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RESUMO

Sobreviver no ramo dos motéis pode ser uma tarefa ardua, visto que se trata de um mercado em
franco crescimento, € o nimero de concorrentes ¢ representativo. Para aumentar as chances de
sucesso, o empreendedor deve realizar um planejamento correto sobre as atividades e recursos que
o empreendimento solicita. Evidencia-se a relevancia do plano de negocios, que através de
linguagem formal e objetiva, apresenta toda a concepcao do negocio, o que contribui para facilitar
o entendimento e a aceitagdo do negocio pelos stakeholders, ao mesmo tempo que ameniza a
exposicao aos riscos por parte do empreendedor. Desta forma, este trabalho possui como objetivo
apresentar uma proposta de plano de negdcios da empresa Vénus Motel, de forma a guiar as a¢des
dos empreendedores rumo a melhores resultados e estabelecendo bases para um planejamento
estratégico mais técnico e objetivo. Os resultados mostram que a empresa detém de um
posicionamento de oferta de suites a baixo custo, mas busca fidelidade e atrag¢do de clientes. Com
esse intuito, as acdes de marketing propostas visam trazer uma atengdo especial a esse objetivo,
mas que correspondam ao or¢camento disponibilizados pelos proprietarios. Este plano de negocio
demonstrou que os investimentos podem trazer retorno em pouco prazo ¢ assim, fidelizar os
clientes atuais e atrair novos clientes. As andlises estratégicas e de mercado, apresentaram
evidéncias que o ramo de moté€is € um mercado promissor, pautado no entretenimento humano. Se

bem estruturado, os investimentos podem ser um sucesso e ampliar os lucros dos proprietarios.

Palavras chaves: Setor Moteleiro. Empreendedor. Planejamento Estratégico.
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1. INTRODUCAO

Os motéis sao popularmente conhecidos como lugares intimos destinados a encontros de
casais. Para alguns individuos, a simples mencdo da existéncia destes estabelecimentos pode
despertar desejo, prazer, provocagao a libido, satisfagao e curiosidade. Para outros, pode despertar
a presenca de sentimentos controversos, como temor e arrependimento, e atitudes negativas, como
mentiras, traicdes, culpas e fuga (CATTELAN; SCHRODER, 2007).

O comportamento dos individuos ¢ a base para a construgao das necessidades humanas e
da cultura. O mercado constitui-se a partir da satisfacio dessas necessidades bésicas,
movimentando a economia por intermédio da oferta de produtos e servicos especificos (ROSA,
2014). O setor moteleiro busca atender as necessidades dos individuos do ponto de vista da

sexualidade humana. Neste contexto:

O mercado e as institui¢des econdmicas buscam adaptar-se esta realidade a fim de oferecer
produtos e servigos que satisfacam as necessidades ¢ desejos dos individuos, nos mais
diferentes aspectos da vida moderna. Assim como em diferentes produtos e servigos, os
individuos buscam qualidade e seguranca, ou seja, mesmo do ponto de vista da satisfagdo
dos desejos sexuais, as pessoas também procuram qualidade (ROSA, 2014, p. 15).

O “individuo” empreendedor impulsiona e transforma contextos (BRANCHER;
OLIVEIRA; BRANCHER, 2011), partindo da concep¢ao abstrata para a concepgao pratica. Dessa
forma, possui a capacidade de formular uma ideia sobre um produto ou servigo em um mercado
(WILDAUER, 2012).

E fung¢io do empreendedor identificar novas oportunidades, e criar um negdcio a partir
destas oportunidades objetivando satisfazer alguma necessidade da sociedade, assumindo os riscos
que este empreendimento acarreta. Entretanto, o empreendimento pode ser influenciado por
diversos fatores e cabe ao empreendedor usar de sua criatividade em busca da realiza¢do do projeto
(BRANCHER; OLIVEIRA; BRANCHER, 2011).

Todo empreendedor ¢ exposto a riscos, no mercado moteleiro nao ¢ diferente. Apesar de
ser um mercado em franco crescimento, o nimero de concorrentes € representativo. Destacar —se
no ramo de motéis ou apenas sobreviver pode ser uma tarefa complicada.

Para aumentar as chances de sucesso, o empreendedor deve realizar um planejamento
correto sobre as atividades e recursos que o empreendimento solicita. O plano de negdcios visa por

meio de uma linguagem formal e objetiva, apresentar toda a concepgao do negdcio desde a visdo,



missdo e objetivos ao plano operacional, de marketing, financeiro e juridico da nova empresa. Isso
pode facilitar o entendimento e a aceitacdo do negdcio pelos stakeholders (WILDAUER, 2012),
a0 mesmo tempo que ameniza a exposi¢ao aos riscos por parte do empreendedor.

Este trabalho possui como objetivo apresentar uma proposta de plano de negocios da
empresa Vénus Motel, de forma a guiar as acdes dos empreendedores rumo a melhores resultados

e estabelecendo bases para um planejamento estratégico mais técnico e objetivo.

1.1 Vénus Motel

A Vénus Motel ¢ uma empresa inserida no ramo de motéis e que, portanto, tem como
principal produto/servigo a locagdo tempordria de suites para casais adultos. Suas suites sdo
decoradas com uma tendéncia clean com design moderno, sendo que nenhuma delas ¢ totalmente
igual a outra, passando constantemente por inovacgdes. Todas possuem: Ar-condicionado, cama
quadrada ou redonda, TV com canal erético, frigobar, algemas, cadeira erdtica, garagem privativa,
entre outros. A empresa busca assegurar os mais elevados padroes de higiene, produtos e
equipamentos de ultima geracao.

Os pontos principais deste servigo sao a discri¢do e a privacidade oferecida pela empresa,
visto que seus clientes nem sempre podem informar que o estdo frequentando. Outro ponto
relacionado a este aspecto ¢ a localizacdo da empresa, afastada de bairros residenciais com acesso
facilitado através de avenidas movimentadas apenas por fluxo de carros e ndo de pessoas. Ou seja,
um local ideal para que as pessoas se sintam confortaveis para entrar, sem a preocupagio de
encontrar alguém ou ser visto.

Atualmente a empresa ¢ localizada em Uberlandia (MG), no Bairro Pacaembu. A geréncia
da organizagdo e o motel propriamente dito estdo situados na mesma localidade: Av. Sete de

Setembro, n° 40 - Pacaembu, Uberlandia - MG, CEP: 38401-568.

2. REFERENCIAL TEORICO

2.1 Empreendedorismo no Brasil



O conceito de empreendedorismo € descrito, inicialmente, como um fendmeno associado a
criagdo de empresas. Recentemente, ¢ associado também as manifestagdes humanas voltadas para
a realizacdo de novos projetos organizacionais independentes ou vinculados a uma organizagao ja
existente (BRANCHER; OLIVEIRA; BRANCHER, 2011).

Em 1990, o empreendedorismo comegou a ser visto de forma especial no pais,
especialmente, pela criacdo do Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas
(SEBRAE) e da Sociedade Brasileira para Exportacao de Software (SOFTEX). Antes da criacao
dessas entidades ndo se falava em empreendedorismo, até porque os ambientes econOmicos €
politico ndo eram propicios (DORNELAS, 2005).

O SEBRAE ¢é um dos principais atores na difusio e apoio ao empreendedorismo no pais. E
composto por uma unidade central (SEBRAE Nacional) e unidades secundarias localizadas nas
capitais das 27 unidades federativas. Sua origem data da década de 70 com o CEBRAE (Centro
Brasileiro de Apoio Gerencial as Pequenas e Médias Empresas) que anos mais tarde, em 1990,
passaria a ser conhecido como SEBRAE (MELO, 2008).

Dessa forma, o SEBRAE passa a ter a capacidade de massificar e popularizar o
conhecimento gerencial, ou seja, o empreendedorismo, por meio da ressignificagdo da pequena
empresa e do trabalho, passa englobar as atividades informais e os marginalizados do mundo
empresarial e do mundo do trabalho (MELO, 2008).

Em 2008, o Brasil ocupava a 13* posi¢do no ranking mundial de empreendedorismo realizado
pelo Global Entrepreneurship Monitor (GEM). Foi a primeira vez, desde que a pesquisa foi iniciada
no Brasil, que o pais ficou fora do grupo dos dez paises com maiores taxas de empreendedorismo
(GRECO et. al. 2009). Ja em 2014, o Brasil ocupava o décimo lugar e em 2015, ocupava o oitavo
lugar no ranking dos 31 paises de economias impulsionadas pela eficiéncia, com uma Taxa de
Empreendedores em Estagio Inicial (TEA) de 17,2% em 2014 € 21,0% em 2015 (MACEDO et. al,
2014).

Segundo Macedoet. al. (2014), o Brasil apresenta a TEA mais alta do grupo estudado pelo
GEM, superando os paises componentes dos BRICs, os Estados Unidos e a Alemanha. Para o autor,
o estudo demonstrou pelas curvas de distribuicdo que as taxas mais altas de empreendedorismo
inicial concentram-se no grupo de paises impulsionados por fatores e as mais baixas no grupo de

paises impulsionados pela inovagao.
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Isso pode significar que quanto mais desenvolvidas as economias forem, maior ¢ a
existéncia de oportunidades de empregos atraentes do que em economias menos avangadas, o que
eleva os custos de oportunidade dos empreendedores. Pode entender também que nessas
economias, as barreiras técnicas e financeiras de iniciar um novo negdcio sao mais elevadas. Além
disso, os paises menos desenvolvidos tendem a apresentar uma elevada TEA em fun¢do do
desemprego, o que consequentemente leva os individuos a empreender para sobreviver (MACEDO
et. al, 2014).

Dessa forma, o surgimento dos empreendedores por necessidade ¢ comum em paises em
desenvolvimento como o Brasil. Sem melhores op¢des de ocupagdo, eles iniciam um
empreendimento autdbnomo para a geragdo de renda propria (GANZER et. al.,, 2014). O
empreendedor por necessidade se aventura na jornada empreendedora, mais por falta de opgao, por
estar desempregado e ndo ter alternativas de trabalho. Os negocios desse tipo de empreendedor
costumam ser criados informalmente, sem um planejamento adequado o que faz com que muitos
fracassam rapido, nao gerando desenvolvimento economico (DORNELAS, 2005).

Um estudo realizado em 2013, identificou que cerca de 24,4% das micro e pequenas
empresas fecham as portas com menos de dois anos de existéncia, chegando a 50% nos
estabelecimentos com menos de quatro anos. Isso acontece, pois, ao abrir a empresa, parte dos
empreendedores ndo levanta informagdes importantes, tais como o mercado, clientes, concorrente
e fornecedores. Eles ndo realizam o planejamento estratégico antes do inicio das atividades do
negocio, o que pode ser prejudicial para o sucesso da nova empresa (SEBRAE, 2019). Esse fato

refor¢a a importancia de um planejamento adequado para a criagdo de novos negocios.

2.2 A importancia do planejamento e o Plano de Negdcios

Mesmo que muitas vezes ndo exista um planejamento formal elaborado, todas as empresas
adotam estratégias. Em algum momento, o empresario se vé na necessidade de tomar decisdes
acerca da aplicacdo dos recursos e determinar as acdes necessarias para atingir os objetivos
organizacionais (FREITAS; MAZIERO, 2018). Planejar nos remete ao futuro que comega a ser
construido no presente a partir da definicdo de objetivos e metas. Ja a estratégia deve ser definida

para ultrapassar um problema, sendo reconhecida como uma habilidade. Dessa forma, o
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planejamento estratégico visa preparar a empresa de forma a adapta-la a novos contextos (COSTA,
2018).

A crescente competitividade e o avango tecnologico continuo, desperta a necessidade de
que as organizagoes estejam atentas as mudancas constantes do ambiente, para que possam definir
as melhores estratégias e continuarem competitivas no mercado. A maior parte das Micro e
Pequenas Empresas falham em seus primeiros anos, pois nao fazem um planejamento estratégico
para o negocio. Isso acontece devido ao fato que o planejamento estratégico ¢ pouco usado por
essas empresas, seja por ndo conhecer a metodologia ou por caracteristicas especificas da gestao
dessas empresas (FREITAS; MAZIERO, 2018).

Com origem nos anos 1960/1970, o planejamento estratégico busca um entendimento em
profundidade acerca do ambiente de Mercado ¢ em particular dos concorrentes e clientes. E
realizado das perspectivas da organizacgdo, para identificar tendéncias, ameacas e oportunidades.
Possui como principal foco a elaboracao de projetos de atuacdo de médio e longo prazo (COSTA,
2018).

O planejamento estratégico ¢ uma ferramenta gerencial, sua utilizagdo auxilia os
empresarios a determinarem as agdes necessarias para atingir os objetivos organizacionais. E
possivel, analisar os pontos fortes e fracos da empresa e a sua relacdo com as oportunidades e
ameacas do ambiente externo (FREITAS; MAZIERO, 2018). O planejamento possibilita ao
empreendedor, por meio do conhecimento, a melhor escolha na hora de tomar alguma decisdo. A
falta de planejamento traz muitas consequéncias: auséncia de metas e de indicadores de resultados
para a empresa, falta de conhecimento dos processos internos e dos concorrentes, entre outros
(COSTA, 2018).

O planejamento tem como objetivo identificar os potenciais da empresa, e de que maneira
podem ser aplicados. Reconhece os pontos fracos da organizacado, e define os meios pelos quais a
organizacao ird alcancgar seus objetivos. Por meio do planejamento estratégico € possivel definir
um conjunto de estratégias e acdes que serdo colocadas em pratica para garantir o sucesso do
negocio. Além de direcionar as acdes, o planejamento determina os métodos de avaliacao de
desempenho da organizagdo, para entdo verificar se as estratégias previamente tracadas estdo sendo
seguidas (FREITAS; MAZIERO, 2018).

Uma importante ferramenta que pode ser utilizada pelos empreendedores para realizar o

planejamento estratégico da sua empresa, logo no inicio, ¢ o Plano de Negdcios. Segundo Pinto et.
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al. (2017), a importancia do plano de negocios se refere a sua utilizagdo como ferramenta de
planejamento, tendo em vista que sua elaboragdo contribui para a identificagdo dos pontos fortes
da empresa, os quais serdo os responsaveis pela sua competitividade; além do levantamento das
suas fraquezas e vantagens perante os concorrentes. A elaboragdo do plano pode ser um fator chave
para a sobrevivéncia de uma nova empresa em um cenario altamente competitivo.

A principal utilizagao de um plano de negocios, segundo Dornelas (2000) ¢ oferecer uma
ferramenta de gestdo para o planejamento e desenvolvimento para os negocios, sendo que a
obtencdo de maiores ganhos a partir da sua utilizacdo € um anseio dos empresarios. Por sua vez, a
ideia do negdcio € o primeiro passo e, a partir dela, as oportunidades e viabilidade serdo analisadas,
de forma que apontem questdes, como: viabilidade econdmica e clientes/consumidores potenciais
no mercado em que o negdcio atuard, seja ele de produtos ou de servigcos (DORNELAS, 2011).

De acordo com Dornelas (2000), o Plano de Negdcios € composto por:

e Sumirio Executivo—E a principal se¢io de um plano de negocios. Sua elaboragio
deve ser feita ao final, pois refere-se a todas as se¢des que compdem o plano;

e Planejamento Estratégico do Negocio — Deve ser definido os rumos da empresa,
tais como objetivos, metas, declaragdo da visdo, missdo e valores da empresa;

e Descricao da Empresa—Deve se descrever a empresa, seu historico, crescimento,
faturamento, razdo social, estrutura organizacional, localizagao etc.

e Produtos e Servicos—Deve se descrever quais os produtos e servigos serdao
prioritariamente negociados, como sdo produzidos, ciclo de vida, clientes
potenciais, marca etc.

e Analise de Mercado—Deve se pesquisar o mercado e apresentar no plano de
negdcios, por exemplo: como estd segmentado, as caracteristicas do consumidor,
analise da concorréncia, a sua participacdo de mercado e a dos principais
concorrentes, os riscos de negocio, etc;

e Plano de Marketing - Apresentar como se pretende vender o produto e o que fazer
para conquistar clientes, com vistas a aumentar a demanda, politica de precos,
diferenciais oferecidos aos clientes, estratégias de promoc¢do/comunicagdo e

publicidade.
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e Plano Financeiro—Deve se apresentar o volume do capital a ser investido, visando
um fluxo de caixa pelo espago de, pelo menos, trés anos futuros, a partir da abertura

da empresa.

3.  PLANO DE NEGOCIOS

3.1 Sumario Executivo

3.1.1 Dados dos empreendedores

Para proteger os socios, os nomes aqui descritos sdo ficticios.

Nome: Guilherme
Perfil: Graduando em Zootecnia pela Universidade Federal de Uberlandia (UFU), possui
22 anos. Atua no ramo de agronegocios.

Atribui¢des: Sdcio majoritario.

Nome:Natalia
Perfil: Graduanda em Medicina Veterinaria pela Universidade Federal de Uberlandia
(UFU), possui 19 anos.

Atribui¢des: S6cio majoritario.

3.1.2 Setores de atividade, forma juridica e enquadramento tributario
O Vénus Motel atua no setor de servicos, como Sociedade de Cotas de Participagdo
Limitada (LTDA). Atualmente, em ambito federal ¢ optante pelo regime tributario SIMPLES.

3.1.3 Capital social

O Capital social da empresa € divido em:
- 50% de participagdo do Guilherme.

- 50% de participacao da Natalia.



3.1.4 Fonte de recursos
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Os socios herdaram o motel. O capital para a construgcdo do motel veio por via da mae, Julia

(nome ficticia), que possui outros negdcios primarios, epossuiu a possibilidade de construir o motel

utilizando de capital proprio.

3.1.5 Indicadores de Viabilidade

Tabela 1: Indicadores de Viabilidade

indice de
(Receita Total - Custo Variavel total)/ Receita
Margem de 70%
Total
Contribuicao
Ponto de Custos Fixos Totais/ Indice de Margem de R$ 627.255,45 0uR$
Equilibrio Contribuicdo 52.271,29 ao més
Lucratividade Lucro Liquido/ Receita Total 25%
Rentabilidade Lucro Liquido/ Investimento Total 1132% ou 94% (ao més)
Prazo de
Retorno de Investimento Total/ Lucro Liquido 0,1 anos
Investimento

Fonte: Autoria propria (2020).

3.2 Planejamento Estratégico do Negocio

3.2.1 Missdo

Oferecer um servigo de qualidade a justo preco, com um ambiente confortavel e limpo,

proporcionando momentos de prazer inesqueciveis. Tudo isso sempre zelando pela discricao e

segurang¢a.
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3.2.2 Visdo

Tornar referéncia em Uberlandia, satisfazendo as necessidades e desejos do cliente.

3.2.3 Valores

Comprometimento, profissionalismo e respeito sao os principais valores da empresa. Além
disso possui como valores a postura ética para garantir sigilo, o zelo para garantir a limpeza, a

qualidade e o conforto, e a exceléncia em todo servigo prestado.

3.2.4 Objetivos e metas

O objetivo principal ¢ manter a qualidade e assiduidade dos atendimentos a curto prazo e a
longo prazo, bem como otimizar seus resultados e suas operacdes. Além disso, € interessante
promover a conscientizacdo da marca, fidelizar clientes, e, estrategicamente, renovar e melhorar a
infraestrutura dos servigos oferecidos com o intuito de aumentar em 30% o nimero de clientes

atendidos, dentre dois anos.

3.3 Descriciao da Empresa

Razao social:Venus Motel Ltda

Nome fantasia: Vénus Motel

O Vénus Motel foi fundado no ano de 1980, pela empreendedora Julia, que soube identificar
uma nova oportunidade no mercado uberlandense e criou o negdcio. Apoés 3 décadas sobre sua
dire¢do e propriedade, repassou as responsabilidades para seus filhos Guilherme e Natalia, a fim
que assumissem o negdcio da familia.

Sob a responsabilidade de Guilherme e Natdlia, 0 motel manteve seu posicionamento de
mercado (baixo custo e precos acessiveis) e aos poucos, buscam trazer mudangas para atrair e

fidelizar novos clientes. Contudo, a responsabilidade trouxe grandes desafios para os novos
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empreendedores. O ramo de motéis em Uberlandia encontra-se em plena expansao, surgindo cada
vez mais empresas com propostas diversas. E importante que a Vénus Motel, encontre uma maneira
de se renovar mesmo mantendo sua proposta inicial: baixo custo e pregos acessiveis.

A empresa atua no setor de motelaria, e oferece servicos de locagao de suites por tempo
determinado e, devido a proposta de precos acessiveis ndo oferece servigos adicionais como pratos
feitos na cozinha da empresa. H4 apenas alguns poucos produtos ofertados nos frigobares dentro
das suites. Nos subtopicos seguintes, encontra-se descrito detalhadamente os servigos ofertados

pela empresa.

3.4 Servicos ofertados

O motel dispde de 4 categorias de suites: Simples, Luxo, Super Luxo e Erdtica — Sado, que
variam da mais basica a mais ousada, respectivamente. A diferenga entre elas, deve-se
principalmente aos produtos disponiveis em cada suite. Na Tabela 2, encontra-se detalhados as
caracteristicas de cada suite, bem como os valores cobrados para seu uso. A empresa presta servicos
por meio do aluguel de suites por periodo de tempo predeterminado, variando entre o periodo
inicial de 1 hora (com ampliagdo para 2 horas, como cortesia) até um limite chamado de pernoite,
exceto em caso de promocoes onde esses periodos minimos € maximos podem variar.

A empresa também oferece café da manha (para pernoite) e bebidas comuns por meio do
frigobar, ndo sdo servidas bebidas especiais. Além disso, também ¢ disponibilizado para os clientes
produtos erdticos simples, nao trabalhando com produtos mais elaborados ou vendas por sex shop.

A Figura 1, apresenta as suites descritas no paragrafo anterior.

Tabela 2: Caracteristicas e precos das Suites do Vénus Motel

Tipo de Suite Caracteristicas Preco
Simples TV convencional 20 P. com dois canais 1h - R$ 40,00
Eroéticos, Ar condicionado ACJ, Som com 2h - cortesia
Radio e CD, Frigobar, Cama quadrada ou 3h-R$ 55,00
redonda, Garagem privativa 4h - R$ 60,00
5h-R$ 65,00
6h - R$ 70,00

Ap0s 6hs, adicional de R$ 10,00 por hora
Pernoite ¢/ café da manha R$ 90,00

Luxo TV LCD 32P. com dois canais eroticos, Ar 1h - R$ 45,00
condicionado Split com controle, Som com 2h - cortesia
Rédio e CD, Frigobar, Cama quadrada ou 3h - R$ 60,00

4h - R$ 65,00




redonda, Garagem privativa, Decoracdes

5h - R$ 70,00

variadas e exclusiva para cada suite 6h - RS 80,00
Ap6s 6hs, adicional de R$ 10,00 por
hora.
Pernoite ¢/ café da manha R$ 100,00
Super Luxo Suites novas, com decora¢do moderna, TV 1h - R$ 55,00
LCD 32P. com dois canais erdticos, Som com 2h - cortesia
radio, CD e pen-drive, Frigobar, Ar 3h -R$ 70,00
condicionado Split, Cama quadrada, Poli dance, 4h - R$ 75,00
5h - R$ 80,00

Jogo de luz, Luz ambiente, Decoragdes
variadas e exclusivas para cada suite, Produtos
erdticos, Garagem privativa

6h - R$ 100,00
Ap6s 6hs, adicional de R$ 10,00 por

hora.
Pernoite ¢/ café da manha R$ 120,00
Eroética-Sado Decoragdo ousada. Sado, Algemas, Cadeira 1h - R$ 60,00
Erotica, Guilhotina, Poli dance com bancada, 2h - cortesia
TV LCD 32P. com dois canais eréticos, Som 3h -R$ 75,00
com radio, CD e pen-drive, Frigobar, Lampada 4h - R$ 80,00
5h - R$ 85,00

Negra, Fantasias, Ar condicionado Split com
controle, Cama quadrada, Poli dance, Jogo de
luz, Produtos erdticos em geral, Garagem
privativa com algemas, Decorag@o sado com
fotos eroticas

6h - R$ 105,00
Ap6s 6hs, adicional de R$ 10,00 por
hora.
Pernoite ¢/ café da manha R$ 130,00

Fonte: Autoria propria (2020).

Figura 1: Suites do Vénus Motel

SUITE SUPER LUXO

Fonte: Autoria propria (2020).

SUITE EROTICA-SADO
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3.5 Analise de Mercado

3.5.1 Analise do ambiente interno

O Vénus Motel possui uma longa histéria no mercado uberlandense. Fundado em 1980, ¢
uma marca presente na vida noturna de diversas geracoes de casais. Essa tradicionalidade no ramo
de motéis fez com que a proprietaria inicial desenvolvesse um extenso know-how, voltado para a
oferta de servigos que visam oferecer a privacidade aos seus clientes. Ainda existe bastante
influéncia por parte da ex-proprietaria no funcionamento do motel, visto que ela esta repassando
a0s NOvos responsaveis o seu conhecimento.

Diante disso, esse know-how da antiga proprietaria pode auxiliar os novos proprietarios na
visdo e na tomada de decisdo no que concerne a execugdo de estratégias de marketing. A
experiéncia com clientes € com as condigdes em que esta inserido € de extrema importancia para
obtencdo dos resultados esperados.

O Vénus Motel possui uma equipe de colaboradores treinados para atender aos diversos
publicos que utilizam esse servico. O gerente geral e a secretaria sdo responsaveis pelos
procedimentos administrativos da empresa, ambos com grande experiéncia no ramo. O motel
procura desenvolver seus colaboradores uma vez que reconhece que eles sdo fundamentais para a
eficaz execugao das atividades da empresa e para a satisfacao dos clientes.

A estrutura fisica da empresa apresenta pouca evolugio ao longo dos anos. E conservada a
estrutura original, passando ao longo dos anos por poucas reformas e redecoragdes. Além disso, €
importante mencionar que cada quarto disponibilizado ao cliente possui uma estrutura basica que
conta com equipamentos e eletroeletronicos sempre em perfeito estado de funcionamento, além de
moveis, incluindo camas, mesas € mobilia geral bem conservadas e modernas.

A empresa opta por se posicionar no mercado com pregos mais baixos, correspondendo ao
custo/beneficio esperado pelo cliente ao locar uma suite. Além disso, a empresa possui uma otima
localizagdo, afastada de bairros residenciais com acesso facilitado através de avenidas
movimentadas apenas por fluxo de carros e ndo de pessoas. Ou seja, um local ideal para que as
pessoas se sintam confortdveis para entrar, sem a preocupa¢ao de encontrar alguém ou ser visto.
Apesar disso, a empresa necessita se renovar para se fortalecer no mercado da cidade, a fim de

atrair e fidelizar clientes.
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3.5.2 Analise dos recursos da Organizacao

Um dos principais recursos da organizacdo ¢ a estrutura fisica, mais especificamente as
suites. As suites ofertadas pela empresa possuem pouca diferenciacdo e a estrutura antiga sao
fatores que podem ser preocupantes em um mercado competitivo. Por outro lado, existem
caracteristicas que afetam positivamente na atuacao da empresa, como a boa localizacdo sem
concorrentes diretos na regido da cidade em que atua, higiene impecavel com lavanderia propria,
estacionamento exclusivo para cada suite, com toldos que ndo permitem visualizacdo dos carros e

das pessoas ao entrarem nas suites e bancada externa localizada na garagem.

3.5.3 Analise do macroambiente

Algumas variaveis do Macroambiente podem afetar o desempenho da empresa no mercado.
Para este trabalho ¢ importante levantar algumas informagdes sobre 0 momento atual que o setor
moteleiro se encontra, bem como a economia uberlandense e brasileira.

Uberlandia ¢ considerada a “capital do interior”, sendo a segunda maior cidade mineira em
termos de populacao (IBGE, 2017) e a grande responsavel pelo desenvolvimento econdmico do
tridngulo mineiro. E considerado um polo logistico, sendo um ponto de apoio logistico para
diversas empresas nacionais € multinacionais, recebendo diariamente milhares de trabalhadores do
setor, como motoristas e ajudantes de caminhdo, por exemplo. Além disso, a cidade também aposta
no turismo para atrair visitantes. Esses fatores, sdo considerados positivos para o setor moteleiro,
uma vez que € necessario atender as necessidades dos trabalhadores e visitantes que passam pela
cidade diariamente.

Tratando-se de um polo universitario, ¢ importante ressaltar que isso pode impactar
diretamente nas estratégias adotadas para atrair o publico. O jovem universitario normalmente
possui um poder aquisitivo mais restrito € um grande interesse por diferencial e criatividade. Além
disso, ¢ importante lembrar que o poder aquisitivo da populagdo uberlandense pode ser um fator
determinante para o nivel de exigéncia e capacidade de aquisi¢cdo de produtos diferenciados. Em

termos econdmicos, segundo o IBGE (2017), os trabalhadores uberlandenses recebem em média
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2,7 salarios mensais, sendo que o percentual da populagdo ocupada representa 35,6% da populacao
total.

Em relacdo as expectativas para a Economia brasileira, o jornal O Globo (2020) relata que
o crescimento da economia ficou abaixo do esperado em 2019. Segundo o jornal, as projecdes
giravam em torno de um aumento de 3% do PIB, entretanto apds o 3° trimestre o crescimento foi
de apenas 1%. Para o ano de 2020, as expectativas sdo positivas visto que os indicadoresmostram
ummercado em crescimento, projetando um PIB de 2,3%. Mas o desemprego permanece muito
alto, atingindo quase 12 milhdes de pessoas.

Essas caracteristicas evidenciadas pelos especialistas, podem impactar diretamente no
mercado consumidor, estimulando uma mudanca no perfil de consumo da populagdo. De acordo
com o site Beefpoint (2020), uma pesquisa dalbre/FGV evidenciou uma elevacao de 2,6% no
consumo das familias para o ano de 2020, o que pode representar o melhor resultado do indicador
desde 2017, quando o avanco foi de 3,6%. Esses dados podem representar uma oportunidade para
os segmentos de lazer e diversdo, caso venham a se concretizar.

Por fim, ¢ importante se atentar as questdes legais para o setor. O Instituto Brasileiro de
Turismo (Embratur)determina, por meio do Regulamento Geral de meios de hospedagem e pelo
Decreto n° 84.910/1980, inimeras exigéncias para a prestagdo de servicos no ramo da hospedagem
que sdo aplicadas subsidiariamente aos motéis. Essas exigéncias legais se constituem como uma

barreira de entrada, visto que acarretam custos e a necessidade de aperfeicoamento constante.

3.5.4 Publico - alvo

O publico — alvo do Vénus Motel sdo homens e mulheres com idade superior a 18 anos,

pertencentes as classes economicas C e D.

3.5.5 Analise da Concorréncia

3.5.5.1 Concorréncia direta
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A andlise dos concorrentes foi construida através de pesquisa nos websites dos concorrentes
e por contato telefénico com a recepgao dos principais motéis da cidade. As informagdes foram

coletadas no més de janeiro de 2020.

Motel 1

Com precos acima da média do mercado, o Motel 1 busca um publico — alvo distinto do
Vénus Motel. Seu foco estd em atender clientes que buscam por diferenciagdo, possuindo um
grande nimero de suites com decoragdes distintas e algumas opgdes tematicas fixas, que ndo se
alteram por periodo e visam despertar o interesse do publico mais jovem e exigente. Os pregos
praticados pela empresa variam de R$ 87,00 a R$ 322,00 por 2 horas, variando da suite mais
simples a suite tematica. As promogdes adotadas representam descontos em refei¢cdes (almogo ou

jantar), o tempo bonus de 10 minutos, podendo chegar a uma hora no periodo diurno.

Motel 2

O Motel 2 aposta na diferenciacdo para atrair clientes. Com um maior nimero de suites em
seu portfolio, a empresa adota um estilo cldssico e elegante, no qual as suites sdo bem apresentadas
e decoradas, além de alguns tipos de suites tematicas. Com um publico — alvo exigente € com maior
poder aquisitivo, a empresa pratica pre¢os mais elevados, variando de R$ 105,00 a R$ 279,00 por
2 horas, de acordo com a suite escolhida. Possui diversas promocdes, desde condicdes
diferenciadas para pernoites, desconto nas refeigdes (almogo e jantar), cartdo fidelidade, cortesia
de café da manha e hora bonus. Por apresentar pregos mais elevados, seu publico ¢ distinto do

publico do Vénus Motel.

Motel 3

Assim como seu concorrente Palacio, o Motel 3 aposta em suites bem elaboradas, nao
economizando em decoracdo e iluminacdo. Entretanto, esse investimento ndo € 0 mesmo para as
suites tematicas que deixam a desejar. Seus pregos, assim como no Motel 2, sdo mais elevados. A

estadia de 2 horas pode custar entre R$ 90,00 a R$ 210,00. Ja as promogdes sdo: promogao de duas
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horas bonus no periodo diurno, promog¢do bésica de pernoite cortesia de café da manha valida

apenas durante a semana, promogao de pratos no almogo e brindes.

Motel 4

Apesar de se localizar fora do perimetro urbano, o Motel 4 possui pre¢os competitivos, que
visam atender o mesmo publico — alvo que o Vénus Motel, tornando-se assim um forte concorrente.
Possui suites basicas e simples, que custam entre R$ 70,00 a R$ 140,00 para 2 horas. Dentre as
promogoes ofertadas estdo, por exemplo, pernoites e a suite real representa seu unico diferencial,
pois pode ser utilizada para realizacdo de festas e conta com piscinas externas, duas saunas e

organiza¢do com mesa decorada, etc.

Motel 5

Também apresenta precos competitivos, entretanto ndo possui acesso facilitado, sendo de
dificil visualizagdo e localizacao. Suas suites ndo possuem diferenciagdo, oferecendo basicamente
o mesmo que o Vénus Motel. Suas promogdes sao pernoites e cortesia de café da manha e desconto
nas refeicoes (almogo e jantar). Nesse caso difere-se do Vénus Motel, visto que a empresa nao

oferece refeigcdes servidas. A tabela de pregos do Motel 5 varia de R$ 75,00 a R$§98,00 por 2 horas.

Motéis 6 e 7

Podem ser consideradas fortes concorrentes, uma vez que buscam atender o mesmo publico
—alvo que o Vénus Motel. Seus clientes valorizam essencialmente o preco, visando o menor custo
geral, com baixo nivel de exigéncia quanto a qualidade e diferenciacao. A principal diferenca entre
as duas empresas e o Vénus Motel € que oferecem hidromassagem e sauna, o que ndo acontece nas
suites do Vénus Motel. Além disso, os precgos delas variam entre R$ 55,00 e R$59,00 para as suites
mais simples nos Motéis 6 e 7, respectivamente, ¢ R$ 129,00 ¢ R$ 75,00 para as suites mais

completas.

Motel 8
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Também possui precos acessiveis, buscando atender o mesmo publico — alvo que o Vénus
Motel. Entretando, suas suites s@o mais diversificadas que impacta no prego. Para uma estadia de
2 horas, o cliente podera desembolsar R$ 68,00 a R$ 130,00 reais, optando pela suite mais simples
a mais completa. Além disso, a empresa adota a promog¢do de bonificar o cliente com mais 1 hora
durante o periodo diurno.

O grafico representado na Figura 2 apresenta um comparativo de precos entre o Vénus e as

empresas concorrentes.

Figura 2: Precificaciio adotada pelos concorrentes
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Fonte: Autoria propria (2020)

3.5.5.2 Concorréncia indireta

Outros estabelecimentos podem se configurar como concorréncia indireta, desde que
oferecam servigos que podem ser alternativas substitutas ao consumo de moteis. Isso significa que
qualquer prestacdo de servigos voltada para a diversdo e entretenimento de casais, podem ser
importantes para a analise da concorréncia.

Dentre esses estabelecimentos destaca-se os hotéis, que prestam servigos de hospedaria,
oferecendo aos clientes acomodag¢des que remetem a intimidade e conforto semelhantes a
residéncia. Dentre os pontos mais fortes, pode-se citar o atendimento personalizado e o fato de que

sua imagem ndo se vincula aos tabus sociais que envolvem a figura de um motel. Entretanto, possui
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como ponto fraco seu posicionamento de ndo atender especificamente o entretenimento de casais,
e sim hospedagens em geral.

Pode —se também considerar como concorréncia indireta os restaurantes, visto que, em
datas especiais, um casal pode optar por direcionar seu consumo a um restaurante ¢ nao no motel
para celebrar. Além disso, cinemas, shows, boates e festas em geral podem ser considerados
concorréncia indireta por competir pelo tempo e dispéndio financeiro nas noites dos casais.

Por fim, em Uberlandia destaca-se também a concorréncia de drive-in. A empresa localiza-
se na Avenida Afonso Pena, prestando servigos de entretenimento intimo, mas sem uma estrutura
arrojada. Praticam pregos extremamente baixos, ndo oferecendo nenhum tipo de servigo adicional

aos clientes, atendendo a perfis muito distintos da maioria dos motéis e hotéis.

3.5.6 Diferenciagao utilizada e solug@o que a empresa oferece para o consumidor

A empresa aposta no posicionamento de mercado voltado a baixo custo e precos acessiveis,
ofertando um servico de qualidade a justo pre¢o, com um ambiente confortavel e limpo, tudo isso
sempre preservando pela discri¢do e seguranga.

Além disso, possui uma 6tima localizag@o na cidade, visto que ndo ha concorrentes diretos
na regido da cidade em que atua e uma boa estrutura fisica com lavanderia propria, estacionamento
exclusivo para cada suite, com toldos que ndo permitem visualizagdo dos carros e das pessoas ao
entrarem nas suites e bancada externa localizada na garagem.

Suas suites ¢ a principal solugao oferecida ao consumidor, sendo um espago de privacidade

e tranquilidade para desfrutar dos prazeres da vida, da sua maneira e conforme sua escolha.

3.5.7 Principais caracteristicas do publico-alvo

O publico-alvo ¢ representado por homens e mulheres adultos, com idade superior a 18
anos, pertencentes as classes econdnimas C e D, cujo perfis sdo mais receptivos ao consumo de
servigos voltados para a diversdo, prazer e entretenimento. Os servigos prestados pelo Vénus Motel,
ndo atingem alguns segmentos de consumidores, como por exemplo os jovens abaixo de 18 anos,
devido a restricOes legais, e pessoas de culturas mais tradicionais e conservadoras que podem se

recusar a frequentar locais que se enquadrem no ramo de motelaria.
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A classe C ¢ conhecida popularmente como a “nova classe média” e engloba mais da
metade dos brasileiros. Segundo Mota (2010), no Brasil existem cerca de 32 milhdes de pessoas
com idade entre 12 ¢ 64 anos que fazem parte dessa classe econdmica. Para o G1 (2012), O
consumo per capita (por pessoa) das familias brasileiras nas faixas C e D tera uma taxa de

crescimento de quase 50% até 2020.

3.5.8 Cenarios futuros vislumbrados

3.5.8.1 Cenario Pessimista

Crescimento das politicas governamentais de auxilio a aquisi¢do da casa propria e a
independéncia financeira precoce dos jovens. Ambos os fatores, diminuem drasticamente a
procura/demanda por locais privados de entretenimento e lazer. Além disso, existe a possibilidade
de um projeto de lei que estd tramitando no estado do Rio de Janeiro se tornar nacional, com o
propdsito de coibir exploracdo sexual: em termos praticos, este projeto de lei exigira de motéis a
identificacdo de seus clientes (nome completo ¢ CPF), isto por si sd, vai contra a proposta de

discri¢do e privacidade oferecida pelos motéis (RIO DE JANEIRO, 2017).
3.5.8.2 Cenario Otimista
A quebra de paradigmas sociais e culturais associada ao debate de género e sexualidade cada
vez mais frequentes podem estimular ainda mais a atividade moteleira. Outro ponto abordado pela
Silva (2016) ¢ o de que cerca de 30 % dos motéis no Brasil estio focados majoritariamente em
negocios e turismo, isto traz um novo significado ao conceito de motel, o de que motel ndo tem
finalidade exclusiva para atividades sexuais, o que pode significar a expansdo do negocio.

3.5.9 Estudo dos Fornecedores

A Tabela 3 apresenta os principais fornecedores do Vénus Motel.
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Descricao dos itens a

N° Nome do forncedor Preco Condicdes de pagamento Prazo de entrega | Localizacio
serem a adquiridos
Utensilios  elétricos, ) ) o
o ] ) Varia entre entre R§ 15 | Condigdesnegociaveis  de ] ) )
1 luminérias, fios, | EletricaTriangulo Combinaveis Uberlandia
e R$ 500 pagamento
lampadas e outros.
Utensilios  elétricos,
luminarias, Varia entre R$ 28,50 ¢ | Condi¢desnegociaveis de
2 ) ElétricaCidade Combinaveis Uberlandia
interruptores, R$1000 pagamento
lampadas, e outros.
Materias de pintura ) Varia entre R$45 e Condigdesnegociaveis  de ) ) .
3 UnidoTintas Combinaveis Uberlandia
em geral R$250 pagamento
Materiais de Varia entre R$50 e ) ) ) )
4 Comarco BoletoBancario Retiradanaloja Uberlandia
construgdo em geral R$600
Materiais de parte ) ) o
) ] L ) Varia entre R$ 7,40 e | Condigdesnegociaveis  de ) ] )
5 hidraulica, canos e | UbertubosMateriaisHidraulicos Retirada na loja Uberlandia
) RS 350 pagamento
banheiros
) ) Varia entre R§180 a | Condigdesnegociaveis  de ) )
6 Produtos de limpeza | Tec Limp Freteincluso Uberlandia
R$ 550 pagamento
Ferramentas de
) ) Varia entre R$12 e Condigdesnegociaveis  de | Retirada na loja ou )
7 limpeza e produtos Start Quimcia Uberlandia

em geral

R$380

pagamento

frete incluso
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Utensilios do café da

R$550

pagamento

manhd, bebidas, e Variam entre R$20 e | Condig¢desnegocidveis  de ) ) )
8 ) Atacadao Retirada na loja Uberlandia
mantimentos para R$150 pagamento
cozinha
Bebidas, produtos ) ] o
) ) ) Varia entre R§170 ¢ | Condigdesnegociaveis  de ) ) )
9 diversos e Artigos | Martins Combinaveis Uberlandia
) R$2800 pagamento
eletronicos
Embalagens,  sacos ) ) o
) Varia entre R$10 ¢ Condig¢desnegociaveis  de ] ) )
10 | plasticos e produtos | Avel Combinaveis Uberlandia
] R$50 pagamento
descartaveis
Bebidas e )
] ) Varia entre R$12 e R$ ) i .
11 | mantimentos da | Mega Mix Pagamento a vista Buscanaloja Uberlandia
120
cozinha
Bebidas, carnes e )
] o o Varia entre R$2 e ) ) )
12 | mantimentos da | Mini Mercado Leticia §30 Pagamento a vista Freteincluso Uberlandia
R
cozinha
Servigos de S Varia de acordo com a | Condi¢desnegocidveis  de o i
13 ) LavanderiaUnido Entregadiaria Uberlandia
lavanderia demanda pagamento
) Varia de acordo com a | Condigdesnegociaveis  de )
14 | Servigos de gas Mega Gaz Entrega mensal Uberlandia
demanda pagamento
] ) Varia entre R$50 e Condig¢desnegociaveis  de ) ) )
15 | Servigoselétricos Fernando Combinaveis Uberlandia
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Servicos de reparo de

Varia entre R$90 e Condig¢desnegociaveis  de
16 | banheiras e | Sinval Combinaveis Uberlandia
R$280 pagamento
encanamento em geral
Servicos de pintura Varia entre R$120 e Condi¢desnegociaveis  de
17 Gilmar Combinaveis Uberlandia
em geral R$600 pagamento

Fonte: Autoria propria (2020).
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Inicialmente € necessario realizar a analise SWOT, cujo objetivo é compreender como a

empresa pode aproveitar as oportunidades através dos seus pontos fortes e quais pontos fracos

podem ser desenvolvidos e melhorados pela estratégia de marketing a ser adotada. Além disso,

pode — se usar os pontos fortes para combater ameacas e possivelmente transforma-las em

oportunidades, além desses pontos serem potencializados para melhor resultado das agdes

estratégicas.

No Quadro 1, estéd representada a Matriz SWOT do Vénus Motel.

Quadro 1: Matriz SWOT do Vénus Motel

ForcasInternasPotenciais

OportunidadesExternasPotenciais

— Pregos Baixos;

— Boa localizagdo e visibilidade;
— Tradigao;

— Ambiente Limpo;

— Possui estacionamento para clientes.

— Mudanga no perfil familiar;

— Grande ntimero de estudantes universitarios na regio.
— Flexibilizagdo na cultura com o hedonismo;

— Néao possui nenhum concorrente na regido em que se

encontra.

FraquezasInternasPotenciais

AmeacasExternasPotenciais

-Estrutura antiga;

-Pouca quantidade de suites;

-Nio servem refei¢des;

-Nao apresentam grande variedade de bebidas;
-Quartos pequenos;

-Baixa diferenciagdo entre os quartos;

-Nao possui hidromassagem nas suites.

— Especializagdo e diferenciais dos concorrentes;

—-Lei que ndo permite demoli¢ao do motel e reconstrucao,
apenas reformas;

-Impostos que encarecem 0s servigos;

-Muita exigéncia com a vigilancia sanitaria e do corpo de
bombeiros;

-Situacdo econdmica atual do pais.

Fonte: Autoria propria (2020).

Conforme pode ser visto no Quadro 1, a empresa possui tanto caracteristicas positivas

quanto negativas, no que se refere a andlise do seu ambiente interno e externo. As forgas internadas

possibilitam fortalecer seu desempenho no mercado atual, ja as oportunidades externas podem
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significar um possivel crescimento. Suas fraquezas precisam ser trabalhadas e ameagas ambientais
podem ser previstas e suas consequéncias mitigadas a fim de n3o prejudicar o desempenho
organizacional. Nos proximos paragrafos encontram-se descritos com detalhes alguns pontos
importantes levantados na Matriz SWOT.

Segundo Silva (2016), os dados da Associagao Brasileira de Motéis (ABMOTEIS), indicam
que em 2016 existiam cerca de 5 mil estabelecimentos, que juntos movimentavam, em média, R$
4 bi por ano no Brasil. Atualmente, o cenario ¢ pessimista para esse setor, € como forma de burlar
a crise e gerar novas fontes de recurso, motéis tém ido além e alugado suas suites para festas e
eventos diversificados, investindo em reformas, ampliagdes e modernizacdo, oferecendo aos
visitantes descontos nas didrias e estadias, culinaria diferenciada, bebidas de alto padrao, tecnologia
de ponta, entre outros.

Nesse sentido, percebe-se que o motel “Vénus” apresenta fraquezas, ja que ndo desenvolve
tais aspectos de inovacdo, podendo perder clientes para outros grupos de entretenimento, como
bares, cinema e restaurantes. Além disso, a baixa diferenciacao da suite e a estrutura antiga também
sdo fatores que contribuem para uma menor vantagem competitiva diante do mercado.

O economista do Instituto Fecomércio — PE Rafael Ramos, afirma: “Com o orgamento
apertado, as perdas salariais e o desemprego, as familias deixam de gastar com o supérfluo. Motel
ndo ¢ um item essencial, embora clientes das classes A e B demonstrem ndo deixar de frequenta-
los (FREITAS, 2016).” Dessa maneira, como o publico alvo do motel “Vénus” sdo as classes C e
D, existem riscos devido a crise, 0 movimento cai visto que as pessoas devem cumprir outras
responsabilidades econdmicas antes da procura do lazer.

No entanto, como o preco do motel € baixo, este consegue alcancar um equilibrio para que
ndo perca muitos clientes. Também ¢ uma vantagem, a localiza¢do e a visibilidade do mesmo,
situado no centro de um bairro de classe média baixa, o “Vénus” possui facil acesso e nenhuma
concorréncia direta na regido em que se encontra.

Em 2015 os motéis sofreram um aumento de custos de 20%, principalmente com a energia
elétrica e terceirizagdao dos servicos de lavanderia, segundo Silva (2016). Nesse aspecto, o motel
analisado se sobressai aos demais ja que a lavanderia € um servico proprio da organizagao, ou seja,
para eles € mais vantajoso ter custos com manutencao de maquinas esporadicamente do que custos

com a terceirizagao do servigo.
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De acordo com o SEBRAE Minas Gerais (2016), para o sucesso de um motel € necessario
seguir alguns aspectos, um deles ¢ o oferecimento de discri¢do. Nesse ambito, o motel “Vénus”
oferece estacionamento exclusivo para cada suite, com toldos que nao permitem visualizagao dos
carros ¢ das pessoas ao entrarem nas suites ¢ bancada externa localizada na garagem, onde os
funcionarios deixam os pedidos, como acessorios erdticos e por¢des de comida.

Outro fator ¢ o ambiente limpo e higienizado. Apesar do “Vénus” apresentar extrema
rigorosidade em relag@o a esse aspecto, este pode ser usado facilmente contra o motel, visto a alta
fiscalizacdo da vigilancia sanitaria e multas que podem levar até ao fechamento da organizagao.

Por fim, segundo Freitas (2016) estima-se que os motéis hospedem cerca de 100 milhdes
de pessoas por ano. Na avaliagdo do 6rgdo, os novos motéis, que investem em ambientes com
qualidade e servicos de hoteleira, crescerdo a uma taxa média anual de 10%, visto que a previsao
para 2022 é que o mercado moteleiro brasileiro movimente cerca de R$ 10 bi por ano. Assim,
percebe-se uma oportunidade de crescimento, desde que busque inovagdes do mercado e

desenvolva vantagem competitiva em relagdo as concorrentes.

3.6.1 Interpretagdao da Matriz SWOT

A Matriz SWOT mostrou que o ambiente externo ¢ favordvel para reestruturagdo da
empresa, visto que o setor estd em crescimento. Entretanto, no ambiente interno ¢ necessario ter
aten¢do, visto que ha poucas forg¢as em relacdo as fraquezas, o que coloca a empresa na zona de
debilidade, onde as fraquezas impedem ou dificultam o aproveitamento das oportunidades.

Percebe-se que a empresa pode seguir a estratégia de reforgo, visto que € necessario pensar
em como diminuir os impactos das fraquezas do negocio, a fim de aproveitar a chance de uma
oportunidade ocorrer. Desta forma, as agdes adotadas devem reforgar suas fraquezas para que elas

ndo atrapalhem no seu ambiente externo.

3.7 Plano de Marketing

3.7.1 Defini¢ao da Marca
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O Vénus Motel ¢ uma marca que busca proporcionar momentos especiais e inesqueciveis
a seus clientes. Mais do que apenas satisfazer, ¢ necessario que o cliente fique encantado. Tudo
focado no maximo de conforto com um 6timo custo beneficio.

3.7.2 Significado do nome

O nome se refere a Vénus, uma deusa da mitologia romana, equivalente a Afrodite da

mitologia grega. E a deusa do amor e da beleza.

3.7.3 Logotipo

A figura 3 mostra o logotipo do Vénus Motel.

Figura 3: Logotipo do Vénus Motel

Fonte: Disponibilizado pela empresa (2020)

3.7.4 Avaliagao Estratégica ou Estratégia de Marketing

3.7.4.1 Mix de Marketing
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Para que o Vénus Motel atinja seus objetivos € necessario conhecer o seu mercado alvo e

tracar estratégias de marketing para atender necessidades e desejos dos clientes buscando a

vantagem competitiva. Uma forma de realizar a estratégia ¢ utilizando o mix de marketing, ou seja,

focando em alguns topicos: Produto, Preco, Praca e Promocao.

Produto: O Vénus Motel ndo possui diferenciacdao de produtos/servigco em relagdo
aos demais, ofertando basicamente: produtos erdticos (gel, lubrificante,
preservativos, entre outros), alimentacao de rapida entrega (porgdes e salgadinhos)
e aluguel de suites (simples, luxo, superluxo e sado erdtico);

Preco: Sabe-se que a precificagdo dos produtos/servicos tem que estar relacionada
de maneira direta com o custo da produgao e o quanto o publico-alvo esta disposto
a pagar pelo mesmo. Sendo assim, o Vénus Motel possui o valor mais acessivel
dentre os motéis em Uberlandia, tendo uma baixa variagao de prego entre as suites.
O Vénus Motel trabalha com pregos fixos, nao tendo variagao por sazonalidade. No
que se refere a pregos promocionais isso ocorre na quantidade de horas nas suites
alugadas (quanto maior o tempo na suite, menor o preco estabelecido). Apesar da
relacdo tempo e preco, foi ressaltado que nao ¢ de interesse do motel ter um tempo
alto de permanéncia pelos clientes, tendo preferéncia por alta rotatividade gera mais
lucro;

Praca: O Vénus Motel esta localizado no perimetro urbano de Uberlandia, mais
especificamente no centro do bairro Pacaembu. De maneira geral o bairro no qual
se situa, € residencia de moradores de classes C e D, logo além de sua localizagao
estar em um local que reside pessoas compativeis com seu publico-alvo, o motel ¢
um forte ponto de referéncia para quem ¢ morador do Pacaembu;

Promocao: Para atrair a atencdo de seus possiveis clientes, o Vénus Motel utiliza-
se dos seguintes canais de comunicagdo: rede social, no qual o Motel possui uma
pagina na rede social Facebook, que até entdo ndo ¢ atualizada frequentemente, visto
que o proprietario esta fechando contrato com uma agéncia para administracao da
pagina para ser a principal fonte de divulgacao; e o Vénus também dispde de uma
pagina na internet, hospedada na plataforma Blogspot, também ndo estd sendo

atualizada e nao ha intencao de reestruturacdo da mesma.
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3.7.4.2 Segmentagdo do Mercado

Uma vez segmentado o mercado, a empresa consegue mais facilmente oferecer o produto
adequado e encontrar o posicionamento correto dentro do seu nicho de atuagdo. No caso do Vénus
Motel, isso pode contribuir para adequar seus servigos as expectativas dos clientes.

Os segmentos interessantes para a empresa atuar € principalmente o publico adulto, com
idade superior a 18 anos, pertencentes as classes economicas C e D, cujo perfis buscam um lugar
com privacidade e conforto, a um custo beneficio acessivel. Esse publico ¢ muitas vezes, moradores

do bairro no qual a empresa esta localizada, trabalhadores e estudantes universitarios.

3.7.4.3 Mercado-alvo

O publico-alvo definido pelo Vénus Motel foi baseado em uma classificagdo econdmica, no
qual foi estabelecido pessoas pertencentes as classes C e D, principalmente moradores,

trabalhadores e jovens universitarios do bairro Pacaembu e suas proximidades.

3.7.4.4 Diferenciagdo a ser adotada e posicionamento almejado
E necessario que o Vénus Motel se fortalega perante seus clientes e a0 mesmo tempo,
consiga atrair novos publicos. Para isso, a empresa deve reforcar seu posicionamento no mercado
e se reinventassem perder sua esséncia que ¢ ofertar um servico de qualidade a justo preco, a baixo
custo € com precos acessiveis, com um ambiente confortavel e limpo, tudo isso sempre zelando
pela discri¢do e seguranga. E importante que seja trabalhada a percepgdo de marca da empresa e
até mesmo mudangas do microambiente para que possa atender de forma, além do satisfatorio, os

publicos que quer alcangar.
3.7.5 Defini¢do dos objetivos de Marketing
De acordo com o contexto empresarial e mercadologico do Vénus Motel, sdo propostos os

seguintes objetivos de marketing: o objetivo geral € contribuir para que empresa possa se reafirmar

perante seu publico, reforcando sua imagem no mercado e se reinventando enquanto prestadora de



35

servigo, sem perder sua esséncia que ¢ qualidade, conforto e privacidade a um justo preco. Isso
possibilitara além da conscientizagdo da marca e um possivel aumento de sua participagdo no
mercado.

Ja os objetivos especificos sao:

(1) Criar conscientizacdo da marca, a fim de que a empresa reafirme sua imagem no
mercado e alcance maior visibilidade, tanto por parte dos clientes atuais como dos potenciais.
Assim, a meta ¢ comunicar e¢/ou reforcar na mente dos consumidores a existéncia dessa empresa,
contribuindo para o aumento de 40% na procura pelos servigos oferecidos por ela.

(2) Trazer melhorias aos servicos oferecidos como forma de atrair novos clientes, e com
isto aumentar o publico atendido. Para isso € necessario buscar parcerias que agreguem valor para
o cliente.

(3) Fidelizar clientes de forma a criar relacionamentos duradouros. O intuito ¢ que 35%
dos consumidores se tornem clientes € que os atuais clientes permanegam fiéis a empresa ¢ aumente

o nivel de procura pelos servigos do Vénus Motel dentro do periodo de 12 meses.

3.7.6 Plano de Acao

Com o intuito de desenvolver e melhorar o servigo oferecido, foi elaborado o plano de agao
em concordancia com os objetivos propostos. Nele € apresentado sugestdes de agdes que a empresa
possa vir a tomar.

Inicialmente, sugere-se as agdes descritas a seguir para atingir os objetivos propostos:

e Melhor comunicagao e gerenciamento das midias sociais;

e Inserir produtos personalizados com a marca dentro das suites;

e Especializagdo em atendimentos nas datas especiais € comemorativas para os casais
com decoragdes e produtos especificos;

e Parcerias com empresas que fornecem produtos complementares;

e C(Criar cartdes de fidelidade com recompensas e cupons de desconto.

Algumas dessas acgdes possibilitardo criar a conscientizagdo da marca, dando énfase na
melhor comunicacdo e gerenciamento das midias sociais. Além disso, a inser¢cdo de produtos
personalizados com a marca Vénus Motel dentro das suites, pode trazer uma experiéncia

diferenciada e com isto, contribuir para a conscientiza¢ao da marca.
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Também ¢ proposto uma especializacdo em atendimentos nas datas especiais e
comemorativas para os casais, visto que isso pode melhorar o servico prestado. Por exemplo, em
dias que se comemoram o aniversario de casamento/namoro, o dia dos namorados ou aniversario
de uma das pessoas do casal a empresa pode preparar as suites com enfeites e decoragdes, ou seja,
colocar baldes em formato de coracdo, pétalas e rosas, um buqué com uma mensagem escrita,
champagne e tagas, iluminagdo e sonorizagdo adequadas, criando um clima romantico e perfeito
para que os clientes tenham uma boa lembranca dos momentos que passaram dentro do motel. Essa
acdo acarretara em 04 visitas de cada casal por ano, o que cria uma relagao com os clientes, além
de oferecer estadias completas, ou seja, com agendamento prévio e prego fechado por noite de
comemoragao.

Por fim estabelecer parcerias que oferecam produtos e servigos complementares, como
floriculturas e sex-shops, etc. Além disso, também oferecer um tipo de cartdo fidelidade com

descontos por retorno da visita.

3.7.7 Orgamento do Plano de Marketing

Os valores apresentados na Tabela 4 sdo estimativos de investimentos que podem ser feitos

pelos proprietarios do Vénus para atender aos objetivos de marketing.

Tabela 4: Or¢camento do Plano de Marketing

ORCAMENTO DO PLANO DE MARKETING

O QUE QUANTIDADE CUSTO POR SUBTOTAL OBSERVACAO
ESTIMADA UNIDADE ESTIMADO
ESTIMADO
Empresa - - R$ 1.500,00 Representa uma
contratada para estimativa mensal a ser
gerenciamento e pago para a empresa
manutenc¢io das contratada gerenciar e
midias sociais dar manutengdo as

redes sociais € o site,
incluindo a cria¢ao de
conteudo  para  as

mesmas.
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Personalizacido de 3 produtos por suite 3 RS 9,00

produtos

Produtos para - - RS 30,00 Preco por suite, visto

decoragio que havera parcerias

atendimento dias podera ter descontos

especiais nos precos dos
produtos.

Cartoes 1 3000 R$ 3.000,00 Impressora de cartdo

Fidelidade e em PVC

cupons de 500 0,48 RS 240,00 Cartoes em PVC

desconto

TOTAL R$ 4.779,00

Fonte: Autoria propria (2020).

Sugere-se como um custo a contratacdo de uma empresa especializada para o
gerenciamento ¢ manutencdo das midias sociais, uma vez que ¢ uma caréncia do motel. Pelas
estimativas ¢ mais barato terceirizar essa funcdo do que contratar um funciondrio para isto. Outro
custo levantado ¢ sobre a inser¢cdo de produtos personalizados, que normalmente ¢ dado
unitariamente, mas podendo, dentro das negociagdes, fechar pacotes reduzindo assim os precos.

Com relagdo a parceria com empresas que oferecam produtos complementares ¢ importante
negociar os termos da parceria. Visto que os principais parceiros levantados sdo floriculturas e sex
shops, acredita-se que a constru¢do de um display para expor os produtos do parceiro pode ser
apropriado para a comercializacdo desses produtos. Este display sera feito em acrilico e em local
estratégico, no qual os proprios clientes solicitem os produtos que os interessam. A disposi¢ao dos
produtos, fornecimento e condi¢des de pagamento devem ser de responsabilidade do parceiro.

Além disso, também ¢é necessario comprar produtos para decoragdo nas datas especiais.
Essa acdo pode ser realizada conjuntamente com os parceiros ja citados no paragrafo anterior
(floricultura, por exemplo) e também por meio de outros fornecedores.

Por fim, as ultimas a¢des dizem respeito a adogao de um cartdo fidelidade e cupons de
desconto. A pratica tem como intuito aumentar a frequéncia de idas de clientes ao estabelecimento
e ja ¢ utilizada por alguns concorrentes, se mostrando decisiva para o cliente. A cada um real gasto
dentro do Motel, seja reservando suites ou consumindo produtos, automaticamente ¢ convertido

em um ponto no cartdo fidelidade. Apos certo acumulo de pontos, o cliente podera usar para ganhar
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descontos ou gratuidade no aluguel de suites, compra de preservativos ou lubrificantes e alimentos
ou bebidas. Para confeccionar os cartdes ¢ necessario a compra de uma maquina de impressao de
cartdes em PVC e inicialmente a compra de 500 unidades de cartdes para implementar a agao.
Desta forma, o orcamento estimado para os objetivos de marketing ¢ de aproximadamente
R$ 4780,00 e os ganhos estimados estdo em nimero de clientes, estrutura do Motel, com novas
suites sendo construidas e de imagem, pois agdes como estas seriam divulgadas em midias formais

ou até mesmo nas informais, por meio da tradicional boca a boca dos jovens.

3.7.8 Controles para o Plano de Marketing

O Plano de Marketing deve ser acompanhando de controle, para que a empresa tenha
conhecimento do que esta sendo executado ou nao, e principalmente dos resultados percebidos pela
implementagao.

Visto essa importancia, sugere-se que o Vénus Motel mantenha um cadastro dos clientes
que tém interesse em receber as vantagens pela fidelizacdo. Por meio de relatdrios, gerados pelo
cadastro, sera possivel avaliar, por exemplo, a quantidade de retorno por cliente, qual a
porcentagem de clientes que realmente retornaram e a quantidade de visitas efetivamente
realizadas. Caso o indice ndo atinja o esperado, serd possivel redefinir as estratégias de marketing
usadas.

Além disso, visto que a empresa terd informagdes sobre o perfil de consumo de seus
clientes, pode-se extrair informacdes acerca do nivel de consumo dos ultimos meses e comparar

com o indice de consumo observado apos a implementacdo do plano de marketing.

3.8 Plano Operacional

3.8.1 Layout

A Figura 4 apresenta o layout do Vénus Motel.
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Figura 4: Layout do Vénus Motel

SUITES

ESCRITORIO

LAVANDERIA

COZINHA/COPA/ESTOQUE

Fonte: Enviado pelo gestor (2020).

O espaco fisico do Vénus Motel estd dividido em 04 edificagdes. Ao chegar ao
estabelecimento, o cliente ¢ atendido logo na entrada, pela recep¢ao que possui os portdes para a
entrada e saida. Ele faz a escolha da sua suite, no portao a sua frente ele encontra as fotos das suites
e valores cobrados por hora ou pernoite.

Ao passar pela recepcdo, seguindo adiante o cliente tem acesso ao espaco interno do
estabelecimento composto por mais 03 edificagdes. Do lado esquerdo superior e todo lado direito
estdo as suites com suas garagens privativas, o que garante a privacidade. Na outra edificagdo do

lado inferior esquerdo se encontra o escritdrio, lavanderia, cozinha, copa e estoque de produtos.

3.8.2 Capacidade Produtiva

Atualmente a empresa tem capacidade de receber até 20 casais, ou seja, possui 20 suites,
divididas entre simples, luxo, superluxo e erético. Em média, os quartos sao locados em um total
de 13 vezes ao dia, ou seja, para esta estimativa atual, nem todas as suites saem todos os dias, o
que gera ociosidade entre os quartos e consequentemente aos funciondrios, pois se ndo hé clientes

para ocupar as suites ndo ha servigo para fazer nas mesmas. Observe na Tabela 5:
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Tabela 5: Producio atual x Capacidade total

Locacio diaria x Capacidade

Total
Quartos Quantidade de Aluguel Capacidade total (estimativa de
quartos diario 2h/casal/quarto)
Simples 4 4 24
Luxo 9 2 54
Super luxo 6 2 36
Eroético 1 5 6

Fonte: Autoria propria (2020)

Como pode-se observar na tabela 5, a empresa opera com uma capacidade inferior ao que lhe
¢ permitido. Para o calculo da capacidade total, consideramos o dia todo (24 horas), o tempo
minimo de locagao das suites (2 horas) e o intervalo entre as locagdes de 30 minutos para limpeza,
ou seja, cada suite pode ser locada até 6 vezes por dia, considerando os critérios citados. Para que
a empresa consiga se aproximar de sua capacidade total, diagnosticou -se alguns pontos principais
para ajustes e posteriormente, o aumento do lucro.

Com o objetivo de melhorar a qualidade das locagdes dos quartos, e consequentemente
aumentar a producdo, como primordial ¢ necessario fazer uma reforma dos quartos para a
instalacdo de janelas giratdrias, o que garante maior conforto e discri¢ao aos clientes e facilita o
acesso aos funciondrios. Tendo em vista esse objetivo, encontra-se na Tabela 6 o or¢amento para

a instalagdo das janelas:

Tabela 6: Orcamento para reformas

Orcamento de reforma (inclusao de janelas giratorias)

Quantidade 20 quartos
Tamanho (m?) 0,30 altura/ 0,15 largura
Total de m? para reforma 6,00 altura/3,00 largura
Preco/m? (méo de obra e material) R$ 600,00/ m?
Total R$ 3.600,00

Fonte: Autoria propria (2020).
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3.8.3 Processos Operacionais

Ao chegar no motel, o cliente entrara pela recepcao e nela, uma funcionaria entregara a
chave da suite vaga que o cliente escolheu. Entdo, o cliente se dirige a suite e caso queira solicitar
alguma coisa no cardapio, ele telefona para a recepcdo. A mesma recepcionista atenderd e
posteriormente encaminhara o pedido, seja para a cozinha ou apenas encaminhar algum item. Ao
fim da utilizacdo do servigo, o cliente ao ir embora passara pela recep¢ao novamente e efetuara o
pagamento referente ao que gastou durante sua estadia na suite. O contato se dara apenas com a
recepcionista, a qual devera estar treinada para atender o cliente da maneira mais adequada.

Quanto a cozinha, a cada turno um funcionario sera responsavel por fazer os pedidos dos
clientes, além de contribuir também com a limpeza. Ha normalmente duas responsaveis por turno
de trabalho, assim, exercem o trabalho de limpar as suites, fazer faxinas escaladas em um quadro
semanal, tarefas de faxinar parte internas da empresa e fazer a contagem e reposicao de estoque ao
longo de seu turno de trabalho, na medida que os clientes vao consumindo.

Ao final do expediente, cada recepcionista efetua o fechamento do caixa sob sua
responsabilidade, dando inicio ao processo financeiro do servigo. Estes caixas sdo fechados
diariamente pelo gerente administrativo, a qual confere o dinheiro e faz os langamentos no sistema,
para se ter o controle do caixa e das financas da empresa. Além disso, também ¢ da responsabilidade
do gerente e sua auxiliar a realizagdo das contas a pagar e pelas compras da empresa. O estoque ¢
gerido pela auxiliar administrativa, que tem como tarefa gerir os pedidos, e repor os estoques todo
dia com os itens necessarios, os quais foram vendidos no dia anterior.

O gestor também ¢ responsavel pelos recursos humanos da organizagdo, o qual tem
responsabilidade de cuidar dos funciondrios, solucionar seus problemas e efetuar mudangas quando

necessario. A gestdo de pessoas da organizacao € descrita mais detalhadamente no topico seguinte.

3.8.4 Necessidade de Pessoal

No Motel Vénus, os meios de motivacao fornecidos aos trabalhadores se dao por meio de
incentivos de cestas bdasicas e bonificagdes. As metas da empresa sdo definidas através do
desempenho da equipe e da qualidade da limpeza. Quando ocorrem erros nessas atividades as

pessoas responsaveis ou a equipe sao punidas, € da mesma forma podem ocorrer gratificagoes
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individuais ou para a equipe também, dependendo da qualidade das fung¢des exercidas. Dentro da
empresa estes funcionarios recebem feedbacks periddicos do gestor que ¢ responsavel por
acompanhar os funcionarios e os servigos prestados.

Para se trabalhar no motel, existem algumas etapas de recrutamento. A primeira etapa ¢ feita
por meio de campanhas em redes sociais, Sine e com um banco de dados atualizado para recrutar
novos candidatos. Apds essa primeira etapa, sdo feitos testes especificos para cada cargo com o
objetivo de conhecer as habilidades de cada pessoa. A terceira etapa tem como objetivo selecionar
trés candidatos com o possivel perfil da empresa e para isso ¢ feita uma entrevista verbal com os
candidatos e o que for selecionado passa por um periodo probatério de 45 dias, para que a empresa
analise a competéncia deste candidato. O treinamento de funcionarios ¢ fornecido logo em que o
candidato ¢ contratado e uma vez por més ha o treinamento de lavanderia.

No motel existem 19 funcionarios, sendo que 3 deles trabalham em cargo de gestao. O quadro
de hordrios destes funcionarios ¢ feito na escala de 12x36, em que neste tipo de jornada, o
trabalhador realiza suas atividades pelo periodo de 12 horas, com direito a intervalo de 1 hora para
almoco e jantar, e apds o cumprimento dessas horas, o funcionério tem o direito ao descanso. Na
empresa ndo ¢ fornecido alimentacdo para almogo ou jantar, os trabalhadores tém que levar o
proprio alimento ou sair para almogar no intervalo estabelecido de 1 hora, a empresa somente
oferece lanches no periodo de 15 minutos.

O controle de assiduidade dos funcionarios ¢ feito por meio do ponto em um sistema de
biometria IMEP, e se houver faltas e atrasos dos funcionarios, pode ocorrer de levarem adverténcias
e também de perderem os beneficios de motivacdo. A rotagdo desses funcionarios ¢ bem pouca,
pois eles normalmente permanecem por um tempo consideravel na empresa.

Em relag¢do a remunerac¢do dentro das organizagdes, percebe-se que a mesma ¢ de extrema
importancia, pois os trabalhadores enxergam a remuneracao como um fator de motivacdo e ela esta
ligada a um conjunto de valores que colaboram para o alcance dos objetivos dos funcionarios na
empresa. A remuneragao feita pela empresa ¢ salario, adicionado de incentivos salariais (bonus).

Como dentro da empresa ha cargos distintos € proposto que o tipo de remuneragao apropriado
para o Motel seja a remuneracao do tipo Fixa, com foco no cargo. Esta remuneragdo se da pelo
grau de importancia de cada cargo, e ¢ calculada em unidade de tempo e por isso ¢ previsivel e

segura. Além disso esse tipo de remuneragao possui vantagens como: o equilibrio interno com o
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sistema de cargos e salarios; facilidade do controle; padronizagdo dos salarios gerando justica entre

os trabalhadores, etc.

A seguir estdo listados alguns tipos de Remuneragao que o Motel Vénus pode utilizar:
* Horas Extras;

» Adicional Noturno;

* DSR (Descanso Semanal Remunerado);

* Comissoes;

* Gratificagdo (a partir da segunda gratificagdo)

* Prémios — desde que habituais Tri€nios, anuénios, biénios;
* Prémios de assiduidade;

* Quebra-caixa;

* Gorjetas;

* Ajuda de Custos habituais;

* Abonos habituais Salério in Natura — fornecimento habitual de qualquer vantagem

concedida ao empregado (aluguel de casa, carros, escola de filhos, etc.)

O Quadro 2, levanta algumas fung¢des primordiais para o funcionamento do Vénus Motel.

Quadro 2: Cargos/func¢des primordiais Vénus Motel

CARGO/FUNCAO

QUALIFICACOES NECESSARIAS

Area Financeira: Controle de fluxo de caixa e relatorio
financeiro

Habilidades em informatica; Planilhas do Excel.

Area Financeira: Controle financeiro e fechamento de
caixa

Possuir facilidades com finangas e controle empresarial.

Area de Operacdes: Alocagio e distribuigdo de
recursos.

Conhecimento em controle de estoque e em reposicao;
Conhecimento na area de operagdes e planejamento e
controle de processos.

Area de Operacdes: Ordens de compra

Conhecimento do mercado exterior, bem como o setor
moteleiro/hoteleiro.

Area de Operacdes: Alocagio e distribuicdo de
recursos

Conhecimento em controle de estoque e em reposi¢ao;
Conhecimento na area de operagdes e planejamento e
controle de processos.

Area comercial e marketing: comunicagdo,
posicionamento da marca e gestdo da imagem

Saber cuidar da imagem da empresa; ter habilidades na
comunicag¢do com o consumidor; ter criatividade; possuir
conhecimento no planejamento e administracdo de
campanhas promocionais.

Area de Recursos Humanos: gestao da equipe e
motivagdo

Possuir habilidade em contratagdo, treinamento,

demissdo e gestdo de pessoas.

Area de limpeza: Higiene interna da organizagao

Possuir habilidade com limpeza e faxinas, no geral, e
também, ter experiéncia na area.

Area de cozinha: pedidos e servigo ao cliente

Deve ter a habilidade servir o cliente, e pensar no bem-
estar e na experiéncia do cliente.
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ambiente.

Area de recepg¢do: contato direto com cliente Necessario saber comunicar com os clientes e as
maneiras de como fazer, para sempre prezar por um bom

Fonte: Autoria propria (2020).

3.9 Plano Financeiro

3.9.1 Investimento Total

Nesse subtopico sera apresentado na Tabela 7 os investimentos totais necessarios para
que a empresa adote as agdes e propostas por esse plano de negocio. Seguido pela descricao

detalhada do Capital de Giro e Investimentos.

Tabela 7: Investimento Total

Categoria Valor (RS)

Capital de giro R$ 20.124,00
Investimentos R$  8.379,00
Total RS$ 28.503,00

Fonte: Autoria propria (2020).

3.9.1.1 Capital de Giro

Ao referir-se ao capital de giro, significa separar uma parte dos recursos para serem

utilizados para o funcionamento normal da empresa, ou seja, para a compra de matérias-primas,

mercadorias, financiamento de despesas e pagamentos de despesas. Para o célculo desse montante

utilizou-se como base as 20 suites do motel, calculando assim o estoque inicial para essas suites,

cozinha e insumos necessarios para a produgdo das refei¢cdes. O caixa minimo ¢ definido como o

valor médio necessario para as compras de produtos para manter o giro do negdcio. Esse giro foi

fundamentado nos prazos médios de compra, venda e estocagem. Essas informagdes sdo

apresentadas na Tabela 8:



Tabela 8: Capital de Giro

45

Categoria Valor

Estoque Inicial R$ 5.740,00
Caixa Minimo R$ 14.384,00
Total R$ 20.124,00

Fonte: Autoria propria (2020).

3.9.1.2 Investimentos

Diante das agdes de marketing propostas, foi elaborado os investimentos necessarios para

fazer tais acdes. Os dados sdo apresentados na Tabela 9:

Tabela 9: Investimentos de Marketing

Categoria Valor Quantidade
Reformas R$ 3.600,00 1
Empresa contratada para R$ 1.500,00 1
gerenciamento e manutecio das
midias sociais
Personalizacdo dos produtos/suite RS 9,00 1
Produtos para decorac¢io atendimento R$ 30,00 1
dias especiais
Compra de impressora de cartoes R$ 3.000,00 1
fidelidade
Compras dos cartdes fidelidade RS 0,48 500

Total RS 8.379,00

Fonte: Autoria propria (2020).

3.9.2 Receitas, Custos e Despesas

Foram feitos os célculos para receitas, custos e despesas da organizagdo. Primeiramente,

foram feitos os calculos sobre as receitas, foi estimado um ticket médio de R$ 80,00 e um niimero
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de clientes atendidos de 1600 mensalmente para a receita de servicos, para a receita de venda de
mercadorias foi estipulado 10% da receita de servigos, desta maneira, incluindo a venda de bebidas,

snacks, refei¢des e produtos erdticos. Observe a Tabela 10.

Tabela 10: Receitas

Categoria Valor Mensal Quantidade mensal
Receita de Servicos R$  96.000,00 1600
Receita de Mercadorias RS 9.600,00 10% da Receita de Servicos

Fonte: Autoria propria (2020).

Os custos e despesas foram retirados de relatorios enviados pelo CEO do motel e foram
separados em custos fixos, custos variaveis, despesas, impostos e contribui¢des. Os dados sdo

apresentados na Tabela 11:

Tabela 11: Custos e Despesas

Categoria Valor Mensal Tipo
Impostos e Contribuicdes R$ 13.500,00 Impostos e Contribuicdes
Aluguel mensal RS - Custo Fixo
Energia R$  5.200,00 Custo Fixo
Agua RS 1.430,00 Custo Fixo
Gas R$ 350,00 Custo Fixo
Lavanderia RS - Custo Fixo
Folha de pagamento R$ 25.750,00 Custo Fixo
Telefone RS 99,00 Custo Fixo
Servicos de Terceiros & Manutencées RS 3.500,00 Custo Variavel

Honorarios Contabeis RS 600,00 Custo Fixo
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Acessoria Juridica RS 1.500,00 Custo Fixo
Informatica e Propaganda RS 1.350,00 Custo Fixo
Despesas Diversas R$ 10.530,00 Despesa
Compras R$ 14.500,00 Custo Fixo
Seguros e Seguranca RS 350,00 Custo Fixo
Depreciacio RS 50,00 Custo Fixo

Fonte: Autoria propria (2020).

3.9.3 Fluxo de Caixa

O fluxo de caixa possui a fungdo de deixar mais visivel o fluxo monetario da empresa,

deixando os lucros e prejuizo ao longo dos meses organizados. Trata-se de uma ferramenta muito

util para tomada de decisdes na empresa. Através do fluxo de caixa € possivel calcular o payback

da empresa, aqui foi calculado um crescimento de 0,3% més. Os dados sdo apresentados na Tabela

12, que se encontra a seguir.



Tabela 12: Fluxo de Caixa
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Periodo Saldo Inicial Receitas Despesas Lucro/Prejuizo Acumulado
Janeiro R$ 14.384,00 R$ 105.600,00 R$ 78.709,00 R$ 26.891,00 R§  41.275,00
Payback

Fevereiro RS  41.275,00 R$ 105.916,80 R$ 78.945,13 RS 26.971,67 R§  68.246,67
Marcgo RS  68.246,67 R$ 106.234,55 R$ 79.181,96 R$ 27.052,59 R§  95.299,26
Abril R§  95.299,26 R$ 106.553,25 R$ 79.419,51 R$ 27.133,75 R$ 122.433,01
Maio R$ 122.433,01 R$ 106.872,91 RS$ 79.657,77 RS 27.215,15 R$  149.648,15
Junho R$ 149.648,15 R$ 107.193,53 R$ 79.896,74 R$ 27.296,79 RS 176.944,95
Julho RS 176.944,95 R$ 107.515,11 R$ 80.136,43 R$ 27.378,68 RS 204.323,63
Agosto RS 204.323,63 R$ 107.837,66 R$ 80.376,84 R$ 27.460,82 RS 231.784,45
Setembro R$ 231.784,45 R$ 108.161,17 R$ 80.617,97 R$ 27.543,20 R$ 259.327,65
Outubro R$ 259.327,65 R$ 108.485,65 R$ 80.859,82 RS 27.625,83 R$ 286.953,48
Novembro RS 286.953,48 R$ 108.811,11 R$ 81.102,40 RS 27.708,71 R$ 314.662,19
Dezembro R$ 314.662,19 R$ 109.137,55 R$ 81.345,71 R$ 27.791,83 R$ 342.454,02

Fonte: Autoria préopria (2020).
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3.9.4 Demonstracao de Resultado de Exercicio (DRE)

A Demonstragdo de Resultados de Exercicio (DRE) possui como objetivo proporcionar o
conhecimento acerca da posi¢do patrimonial e financeira, o desempenho e fluxos de caixa da

entidade. A Tabela 13 apresenta a dnalise mensal e anual:

Tabela 13: Demonstracio do Resultado do Exercicio Vénus Motel

DRE Valor Mensal Valor Annual

Receita de vendas R$ 105.600,00 R$ 1.267.200,00
Custos Variaveis R$ 18.000,00 R$ 216.000,00
Impostos e Contribuicdes R$ 13.500,00 R$ 162.000,00
Margem de Contribuiciao R$ 74.100,00 R$ 889.200,00
Custos Fixos RS$ 36.679,00 R$ 440.148,00
Despesas R$ 10.530,00 R$ 126.360,00
Resultado Operacional R$ 26.891,00 RS 322.692,00

Fonte: Autoria propria (2020).

3.9.5 Indicadores de Viabilidade

A lucratividade € um indicador utilizado para saber os ganhos de uma empresa em relacao
a sua atividade, através desse percentual € possivel saber o percentual de lucro a partir da sua receita

total.

Rentabilidade ¢ o indicador que mostra o percentual de remuneragdo do capital investido
na empresa, importantes tomadas de decisdes sdo tomadas através desse indicador. A rentabilidade

para micro e pequenas empresas € de 2% a 4% ao més sobre o investimento.
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Payback ¢ um indicador que calcula o tempo de retorno de um investimento. Esse indicador

pode ser mostrado em dias, meses ou anos

Margem de contribuicdo € o valor que sobra apds da receita obtida através da venda de um
produto, servigo ou mercadorias subtraindo o valor dos gastos varidveis, composto por custo

variavel e despesas varidveis.

Na Tabela 14, sao apresentados os indicadores e seus resultados para o Vénus Motel.

Tabela 14: Indicadores de Viabilidade do Vénus Motel

indice de
(Receita Total - Custo Variavel total)/ Receita
Margem de 70%
Total
Contribuicao
Ponto de Custos Fixos Totais/ Indice de Margem de R$ 627.255,45 ou R$
Equilibrio Contribuicdo 52.271,29 ao més
Lucratividade Lucro Liquido/ Receita Total 25%
Rentabilidade Lucro Liquido/ Investimento Total 1132% ou 94% (ao més)
Prazo de
Retorno de Investimento Total/ Lucro Liquido 0,1 anos
Investimento

Fonte: Autoria propria (2020).

3.9.6 Construcao de Cenarios

A construgdo de cenarios possui como objetivo preencher algumas lacunas advindas de
projecoes simplistas e avaliar riscos com a variacao das receitas e despesas, apresentada em trés
cenarios, o otimista, o pessimista ¢ o provavel. Uma analise de cenario, tanto otimista quanto
pessimista, de 10% ¢ o suficiente para mensurar a viabilidade de uma empresa. Desta forma, foram
construidos trés cenarios apresentados na Tabela 15, com o objetivo de apoiar o plano de negocio

apresentado e auxiliar futuras tomadas de decisoes.



51

Tabela 15: Construciao de Cenarios

Descricao Cenario Provavel Cenario Pessimista (- Cenario Otimista
10%) (+10%)
Valor (R$) % Valor (R$) % Valor (RS) %

Receita de vendas R$ 1.267.200,00 100% R$ 1.140.480,00 100,00 R$ 1.393.920,00 100%
%

Custos Variaveis RS 17% RS 17,05% RS 17%
216.000,00 194.400,00 237.600,00

Impostos e R$ 13% R$ 12,78% RS 13%
Contribuicdes 162.000,00 145.800,00 178.200,00

Margem de RS 70% RS 70,17% R$ 70%
Contribuicio 889.200,00 800.280,00 978.120,00

Custos Fixos RS 35% R$ 38,59% RS 32%
440.148,00 440.148,00 440.148,00

Despesas RS 10% RS 11,08% RS 9%
126.360,00 126.360,00 126.360,00

Resultado Operacional RS 25,5 RS 20,50% RS 29,5%

322.692,00 % 233.772,00 411.612,00

Fonte: Autoria propria (2020).

4. CONSIDERACOES FINAIS

O ramo dos motéis esta em franco crescimento e possui um numero significante de
concorrentes. Sobreviver nesse mercado, exige que os empreendedores possuam um planejamento
correto sobre suas atividades e recursos. Desta forma, evidencia-se a importancia deste plano de
negdcios para a sobrevivéncia do Vénus Motel, amenizando os riscos dos empreendedores ao
mesmo tempo que facilita a compreensao e a aceitagdo do negocio pelos stakeholders.

Este trabalho possui como objetivo apresentar uma proposta de plano de negocios da

empresa Vénus Motel, de forma a guiar as agdes dos empreendedores rumo a melhores resultados
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e estabelecendo bases para um planejamento estratégico mais técnico e objetivo. Para isso, foi
realizado um estudo a respeito do mercado de motelaria e internamente, na empresa. Contribuiram
para isso, dados abertos disponiveis na internet e informagdes disponibilizadas pelos
empreendedores e gestores da empresa em estudo. No entanto, ¢ importante salientar que grande
parte das informacgdes aqui relatadas sdo estimativas ndo correspondendo aos dados reais da
empresa, visto que sdo confidenciais.

Os resultados mostraram que a empresa detém de um posicionamento de oferta de suites a
baixo custo, mas busca fidelidade e atracdo de clientes. Além disso, evidencia-se que a localiza¢ao
e a tradi¢ao da empresa no mercado sdao aspectos relevantes, que contribuem para a atragao e
manutengdo dos clientes. Com esse intuito, as agdes de marketing propostas visam trazer uma
atengdo especial a esse objetivo, mas que correspondam ao orcamento disponibilizados pelos
proprietarios. Este plano de negocio demonstrou que os investimentos podem trazer retorno em
pouco prazo e assim, fidelizar os clientes atuais e atrair novos clientes. As andlises estratégicas e
de mercado, apresentaram evidéncias que o ramo de motéis ¢ um mercado promissor, pautado no
entretenimento humano. Se bem estruturado, os investimentos podem ser um sucesso e ampliar os
lucros dos proprietarios.

Dessa maneira, foi possivel estabelecer uma visao de futuro, metas, objetivos de curto,
médio e longo prazo, e foi assim que este plano de negdcios colaborou para sugestdes de acdes que
possam ser usadas pelo Vénus Motel. Para que entdo a empresa possa criar mais visibilidade,
crescimento e consolidacdo no mercado moteleiro de Uberlandia. Cada uma das propostas descritas
neste trabalho deve ser acompanhada de empenho e dedicagdo da empresa, mesmo que haja
limitagdes dentro do Plano de negocios, ele podera servir como base para o crescimento e futuro
da empresa. Assim, o motel podera conquistar novos espacos almejados no mercado.

Diante de um cenario de altos custos fixos por trabalhar com a prestacdo de servico, a
empresa precisa de um faturamento alto para chegar ao seu ponto de equilibrio, sendo assim, a
empresa precisa de uma alta receita para liquidar seus custos, mesmo havendo uma alta margem
de contribuicdo. Mesmo havendo esses altos custos fixos, a lucratividade calculada tem uma boa
margem, levando em consideracdo o tamanho do negocio, isso torna o payback do investimento
relativamente curto.

A construgao de cenarios futuros colabora para mostrar a prosperidade do motel, ao analisar

a organiza¢ao mesmo em um cenario pessimista, o Vénus motel tera poucos prejuizos, o que pode
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ser evitado se fizer o acompanhamento deste plano de negdcio ao longo do tempo. Desse modo, ao
executar esse plano de acdo, a empresa deve manter o controle e fazer monitoramento para garantir

a execucao das agdes para que assim possa atingir os resultados esperados.
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