécio analisado, o interno e o externo. Dos
componentes necessarios para essa ferramenta entregar resultados de
forma assertiva, dois deles precisam ser enfatizados, a dimens&o competitiva
e as questdes de natureza interna, como objetivos e rentabilidade. Desta
forma é possivel mapear de maneira eficaz os conceitos que gerenciam essa
matriz. Desta forma, temos os seguintes conceitos: oportunidade: € uma
variante no cenario externo que da a possibilidade de que a empresa facilite
o alcance das suas metas e objetivos ou até mesmo melhorar sua posi¢ao
no mercado de negodcios em que a empresa esta inserida. Ameacga € uma
situacao externa na qual faz com que a empresa lide com dificuldades para
o alcance dos objetivos, ou acabe fazendo com que a empresa tenha um
declinio no mercado, perdendo uma fatia importante de market share. Ponto
forte é algumas caracteristicas interna ou um ativo que possibilite para a
empresa uma vantagem competitiva sobre sua concorréncia ou que fornega
uma destreza maior para o alcance dos objetivos tragados. Ponto fraco, ao
contrario do que foi citado a respeito do ponto forte, € uma caracteristica ou
limitac&o interna de um ativo que faz com que a empresa se encontre em
desvantagem em relacdo aos concorrentes, ou em um parametro de
dificuldade no alcance de seus objetivos. (APPIO; VIEIRA, 2006)

Aplicando a ferramenta da matriz SWOT no hostel em questao, foi

possivel avaliar alguns fatores determinantes para um funcionamento mais
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assertivo, e tracgar estratégias pontuais para que seja possivel atingir as
metas e os objetivos que o negdécio almeja. Foi tragado os pontos fortes e
fracos, oportunidades e ameacas, e a partir dessa distincdo dos fatores, fica
mais claro determinar estratégias, mudar alguns costumes, se adaptar e
melhorar.

Segue abaixo o demonstrativo da utilizagao da matriz SWOT, Quadro
10 — Matriz SWOT Forgas:

Quadro 10 — Matriz SWOT Forgas.

FATORES FATORES PLANOS .
Fatec CADASTROS i EXTERNGS MATRIZSWOT  CRUZAMENTOS o RELATORIOS DASHBOARDS

Pindamonhangaba

FRAQUEZAS

Item Importancia Intensidade Tendéncia . Pontuagdo

Localizagdo Totalmente importante Muito forte Melhora muito
Hospedagem de qualidade Totalmente importante Melhora muito

Classificagdo alta Muito importante Média 48

3 Melhora 24
Alta visibilidade nas redes sociais Mantém

Média Melhora muito 45

Atividades oferecidas

Eventos Importante :

Hospedagem diferenciada Importante

Fonte: Os autores.

Entre os pontos fortes do empreendimento, segundo o Quadro 10 as
que se destacaram foram a localizagao, favorecendo todo o estilo de vida
proporcionado pelo hostel; a limpeza e organizagao, fator de decisdo em
negocios como estes; os eventos impulsionados pelos stakeholders; a
hospedagem ao ar livre, diferenciagdo de destaque da empresa. Explorar e
implementar os pontos fortes é parte da estratégia adotada pelos gestores,
a ferramenta conseguiu demonstrar quais fatores compdem a base do

negécio e apontou a formagdo da receita e lucratividade, a fim de
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potencializar o retorno financeiro, a propaganda sera direcionada aos fatores
de impacto da empresa e a matriz apontou a diregdo dos estudos. A seguir
Quadro 11 — Matriz SWOT Fraquezas:

Quadro 11 — Matriz SWOT Fraquezas.

Fonte: Os autores.

Entre os pontos fracos, como aponta o Quadro 11, a mais critica e

necessaria ficou a estrutura elétrica que precisa ser otimizada, como base

Fate C CADASTROS RORORES LI MATRIZ SWOT CRUZAMENTOS LIS RELATORIOS DASHBOARDS
Pindal a

INTERNOS EXTERNOS DE ACAO

FORCAS FRAQUEZAS

Item Importancia . Intensidade . Tendéncia . Pontuagdo

Processo centralizado Importante Muito forte Melhora 30

Necessidade de m3o de obra Importante Forte Melhora muito 12

Estrutura elétrica Totalmente importante Muito forte 50

Gastronomia Importante Muito forte 30
Falta de programagdo de atividades Média Mantém 18

Politicas de retorno im| e Média Mantém 18

Altos custos operacionais Muito importante Muito forte Melhora muito 20
Praticas Sustentaveis Importante Forte m 24

Falta de uma equipe estruturada Muito importante Muito forte Melhora muito 20

Reaproveitamento de espago Importante m

para o futuro crescimento do negdcio, a rede elétrica e hidraulica do negdcio

€ de extrema importéncia e deve ser constantemente acompanhada com um
plano de prevengédo, o proprietario ja esta em contato com um Engenheiro
Elétrico propondo uma reestruturacdo do sistema; a falta de um
planejamento elétrico esta impactando nos custos operacionais do negdcio,
ja que existem pontos de fuga de energia e o hostel consome bastante
energia e agua.

A falta de uma equipe estruturada esta prejudicando o andamento do
negécio, o acumulo de servicos é evidente e deve ser avaliada a
possibilidade de contratacdo de pelo menos dois novos funcionarios para
manutengao e limpeza da propriedade; e p6r fim a falta de uma gastronomia
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propria do hostel também impacta bastante no feedback dos hdéspedes,
muitos afirmam que pagariam por um café da manha no local com a

gastronomia local. A seguir Quadro 12 — Matriz SWOT Oportunidades:

Quadro 12 — Matriz SWOT Oportunidades.

FATORES FATORES PLANOS <
Fate C CADASTROS INTERNOS EXTERNOS MATRIZ SWOT CRUZAMENTOS DE ACKO RELATORIOS DASHBOARDS

Pindamonhangaba

OPORTUNIDADES AMEACAS

Item . Importéancia Urgéncia . Tendéncia . Pontuagio

v

Aumento da demanda do turismo local Importante Nada urgente Melhora 12

Comercializagdo de produtos locais Importante 18
Melhoria do acesso a vila de itamambuca Muito importante Nada urgente Melhora muito 20

Desenvolvimento do comercio local Muito importante ente Melhora muito 80

Mantém

Acesso a melhores servigos de internet Totalmente importante Urgente 60

importante Martém

Parcerias com empresas grandes Urgente Melhora 36

Concorrentes que ndo oferegam uma estrutura tdo o .
completa a ¢ Muito importante Nada urgente Melhora muito 20

Realizagdo de eventos 36

::'rlr:re::: da demanda por experiencias proximas a MUHo Importante Urgente Melhora v a8

Fonte: Os autores.

Captagdo de Hospedes estrangeiros 18

Importante

Importante Urgente

Entre as oportunidades, como aponta o Quadro 12, a melhoria da
qualidade da internet ficou em evidéncia, quanto a isso o proprietario ja vinha
tendo problemas e pediu uma nova avaliagcao e esta pesquisando outros
provedores na regido. A diferenciagdo na hospedagem, as aulas de yoga e
o estilo de vida proximo a natureza, oferecem uma 6tima oportunidade para
captacdo de novos clientes entrantes no mercado, o crescimento do
segmento é realmente bem grande e com o posicionamento certo o hostel
pode, futuramente, captar esses novos adeptos. A realizagdo de eventos
vem sendo feita nos ultimos meses, mas poderiam melhorar bem, haja vista
0 espaco e a estrutura do negdcio; propor eventos semanais € uma o6tima
forma de engajamento e captacgao de clientes.

O desenvolvimento do mercado local impacta fortemente na

experiencia oferecida pela empresa, por isso o proprietario deve buscar
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ampliar as relagdes com os vizinhos comerciantes e efetuar parcerias para o
crescimento de ambos. Como se trata de uma vila de pescadores os
negocios sao pequenos e simples trazendo muitas vezes produtos defasados
e fora de preco de mercado. O acesso ao local melhorou muito nos ultimos
meses, ja que as ruas foram asfaltadas e revitalizadas, isso impactou
bastante no movimento da vila, o numero de visitantes e turistas aumentou

significativamente. A seguir Quadro 13 — Matriz SWOT Ameagas:

Quadro 13 — Matriz SWOT Ameagas.

FATORES FATORES PLANOS
Fatec cunsmos INTERNOS B TERNOS MATRIZSWOT ~ CRUZAMENTOS e RELATORIOS  DASHBOARDS

Pindamonhangaba

OPORTUNIDADES AMEACAS

Item . Importéncia . Urgéncia . Tendéncia . Pontuagdo

Fator clima Muito importante Nada urgente Mantém 12
Concorrencia competitiva Totalmente importante Pra ontem Piora muito 125
Aumento no valor do aluguel da propriedade Importante Pouco urgente 24
Falta de seguranga local Pouco urgente 16

Falta de internet Totalmente importante Piora muito 100

Dificuldade no recrutamento de colaboradores Totalmente importante Pra ontem Piora muito 125

Transporte publico de Ubatuba Muito importante Nada urgente Mantém 12

Dificuldades de entrada no Pais Totalmente importante Nada urgente

Fonte: Acervo proprio.

M

Como se trata de um empreendimento no litoral, o fator sazonalidade
€ sempre um aspecto de observagado. O grande volume de visitantes no
verao, em épocas festivas e a baixa em outras épocas do ano faz com que o
planejamento financeiro seja essencial, o gestor financeiro deve garantir um
capital de giro para o funcionamento do negdcio nas épocas de pouca visita
e reinvestir o capital afim de garantir o crescimento do hostel.

A concorréncia competitiva foi apontada pela analise como “totalmente
importante” visto que o crescimento da vila e do turismo em Ubatuba trouxe
novos entrantes no mercado, com novas ideias e praticas. A equipe deve
acompanhar tais mudancas no mercado e observar o que os concorrentes

estao oferecendo a fim de serem competitivos. O Surf Base ainda se mantém
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a frente por oferecer produtos e servigos exclusivos, mas €& sempre
necessario o acompanhamento dos vizinhos e concorrentes. A seguir
Quadro 14 — Matriz SWOT Fatores:

Quadro 14 — Matriz SWOT Fatores.
Fonte: Os autores.

O Quadro 14 aponta os cinco principais fatores de impacto no negécio
contando com uma pontuagao para diferenciacao de prioridade na analise.
A localizagdo e a hospedagem de qualidade ficaram com as maiores
pontuagdes ja que sao fatores de decisao nesse tipo de empreendimento.
Entre as fraquezas a estrutura elétrica assumiu a prioridade, ja que pode
trazer problemas sérios ao negodcio; entre os fatores externos o
desenvolvimento do comercio local e a concorréncia assumem o maior

enfoque, o proprietario se posicionou positivamente frente as informacgdes

Fat CADASTROS FATORES FATORES RUZAMENT! PLAN(_)S RELATORI DASHBOARD! INSTRUCOE
ec e MATRIZSWOT | CRU % eacio GRIOS  DASHBOARDS STRUGOES

Pindamonhangaba

1. Fatores internos

1.1Top 5 Forgas 485 1.2 Top 5 Fraquezas 158
Localizagdo 125 Estrutura elétrica 50
Hospedagem de qualidade 125 Processo centralizado 30

Atividades oferecidas 75 Préticas Sustentaveis 2
Alta visibilidade nas redes sociais 60 Reaproveitamento de espaco 2

2. Fatores externos

2.1Top 5 Oportunidades 260 2.2 Top 5 Ameagas 394
Desenvolvimento do comercio local 80 Concorrencia competitiva 125
Acesso a melhores servicos de internet 60 Dificuldade no recrutamento de colaboradores 125

Aumento da demanda por experiencias proximas a natureza 48 Falta de internet 100
Parcerias com empresas grandes 36 Aumento no valor do aluguel da propriedade 24
Realizagdo de eventos 36 Dificuldades de entrada no Pais 20

expostas pela ferramenta e decidiu montar um plano de acao para os

préoximos seis meses baseado nestes aspectos.
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6 PLANO DE MARKETING E COMERCIALIZACAO
Esse topico abrange toda parte de marketing e segmentagdo do
negocio, quais estratégias sdo aplicadas, em quais canais a empresa atua,

para quem a empresa oferece seus servigcos e produtos.

6.1 Publico-alvo.

O Publico do hostel € bem definido e basicamente se resume a jovem
entre 23 e 33 anos, formado buscando experiéncias diferenciadas ligadas a
natureza, praticas esportivas, qualidade de vida e novas amizades; ganham
entre 3 e 10 salarios-minimos sempre aberto a novas ideias e conceitos e
dispostos a pagarem por elas. Geralmente comunicativos e bem-dispostos a
interagao, gostam de compartilhar suas viagens e experiéncias, criam na maioria
das vezes amizades duradouras que se encontram muitas vezes em outros
paises. Atletas amadores sempre se interessam pela hospedagem pela
variedade de atividades esportivas, buscam um lugar tranquilo e que
proporcionam uma boa alimentagdo e praticas voltadas a saude. Por fins
estrangeiros interessados em conhecer a cultura brasileiro sobre uma

perspectiva diferente da de Sdo Paulo e Rio de Janeiro.

6.2 Persona.

A Persona é a representacdo de forma ficticia do cliente “perfeito”. A
persona se baseia em dados coletados de clientes que frequentam o seu
negocio, com foco no comportamento, caracteristicas e até mesmo hobbies e
descricdo do trabalho. Porém a persona nao € uma simples invencéo, os dados
para estabelecer a persona sdo completamente baseadas em clientes reais, que
o seu empreendimento ja tem ou quer ter a partir de agora. Por meio da persona,
fica mais facil criar campanhas de marketing e métodos para atrair esse cliente
para o seu estabelecimento. Afinal, todos buscam instituicdes e servicos que
atendam ao seu estilo de vida, necessidades e ideais.

Com base nas informagdes disponiveis no cadastro dos hospedes do
hostel, com os perfis que interagem nas redes sociais, e com as propostas de
servigo que o ambiente propde (aulas de yoga, aluguel de bicicletas e pranchas),
foi possivel definir a persona. A seguir Figura 1 — Persona 1:
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Figura 1 - Persona 1.

Fonte: Freepik — 2021.

Aline tem 24 anos, formada em Publicidade e atua na area como
assistente de criagdo com salario de R$ 3400,00, atualmente mora em Sao
Paulo, mas se idéntica com a qualidade de vida e tranquilidade proporcionada
pela proximidade com a praia. Apaixonada por esportes, mente aberta, sempre
disposta aceitar novas ideias e tentar coisas diferentes. A seguir Figura 2 —
Persona 2:
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Figura 2 - Persona 2.

Fonte: Freepik — 2021.

Lucas tem 28 anos, formada em Relagdes Internacionais, conhece mais
de 26 paises e fala 3 idiomas; se identificou bastante com o Hostel pelo apoio do
negocio a praticas sustentaveis e pelo estilo de vida cultivado pelo
empreendimento, além de ser um cara extremamente carismatico e
comunicativo conseguiu compartilhar toda sua experiencia com os hospedes.

Atualmente trabalha home office com importagdes e ganha R$ 7600,00.

6.3 Canais de Atuacgao.

Os principais canais de atuacao do hostel sem duvidas sao as redes
sociais, atualmente imprescindiveis para qualquer negocio, a empresa busca
interagir com seu publico promovendo campanhas Instagram e Facebook,
sorteios de hospedagem, promogao de eventos e parcerias. O negdocio possui
quase 10 mil seguidores no Instagram e isso tem proporcionado uma visibilidade
realmente relevante no segmento, ja que os hospedes primeiros consultam as

redes sociais antes de fecharem a hospedagem, conseguem por meio delas ter
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uma visao do negocio e como serdo recebidos. O Booking e o Air BNB sao outros
dois pontos de contato com os clientes, duas redes extremamente fortes no setor
de turismo proporcionam uma visibilidade no mundo inteiro e isso tem contribuido
muito para o crescimento do empreendimento, o hostel possui nova 9,8 no
Booking, os comentarios dos hospedes fornecem uma 6tima divulgagéo para os
futuros e passa credibilidade aos visitantes.
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7 GESTAO E ORGANIZAGAO.

Atualmente o hostel conta com dois colaboradores sendo o proprietario e
sua parceira, com isso o volume de trabalho € muito grande e acaba
prejudicando a qualidade do servico prestado, o aumento da equipe ja foi
considerado para o proximo ano e o plano € contratar mais dois novos
funcionarios para auxiliarem na manutencdo e limpeza do empreendimento,
além de nos proximos dois anos contratar um colaborador especializado na
culinaria para que possam oferecer pratos proprios do negdcio. O gerenciamento
do fluxo de hospedagem e compra de pacotes é feita pela Beatriz, responsavel
pela gestdo administrativa da empresa e conta com planilhas de controle e
acompanhamento de demanda. O José € responsavel pela manutencao
operacional e pela busca de novas parcerias do hostel, incluindo contato com

estrangeiros.
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8 DESENVOLVIMENTO DO NEGOCIO.

O objetivo principal do Surf Base Hostel é expandir seu modelo de
negocio por meio de sociedades, apos a maturagdo do negdcio e a corregéo
das falhas atuais os donos visam buscar investidores a fim de ampliarem sua
empresa. Para isso devem definir estratégias para seguirem engajando seu
publico-alvo e promovendo o hostel por meio de eventos e parcerias; o ritmo
de crescimento do negdcio € constante e por isso necessitam de um
acompanhamento proximo para alocagado certeira de recursos e
reinvestimentos. Com a reabertura das fronteiras a fomento do turismo nos
proximos anos a empresa visa montar uma estratégia condizente e expandir
seu Market Share, o espaco oferece uma 6tima oportunidade para turistas e
entusiastas e o time Surf Base Hostel estara pronta para receber novos

hospedes nos préximos anos.
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9 INVESTIMENTOS E REQUISITOS FINANCEIROS.

A analise financeira do Surf Base Hostel apresentou o levantamento dos
recursos totais do empreendimento para futuros investimentos afins de sanar os
problemas atuais e expandir o negdécio. O apontamento foi feito baseado na
época de maior movimento no empreendimento e considerando a lotagdo do
Hostel.

Conforme demostrado abaixo no Quadro 15 a Planilha de Investimentos
aponta o levantamento feito em Instalacbes, Moveis, Infraestrutura e
Equipamentos do Hostel para base de calculos de Retorno de Investimento. A

seguir Quadro 15 — Planilha de Investimento:

INSTALACOES RS 4,480.00
MOVEIS E DECORAGAO RS 28,770.00
INFRAESTRUTURA RS 56,000.00
EQUIPAMENTOS RS 23,863.00
FERRAMENTAS RS 1,510.00
SUBTOTAL RS 114,623.00
Gastos abertura da empresa RS 4,000.00
Reserva 5% RS 5,731.00
Estoque de mercadoria de revenda ou materia prima RS 1,265.00
Reserva de Capital de Giro (6 meses) RS 52,794.00
TOTAL RS 178,413.00

Quadro 15 — Planilha de Investimento.
Fonte: Os autores.

Foram incluidos também os Gastos para Abertura da empresa, uma
Reserva de 5%, o Estoque e o Capital de Giro necessario para manter o negocio
por um periodo de 6 meses.

9.1 Custos Fixos.

Os custos mensais para manter o empreendimento estdo especificados
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no Quadro 16 abaixo:

Produto ou Servigo Custos Fixos
Energia R$ 3,000.00
Internet R$ 99.00
Materiais de Limpeza R$ 400.00
Itens de Higiene Pessoal R$ 600.00
Gastos com publicidade R$ 500.00
Aluguel da Propriedade R$ 2000,00
Pré-Labore R$ 4,000.00
Encargos (20%) R$ 800,00
Total R$ 11.399,00

Quadro 16 - Custos fixos mensais.

Fonte: Os autores.

Para custear a operacdo do empreendimento o hostel desembolsa R$
11.399,00 reais como mostra a Quadro 16, ficando o principal com gasto de
energia ja que o volume de pessoa dentro da propriedade aumenta
consideravelmente o consumo. A agua n&o foi contabilizada porque os
moradores da Vila de ltamambuca ndo pagam agua. Os proprietarios retiram R$

2000,00 reais cada como pro-labore.

9.1.1 Entrada de Recursos financeiros.

A entrada projetada no més de novembro especifica o volume de vendas
medio na temporada, o grande volume de hospedagem compde o principal da
entrada de recurso, juntamente com os servigcos agregados oferecidos o
empreendimento consegue ter um o6timo retorno em meses favoraveis. A
implementag&o da loja de artigos demostrou um 6timo retorno de investimento,
como mostra o Quadro 17. Nesses meses de calor os hdéspedes optam bastante
pelo camping e pela hospedagem ao ar livre, compondo quase 30% do
faturamento trazem um 6timo retorno ao negaocio.

A promogéo de eventos aumenta a demanda pelos servigos oferecidos,
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as Aulas de Surf e de Yoga por exemplo sdo bem aceitas quando combinadas

em pacotes com outros produtos, tais estratégias funcionam muito bem e

refletem o bom retorno de capital, o hostel costuma ofertar diarias com Aulas de

Surf e Aluguel de Bicicletas incluidas por exemplo e os hdspedes tendem a

aceitar bem a combinagdo e enxergam como um diferencial na hora de fechar a

hospedagem. O uso do Skate Park € cobrado por pessoa e a demanda esta

aumentando mensalmente, os moradores locais se interessam pela pratica e

semanalmente visitam o local para utilizarem a pista. A seguir Quadro 17 —

Entrada de Recurso:

Hospedagem em Beliche
Hospedagem Casal Suite
Hospedagem ao ar livre
Aulas de Surf

Uso da Skatepark
Camping

Venda de Artigos de Praia
Aulas de Yoga

Aluguel de Bicicletas
Aluguel de Stand UP
Aluguel de Pranchas
Eventos

Trilhas e passeios

Total

Quadro 17 — Entrada de Recurso.

Fonte: Os autores.

9.2 Formagao de Preco.

82
26
44
23
22
40
11
19
46
11
16
48
33

R$ 50/dia
R$ 135/dia

R$ 100/pessoa

R$ 80/pessoa
$5/dia
R$20/dia
R$ 20/pessoa
R$15/dia
R$ 65,00/dia
R$ 85/dia
R$ 50/pessoa
R$ 50/pessoa

R$ 4100,00
R$ 3510,00
R$ 4400,00
R$ 1840,00
R$ 110.00
R$ 800,00
R$ 2800,00
R$ 380,00
R$ 690,00
R$ 715,00
R$ 1360,00
R$ 2400,00
R$ 1650,00
RS 24.755,0(

A formagao do Prego de Venda deve levar em consideragdo os Custos

Envolvidos, a Margem de Contribuigcado e a Projecao de Vendas. A seguir o

Quadro 18 aponta os calculos para formagéo do preco de vendas dos servigos

comercializados no Hostel, a seguir Quadro 18 - Formacao de Prego:
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Formagdo de Preco

Produto ou Servico Preco de Venda Un. PROJ. VENDAS DC (21%) TC=DC MC % cada produto MC un. Pond.
Hospedagem em Beliche RS 50.00 80 R$ 10.50 R$ 10.50 RS 39.5 0,239 RS 9,44
Hospedagem ao ar livre RS 100.00 32 R$21.00 RS 21.00 RS 79.00 0,095 R$ 7,51
Hospedagem Casal Suite RS 135.00 18 R$ 28.35 R$28.35 R$ 106,65 0,053 RS 5,65
Aulas de Surf R$ 80.00 15 R$ 16.8 RS 16.8 R$ 63,2 0,044 R$ 2,78
Uso da Skatepark RS 5.00 14 R$1.05 R$1.05 RS 3,95 0,041 R$ 0,16
Camping RS 20.00 38 R$4.2  R$4.2R$15.8 0,113 RS 1,79
Venda de Artigos de Praia RS 40.00 10 R$ 8.4 R$ 8.4 RS 31.6 0,029 R$ 0,92
Aulas de Yoga RS 20.00 12 RS 4.2 R$ 4.2 R$ 15.8 0,035 R$ 0,55
Aluguel de Bicicletas R$ 15.00 30 RS 3.15 RS 3.15 RS 11.85 0,089 RS 1,05
Aluguel de Stand UP RS 65.00 10 R$ 13.65 RS 13.65 RS$ 51.35 0,029 RS 1,49
Aluguel de Pranchas RS 85.00 15 R$17.85 R$17.85R$67.15 0,044 RS 2,95
Trilhas e passeios RS 50.00 20 R$ 10.50 R$ 10.50 RS 39.5 0,059 RS 2,33
Eventos RS 50.00 40 R$ 10.50 RS 10.50 RS 39.5 0,119 RS 4,70
334 0,989 RS 41,43

Quadro 18 - Formacgao de Prego.
Fonte: Os autores.

O preco final dos servigos e produtos comercializados pelo hostel foi
calculado levando em consideragdo a Despesa Comercial (DC), ficou definida
pela soma da taxa do Booking (15%) mais o Impostos Simples de 6% para
servicos de Hotelaria e Turismo. Em seguida foi calculada a Margem de
Contribuicdo para cada servigo, sendo a diferenca entre Preco de Venda
Unitario e Despesas Comerciais. A projecdo de Vendas Total dividida pela
quantidade de vendas individual de cada servigo nos mostra a porcentagem de
participagdo para cada servigo, com isso € possivel calcular a Margem de
Contribuicao Unitaria Ponderada.

9.3 Ponto de Equilibrio.

O calculo de Ponto de Equilibrio do negécio determina a quantidade de
vendas necessarias para que o empreendimento pague suas contas, a partir
dessa analise é possivel fazer proje¢cdes de vendas e metas. Sendo calculado
pela seguinte formula: Custos Fixos Totais divido pela Margem de
Contribuicao Unitaria Ponderada (PE = CFT/MC uni. Pond.), sendo o resultado
ja em unidades a serem vendidas. A seguir Quadro 19 — Ponto de Equilibrio:
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Ponto de Equilibrio

PE = CFT/MC Unit. Pod
PE =RS$ 11.399,00 /RS 41,43 = 276

Quadro 19 — Ponto de Equilibrio.
Fonte: Os autores.

O hostel necessita de 276 vendas para pagar seus gastos e a entdo
comegcar a realizar lucro, esse parametro é um 6timo ponto de partida para metas

semanais e mensais.

9.4 ROL.

Todo investimento deve demonstrar sua capacidade de retorno, e o
calculo do ROI (“Return Over Investiments”) possibilita determinar a estimativa
de tempo, por meio das proje¢des de vendas e quantidades a serem vendidas,
em que a aplicacao se pagara. Para base de calculo levantou-se todos os ativos
da empresa apontados no Quadro 15 — Planilha de Investimentos e a partir dela
calcular o ROl para 30% e 50% do retorno do capital. O ROI é calculado somando
os Custos Fixos Totais (CFT) a porcentagem do Capital Investido divididos
pela Margem de Contribuigao Unitaria Ponderada. A seguir Quadro 20 — ROI
30%:

ROI 30%
ROI (30%) = CFT + % do Capital investido/ MC unit. Pond

ROI(30%) = RS 11.399,00 + RS 53533,9/ RS 41,43 = 1568

Quadro 20 — ROI 30%.
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Fonte: Os autores.

Para o retorno de 30% do Capital Investido sdo necessarias 1568 vendas,
considerando a projecdo de vendas media de 334 vendas mensais do
empreendimento, sdo necessarios 5 meses para o retorno da aplicagéo. A seguir
Quadro 21 — ROI 50%:

ROI 50%
ROI (50%) = CFT + % do Capital investido/ MC unit. Pond

ROI(50%) = RS 11.399,00 + RS 89.206,5/ RS 41,43 = 2429

Quadro 21 — ROI 50%.
Fonte: Os autores.

Para retorno de 50% do Capital Investido sdo necessarias 2429 vendas,
considerando a média de vendas 7 meses para retorno da aplicagdo. A seguir
Quadro 22 — ROI 100%

ROI 100%
ROI (100%) = CFT + % do Capital investido/ MC unit. Pond

ROI(100%) = RS 11.399,00 + RS 178.413,00/ RS 41,43 = 4582

Quadro 22 — ROI 100%.
Fonte: Os autores.

Para o retorno total do investimento sdo necessarias 4582 vendas e 14
meses para o retorno da aplicagdo. Considerando as projegcbes de vendas e
tempos necessarios para o retorno o empreendimento demonstra uma 6tima
oportunidade de investimentos e ampliacdo, com as demonstracdes financeiras
€ possivel trabalhar com metas de vendas e obter o maximo de lucratividade com
0 negdcio, além de oferecer uma visdo ampla de quais produtos possuem maior
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contribuicdo para o faturamento a analise financeira consegue projetar em

quanto tempo a aplicagao de capital se pagara.

10 Conclusao.

A concluséao do artigo é que com a rapida mudancga dos ultimos anos todo
empreendimento necessita de uma base financeira e planejamento, a pandemia
nos mostrou que ainda temos muito a aprender em todos os aspectos de um
negocio e as ferramentas estudadas no curso aplicadas no Hostel serviram para
uma ampla perspectiva dos pontos a melhorar e de quais explorar; percebe-se
uma falta de orientagdo de ordem financeira em negocios de pequeno e médio
porte no Brasil, mesmo com toda o suporte do SEBRAE e de outras instituicbes
na area, um curso em Gestao de Negdcios tem muito a oferecer para quem atua
ou pretende atuar no ramo, principalmente a percepgao desenvolvida ao longo
do curso proporciona confianga na tomadas de decisdes de uma empresa.

Todas abordagens demostradas neste trabalho servem como “lupa” de
analise para o negocio e esperamos que os proprietarios fagam uso e consigam
angariar investimentos para ampliar e corrigir o empreendimento, essa é nossa
maior satisfagdo com a realizagdo desse plano de negdcios, a dedicagédo e
envolvimento que tivemos com o lugar e com as pessoas envolvidas nesse
projeto contribuiram muito para o bom andamento do planejamento e
desenvolvimento das analises, com certeza serdo muito Uteis na expansao do

Surf Base Hostel e certamente colheremos bons “frutos” dessa iniciativa.
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