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1. SUMARIO EXECUTIVO

1.1. DESCRIGAO DO PROJETO

A cidade do Rio de Janeiro se caracteriza por suas belezas naturais, seus
cartdes-postais e seu povo. Todos esses atributos da “Cidade Maravilhosa” fazem
com que o turismo e, consequentemente, a hotelaria sejam bastante movimentados,
com uma circulagao bastante alta de turistas nacionais e internacionais. Dentre os
locais mais visitados da capital fluminense estdo as praias, o Cristo Redentor, o
Bondinho do Pao de Agucar e os bairros da Zona Sul, que concentram grande parte
dos polos culturais e tem a vida noturna bem movimentada (o que atrai muitos
turistas para essa regiao). Este plano visa destacar os aspectos mais importantes
para a construgdo do empreendimento, bem como sua implantagao, organizagao e
comercializagdo. O empreendimento a ser construido € um hostel (meio de
hospedagem caracterizado pelo pregco mais baixo que a hotelaria tradicional, com
maior aderéncia pelos jovens turistas e que promove uma maior interagdo entre os
que ali estdo hospedados), voltado para a qualidade do atendimento e do servigo
prestado. De acordo com o Sebrae (2014) a Copa do Mundo de Futebol 2014
ampliou a oferta de meios de hospedagem alternativos, dentre eles esta o hostel.
Desta forma, direcionaram-se olhares perante tais estabelecimentos, devendo-se

ampliar a oferta.
A empresa sera inserida no bairro Botafogo, cidade do Rio de Janeiro,

proximo a praia mais famosa do mundo, Copacabana, ao centro do municipio do Rio
de Janeiro e de facil acesso as demais regides da cidade. Botafogo € um bairro
tradicional e charmoso que conta com uma grande infraestrutura de transportes
(metr6 e diversas linhas de 6nibus), além de um comércio bastante diversificado
com fast foods, supermercados, farmacias, bares, restaurantes e o Botafogo Praia

Shopping.
O capital a ser investido sera no valor de R$ 2.523.655,25, sendo R$

250.000,00 destinados a obra do estabelecimento, R$ 223.155,25 com os moveis e
decoragdo e R$40.000,00 com veiculo e R$ 292.881,75 como capital de giro proprio.
Esperamos obter o lucro de R$ 1.645.010,00 por ano e aguardamos que o capital

investido retorne em até 2 anos.

1.2. NOME DO EMPREENDIMENTO



e Nome fantasia: 3 Levels Hostel

e Razio social: 3 Levels Hostel Rio LTDA.

1.3.REGIME TRIBUTARIO

O Regime Tributario aplicado ao empreendimento em questdo € o Simples
Nacional. A empresa apresenta todos os itens necessario para ingressar como
“‘Empresa de Pequeno Porte” no Simples Nacional previsto na Lei Complementar n°
123, de 14 de dezembro de 2006.

1.4.MISSAO

Oferecer um servigo de qualidade aos hdspedes, trabalhando sempre com
simpatia, empatia e hospitalidade, sendo solicito em todas as ocasides e tornando

cada experiéncia unicamente especial.

1.5.VISAO

Ser reconhecido pela exceléncia em servicos como empreendimento hoteleiro
econdbmico e usado como referéncia de meio de hospedagem e servigos da regiao,

agregando valor ao setor hoteleiro.

1.6.VALORES
Os principais valores do empreendimento estao assim identificados:

e Exceléncia: alcancar o mais alto padrdao de qualidade no servigo que

estamos oferecendo;

e Responsabilidade: interagir com o meio da forma mais integrada possivel,

prezando pelas responsabilidades social, ambiental e econdmica;

e Respeito: receber de forma igualitaria todos os clientes respeitando sua

diversidade, cultura e individualidade;

¢ Integridade: assegurar o desempenho transparente com confianga e ética.



1.7.0BJETIVOS

A intencdo deste estudo tem como objetivo geral elaborar um projeto para
implantacdo de um empreendimento hoteleiro econémico no Municipio do Rio de
Janeiro — RJ.

Para que se atinja o objetivo geral do estudo, serdo atendidos os seguintes objetivos

especificos:

e Descrever as caracteristicas do empreendimento;
e Demonstrar as etapas necessarias para implantagdo de um empreendimento
hoteleiro;

e Apresentar a viabilidade do investimento.

1.8.METAS

As principais metas estabelecidas para o empreendimento sao:

e Desenvolver a interagdo social, cultural e ambiental entre

comunidade/héspedes/colaboradores em 100% até dezembro de 2018;
e Elaborar um Plano de Negdcios completo da empresa até outubro de 2017;

1.9. EQUIPE RESPONSAVEL
Sécio 1: Emerson de Abreu Cardoso

e Formacdo Académica: Formando em Bacharel em Hotelaria pela

Universidade Federal Rural do Rio de Janeiro — UFRRJ
e |diomas: Inglés Avangado / Espanhol Basico
e Experiéncia profissional: Jovem Aprendiz Administrativo — Cassol Pré-

fabricados;
Auxiliar de Eventos — Copacabana Praia Hotel,
Auxiliar logistico — Transerv Transporte e Logistica.
Estagiario de Governanga — Windsor Copa Hotel.

e Atribuicbes: Gerente, responsavel pelas areas de Recursos Humanos,



Atendimento ao Publico e Gestao da Qualidade na Prestagdo do Servigo da

empresa.
Saocio 2: Paulo Roberto Coelho Martins Junior

Formagéo Académica: Graduando em Engenharia Quimica pela Universidade

Federal do Rio de Janeiro — UFRJ
Idiomas: Inglés Fluente / Espanhol Basico / Italiano Basico
Experiéncia profissional: Bolsista de Iniciagdo Cientifica — Instituto de

Macromoléculas Professora Eloisa Mano — IMA/UFRJ;

Estagiario em Engenharia Quimica (graduagao

sanduiche) — Queen’s University of Belfast — Irlanda do Norte.

Atribuicdes: Gerente, responsavel pela area financeira da empresa.

1.10. FONTES DE RECURSOS

Tabela 1: Fontes dos recursos do investimento
Fontes de Recursos Valor %
Recursos Proprios R$ 2.523.655,25 100
Recursos de Terceiros R$ 0 0
Outros R$ 0 0
Total R$ 2.523.655,25 100

Tabela 2: Fonte de recursos por sécio

Sécios Valor %
Sécio 1 R$ 1.261.827,625 50
Sécio 2 R$ 1.261.827,625 50

Total R$ 2.523.655,25 100

111.  CAPACIDADE MAXIMA DE OCUPAGAO

Capacidade Anual:



¢ 18 Unidades Habitacionais X 8 leitos = 144 leitos
o Total de leitos/dia = 144 leitos — 365 dias
e Total de leitos/ano = 52.560 leitos
1.12. SAZONALIDADE
Curva de Sazonalidade:
* 90 dias — Ocupacéao 80% periodo de verao e carnaval 10.368
+ 30 dias — Ocupacéao 70% periodo de férias escolares meio do ano 3.024

* 96 dias — Ocupacao 100% finais de semana 13.824

* 149 dias — Ocupacéao 55% estimada normal 11.800,80

1.13. TAXA DE OCUPAGAO PREVISTA
Ocupacéao Anual:

Considerando a capacidade maxima de ocupacao de 52.560 leitos/ano e a
curva de sazonalidade que determina uma ocupacdo média de 39.016 leitos/ano, a

taxa de ocupacido média calculada é de 74,23%.

2. ANALISE DE MERCADO

2.1.DADOS DA PESQUISA DE MERCADO

Veja abaixo os resultados que tiveram um nivel de relevancia maior para o

desenvolvimento do projeto:
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Em geral, nas suas viagens, na companhia de quem vocé costuma viajar?
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2.2.CONCORRENTES



Tabela 3: Analise da concorréncia

Tipo de
Precol/diari Classifi | Condigoes de | Localiza¢
Nome unidade
a cagao Pagamento ao
habitacional
Zé R$ 90 Compartilhada |Hostel |Dinheiro, cartdo |Botafogo -
Carioca com café da de crédito e|RJ
Hostel manha deébito
Cafofo R$ 100 Compartilhada |Hostel |Dinheiro, cartdo |Botafogo
Hostel com café da de crédito e|—-RJ
manha débito
Ace Suite |R$ 100 Compartilhada |Hostel |Dinheiro, cartdo |Botafogo
Hostel com café da de crédito e|-RJ
manha deébito
Rio R$ 70 Compartilhada |Hostel |Dinheiro, cartdo |Botafogo
Nature sem café da de crédito e|-RJ
Adventure manha débito
2.3. FORNECEDORES
Tabela 4: Lista de Fornecedores
Condigées | Prazo
Valor
N° Item Fornecedor de de Qtd | Valor total
unitario
pagamento (entrega
Computador
R$ 12  vezes|20 dias
1 |para Catral _ o 2 |R$2.427,96
_ 1.213,98 |sem juros [iteis
recepgao
Cadeira _
R$ 12 vezes 20 dias
2 |para Catral _ o 2 |R$ 554,90
B 277,45 |semjuros [|iteis
recepcao
R$ 12  vezes|10 dias
3 Impressora |Americanas 2 R$ 3.127,00
1.563,50 |sem juros [|uteis
4 [Geladeira |Catral R$ 12 vezes|20 dias|1 R$ 4.192,47




4.192,47 |semjuros [|uteis
R$ 12 vezesR0 dias
5 [Fogao Catral 2 [R$ 5.589,24
2.794,62 |sem juros [iteis
. R$ 12 vezesR0 dias
6  [Micro-ondas |Catral _ . 2 |R$ 1.198,00
599,00 sem juros |uteis
_ R$ 12 vezes0 dias
7  [Cafeteira Catral 1 R$ 241,94
241,94 sem juros |uteis
R$ 12 vezes [10 dias
8 [Telefone Americanas 1 R$ 109,90
109,90 sem juros |uteis
R$ 12 vezes|10 dias
0 Calculadora |Americanas 2 R$ 639,98
319,99 sem juros |uteis
Armario
RS 12 vezes|10 dias
10 |para Casas Bahia _ . 1 |R$ 200,90
. 200,90 |semjuros |uteis
recepcao
Jogo de R$ 12  vezes|10 dias
11 Americanas 2 |R$ 499,80
panelas 249,90 sem juros |uteis
Casa do 6 vezes sem |15 dias
12 |Colher R$ 555 | o 150 |R$ 832,50
Inox juros uteis
Casa do 6 vezes sem |15 dias
13 |Garfo R$ 555 | . 150 [R$ 832,50
Inox juros Uteis
Casa do 6 vezes sem |15 dias
14 |Copos R$ 4,00 | o 150 |R$ 600,00
Inox juros uteis
12 vezes |10 dias
15 ([Xicaras Americanas [R$ 17,45 _ o 100 |R$ 1.745,00
sem juros |uteis
Botijao de| R$ L .
16 | Liquigas A vista Imediata2  |R$ 300,00
gas 150,00
Mesas para R$ 10 vezes |15 dias
17 Rodi Office 8 |R$ 3.856,00
refeitorio 482,00 sem juros |uteis
Cadeira
o R$ 10  vezes|15 dias
18 |para Rodi Office _ o 60 |R$ 6.360,00
L 106,00 sem juros |uteis
refeitorio
19 [Cama - [Milleto R$ 12 vezes 20 dias|[72 |R$ 44.403,84




beliche 616,72 sem juros |uteis
Colchdo de R$ 12  vezes|20 dias
20 Milleto 144 R$ 39.921,12
Solteiro 277,23 sem juros |uteis
12 vezes 20 dias
21 [Travesseiro |Catral R$ 14,26 _ o 144 |R$ 2.053,44
sem juros [uteis
Ar
o R$ 12 vezes0 dias
22 [condicionad [Catral 20 [R$ 27.980,00
1.399,00 |semjuros [|uteis
o
Armario de R$ 12  vezes|20 dias
23 Catral 5 R$ 845,00
cozinha 169,00 sem juros |uteis
Garrafas R$ 12  vezes|20 dias
24 _ Catral _ . 3  |R$ 756,00
térmicas 252,00 sem juros |uteis
Lengdis de _ 12 vezes |10 dias
25 _ Americanas [R$ 17,90 _ . 288 |R$ 5.155,20
elastico sem juros |uteis
12 vezes (10 dias
26 |Fronhas Americanas |R$ 9,99 _ o 288 [R$ 2.877,12
sem juros [uteis
12 vezes (10 dias
27 |[Edredom  |Americanas |R$ 29,99 _ o 288 [R$ 8.637,12
sem juros [uteis
Fechadura R$ 12  vezes|10 dias
28 . Eco Gold _ . 19 |[R$ 13.366,50
eletrOnica 703,50 sem juros |uteis
Cortina -
~ |IR$ 12 vezes|10 dias
29 |black out +|Leroy Merlin _ . 20 |R$ 3.398,00
169,90 sem juros |uteis
voal
Toalha de 10 vezes (10 dias
30 Extra R$ 22,89 288 [R$ 6.592,32
banho sem juros |uteis
Toalha de 10 vezes (10 dias
31 _ Extra R$ 9,59 _ o 10 |R$ 383,60
piso sem juros [uteis
R$ 12  vezes[20 dias
32 [Sofa Catral _ . 5  |R$ 4.450,00
890,00 sem juros |uteis
_ R$ 12 vezes0 dias
33 [Televisdo Catral _ . 2 |R$ 2.000,00
1.000,00 |sem juros |uteis
34 [Balcao de|Catral R$ 12  vezesP0 dias|1 R$ 2.000,00




recepgcao 2.000,00 |sem juros [iteis
Armario
R$ 10 vezes|15 dias
35 [com chave [Rodi Office 18 |R$ 9.684,00
538,00 sem juros |uteis
para UH
Jarra de 12 vezes 20 dias
36 Catral R$ 11,20 _ o 2 R$ 22,40
SUCO sem juros [uteis
Casa do 6 vezes sem |15 dias
37 [Faca R$ 5,31 | o 150 |R$ 796,50
Inox juros Uteis
Computador
para acesso _ R$ 12 vezes |10 dias
38 . Americanas _ . 3 |R$2.700,00
rapido dos 900,00 sem juros |uteis
hospedes
R$ 12 vezes 10 dias
39 |[Espelho Tokstok _ o 20 [R$ 9.600,00
480,00 sem juros |uteis
Maquina de R$ 12 vezes 20 dias
40 Catral 2 |R$ 1.578,00
cartao 789,00 sem juros |uteis
Gaveta de R$ 12  vezes|20 dias
a1 | Catral _ . 2 [R$ 638,00
dinheiro 319,00 sem juros |uteis
R$
Total
223.155,25
2.4. ANALISE SWOT
. Forcas
o Qualidade de servicos;
o Tamanho do empreendimento (maior numero de unidades
habitacionais que os concorrentes;
o Localizagao proxima aos atrativos turisticos;
o Ambiente pensado para o publico jovem,;
o Preco acessivel.
. Fraquezas

o Falta de experiéncia na area;

o Pouca adeséao de familias, atendendo prioritariamente o publico jovem;




o Nao oferta de cama de casais;
o Pouca qualificagdo dos funcionarios.

. Oportunidades
o Legado Olimpico;
o Alta do Délar, Euro e Libra, desvalorizando a moeda brasileira atraindo

mais turistas internacionais;
o Aumento dos profissionais qualificados no mercado de trabalho;
o Crescente aumento dos turistas por meios de hospedagem

econdmicos;
o Parcerias com empresas de turismo da regiao.
. Ameacas
o Muitos concorrentes do mesmo porte;
o Grandes redes internacionais com suas bandeiras econdémicas

(budget);
o Novas leis que possam vir a afetar o negdcio;
o Crise econdmica mundial;
o Sazonalidade.

2.5. ANALISE DAS FORGAS DE PORTER

Investir na qualidade de servico como um todo, a um valor acessivel,
superando assim os concorrentes, atraindo e fidelizando clientes.

Buscando no marketing e publicidade local e regional, de forma a atingir o
publico alvo, e visando a possibilidade de novos publicos.

Utilizando a Lideranga em diferenciacdo para aprimorar 0sS servigos ja

oferecidos, assim como localizar os pontos fracos dos concorrentes.

Tabela 5: Forgca de Novos Entrantes

Critério Analise Intensidade

A demanda pelos servicos hoteleiros do
Diferenciacédo do |segmento hoteleiro em analise nao é
produto/servico  muito influenciada pelo pelo grau de
inovacao do servigo ofertado.

Baixa

Consumo A demanda pelos servigos hoteleiros é Forte




influenciado pelo
numero de clientes

bastante ligada ao marketing boca a boca
dos clientes

Necessidade de

A construgao e operacionalizacdo de um
hostel ndo tem um grau de investimento

alto investimento |tdo elevado quanto ao de outros meios Baixa/Média
inicial de hospedagem, como um hotel fazenda,
por exemplo.
O custo de troca de clientes é muito baixa
Custo de trocade |para o empreendimento analisado, Baixa
clientes mesmo podendo ocorrer programas de
fidelizacao.
Empresas ja estabelecidas tem mais
Dificuldade de |facilidade de acesso aos canais de
acesso a canais de (distribuicdo e fornecedores. Este fato Forte
distribuicado pode desestimular novos entrantes no
mercado.
Empresas ja estabelecidas no mercado
Vantagem . .
o dominam a tecnologia, transformando
tecnologica e "
esse fatos em vantagem competitiva. O
know-howde Forte
know-how dessas empresas no setor
empresas o, : ~
. hoteleiro € determinante para atracdo e
estabelecidas ~ :
retencao de clientes.
O setor hoteleiro possui diversas
- . |restricdes legais quanto a vigilancia oy
Restrigbes legais 9 . 9 g , 9 Médio/Forte
sanitaria, licenca para funcionamento,
etc.
Tabela 6: Forgas de Concorréncia
Critério Analise Intensidade
O mercado competitivo de empresas
Numero de hoteleiras que prestam servicos de Alta
concorrentes hospedagem com baixo custo € alto na
regiao.
Tamanho e poder |[As empresas hoteleiras do mesmo Baixa

dos concorrentes

segmento do empreendimento em
analise tem pouco poder em virtude do




seu tamanho.

Crescimento do

O segmento de hostels tem crescido
bastante nos ultimos anos,

principalmente por sua proposta de Forte
mercado . , .
prestar um servico hoteleiro diferente do
padrao da hotelaria e seu baixo custo.
O elevado investimento e a grande
necessidade de recursos humanos sé&o
Barreiras de saida |algumas das principais barreiras de Baixa/Média
saida. Porém, esse setor ndo apresenta
muitas barreiras de saida.
Grande parte dos competidores buscam
. aumentar o nivel de receitas a partir da
Competidores com e L
. qualificagao de funcionarios e oferecendo . 1
objetivos e . A Baixa/Média
oL g diferenciais na hospedagem, fazendo
diretrizes similares .
com que hajam poucas propostas
diferenciadas.
Tabela 7: Forga de substitutos
Critério Analise Intensidade
A troca do servico hoteleiro analisado
Relacao pelo servico hoteleiro de concorrentes .
. . . Baixa
custo/beneficio |acarreta em maiores custos, visto que o
hostel € uma hospedagem barata.
A experiéncia de conviver com pessoas
~ de diferentes partes do mundo e o
Interagao . A ~ , .
. intercambio cultural ndo pode ser obtida Baixa
interpessoal . .
com tamanha intensidade quanto num
hostel
Tabela 8: Forga dos Clientes
Critério Analise Intensidade
Concentragao de |Devido ao crescimento do turismo no Média

clientes

pais, o numero de potenciais futuros




clientes tém aumentado.

Por se tratar de turismo, o volume de
compras por cliente é reduzido pelo fato

Volume de de viagens serem associadas as férias.
compras por Entretanto, como se trata de um meio de Média
clientes hospedagem bastante econbmico a
concentragdo pode ser ligeiramente
superior.
~ Pelo uso da internet e de acesso a
Informacgdes dos N . .
. agéncias de viagens, os clientes podem e
clientes sobre o : ~ Forte
conseguem ter bastante informacéo
mercado
sobre o mercado.
A O publico-alvo desta industria depende
Dependéncia dos ) .
. - _|bastante desse servico, pois as outras
clientes em relagao . ~ Forte
; hospedagens oferecidas no mercado s&o
ao produto/servigo .
de maior custo.
Tabela 9: Forca de Fornecedores
Critério Analise Intensidade
Para todos os insumos necessarios para
Numero de operacionalizar um projeto de um hostel, Baixa
fornecedores existem alguns fornecedores que podem
ser selecionados.
O custo de troca de fornecedores,
geralmente é bastante reduzido. Mas
Custo de troca de |alguns podem estabelecer contratos por . .
, : . ~ Baixa/Média
fornecedores um periodo determinado com a intencao
de se obter descontos e/ou maior
agilidade de entrega.
Todos o0s insumos necessarios para
construgcdo e operacionalizacdo de um
meio de hospedagem sao relevantes,
a . |porém devido a uma grande quantidade
Importancia relativa : ‘g
de fornecedores, pode-se dizer que a Média

para a empresa

importancia relativa deles para a empresa
e pequena. Com excegcao de
fornecedores de alimentos e software de
gestao hoteleira.




Possibilidade de
fornecimento de
substitutos

Existem diversos fornecedores que
podem ser escolhidos pela empresa,
entretanto a concorréncia de
fornecedores de produtos substitutos é
restrita na medida em que sao
procurados em grande parte produtos
bem especificos.

Baixa/Média

3. PLANO DE MARKETING

3.1.SERVICO OFERTADO

O empreendimento em questao sera um meio de hospedagem econdmico para
pessoas que desejam conhecer a cidade do Rio de Janeiro pagando um valor
acessivel para sua permanéncia. O servico sera composto de uma diaria em
unidade habitacional compartilhada com 8 leitos cada unidade habitacional. Estara
incluso no valor da diaria o café da manha, acesso a internet assim como o uso das
demais dependéncias sociais do hostel. O empreendimento conta com 18 unidades

habitacionais, sendo cada uma com 8 leitos, e todas com sanitario e banheiro

integrados.

O hostel contara com cozinha de uso coletivo caso os hdspedes queiram
preparar alguma comida, sala de convivéncia com sofas, televises e video game

para o entretenimento e socializacdo e um refeitério onde sera servido o café da

manha.

Servigos Oferecidos:

Area ao ar livre:

e Area para fumantes

Atividades:

e Trilha para Cristo Redentor e Pao de Acucar;




¢ “Beach Day” sera escolhido um dia da semana para fazer um tour pelas
praias da Zona Sul do Rio de Janeiro a fim de apresentar todas as belezas naturais

das praias cariocas.

*Atividades oferecidas e realizadas por terceiros, a cobrangca € de

responsabilidade dos mesmos.

Alimentos e bebidas:

e Café da manha

e Cozinha coletiva

¢ “Saturday Dinner”, todo primeiro sabado do més sera oferecido pelo hostel
uma feijoada para os hospedes visando a interagédo entre as pessoas, promovendo o
intercambio de culturas e idiomas, fazendo a integragcdo entre os clientes e

colaboradores, sem nenhuma cobranca a mais.

Internet:

¢ Wi-Fi disponivel em todas as unidades habitacionais e areas sociais

Estacionamento:

e Estacionamento préximo — ndo pertencente ao hostel

Servigos:

e Recepcao 24 horas

e Lounge compartilhado / Sala de TV, videogame e computadores

Geral:

e Ar-condicionado

e Armarios individuais nas unidades habitacionais



¢ Mapa da cidade gratuito

e Armario para guardar pertences de maior valor localizado na recepg¢ao

3.2. ESTRATEGIA DE PRECIFICAGAO

Tabela 10: Preco de referéncia para hospedagem

Preco do Mercado

Item Menor preco Maior preco Preco do 3 Levels
Diaria em
acomodacéo R$ 70,00 R$ 100 R$ 70,00
compartilhada

3.3. POLITICA DE DESCONTOS

O 3 Levels Hostel trabalhara com a politica de descontos voltada para grupos,
visando atrair o maior numero de clientes com essa politica. Como o Rio de Janeiro
€ uma cidade muito turistica, o hostel se aproveitara dessa caracteristica da sua
localidade e aplicara descontos para grupos, principalmente nos periodos de
sazonalidade, onde o empreendimento recebe menos turistas causando, assim,
diminuicdo de receita. Com isso, € esperado manter um nivel satisfatério de

hospedes durante esses periodos de baixa ocupagéao.

3.4. CONCESSOES DE CREDITO

A concessao de créditos para clientes sera realizada no momento da reserva
(através do site do 3 Levels Hostel ou de sites de acomodagbes onde nossas
acomodacgdes estejam disponiveis), o cliente devera cadastrar seu cartdo de crédito
para confirmar a reserva, entretanto ndo sera cobrado nenhum valor prévio, o
cadastramento € somente uma forma de garantia em casos de no show. Todo o
pagamento referente a reserva sera realizado no momento do check in, quando o
hospede chegar ao 3 Levels Hostel. Nesse momento ndo podera permanecer
quaisquer débitos. Dessa forma, o cliente tem mais flexibilidade na hora de reservar
sua estadia, havendo a possibilidade de cancelamento ou alteragdo das diarias

previamente informadas.



3.5.LOCALIZACAO DO NEGOCIO

O 3 Levels Hostel esta localizado no bairro de Botafogo; encantador e central.
Numa das areas mais charmosas do Rio de Janeiro. Contamos com facil acesso a

todos os pontos da cidade.

A poucos metros do 3 Levels Hostel ha pontos de metré e énibus (que fazem o
héspede economizar tempo e dinheiro na sua locomogao) em diregdo ao centro da
cidade, o Cristo Redentor, O Pao de Acucar, as praias de Ipanema, Copacabana,

Leblon, e qualquer atrativo de interesse da cidade.

Além disso o bairro € conhecido por sua movimentada vida noturna repleta de
atividades culturais que o tornam principal point alternativo da cidade.

Figura 2 - Vista da localidade exata do empreendimento

T " =



3.6.DIVULGAGAO

As estratégias de divulgagdo/promogdo devem ser tomadas visando um
crescimento constante e o desenvolvimento do empreendimento em relagcédo a
percepcao dos clientes. Além disso, o mercado tem se tornado cada dia mais
competitivo, fazendo com que a fidelizagdo ser uma das maiores preocupacdes dos
investidores. Assim, faz-se necessario utilizar de medidas estratégicas melhoradas
para a retencdo desses clientes no empreendimento através de formas de

divulgagao, promogao, comercializagdes inovadoras e atrativas.

Segue abaixo uma lista com possiveis estratégias de divulgagdo/promog¢ao do 3

Levels Hostel:

e Mala direta para operadores de turismo e agéncias de viagens;

e Cartazes publicitarios fixados em agéncias de turismo;

e Qutdoor’s colocados em rodovias de acesso a cidade;

e Associacao em sites que fazem booking em hotéis na internet;

e Elaboracdo de home page propria do hostel;

e Distribuicdo de brindes para os hdéspedes (canetas, lapis, blocos de papel,

chaveiro).

Além das estratégias citadas acima, serdo também realizadas pesquisas de
satisfacao, feedback, e sugestdes dos clientes, com o intuito de sanar as mas
impressdes que venham a ficar nos hospedes, fidelizando a clientela e expandindo o
marketing boca a boca do hostel através de amigos e familiares. O marketing boca a
boca é bastante expressivo na hotelaria (além de ndo ter custos para o
estabelecimento) e para um marketing boca a boca positivo € preciso prestar um
servico de exceléncia na qualidade, fazendo, assim, que os clientes se tornem

verdadeiros divulgadores da empresa.

3.7. IDENTIDADE VISUAL (Layout)
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Figura 3: Layout da empresa

3.8. PLANTA BAIXA
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4. PLANO OPERACIONAL
4.1. ESTIMATIVA DE CAPACIDADE MAXIMA DE ATENDIMENTO
o Total de leitos/dia = 144 leitos
o Total de leitos/ano = 144 leitos x 365 dias = 52.560 leitos
4.2.OCUPACAO MEDIA

Considerando a capacidade maxima de ocupacao de 52.560 leitos/ano e a
curva de sazonalidade que determina uma ocupacdo meédia de 39.016

leitos/ano, a taxa de ocupagao média calculada é de 74,23%.

4.3.FLUXOGRAMA DE PROCESSOS OPERACIONAIS

FLUXOGRAMA LOGISTICA
/ » ARMAZENAGEM \\ CONTAGEM E
l EDISTRIBUIGAO | - DISTRIBUIGAO
\ /) NO ESTOQUE
ARQUIVAR TODO RECEBIMENTO
PROCESSO E NF P— e
NA EXPEDIGAO

1

CONFIRMAGAO DA
ENTRADA DO FORN.
P/ ENTRADA DO MAT.

,/EMISSAO DE ORDEM 1\

DA COMPRA /

\___ DEMATERIAL /

1 ® T

CONFERENCIA

«—

ORDEM DA COMPRA
DE MATERIAIS

l

ASSINATURA
E CARIMBO
DA GERENCIA

DA NOTA FISCAL
NO ALMOXARIFADO

!

PEDIDO PARA
FORNECEDOR

Figura 5: Fluxograma de logistica
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FLUXOGRAMA RECEPGAO/ RESERVAS
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4.4. ORGANOGRAMA




2

Recencionista

Figura 7: Organograma

Tabela 11: Lista de cargos e salarios

Cargo Qtd |Funcoes Salario Beneficios | Total
. (VT)

Gerente 2 Geréncia, fluxo Sécios |Sdcios Sécios
financeiro, pedido e
estoque de todo
material necessario,
etc.

Ajudante de |2 Preparar todas as R$ R$ 190 + |R$

Cozinha atividades de café da [1.000,00 |alimentagao |1.140
manha e almocgo dos no local
funcionarios.

Recepcionist |3 Faz check in e ckeck |R$ R$ 190 + |R$

a out de héspedes; faz  [1.500,00 |alimentagao |1.290
reservas; apoio ao no local

hospede com

bagagem quando




necessario;
atendimento

telefbnico externo.

Camareira 4 Higienizar e arrumar |R$ R$ 190 + |R$
0s quartos e areas 1.100,00 |alimentagdo |1.140
comuns. no local

5. PLANO FINANCEIRO

5.1.CAPITAL DE GIRO
Para determinar o Capital de Giro foi utilizada a seguinte equagéo:

Investimentos totais — Proje¢éo de lucros obtidos ao final do primeiro ano =

Capital de giro

Foi observado o Capital de Giro necessario para os trés possiveis cenarios
econdmicos do empreendimento ao final do seu primeiro ano de

funcionamento.

e Cenario conservador

Investimentos Financeiros Valor
Estimativa do Estoque Inicial R$ 0
Caixa Minimo R$ 292.881,75
Total R$ 292.881,75

e Cenario pessimista

Investimentos Financeiros Valor
Estimativa do Estoque Inicial R$ 0
Caixa Minimo R$ 592.485,08
Total R$ 592.485,08




e Cenario otimista

Investimentos Financeiros Valor
Estimativa do Estoque Inicial R$ 0
Caixa Minimo R$ 106.088,41
Total R$ 106.088,41

5.2.INVESTIMENTOS PRE OPERACIONAIS

Investimentos Financeiros Valor
Despesas de Legalizagéo R$ 5.000,00
Obras e Reformas R$ 250.000,00
Cursos e Treinamento R$ 3.500,00
Outras Despesas R$ 2.000,00
Total R$ 260.500,00

5.3.INVESTIMENTOS FIXOS

Investimentos Financeiros Valor
Instalacbes R$ 2.000.000,00

Maquinas, Equipamentos, Utensilios

_ R$ 223.155,25
e Moéveis

Veiculos R$ 40.000,00
Total R$ 2.263.155,25

5.4. PROJEGAO DAS RECEITAS E DESPESAS
CONSERVADORA:

Valor total da estimativa de ocupagdo média das unidades habitacionais, igual a
74,23% de 52.560 leitos/ano.

Fluxo Meses Total




de reais
caixa
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12
Entradas operacionais de caixa
Aluguel (227, | 227, |\227,5227,5|227,5 |227,5 |227,5|227,5|227,5 |227,5|227,5|227,5 |2.731
deUH | 59 | 59 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 ,08
Saidas operacionais de caixa
Custo |34,1|34,1|34,14 34,14 |34,14 134,14 |34,14 | 34,14 | 34,14 | 34,14 | 34,14 | 34,14 | 409,6
fixoda | 4 4 8
UH
Margem de contribuigao 2.390
,08
Contad |2,00|2,00 | 2,00 | 2,00 | 2,00 | 2,00 | 2,00 | 2,00 | 2,00 | 2,00 | 2,00 | 2,00 (24,00
or
Imposto {10,0/ 10,0 {10,00 10,00 10,00 |10,00|10,00|10,00 (10,00 |10,00|10,00|10,00 {120,0
s 0 0 0
Salarios |22,6 | 22,6 (22,69 | 22,69 | 22,69 |22,69 | 22,69 | 22,69 |22,69 | 22,69 |22,69 | 22,69 |295,0
e 98 | 98 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 74
encargo
s
Eletricid 4,00 (4,00 | 4,00 | 4,00 | 4,00 | 4,00 | 4,00 | 4,00 | 4,00 | 4,00 | 4,00 | 4,00 48,00
ade
agua e
telefone
Depreci|1,50/1,50| 1,50 | 1,50 | 1,50 | 1,50 | 1,50 | 1,50 | 1,50 | 1,50 | 1,50 | 1,50 [18,00
agao e
outros
Retirad |30,0| 30,0 /30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 | 30,00 | 30,00 | 30,00 | 30,00 | 30,00 |360,0
a dos 0 0
socios
Total de saidas operacionais de caixa 745,0




Saldo operacional em caixa|1.645

OTIMISTA: MAIS 25%

Valor total da estimativa de ocupacdo média das unidades habitacionais, igual a
74,23% de 52.560 leitos/ano.

Total
Fluxo Meses Wil
de
_ reais
caixa
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Entradas operacionais de caixa

Aluguel 284, |284, 284,4 |1284,4 284,4 1284,4 284,4|284,4 284,41 284,4|284,4 284,4 3.413
de UH | 49 | 49 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 ,88

Saidas operacionais de caixa

Custo 37,5 37,5 /37,56 37,56 | 37,56 | 37,56 | 37,56 | 37,56 | 37,56 | 37,56 | 37,56 | 37,56 450,7

fixoda | 6 6 2
UH
Margem de contribuicao 2.963
,16

Contad |2,00|2,00 | 2,00 | 2,00 | 2,00 | 2,00 2,00 | 2,00 | 2,00 | 2,00 | 2,00 | 2,00 24,00

or

Imposto|10,0{ 10,0 | 10,00 10,00|10,00|10,00 10,00|10,00|10,00|10,00|10,00 | 10,00 [120,0
s 0 0 0

Saléarios |22,6 | 22,6 |22,69 | 22,69 | 22,69 22,69 22,69 |22,69 22,69 22,69 22,69 22,69 295,0
e 98 | 98 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 74
encargo

S

Eletricid |5,00| 5,00 | 5,00 | 5,00 | 5,00 | 5,00 | 5,00 | 5,00 | 5,00 | 5,00 | 5,00 | 5,00 60,00
ade
agua e

telefone




Depreci|1,50/1,50 1,50 | 1,50 | 1,50 | 1,50 | 1,50 | 1,50 | 1,50 | 1,50 | 1,50 | 1,50 |18,00
agcao e

outros

Retirad {30,0| 30,0 | 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 |30,00 30,00 |30,00{30,00 30,00 |360,0
a dos 0 0

socios

Total de saidas operacionais de caixa 757,7

Saldo operacional em caixa|2.205

PESSIMISTA: MENOS 25%

Valor total da estimativa de ocupagdo média das unidades habitacionais, igual a
74,23% de 52.560 leitos/ano.

Total
Fluxo de Meses Mil
caixa reais

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 | 12

Entradas operacionais de caixa

Aluguel | 170, (170,7(170,7|170,7|170,7|170,7 |{170,7| 170, |170,7 |170,7|170,7 | 170, 2.048,
de UH 70 0 0 0 0 0 0 70 0 0 0 70 | 40

Saidas operacionais de caixa

Custo fixo | 44,3 |44,37 |44,37 |44,37 44,37 |44,37 |44,37 | 44,3 |44,37 (44,37 |44,37 | 44,3 | 532,4
da UH 7 7 7 4

Margem de contribuicao 1.515,
96

Contador | 2,00 | 2,00 | 2,00 | 2,00 A 2,00 | 2,00 | 2,00 {2,00 | 2,00 | 2,00 | 2,00 | 2,00 |24,00

Impostos | 10,0 (10,00|10,00 10,00 10,0010,00|10,00|10,0 |{10,00/10,00|10,00| 10,0 | 120,0

Salarios e | 22,6 (22,69 /22,69 22,69 |22,69|22,69 22,69 | 22,6 22,69 (22,69 |22,69|22,6 | 295,0
encargos | 98 8 8 8 8 8 8 98 8 8 8 98 74




Eletricidad | 6,00 | 6,00 | 6,00 | 6,00 | 6,00 | 6,00 | 6,00 | 6,00 | 6,00 | 6,00 | 6,00 |6,00 | 72,00
e agua e
telefone
Deprecia¢ | 1,50 | 1,50 | 1,50 | 1,50 | 1,50 | 1,50 | 1,50 1,50 | 1,50 | 1,50 | 1,50 1,50 | 18,00
doe
outros
Retirada | 30,0 [30,00(30,00|30,00|30,0030,00(30,00 30,0 |30,00(30,00|30,00|30,0 | 360,0
dos 0 0 0
socios
Total de saidas operacionais de caixa 769,7
Saldo operacional em caixa| 746,2

5.5.RENTABILIDADE

Rentabilidade — cenario otimista

Investimento Rentabilidade
Lucro anual Lucro mensal
total (%)
R$ 2.205,390,00/ 12 =
R$ 2.523.655,25 R$ 2.205,390,00 7%
R$ 183.782,5

Rentabilidade — cenario conservador

Investimento
total

Lucro anual

Lucro mensal

Rentabilidade
(%)

R$ 2.523.655,25

R$ 1.645,010,00

R$ 1.645,010,00/ 12 =

R$ 137.084,16

5%

Rentabilidade — cenario conservador

Investimento
total

Lucro anual

Lucro mensal

Rentabilidade
(%)

R$ 2.523.655,25

R$ 746,200,00

R$ 746,200,00 /12 =

2%




R$ 62.187,33

5.6. PONTO DE EQUILIBRIO

Com os custos e informacgdes relativas ao primeiro ano de operagao, o ponto

de equilibrio para que o lucro liquido do exercicio seja nulo é a taxa de

ocupacgao de 28,11%, portanto, como a taxa de ocupacdo estimada € de

74,23% para o primeiro ano, ja € possivel definir que tem lucro desde o

primeiro ano de operacgao.

Foérmula de calculo do ponto de equilibrio

Ponto de Equilibrio = (Custo Fixo / (Receita — Custo Variavel)) x 100

Ponto de Equilibrio = (341.000,00 / (1.645.010,00 — 745.000,00) x 100

(341.000,00 /900.010,00) x 100

0,38 x 100 = 38%

Se esse percentual for calculado sobre o faturamento projetado, teremos o seguinte
resultado: R$ 1.645.000,00 x 38%

Ou seja, R$ 625.100,00 seria o valor minimo que a empresa teria que vender no ano
para nao ter lucro e nem prejuizo.

5.7. VALOR PRESENTE LiQUIDO

e Cenario conservador

Ano Entrada (+) e saida (-) Valor
0 (-) R$ 2.523.655,25 (-) R$ 2.523.655,25
1 (+) R$ 1.645.010,00/ 1,2 R$ 1.370.841,66
2 (+) R$ 1.645.010,00/ 1,22 R$ 1.142.368,05




(+) R$ 1.645.010,00/ 1,23

R$ 951.973,37

> R$ 941.527,83

*valores de saida ja descontados levando em consideracgéo a tabela de PROJECAO
DAS RECEITAS E DESPESAS.

e Cenario pessimista

Ano Entrada (+) e saida (-) Valor
0 (-) R$ 2.523.655,25 (-) R$ 2.523.655,25
1 (+) R$ 746.200,00 / 1,2 R$ 621.833,33
2 (+) R$ 746.200,00 / 1,22 R$ 518.194,44
3 (+) R$ 746.200,00/ 1,23 R$ 431.828,70

> R$-951.798,78

*valores de saida ja descontados levando em consideracéo a tabela de PROJECAO
DAS RECEITAS E DESPESAS.

e Cenario otimista

Ano Entrada (+) e saida (-) Valor
0 (-) R$ 2.523.655,25 (-) R$ 2.523.655,25
1 (+) R$ 2.205.390,00/ 1,2 R$ 1.837.825,00
2 (+) R$ 2.205.390,00/ 1,22 R$ 1.531.520,83
3 (+) R$ 2.205.390,00/ 1,23 R$ 1.276.267,36

> R$ 2.121.957,94

*valores de saida ja descontados levando em consideracéo a tabela de PROJECAO
DAS RECEITAS E DESPESAS.

5.8.PAYBACK




Tabela de Payback — cenario otimista

Fluxo de caixa

Ano Fluxo de caixa acumulado
0 R$ - 2.523.655,25 R$ - 2.523.655,25
1 R$ 2.205.390,00 R$ - 318.265,25
2 R$ 2.205.390,00 R$ 1.887.124,75
3 R$ 2.205.390,00 R$ 4.092.514,75

* O payback esta entre os anos 1 e 2 como pode ser observado através do

fluxo de caixa acumulado.

Payback = Investimento / Fluxo de caixa = 2.523.655,25 / 2.205.390,00 = 1,14

anos.

Tabela de Payback — cenario conservador

Fluxo de caixa

Ano Fluxo de caixa acumulado
0 R$ - 2.523.655,25 R$ - 2.523.655,25
1 R$ 1.645.010,00 R$ - 560.380,00
2 R$ 1.645.010,00 R$ 1.084.630,00
3 R$ 1.645.010,00 R$ 2.729.640,00

* O payback esta entre os anos 1 e 2 como pode ser observado através do

fluxo de caixa acumulado.

Payback = Investimento / Fluxo de caixa = 2.523.655,25 / 1.645.010,00 = 1,53

anos.




Tabela de Payback — cenario pessimista

Ano Fluxo de caixa Fluxo de caixa
acumulado
0 R$ - 2.523.655,25 R$ - 2.523.655,25
1 R$ 746.200,00 R$ - 1.777.455,25
2 R$ 746.200,00 R$ - 1.031.255,25
3 R$ 746.200,00 R$ - 285.055,25
4 R$ 746.200,00 R$ 461.144,75

* O payback esta entre os anos 3 e 4 como pode ser observado através do
fluxo de caixa acumulado.

Payback = Investimento / Fluxo de caixa = 2.523.655,25 / 746.200,00 = 3,3

anos.




Anexo I: Questionario de Pesquisa de Mercado — 3 Levels Hostel em Botafogo - RJ

Este questionario tem o objetivo de identificar e definir o perfil do cliente,

conhecendo seus desejos e os habitos que influenciam a se hospedar em Botafogo -
RJ.

1- Idade
|

18-24
o

25-30

31-40
|_

Mais de 40
2-Género
[

Masculino
|_

Feminino

3- Estado civil

—

Solteiro



—

Casado

4- Nacionalidade

-

Brasileiro — Estado?

-

Estrangeiro - Pais de origem?

5- Escolaridade

o
Fundamental Incompleto
o
Fundamental Completo/Ensino Médio Incompleto
o
Ensino Médio Completo/Superior (cursando)
o
Superior Completo/Pés-Graduacéao
6- Ocupacao
=
Funcionario Publico
o

Empresario



Autébnomo
o
Estudante
o
Aposentado
o
Desempregado

7- Qual a sua renda familiar aproximada? (Salario minimo 01/2016 R$880)

|_

Entre 0 e 02 salarios minimos
|_

Entre 2 e 4 salarios minimos
|_

Entre 4 e 10 salarios minimos
|_

Entre 10 e 20 salarios minimos
|_

Mais de 20 salarios minimos

8- Com que frequéncia gostaria se hospedar no Rio de Janeiro?

—

Sempre

—

Frequentemente



r

Ocasionalmente

r

Raramente

9- Em que época gostaria de visitar o Rio de Janeiro?

Janeiro a Marcgo

Abril a Junho

Julho a Setembro

A B E

Outubro a Dezembro

10- Qual a duragdo média das suas viagens a lazer?

Apenas 1 dia

2 a 5 dias

6 a 9 dias

15 I 7 N

Mais de 10 dias

11- Em geral, nas suas viagens, na companhia de quem vocé costuma viajar?

r~

Familia



Amigos

Namorado(a)

Sozinho

5 T IR BN

Outros

12- Quais foram os principais motivos que o levaram a escolher Botafogo ?

Custo Beneficio

Interacéo e Socializagao

Animacao e Entretenimento

Gastronomia e Lazer

Al @ El

Localizagao préxima a pontos turisticos

13- Nas suas viagens, quais sao os seus gastos médios diarios com hospedagem?

&
Até R$ 25,00
&
Mais do que R$ 25,00 até R$ 50,00
s

Mais do que R$ 50,00 até R$ 75,00



r

Mais de R$ 75,00 até R$ 100,00

s
Acima de R$ 100,00



