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RESUMO

O presente estudo buscou analisar a viabilidade econémico-financeira de um projeto
de investimento, o qual consiste na implantagcdo de um empreendimento moteleiro
em Porto Alegre. Para tanto, foram analisadas as caracteristicas da motelaria e
dados referentes ao mercado porto-alegrense, atraves de pesquisa realizada. Por
fim, com a opcdo da empresa em captar financiamento para realizacdo das obras,
foi verificada a viabilidade do projeto proposto, dentro das estimativas de ocupacéo

esperadas.
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1. INTRODUCAO

Nos ultimos anos, o setor moteleiro tem se profissionalizado cada vez mais. O
surgimento de novos empreendimentos, o aumento na qualidade do servico, e 0
sucesso de sites e revistas especializadas reforcam a idéia da motelaria como um
negocio promissor. Apesar disso, o setor é de certa forma, negligenciado pela
sociedade: a atividade € aceita, porém sem uma legislagdo especifica de
regulamentacdo. No préprio meio académico ha dificuldade em encontrar trabalhos

relacionados ao tema.

Os preconceitos referentes a este tipo de estabelecimento muitas vezes decorrem
de um planejamento pouco detalhado de itens importantissimos em um
empreendimento moteleiro, como a seguranca e a discricdo do local, a limpeza e a
qualidade do ambiente. Fato um tanto inusitado, pois para entrar nesse mercado,
deve se realizar um investimento elevado, principalmente na constru¢cdo do
empreendimento, na aquisicdo de equipamentos e na decoragcdo dos ambientes
(SEBRAE, 2008).

1.1. PROBLEMA DE PESQUISA

Atuando ha cerca de oito anos em Porto Alegre, a empresa Grupo-7 planeja sua
consolidagédo no mercado com o langamento de um novo empreendimento na capital
gaucha, apostando principalmente em sua experiéncia adquirida. O novo projeto

denomina-se Motel 21.

Dessa forma, o problema central de pesquisa desse trabalho é analisar a viabilidade
econdmica financeira para um empreendimento moteleiro em Porto Alegre,
apresentando definicdes referentes aos meios de hospedagem, analise do projeto, 0
plano de negdcio, a metodologia utilizada, a analise de viabilidade do projeto e, por

fim, a concluséao.



Para tanto, este trabalho utiliza como base métodos para a elaboracdo do projeto
hoteleiro, visto a riqueza de informacdes disponiveis na bibliografia hoteleira. Na
dificuldade em se encontrar trabalhos relacionados a motelaria, optou-se por
verificar quais as principais caracteristicas dos motéis, e aplicar ao modelo de

trabalho geralmente utilizado na implantagédo de um hotel.

Por outro lado, entende-se que, quando é feita a escolha de um projeto de
investimento, ja se acredita na sua viabilidade. Assim, a analise viabilidade
econdmica financeira é de certa forma iniciada ap6s a escolha do projeto a ser
desenvolvido, estimando as perspectivas de desempenho financeiro do produto ou
servico resultante.

1.2. OBJETIVOS

Analisar a Viabilidade Econdmica Financeira de um projeto de investimento,
considerando as suas caracteristicas e dados referentes ao mercado de Porto

Alegre, considerando quatro passos principais:

1) Pesquisa e andlise dos precos adotados no mercado de Porto Alegre para

elaboracao de preco orientativo;

2) Andlise da estrutura de custos;

3) Elaboracéao de um Fluxo de Caixa projetado;

4) Utilizacao de ferramentas de analise para verificar o retorno financeiro.

1.3. JUSTIFICATIVA
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Um investimento pode se dar de diversas maneiras, seja ha compra de acoes, de
novo maquinario, no treinamento de funcionarios, ou ainda na construcdo de um
novo empreendimento: segundo a definicdo de Juan Carlos Lapponi, investir é
realizar um desembolso esperando que os resultados obtidos sejam melhores que
agueles sem o investimento. Porém, muitos sao os projetos que fracassam pela falta
de planejamento ou mesmo por erros de avaliagdo; mesmo para aqueles
profissionais que ja atuam no mercado e que vislumbram uma nova oportunidade,

investir demanda o planejamento adequado.

O empreendedor, aqui na figura do préprio investidor, deve conhecer profundamente
o cliente e suas necessidades, e a partir dai formular objetivos e estabelecer
estratégias para alcanca-los. E dito que espirito empreendedor é movido por doses
de emocéo, paixao e impulso, gosto pelo risco e por uma intuicdo bastante elevada.
Conclui-se que um amplo espaco para a racionalidade também deve ser reservado.

Assim, para se assegurar que os resultados sejam positivos, deverao ser realizados
estudos detalhados, avaliando riscos e oportunidades, as caracteristicas do publico
gue se quer atender, da concorréncia, e as condi¢Oes financeiras da empresa e do
préprio projeto. Devem-se fixar metas e objetivos, procurando o caminho mais
adequado para atingi-los: a analise de viabilidade é fruto de um estudo formal, e visa
alinhar o projeto aos objetivos e recursos da empresa E uma ferramenta que
permitira analisar uma série de decisdes que devem ser tomadas e que impactam

diretamente no sucesso ou fracasso do empreendimento.

Quanto aos empreendimentos moteleiros especificamente, estes se constituem, tal
como os hoteleiros, em meios de hospedagem. Apesar de oferecerem servigos
diferenciados, conclui-se que ambos atuam com foco na hospedagem. Da mesma
maneira, € comum nao haver a separacao total entre os dois no meio académico; a
principal diferenca estaria na necessidade de atender algumas caracteristicas
especificas de cada servico. Espera-se assim aproveitar nesse trabalho os estudos
provenientes da rica bibliografia ja desenvolvida para a implantagdo de hotéis de
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hospedagem, porém sempre ressaltando as caracteristicas especificas do setor

moteleiro.

Apesar de ser uma atividade a muito presente no nosso meio social e com cada vez
maior importancia no ambito econémico pelo nimero de empregos e renda gerados,
0 numero de estudos e informacfes a respeito da motelaria ainda é escasso se
comparado com outros meios de hospedagem. Procurar conhecer o motel, atraves
de sua infra-estrutura, 0 mercado e suas caracteristicas, € necessario para que se
passe a explorar adequadamente o negécio e se possam oferecer subsidios para
estudos mais aprofundados, tanto para pesquisadores, quanto para estudantes e

empresarios.

Por fim, cabe ressaltar a atuagdo da empresa Grupo-7, que j& atua ha oito anos no
mercado. Tanto o nome da empresa quanto o nome do projeto de investimento
foram preservados, a fim de assegurar que informacdes estratégicas nao sejam
divulgadas. Em diversos momentos serdo utilizados da experiéncia adquirida ou
ainda de dados de um empreendimento semelhante administrado pelos socios.
Nesses casos, sera feita referéncia a dados do Grupo - 7.

Conclui-se que este trabalho analisa a viabilidade econdmico-financeira de um
projeto moteleiro, utilizando como base estudos de viabilidade ja realizados para
implantacé@o de hotéis de hospedagens (hotéis residéncia). Tendo como base esses
estudos, procurou se ressaltar as particularidades do ramo moteleiro e, através da
elaboracdo de um Plano de Negdcio, avaliar a viabilidade do projeto em questdo. O
estudo acaba assim explorando com maiores detalhes o negocio, de forma a

minimizar os riscos para aqueles que pretendem ingressar nesse mercado.
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2. ESTUDO DE VIABILIDADE PARA PROJETO DE INVESTIMEN TO

2.1. CONCEITOS DE HOSPEDAGEM

O Regulamento Geral dos Meios de Hospedagem, elaborado pela EMBRATUR,
dispbe sobre os meios de hospedagem, estabelecendo o conceito de empresa
hoteleira, de meios de hospedagem e unidades habitacionais, 0os requisitos para a
operacéo e funcionamento dos estabelecimentos e as condi¢cbes para contratacéo
dos servicos de hospedagem. A seguir, seguem definicbes obtidas com base no

regulamento.

2.1.1. Empresa Hoteleira

Considera-se empresa hoteleira a pessoa juridica, constituida na forma de
sociedade andnima ou sociedade por quotas de responsabilidade limitada, que
explore ou administre meio de hospedagem e que tenha em seus objetivos sociais 0

exercicio da atividade hoteleira.

2.1.2. Meios de Hospedagem

Os meios de hospedagem sao estabelecimentos licenciados pelas autoridades

competentes para a prestacéo de servicos de hospedagens, oferecendo no minimo:

1) alojamento, para uso temporério do hdspede, em unidades habitacionais;

2) servicos minimos necessarios ao hospede, como portaria ou recepcao para
atendimento e controle permanentes de entrada e saida; guarda de bagagens e
objetos de uso pessoal do héspede em local apropriado; conservagdo, arrumagao e

limpeza das areas, instalacfes e equipamentos.

2.1.3. Unidades Habitacionais
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A unidade habitacional (UH) é o espaco, atingivel a partir das areas principais de
circulacdo comum do estabelecimento, destinado & utilizacdo pelo hdéspede, para
seu bem-estar, higiene e repouso. Subdivide-se basicamente em dois tipos, apesar
de ser admitida a existéncia de outros tipo e denominagdes que ndo constam no

Regulamento Geral:

Apartamento: UH constituida, no minimo, de quarto de dormir de uso exclusivo do
hospede, com local apropriado para guarda de roupas e objetos pessoais, servida
por banheiro privativo.

Suite: UH constituida de apartamento acrescido de pelo menos uma sala de estar.
2.1.4. Diarias

Entende-se como diaria o preco de hospedagem correspondente & utilizacdo da UH
e dos servigos incluidos, observados os horéarios fixados para entrada e saida
(check-in e check-out). O estabelecimento devera fixar o horario de vencimento da
diaria & sua conveniéncia, de acordo com os costumes locais, ou por acordo direto
com o cliente.

As diarias podem ser classificadas como:

e Simples — unicamente o uso da UH (ex: uso executivo).

e Com café da manhd — uso da UH incluso do café da manhd (ex. uso

executivo).

* Meia pensdo — uso da UH com café da manhd e uma refeicdo (hotéis de

lazer).
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Pensdo completa — uso da UH, café da manha e duas refeicdes (hotéis

retirados, resort, spa).

E importante ainda salientar que, quando n&o especificado o nimero de ocupantes,

a diaria basica ira se referir sempre a ocupacéo da UH por duas pessoas.

2.1.5. Hotel

Hotel € um estabelecimento comercial ou institucional, com complexas atividades

interligadas, cujo objetivo é receber e hospedar pessoas, procurando, durante o seu

periodo de permanéncia, dar o maximo de conforto e bem estar ao seu hdspede
(ROMAO, 2001).

Os principais tipos de hotel s&o (ROMAO, 2001):

Residéncia: o objetivo do héspede é sua permanéncia em definitivo ou
durante longos periodos, podendo ser aceitos também diaristas. Sua
caracteristica basica é de oferecer ao hospede as dependéncias necessarias
para realizagcdo de atividades domeésticas, como cozinha, restaurante,
lavanderia, servicos de quarto (arrumadeira), etc. e estrutura operacional
como copeiras, garcons, auxiliares diversos, entre outros. Estdo inclusos
neste tipo de hotel os flats, condominios fechados, hotel residéncia, penséo,

plataforma maritima (flotel), entre outros.

Lazer: estes hotéis podem ter a estrutura de lazer propria, tornando-o a
propria atracdo, oferecendo repouso, pratica de esportes, jogos, atividades
culturais, entre outros. Sdo os Resorts, Hotéis Fazenda, Colbnias de Férias,
etc. Podem ser também hotéis de apoio, quando s&do coadjuvantes das
principais atracfes, como praias, cidades historicas, cidades com potenciais
turisticos, etc. Seriam as pousadas, hospedarias, entre outros. Podem ter
servico de refeicdo completa, meia pensado, s6 café da manha, ou sem

refeicéo.
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Executivos: quando o objetivo do hdspede é negdcios, seja no proprio hotel
(seminarios, congressos, workshops) ou externamente, ficando o hotel como
ponto de apoio. Podem ter ou ndo servigco de alimentacdo completo, porém,
pela caracteristica do servigo prestado, tem todo servico de comunicacao,
como computadores, internet, fax, salas para reunides, auditorios, entre
outros.

SPA: quando o objetivo do hdéspede é o tratamento médico, normalmente
para perda ou ganho de peso. S&0 pequenos complexos auto-suficientes
quanto ao servi¢co prestado ao héspede, contando geralmente com sala de

ginastica e fisioterapia, acompanhamento médico, entre outros.

Motel: 0 hdspede deseja a permanéncia de curto e curtissimo prazo, as vezes
somente para pernoite ou poucas horas. Originalmente criados para atender
viajantes em busca de repouso, hoje sdo mais utilizados como hotéis de alta
rotatividade, servindo de local para encontros amorosos, contando com
alguns servicos de bar e restaurante com sofisticacdo em recursos

tecnoldgicos, tematicos e acabamento.

Ha ainda outros estabelecimentos que também s&o casas de hospedagem, porém
com servicos mais especificos, como Clinicas de Repouso, Asilos, Hospitais,

Hospicios, Manicémios, entre outros.

2.1.6. Motel

O termo motel € de origem inglesa, originado da jun¢do de motor hotel, referindo-se
agueles estabelecimentos situados & beira de estradas ou de rodovias com grande
circulagdo, situados em vias de acesso as cidades. Os motéis classicos, originados
nos Estados Unidos, atendiam a viajantes que percorriam quildmetros em estradas

desertas, distancias longas demais para serem vencidas de uma sO vez, e que
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procuravam locais de repouso para que, posteriormente, pudessem retomar seu
caminho (CAVALCANTI, 2007).

A origem dos primeiros motéis brasileiros data da década de sessenta, no Rio de
Janeiro, em um contexto bastante distinto, uma vez que a cultura do povo brasileiro
entende motel como local para encontros amorosos. Na época, motel era um
conceito moderno, carregado também de um estigma de promiscuidade; acabaram
sendo muito visados pela policia, que atuava seus clientes por crime contra os bons
costumes. A conduta pouco profissional de alguns administradores, somada a
desvios cometidos por certos estabelecimentos quanto ao enfoque do negdcio,

ajudaram a reforcar a idéia negativa sobre a atividade (RIQUE, 2008).

Em cerca de quarenta anos de existéncia, o setor moteleiro mudou bastante: hoje,
os empreendimentos sdo modernos e sofisticados, com investimentos em
mecanismos de gerenciamento e administracdo de ponta, utilizando de diversos
dispositivos tecnoldgicos. Na sua maioria, sdo locais seguros e discretos. Dentro das
suites, sdo oferecidas diversas regalias, como fazem hotéis de grande porte e
resorts, algumas até equipadas para receber reunides, festas, entre outros eventos.
Tudo isso é resultado da profissionalizacdo do setor, que busca apagar a antiga

discriminacao por ele experimentada (RIQUE, 2008).

Atualmente, podemos definir o motel como um meio de hospedagem que oferece
apartamentos mobiliados, com servico completo de alimentagdo, garagem ou
estacionamento em numero igual ao de unidades habitacionais, localizados

préoximos a zonas de grande movimento (BORELLA, 2005).

2.1.7. Hotéis Suspeitos

E importante diferenciarmos estabelecimentos de beira de estrada, ou ainda
pequenos estabelecimentos urbanos, que ora intitulam-se motéis, ora sao
denominados hotéis: nesse caso, a diferenca residiria no fato de que esses locais

contariam com a presenca de prostitutas, que trabalhariam vinculadas a eles, ou

17



contariam com sua conveniéncia. Podemos definir esses locais como hotéis
suspeitos, muito presentes na origem dos motéis. Na verdade, por cobrarem precos
mais altos, os motéis acabariam muitas vezes afugentando a presenca das
profissionais do sexo (CAVALCANTI, 2007).

2.2. PLANEJAMENTO

Planejar implica no desenvolvimento de um programa para realizar os objetivos e
metas de determinada organizacdo, ajudando na cristalizacdo de acordos sobre o
assunto tratado, além de propiciar aos envolvidos observarem a situacdo com maior
clareza e fornecer um sentido de ordem as operacgdes. O ato de planejar demanda a
escolha de um curso de acgao, decidindo sobre o que deve ser feito, em que
seqgUéncia, quando e como (MOSLEY, 1986).

O planejamento resulta em diversos planos, ambos com diversas classificacdes, de
acordo com o proprio conteuddo dos planos e da maneira como sera feito o
planejamento. A classificacdo abrange os planos estratégicos, que fixam a natureza
da organizacdo com a definicho da missdo, objetivos e estratégias; os planos
permanentes, que tendem a permanecerem fixos durante longo tempo, elencando
politicas, procedimentos, regras e regulamentos; e os chamados planos de uso
anico, que servem a um propasito especifico durante um periodo limitado, atuando

por meio de programas e projetos (MOSLEY, 1986).

Segundo a definicdo do dicionario Michaelis, programa € uma explanacao da ordem
a ser seguida, ou também um plano a ser seguido. E o comprometimento de
recursos (geralmente por longo prazo), com base nos objetivos propostos e 0s
passos a serem dados para alcanca-los. O projeto, por sua vez, representa 0s
segmentos individuais de um programa, visto que esses podem ser separados e
distintos, como também planejados e executados de maneiras diferentes (MOSLEY,
1986).
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2.2.1. Projeto

O planejamento de um empreendimento se resume no conjunto de informacgdes das
mais diferentes areas, que integradas, com suas varias estruturas, tanto fisicas
quanto humanas, visam um objetivo Unico: tratar bem o héspede. Um projeto possui
basicamente duas partes: a primeira, relacionada as obras civis (estrutural e
arquitetbnica), e a segunda, referente as instalacbes (elétrica, hidraulica e fluido
mecanica). (ROMAO, 2001).

Porém, antes da realizacdo do projeto, devem ser analisados alguns aspectos que
sdo fundamentais para 0 sucesso de qualquer empreendimento hoteleiro.
Considerando que a ordem logica da analise ira depender de cada caso

especificamente, podemos listar como principais (ANDRADE, 2003):

O segmento de mercado a que se destina o hotel;

* A sua localizacéo;

* Qual sera o tipo de hotel;

« O tamanho do empreendimento;

» Arelagdo das éareas;

* A definicdo do programa;

* A viabilidade econdmica financeira.

2.3. ELEMENTOS CRITICOS PARA A ELABORACAO DO PROJET O

2.3.1. O tipo de hotel
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O tipo de hotel a ser implantado ira determinar principalmente a localizacdo, o
tamanho do empreendimento e o tipo de servico a ser oferecido. Essas questdes

serdo verificadas nos topicos a seguir.

2.3.2. Segmentacéo de Mercado

Primeiramente, a segmentacdo de mercado é resultado da propria evolucdo da
hotelaria, que acabou por descobrir que trabalhar a demanda por segmentos é mais
adequado para o crescimento do ramo. Dessa forma, os hoteleiros focam seus
esforcos em um conjunto de consumidores (os tipos de hdspedes que ele planeja
hospedar), os quais, a partir de seus interesses, irdo orientar o tipo de produto (ou
tipo de hotel) que os satisfagca (ANDRADE, 2003).

Cada mercado pode ser segmentado de diferentes maneiras, desde que seja
reconhecida a existéncia de uma necessidade ndo atendida, e que essa
necessidade possa representar uma oportunidade lucrativa no mercado. Como

exemplo, segue algumas formas de segmentacdo (KOTLER,1999):

* Segmentacdo por beneficios: consiste em agrupar pessoas que buscam
beneficios similares, como por exemplo, compradores que procuram por

precos baixos, ou outros que buscam a alta qualidade nos produtos.

» Segmentacdo demografica: agrupar pessoas que tenham denominadores
sociais em comuns, como cidaddos de terceira idade com alto poder

aquisitivo, ou minorias jovens com baixo poder aquisitivo.
* Segmentacao por ocasido: consiste em grupar pessoas de acordo com

ocasifes de utilizagdo de um produto, como no caso de passageiros de

companhias aéreas em viagens de negocios ou lazer.
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» Segmentacgdo por nivel de utilizag&o: significa em agrupar pessoas de acordo

com a intensidade de uso do produto (grande, média, baixa ou inexistente).

 Segmentacdo por estilo de vida: significa, por exemplo, agrupa o0s
‘emergentes que compram casacos de peles e vans’, ou os ‘machdes que

compram espingardas e picapes’.

O profissional que planeja elaborar a segmentacéo tem duas opcdes: focalizar em
um unico segmento, ou ainda em dois ou mais, de forma que cada um receba oferta
diferente e apropriada. A empresa que optar pela acdo em um Unico segmento,
podera ter maior facilidade de identificar em profundidade seu cliente, um nimero
menor de concorrentes e probabilidades maiores de lucro; por outro lado, corre o
risco de ver seu segmento esvaziar ou de atrair muitos concorrentes, logo
diminuindo sua margem (KOTLER,1999).

Nesse contexto, para podermos entender os consumidores na motelaria, devemos
considerar primeiramente o0s empreendimentos americanos. Esses eram
estabelecimentos de beira de estrada, cuja funcdo principal estava em oferecer
hospedagens de curta duracéo para viajantes. Por sua atividade meio, esses locais
acabavam por abrigar os mais diferentes individuos, das mais diferentes classes,

com maior ou menor poder aquisitivo:

“O casalzinho em lua-de-mel, o chofer de caminh&do, o sujeito que
esta ‘bem de vida’, a mulher do banqueiro, o caixeiro-viajante
passando pela mesma via, podem se sentir cansados no mesmo
trecho e escolher para repousar o mesmo estabelecimento. Dessa
forma, teriamos uma mistura de classes, de poderes aquisitivos e
atividades profissionais” (CAVALCANTI, 2007).

Mesmo nos estabelecimentos com foco na alta rotatividade, haveria a idéia de que
as diferencas existentes na sociedade deixariam de existir no interior do motel: por
essa razao, é dito que o motel € um democratizador, na medida em que, idealmente,

nao recusaria nenhum cliente. Na verdade, tal afirmacdo nao se confirma totalmente
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na realidade. O papel de estabelecer limites quanto ao tipo de clientela a qual estaria
destinado o motel é feito pela prépria estrutura arquitetbnica do empreendimento:
primeiro, através da fachada, que privilegia o acesso quase exclusivo de
automoveis; segundo, pelos préprios quartos, que, dentro do mesmo
empreendimento, podem possuir diferentes caracteristicas, compreendendo desde
0s simples apartamentos sem garagem, mais baratos e acessiveis, até as caras e
luxuosas suites, com garagem privativa e hidromassagem. Boa parte dos motéis se
utiliza da proporcionalidade entre 0 nimero de apartamentos e suites para atender a
toda gama de clientela, desde o “hdspede de poder aquisitivo médio” até aquele de
“maior poder aquisitivo” (CAVALCANTI, 2007).

2.3.3. Alocalizacéao

A localizacéo € de decisiva importancia, pois se mal planejada pode inviabilizar todo
o projeto. Ndao ha um método Unico para escolha do local mais apropriado, mas

deve-se estar atento a alguns pontos basicos (ANDRADE, 2003):

a) O local deve oferecer a infra-estrutura urbana requerida (se um resort, que é
vinculado a vantagens paisagisticas e de meio ambiente, estiver longe de
qualquer cidade que possa garantir-lhe apoio em servicos e infra-estrutura,

dificilmente tera vida longa no mercado).

b) Deve ser apropriado para o tipo de hotel que se planeja construir (um resort

dificilmente podera ser construido em meio a um centro urbano).

c) Deve ser acessivel aos clientes (apesar do resort ser um empreendimento
com estreitas relagbes com a natureza, deve se garantir acessos ao

empreendimento seguros aos clientes).

d) Deve ter a demanda suficiente para movimentar e sustentar o hotel
permanentemente ou sazonalmente (ROMAO, 2001); cabe salientar que a

avaliacdo da demanda é uma tarefa complexa, uma vez que se deve
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trabalhar por amostragem ou através de informacdes indiretas (a avaliagdo da
oferta, por sua vez, € um processo mais simples, visto que abrange o

levantamento dos hotéis existentes na area selecionada).

Conclui-se assim que a escolha do local para um empreendimento hoteleiro vai
depender de fatores que variam ou que tém pesos diferentes em relagcdo ao tipo
especifico de hotel que se pretenda instalar. O caminho também pode ser inverso,
visto que primeiro pode ser definido o local, e a partir dele se verificar qual seria o
tipo de hotel mais adequado (ANDRADE, 2003).

Se analisarmos especificamente a motelaria, veremos que 0Ss primeiros
empreendimentos estavam localizados em vias de acesso ou em rodovias,
justamente por oferecerem um local para curtos repousos; 0S Nnovos
estabelecimentos, com a finalidade primordial de local para encontros amorosos,
procuram ocupar terrenos proximos aos centros urbanos. Essa localizacéo, que nao

justificaria parada para descanso, se mostra muito mais rentavel (SEBRAE 2008).

A proximidade da localizagdo do estabelecimento moteleiro a aeroportos, boates,
centros empresariais e administrativos é considerada importante ao movimento, pois
esta ligada a facilidade de acesso e localizacdo. Devem-se apenas salientar a
importancia na seguranca e discricdo do local escolhido, fatores primordiais nesse
ramo (BORELLA, 2005).

Deve-se salientar, porém, que em determinadas localidades esses estabelecimentos
ainda convivem com o0 preconceito existente para com esse tipo de negdcio, sendo
comuns o0s problemas em areas residenciais com vizinhos que temem

desvalorizacdo de seus imoveis (SEBRAE 2008).

2.3.4. O tamanho do empreendimento

O tamanho do empreendimento estd diretamente relacionado ao tipo de hotel a ser

construido, e € calculado pelo numero de UHs: a avaliacdo do tamanho correto é
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fundamental, visto que afetara diretamente seus custos de implantacgéo,
operacionalizacdo e rentabilidade. Assim, € possivel estimar o custo médio do hotel
tendo por base o custo que cada padrao de apartamento tera no total das areas do
empreendimento (ANDRADE, 2003).

Um hotel tradicional, de turismo, n&o funcionaria bem com menos de 200
apartamentos: porém, de acordo com arquitetos do ramo, por trabalhar com a alta
rotatividade, os estabelecimentos moteleiros ja se tornam rentaveis partindo de um
minimo de 40 apartamentos. Menos do que isso ja significaria prejuizos devido ao
elevado custo fixo. Por outro lado, empreendimentos com um namero exagerado de
apartamentos seriam de dificil operacionalizacdo, e acabariam vazios durante
periodos de baixo movimento, tendo que sustentar um custo fixo muito elevado.
Conclui-se assim que um motel funcionaria bem entre 40 e 90 apartamentos
(CAVALCANTI, 2007).

2.3.5. Setores e areas

Os hotéis sdo compostos por diversas areas, cada uma delas criada com o objetivo
de contribuir de maneira significativa para a qualidade do empreendimento, embora
haja variacdo quanto aos seus respectivos graus de importancia, tanto no que se
refere ao desempenho, quanto a participacdo nos investimentos, aos custos

operacionais e as receitas que proporcionam (ANDRADE, 2003).

Para elaborar uma relacdo das areas, primeiramente deve-se identificar e analisar

os principais setores de um hotel (ROMAO, 2001):

» Setor de Hospedagem: ligado diretamente a acomodacédo do héspede, ao
servico de quarto, a UH, e todas as areas sociais, desde a recepcdo até o
fechamento da conta. Cabe salientar que a UH é a area de maior fonte de

renda de um hotel.
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 Setor de Alimentos e Bebidas (A&B): responsavel pelos servicos de
alimentacdo, o setor é considerado como um dos principais para 0

atendimento dos héspedes.

» Setor de Lazer e Eventos: é responsavel pelo lazer dos héspedes e pela

promogéao de eventos.
» Setor de Infra-Estrutura e Servigcos Gerais: este setor é responsavel por todo
servico prestado indiretamente ao cliente (héspede). E o que faz o hotel

funcionar, ou seja, a cozinha, a lavanderia, as comunicagdes, entre outros.

Com a identificacdo dos setores ja concluida, é possivel relacionar quais seriam as

suas areas, conforme listagem a seguir (ANDRADE, 2003):

> Areas de hospedagem (apartamentos e suites).

> Areas publicas e sociais (sala de TV, sala de leitura, restaurantes, saldo de
eventos, etc.).

> Areas administrativas (recepcao, geréncias, recursos humanos, etc.).

> Areas de servico (lavanderia, vestiarios, manutencéo, deposito, etc.).

> Areas de alimentos e bebidas (recebimento, pré-preparo, camaras frigorificas,

almoxarifado de A&B, cozinha principal, cozinha de banquetes, etc.).

> Areas de equipamentos (central da agua gelada, subestacdo, quadros de

medicao, grupo motor-gerador, casa de bombas de recalque, caldeiras etc.).

> Areas recreativas (quadra de esportes, campo de golfe, piscinas, parque

aguatico, marinas, etc.).
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Especificamente na motelaria, a relacdo € mais simples, estando o empreendimento
dividido somente em dois setores: um destinado ao héspede, compreendendo a
garagem, o quarto, a ante-sala e o banheiro; e outro aos servi¢cos e infra-estrutura,
abrangendo assim a geréncia, o almoxarifado, a cozinha, vestiarios, lavanderia,

corredor de servicos, recepgéao, entre outros (CAVALCANTI, 2007).

Figura 1: Planta de Projeto Moteleiro
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Fonte: CAVALCANTI, 2007; modelo elaborado com base nos exemplos p. 88 e p.92.

E importante frisar que apesar da evolu¢do dos empreendimentos moteleiros, as
construgBes ainda seguem 0s principios dos primeiros motéis americanos. Esses
estabelecimentos eram tidos como democratizadores, ja que abrigavam os mais
diferentes individuos, das mais diferentes classes, com maior ou menor poder
aquisitivo. Havia assim a necessidade de garantir uma pequena separacao, ja

presente na sociedade:

“Dentro desse quadro algumas relacdes, ou, melhor dizendo,
possibilidades de coexisténcia, sdo admitidas. O casalzinho em lua
de mel poderia freqliientar a mesma piscina que um caixeiro-viajante
a fim de se divertir, ao passo que esse modelo ideal ndo comportaria
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nesse espaco o chofer de caminhdo, a quem seria atribuida uma
cultura rastica (...). Em projetos de motéis é basico, portanto, o fato
de ndo haver mistura de hospedes” (CAVALCANTI, 2007).

O fato de n&o haver “mistura de hodspedes” no estabelecimento garantiria o
anonimato de seus frequentadores (fator hoje destacado como fundamental, tanto
pelos construtores quanto por donos e funcionarios de motéis). A arquitetura foi
responsavel por reproduzir as barreiras de convivio ja existentes na sociedade,
oferecendo confortos individualizados: se 0 estabelecimento tivesse projetado
piscina para hospedes, teria que fazé-lo de modo que cada quarto possuisse a sua
propria; da mesma forma, foram criados pequenos espacos para refeicdes em cada
unidade. Nas construgbes mais modernas, a criagdo do corredor de servigos
possibilitou que funcionarios que circulam no estabelecimento — garcons,
camareiras, e arrumadeiras — ndo tenham contato com clientes, sendo, dessa

maneira, mantidos a privacidade e o anonimato (CAVALCANTI, 2007).

> Areas de hospedagem e Areas recreativas:
Assim, ao mesmo tempo em que as UHs fornecem a acomodacéo ao héspede, elas
também sdo responsaveis por todo conforto e lazer que possam ser oferecidos,
ligando as areas de hospedagem (apartamentos) e areas recreativas (piscinas e
churrasqueiras). Basicamente, os quartos seguem trés padrbes: simples, com sauna

e hidromassagem, e com sauna, hidromassagem e piscina (SEBRAE, 2008):

Figura 2: Planta de Projeto Moteleiro — O quarto
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Térreo Primeiro Pavimento

Banheiro
Garagem Quarto

Escada Escada

Porta

CORREDOR DE SERVICOS

Fonte: CAVALCANTI, 2007; modelo elaborado com base no exemplo p.102.

Quanto aos equipamentos disponibilizados nas UHs, segue pesquisa realizada nos

motéis de Porto Alegre:

Figura 3: Equipamentos presentes nas UHs

% de Equipamentos / Instalagdes presentes
nas UH s
Item % UH s
Ar condicionado 100,00%
Passador de alimentos 100,00%
Mesa c/ cadeira p/ refei¢do 100,00%
Banheiro com 1 ducha 100,00%
Radio 100,00%
Cama normal ou redonda 100,00%
Frigobar 83,50%
Secador de cabelo 83,50%
Televisao 83,50%
Espelho de teto 83,50%
Espelho na parede 83,50%
CD 66,80%
lluminacgéo especial 66,80%

Fonte: Borella (2005).

Foi observado que os empreendimentos seguem estilos praticamente padronizados
com relacdo a decoragcdo e aos equipamentos disponibilizados: nos motéis
analisados, ficou constatado que todas as UHs possuiam ar condicionado, passador
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de alimentos, mesa com cadeiras para refeicdo, banheiro com uma ducha, camas e
radio. Cabe lembrar também que as UHs deverdo ter garagem individual, ou
estacionamento coletivo em igual nimero de vagas (BORELLA, 2005).

Mais um aspecto importante a ser abordado diz respeito a necessidade de
diferenciacdo dos apartamentos ou suites no projeto: essa medida favorece aquele
cliente habitual, que tem a opc¢&o de optar por varios géneros de quartos. E comum
encontrar extremas diferencas entre UHs do mesmo empreendimento, tanto com
relacdo &s dimensdes internas quanto ao equipamento decorativo. Na verdade, diz-
se que esses espacgos sofisticados seriam importantes na medida em que conferem
“gabarito” ao motel: mesmo que o0 estabelecimento disponibilize diversos
apartamentos simples, seriam as suites, 0s espacos requintados, que dao status ao
local. A maioria dos motéis se utiliza de uma proporcionalidade entre o numero de
apartamentos simples e o nimero de suites, de forma a atender desde o hospede
de menor poder aquisitivo, até aquele de maior poder aquisitivo (CAVALCANTI,
2007).

Por fim, & importante salientar que, dada a rotatividade elevada de clientes e a
atividade fim dos estabelecimentos moteleiros, torna-se necessario planejar
cuidadosamente a estrutura de limpeza e arrumacdo das UHs, garantindo a sua
disponibilizacdo o mais breve possivel para novos clientes. Faz-se extremamente
importante o cuidado com a despoluicdo de quartos, banheiros, hidromassagens,
piscinas e saunas, da forma mais agil possivel (CAVALCANTI, 2007).

> Areas publicas e sociais e Areas administrativas:

O Unico espacgo coletivo previsto para hdspedes em um motel é sua sala de espera,
utilizada principalmente nos dias de maior movimento por hospedes que nao vieram
de carro e esperam ali por vaga em algum apartamento. Durante os dias de semana
pode ser utilizado para recepcionar vendedores, fornecedores, entre outros. Na
verdade, o projeto ideal deve prever duas salas de espera: uma destinada a clientes,

situada entre a recepcdo e a ala dos quartos, e outra para elementos que fossem
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procurar sua administracéo, devendo essa Ultima se localizar vizinha aos escritorios
do proprietario ou do gerente. Por fim, ha a area administrativa, a qual corresponde
pelos escritorios da administracdo (CAVALCANTI, 2007).

> Areas de alimentos e bebidas:

A cozinha fica inteiramente responsavel pelos servicos de alimentacdo: apesar
disso, na motelaria ndo ha a necessidade de uma cozinha extremamente equipada,
uma vez que, apesar do grande volume de servicos, as refeicbes sao geralmente

servidas em pequenas por¢oes (CAVALCANTI, 2007).

Muitos motéis ja perceberam a importancia de um bom servico de alimentacéao,
oferecendo servicos 24 horas, com cardapio variado e de qualidade. Visto que a
refeicdo € feita no proprio quarto, dispensa-se a montagem de restaurante
(SEBRAE, 2008).

> Areas de servico:

Lavanderias sdo instalagbes que requerem areas relativamente grandes e
equipamentos custosos. Merecem, portanto, planejamento e projeto cuidadosos. De
porte variavel, dependendo do tamanho e da diversidade das instalacdes, as
lavanderias possuem sempre caracteristicas de instalacdes industriais (ANDRADE,
2003).

Nos motéis, ao fim de cada hospedagem, é necessario providenciar a despolui¢ao
da roupa de cama utilizada. Dada a grande rotatividade, a lavanderia necessita ser
de grandes dimensfes, de forma a atender a essa grande demanda (CAVALCANTI,
2007).

O acesso de empregados deve ser feito por uma entrada independente e exclusiva,
na qual cada um deve podera ser identificado através de cracha ou cartdo

magneético. Na saida, o funcionario podera passar por uma revista, conforme rotina
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estabelecida pela administracdo. Recomenda-se também a criacdo de vestiario e
refeitério para os funcionarios, localizados tdo préximos o possivel da entrada de
funcionarios. O tamanho de ambos dependera do niumero de colaboradores de cada
empreendimento (ANDRADE, 2003).

> Areas de equipamentos:

As areas de equipamentos correspondem as instalacdes centrais dos diversos
sistemas normalmente presentes em hotéis. Esses sistemas, assim como as demais
instalacdes de um hotel devem funcionar ininterruptamente, 24 horas por dia,
durante o ano todo. De maneira geral, os sistemas podem ser descritos como
(ANDRADE, 2003):

Sistema de suprimento de energia e instalacdes elétricas;

e lluminacéao

* Interruptores e tomadas de forca,

* Sistemas eletrénicos;

» Instalagdes Hidraulico-Sanitérias;

» Sistema de ar-condicionado e ventilacao;

» Sistema de protecéo contra incéndios;

» Sistema de refrigeracao.

Através de pesquisa realizada em motéis de Porto Alegre, ficou constatado que,

dentre os motéis analisados, todos possuiam sistema de aquecimento de agua a

gas, camara de monitoramento das areas sociais, sistema de transmissdo de
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imagem central, além de monitoramento das areas sociais com cameras, com a
justificativa de que ele esta diretamente ligado a seguranca dos clientes e do motel
(BORELLA, 2005).

2.3.6. Elaboracé&o do programa

Se reunirmos as informacdes listadas até este ponto do trabalho para a elaboracéo
do projeto (segmentacédo de mercado, localizac&o, tipo de hotel e areas), ja teremos
0 minimo necessério para a elaboracdo do programa basico do empreendimento.
Esse programa deve conter uma série de definicdes relativas a operacionalizacéo,
as dependéncias, e aos servicos necessarios para o0 funcionamento do

empreendimento pretendido.

A esse programa basico acrescenta-se (ou retira-se) itens em funcédo de diversos
fatores: pode se verificar a necessidade de cada item, classificando-o em
imprescindivel, desejavel ou dispensavel; também se pode analisar os investimentos
necessarios e as expectativas de receita correspondentes para cada um, e a partir

dai definir sua relevancia.

Na verdade, o programa ird abranger uma quantidade variavel, mas sempre
numerosa de itens; tdo numerosa que sua versao completa e definitiva quase nunca
pode ser elaborada num Unico lance. Tendo em vista a alta competitividade do setor,
e aos altos niveis de investimento necessarios, fica evidente a relevancia de um

programa cuidadosamente elaborado (ANDRADE, 2003).

2.3.7. Definigéo de cargos e atividades

Por fim, cabe analisar os individuos envolvidos na operacionalizacdo do
empreendimento moteleiro. No quadro de funcionarios deve constar pelo menos
gerente, recepcionistas, camareiras, cozinheiros, ajudantes de cozinha e
segurancas, variando o numero de empregados de acordo com o0 porte do
estabelecimento (SEBRAE, 2008).
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O quadro de funcionarios costuma ser acrescido de elementos flutuantes nos dias
de maior movimento, para auxiliar em momentos de maior afluéncia da clientela. O
horario de trabalho nos motéis ocorre normalmente em dois turnos diarios, divididos
em diarios (das 7h as 19h) e noturnos (das 19h as 7h) (CAVALCANTI, 2007).

2.4. ANALISE DE VIABILIDADE DO PROJETO

A viabilidade de um projeto hoteleiro passa por uma série de decisdes a serem
tomadas: deve-se deliberar sobre a grandeza do investimento, quais serao as fontes
de recursos, qual sera o tipo de hotel a ser implantado, seu tamanho aproximado e o
local a ser construido. O estudo de viabilidade é fundamental para orientar a decisao
final sobre o investimento, inclusive para aperfeicoar seu perfil (ANDRADE, 2003).

Do ponto de vista algébrico, o estudo € um conjunto de equacdes que relacionam
variaveis pré-fixadas (como custos de implantacéo, didrias, despesas operacionais,
impostos diretos, etc.) a outras que devem ser calculadas: a partir desses dados,
poderd se elaborar um fluxo de caixa anual ou mensal, para um determinado
periodo (ANDRADE, 2003), confrontando os custos de implantacéo e previsdo de
custos operacionais com a previsdo das receitas, e assim verificando o retorno e o

lucro compativel com o investimento (ROMAO, 2001).

O setor hoteleiro comporta uma boa dose de riscos, ligados principalmente ao
conhecimento insuficiente do mercado (com relacéo a oferta e demanda), a projetos
mal elaborados, ou a uma ma administracdo (onde se inclui o padrdo de servicos
prestados) (ANDRADE, 2003).

Da mesma forma, aquele empreendedor que pretende entrar no ramo de motéis
deve estar preparado para realizar um investimento elevado, desde a compra do
terreno, construgéo ou reforma, compra dos equipamentos e decoracgdo dos quartos.

O empresario deve buscar ampliar a conquista e a rotacdo de clientes, visando a
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geracdo de caixa suficiente para suprir custos com a manutengdo e

operacionalizacao do estabelecimento (SEBRAE, 2008).

2.5. PLANO DE NEGOCIO

O Plano de Negocio € uma ferramenta fundamental de analise da viabilidade de
qualquer empreendimento, seja para analisar novos negdcios, ampliar aqueles ja
existentes ou analisar alternativas de investimento. Ele auxilia na identificacdo do
investimento necessario para o empreendimento; a demonstrar aos financiadores ou
investidores, a capacidade do negdcio em gerar resultados atrativos ao longo do

tempo e a identificar o mercado e os concorrentes (CAMPOS, 2003).

O Plano de Negodcio também deve descrever os objetivos de um negécio e os
passos a serem dados para alcanca-los, permitindo identificar e restringir os erros ao

papel, ao invés de vé-los na pratica. (SEBRAE, 2007).

A elaboracdo do Plano faz com que o empresario reflita, estude e entenda a
dimensdo do novo empreendimento, servindo como guia de avaliagdo dos
progressos obtidos no decorrer da sua execucédo. Ele deve ter uma estrutura que,
numa leitura rapida, transmita toda a esséncia do projeto. A seguir, segue exemplo
da estrutura de organizagédo (CAMPOS, 2003):

Figura 4: Estrutura do plano de negécio
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1. Sumario Executivo 4, Descrigdo do Negacio
a) apresentacédo do negacio a) mercado potencial e projegdo de vendas
b) produtos, caracteristicas e tecnologia b) oportunidade de mercado
c) mercado, estratégias competitivas c) andlise da concorréncia
d) principais dados financeiros d) estratégia competitiva
2. indice 5. Plano Financeiro
a) investimento inicial
3. Descrigdo da Empresa b) projecdo de vendas
a) objetivos da empresa c) projecao de custos e despesas
b) miss&o, visao e valores d) projecdo de resultados
c) estrutura organizacional, funcional e legal e) projecdo do fluxo de caixa
d) plano de operagdes administrativas, f) necessidades de financiamento
comerciais, qualidade e marketing g) projecdo do balanco
e) sistema de gest&o e controle h) analise do investimento

Fonte: Campos (2003, p. 82 a 83).

2.5.1. Sumario Executivo

Resumo dos principais pontos do plano de negdcio. Seu objetivo é apresentar o
projeto, de forma a atrair atencdo de um provavel investidor ou financiador
(CAMPOS, 2003).

2.5.2. Descrigdo da Empresa

Deve apresentar os objetivos, a missdo, a visdo e as politicas adotadas pela
empresa. A declaracdo desses valores aponta como se espera ver a empresa no
mercado, com destaque para as responsabilidades do corpo diretivo e gerencial e 0
organograma da empresa; por fim, a descricdo legal deve abordar a estrutura
juridica da sociedade, a participacdo dos socios, o nome oficial e de fantasia, a
localizacdo, a data de fundacgéo, os registros e os vinculos a 6rgdos competentes
(CAMPOQOS, 2003).

2.5.3. Descricdo do Negocio
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A descricdo devera apresentar o potencial de mercado da regido onde se pretende

instalar o empreendimento e as oportunidades do negocio. Pode ser estruturada da
seguinte forma (CAMPOS, 2003):

Setor econdémico: descricdo do mercado, se possivel comparando dados do
setor com o da economia em geral. Tal como na hotelaria, no ramo moteleiro
também €& importante a descricdo dos fatores locais e sazonais que
contribuem para o sucesso do empreendimento, como as caracteristicas da
regido, a oferta de unidades habitacionais (UHs) entre outros fatores

importantes que justifiguem a implantacdo de mais um empreendimento.

Mercado-alvo: descricdo do mercado especifico que se quer atuar. Dados
demograficos e geograficos também s&o importantes para identificar a

clientela pretendida.

Concorréncia: deve-se ter uma nocao clara de quem Sao 0s maiores

concorrentes e quais seus diferenciais.

Plano de Marketing: O Plano de marketing € um processo de planejamento,
onde deverdo ser descritos 0S servicos que serdo prestados e suas
caracteristicas, e os itens que serdo fabricados ou vendidos (SEBRAE, 2007).

Ainda quanto ao plano de marketing, esse devera ser simples e direto, de forma a

estabelecer um consenso entre as metas a serem atingidas e agdes corretivas caso

nao forem alcancadas, podendo conter (KOTLER, 1999):

» Analise Situacional: inclui uma descricdo da situacdo atual, uma analise

SWOT (Forgas, Fraquezas, Oportunidades e Ameacas), principais problemas
e previsdes para o futuro. Forgas e Fraquezas se referem a fatores internos
de criacdo ou destruicdo de valor, como ativos, habilidades ou recursos que
uma empresa tem & sua disposicdo em relacdo a seus competidores; as

Oportunidades e Ameacas sao fatores externos de criagdo ou destruicao e
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valor, os quais a empresa ndo pode controlar, mas que emergem ou da
dindmica competitiva do mercado em questdo, ou de fatores demograficos,

econdmicos, politicos, tecnoldgicos, sociais ou legais.

Figura 5: Andlise de Oportunidades e Ameagas, Forca s e Fraquezas

FATORES EXTERNOS
OFORTUNIDADES AMEACAS
. Aumenta do nidmera de idosos; . Muitos concarrentes na regiao (escolas e

. Demanda por servicos de alta qualidade;  clubesy

. Aumentn dos gastos em satde. . Concorréncia: Pregos menores e lancamento

de noevas atividades pela concorréncia,

FATORES INTERNOS

FORCAS FRAQUEZAS
. Facilidade de acesso; . Mao hd estacionamenta para clientes;
. Boa localizacio e visibilidade; . Banco de dados incompleto &
. Estrutura bem conservada; desatualizade;
. Imagem de empresa sdlida (15 anos de . Recursos financeiros limitadas,

mercadai.

Fonte: “Como elaborar um Plano de Marketing”, SEBRAE, 2005.

» Objetivos e metas: sdo resultados que se espera alcancar. Os objetivos séo
declaragbes mais amplas e simples do que deve ser realizado (por exemplo,
aumentar a margem de lucro, a participagcdo de mercado ou a satisfacdo do
cliente). Eles devem ser convertidos em metas mensuraveis, com grandeza e
data definidas (o0 objetivo ‘aumentar a participacdo de mercado’ poderia ser

mensurado para ‘25 por cento até o final do ano’) (SEBRAE, 2005).
» Estratégia: permite definir como serao atingidos os objetivos e metas, e como

sera gerenciada a relagdo com o mercado, de forma a obter vantagens sobre
a concorréncia (SEBRAE, 2005).
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» Plano de Acao: consiste na implantagdo do plano de marketing, com a
traduc@o das metas e estratégias em ag¢des concretas, em trabalho. Deve-se
relacionar o que deve ser feito, quando, como, por quem e 0 custo total
estimado (SEBRAE, 2005).

» Controle: mecanismo para avaliar se as a¢gfes estdo ou n&do atingindo as

metas planejadas, propondo medidas caso elas ndo sejam alcancadas.

2.5.4. Plano Financeiro

Consiste em apresentar projecdes de receitas e despesas das operacdes, 0
investimento inicial necessario, o fluxo de caixa das atividades e a avaliacdo do
retorno do investimento, de modo a refletir as decisdes tomadas anteriormente
durante o planejamento empresarial. A elaboracdo das demonstracdes financeiras
as seguintes informacdes, fundamentais para a elaboracdo da analise (CAMPOS,
2003):

* Receitas: definidas pela capacidade e mix de produtos;

e« Custos e Despesas: correspondentes ao volume de vendas e estrutura

operacional;

* Investimentos: em estrutura fisica e operacional necessarios para o

cumprimento das projecdes de vendas;
* Fluxo de Caixa: consolidacdo das entradas (receitas) e saidas (custos e
despesas) de recursos financeiros, evidenciando as sobras e faltas por

periodo;

* Demonstracéo de Resultados: apuragéo do lucro ou prejuizo no periodo.
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2.6. DESENVOLVIMENTO DO PLANO FINANCEIRO

O estudo de viabilidade trabalha com diversas variaveis algébricas em um fluxo de
caixa calculado em funcdo de certo periodo, analisando assim o0s custos de
implantagcédo, as despesas operacionais, 0S precos a serem aplicados, impostos e
juros a serem pagos sobre o capital financiado. Essa analise devera mostrar se o
projeto proporciona uma remuneracao do capital investido acima da remuneracao

oferecida pelo mercado, fato que comprova sua viabilidade (ANDRADE, 2003).

No estudo de viabilidade de um hotel, deve ser estimado o potencial de vendas de
diarias, alimentos e bebidas, e outros servicos decorrentes da atividade. Todos os
outros planos decorrerdo direta ou indiretamente dessa avaliacdo: dessa forma, €
importante relacionar as fontes de receita diretamente aos niveis de ocupacao
esperados (CAMPQOS, 2003).

Figura 6: Esquema de Desenvolvimento da Viabilidade do Projeto

Receitas

Fluxo de Caixa

Andlise de Viabilidade

Custos e - Valor Presente Liquido
Despesas - Periodo de Payback
- Taxa Interna de Retorno

Demonstracdes
Contabeis
Projetadas

Investimentos

Fonte: Campos (2003, p. 89).

2.6.1. Projecdo de Receitas Operacionais
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A estimativa do potencial de vendas de diarias em um hotel pode ser calculada pela
multiplicacdo do numero de unidades habitacionais disponiveis (UHs) X 365 dias do
ano. Esse potencial de vendas devera ser ajustado pela taxa de ocupacdo média do
ano, devendo ser levados em consideragdo também a sazonalidade, o desempenho
histérico do segmento, o market share e outras formas de avaliacdo do potencial de
mercado (CAMPOS, 2003).

Para projecao de receitas estimadas em um empreendimento hoteleiro com 200
UHs, deve-se calcular a taxa de ocupacgdo, medindo a capacidade instalada do
empreendimento pela multiplicacdo do numero de UHs pelo periodo de tempo: se
considerarmos um projeto com 200 UHSs, teriamos uma capacidade instalada para
atender 6.000 diérias por més. Se durante esse més ocorreram 4.350 ocupacoes, a
taxa de ocupacao serd de ou 72,50%; a uma diaria de $100, teriamos uma receita

mensal com hospedagens estimada em $ 435.000.

Figura 7: Célculo da Receita com Hospedagens e Proj  ec¢do de Receitas

Receita Potencial = (Quant.de UH's X 365dias/ano) X Taxade Ocupacdo X Prego da Diaria

Ano 1 Ano 2 Ano3 Ano4 Ano 5

Quantidade de diarias
200 Uhs X 365 dias 72.000 72.000 72.000 72.000 72.000

Projecéo da taxa de ocupagéo 65% 70% 75% 80% 85%
Projecéo da diarias/ano 46.800 50.400 54.000 57.600 61.200
Preco da diaria média $100 $100 $100 $100 $100

Receitas potenciais| 4.680.000 | 5.040.000 | 5.400.000 | 5.760.000 | 6.120.000

Receitas com alimentos

Relagéo hdspede por UH = 2,5 pessoas 117.000 126.000 135.000 144.000 153.000
40% faréo refeicio completa a $ 20 936.000 | 1.008.000 | 1.080.000 | 1.152.000 | 1.224.000
30% fardo refeigdo a § 10 351.000 378.000 405.000 432.000 459.000

Receitas com bebidas
70% gastardo $ 10/ dia 819.000 882.000 945.000 | 1.008.000 [ 1.071.000

Receita Operacional Total - Receita Bruta| 6.786.000 | 7.308.000 | 7.830.000 | 8.352.000 | 8.874.000 |

Fonte: Campos (2003, p.90 e p.93).
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2.6.2. Projecao de Custos e Despesas

Para a projecao ou estimativa dos gastos, inicialmente deve ser feito o levantamento

de todos os custos relevantes, dividindo-os em fixos e variaveis (LAPPONI, 2000).

A partir desse levantamento, os custos e as despesas deverdo ser projetados
levando-se em consideracdo o seu comportamento em relacdo ao nivel de ocupacao
ou na proporcdo das necessidades, ou seja, 0s custos e as despesas variaveis
serdo proporcionais ao valor de vendas projetado. Para elaborar as estimativas dos
valores, ha dois métodos: o primeiro consiste na elaboracdo de indicadores,
baseados em dados historicos de outros estabelecimentos semelhantes, frutos de
projetos ja aplicados. O outro método é baseado em pesquisas. E importante
salientar que as fontes baseadas em pesquisas provavelmente demandardo mais
tempo e envolveriam um custo maior. Cabe salientar a importancia da projecédo dos
custos com pessoal, visto 0 seu valor significativo na composi¢cdo dos gastos do
projeto (CAMPQOS, 2003).

Figura 8: Projecéo de Custos e Despesas

Custos e Despesas Variaveis

Alimentos = 35% das receitas

Bebidas = 25% das receitas

Telefonia = 1,5% da receita com hospedagens
Material de limpeza = 0,5% das receitas

Lavanderia = (4 kg por hospede) / (dia a $ 0,30 / kg)

Custos e Despesas Fixas

Depreciagdes e amortizacdes

Manutencéo de edificios = 2%

Manutencéo das instalagdes e equipamentos = 5%
Despesas com pessoal

Uniformes = 2% com gastos com pessoal

Seguros = 0,2% sobre ativos

Fonte: Campos (2003, p. 96).
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2.6.3. Projecéo de Custos com Pessoal

Na atividade de prestacdo de servicos, o item “pessoal” assume valor significativo na
composicdo de gastos, portanto seu dimensionamento devera ser bem avaliado.
Deve ser calculado o numero de funcionarios necessarios e 0 momento em que sera
preciso contratar novos empregados, em virtude do crescimento esperado e da
sazonalidade. Os gastos deverdo ser calculados considerando a faixa salarial da
regido, 0S encargos sociais e possiveis beneficios concedidos aos funcionarios
(CAMPOQOS, 2003).

2.6.4. Projecdo De Investimentos

Traz o detalhamento das necessidades de investimentos para que o projeto possa
ser executado. Esse plano sera executado por meio do planejamento de engenharia
e arquitetura, os quais definirdo a estrutura fisica necessaria para o empreendimento
(CAMPOS, 2003).

Para definir o montante de tais investimentos, a engenharia segue dois caminhos
bésicos: por um lado, determina as instalacdes necessarias & empresa; por outro
lado, define as atividades e o0s recursos adicionais necessarios para que as

instalagdes possam funcionar (BUARQUE, 1991).

Assim, poderiamos afirmar que o investimento total serd formado pelos
investimentos pré-operacionais, investimentos fixos, e pelo capital de giro (SEBRAE,
2007):

2.6.5. Investimentos Pré - Operacionais

Compreende os gastos realizados antes do inicio das atividades da empresa
(SEBRAE, 2007).
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Ocorre a partir da definicdo de todas as necessidades de instalagbes pela etapa de
engenharia do projeto, como terrenos, obras preliminares as edificacdes, os edificios
e demais construcdes. E importante salientar que, caso a empresa tenha que pagar
juros ainda durante a instalacdo do projeto, os pagamentos desses juros serao
considerados investimentos fixos até que a empresa entre em operacao
normalmente; a partir dai, constituirdo gastos financeiros, que poderiam ser

classificados como custos operacionais (BUARQUE, 1991).

2.6.6. Investimentos Fixos

Compreende a compra de todos os bens para o funcionamento adequado do
negocio, como maquinas e equipamentos, moveis e utensilios, entre outros
(SENAC, 2007).

2.6.7. Capital de Giro

Geralmente, um projeto ira precisar de algum caixa disponivel para pagar as
despesas, ou ainda para um investimento inicial em estoques. Alguns desses
financiamentos poderdo assumir a forma de contas a pagar (como no caso de
compras a prazo), porém a empresa devera complementar com 0 montante
necessario. Essa diferenca € o investimento em capital de giro liquido (ROSS,
2000).

O plano de investimentos incorpora o dimensionamento do capital de giro, que
podera ser definido para um periodo de dois a quatro meses de custos e despesas
(CAMPQOS, 2003).

2.7. ANALISE DE CUSTOS

A andlise de custos € fundamental, tanto do ponto de vista contabil quanto para fins
gerenciais. O principal objetivo desta analise sera a apresentagdo de conceitos e

terminologias que irdo facilitar o estudo.
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2.7.1. Conceito e Classificacdes

Custos sdo os gastos, que ndo sdo investimentos, necessarios para fabricar os

produtos de uma empresa ou, todos 0s gastos incorridos no processo de prestacao

de servicos de uma empresa. Os custos podem ser agrupados de diversas

maneiras, dependendo do foco de analise; quanto ao objeto a ser custeado (diretos
e indiretos) ou volume (fixos e varaveis) (PADOZEVE, 2006):

Custo Direto e Indireto: os custos diretos sdo os gastos industriais que podem
ser alocados direta e objetivamente aos produtos, de forma que se pode
medir objetivamente sua participacdo no produto final; aqueles gastos que
nao sédo considerados diretos, sdo classificados como indiretos, ndo sendo

especificos a produtos finais, aos quais estdo indiretamente ligados.

Custo Fixo e Variavel: os custos diretos e indiretos podem ser classificados
em fixos e variaveis quando tomamos como referencial o0 seu comportamento
em relacdo ao volume de producédo ou venda, sendo fixos quando seu valor
ndo é alterado com a variagdo no volume produzido ou vendido de produtos
finais, e variaveis quando ha relacdo direta com o nivel de atividade ao qual
se relacionam. Cabe ressaltar que o0s custos fixos podem aumentar ou

diminuir se a variacao no volume de producéo (ou vendas) for significativa.

2.7.2. Outros Conceitos e terminologias

As definicbes apresentadas a seguir sdo aceitas pela maioria dos autores e

estudiosos da Contabilidade e das diversas legislacdes tributarias e fiscais. Cabe

aqui

esclarecer que conceitos e terminologias especificas ndo devem ser

confundidos com expressodes utilizadas no meio empresarial (OLIVEIRA, 2000):
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Desembolsos: saidas de dinheiro do caixa ou de contas bancarias em virtude
do pagamento de compras efetuadas a vista ou de uma obrigacdo assumida

anteriormente.

Gastos: consumo genérico de bens e servicos, ou seja, de fatores de
producdo. E importante ndo confundir gastos com desembolsos: o dinheiro é
desembolsado para adquirir bens e servigos, esses sao gastos no processo
produtivo, podendo se referir tanto a matéria prima quanto ao material de
expediente utilizado. O gasto pode ser classificado em custos, despesas,

perdas ou desperdicios.

Despesas: gastos necessarios para vender e distribuir produtos, ocorridos
nas areas administrativas, financeiras e comerciais (fora da fabrica). No caso
de prestadoras de servi¢os, ha custos para prestacdo de servicos e despesas
para a geracao de receitas. Ainda segundo Padozeve (2006, p. 17): “A visao
tradicional de custos e despesas é gue, enquanto custo, oS gastos sao
ativaveis e, portanto, tém valor para a empresa. A despesa significa o
consumo do custo e, portanto, quando ocorre é redutora do lucro empresarial,

ja que o custo ativado sai da entidade.”

Investimentos: sdo os gastos efetuados em ativos ou despesas e custos que
serdo imobilizados ou diferidos. S&o ainda gastos ativados em fungcédo de sua
vida util ou de beneficios futuros. Ja segundo Lapponi (2000, pag. 253) “os
investimentos podem ser classificados em trés grupos: investimentos em
ativos fisicos, investimentos financeiros e investimentos intangiveis. Em
qualquer caso, devemos entender que um investimento é um desembolso do

qual se esperam lucros no futuro.”

Depreciacdo: por depreciacdo entende-se o registro contabil do desgaste do
bem, a perda de valor de ativos imobilizados. E importante ressaltar que bens
utilizados na producéo serdo contabilizados como custos; ja os imobilizados

de areas administrativas ou comerciais serdo contabilizados como despesas.
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2.8. DETERMINACAO DO PRECO

Para a definicdo do preco a ser adotado, ha basicamente dois métodos: a partir da
concorréncia e a partir dos custos (ASSEF, 2002).

2.8.1. Preco a partir da concorréncia

E o método mais simples, pois, apds analise dos concorrentes diretos, basta
acompanhar seus precos, mantendo ou ndo o valor. Porém, é importante que se
observe os pontos fortes e fracos do projeto de forma a explorar melhor essa
andlise: é recomendavel assim uma andlise detalhada do mercado, de forma a
levantar dados e verificando assim se ha a possibilidade de lucros atrativos para o

projeto proposto. (ASSEF, 2002).

Esse método considera que o formador do preco é o mercado, basicamente por
meio da oferta e da procura, determinando na verdade o maximo que a empresa
poderia cobrar. A estrutura de custos serd definida a partir do preco de venda
possivel de ser praticado, deduzindo a margem minima que se quer obter e demais
custos financeiros para assim obter o valor maximo que pode custar internamente tal
produto ou servico (PADOZEVE, 2006).

2.8.2. Preco a partir dos custos

Formar o preco pelo custo significa repassar ao cliente seus custos de produgéo,
distribuicdo e comercializacdo, além das margens propostas para o produto ou
servico. Basicamente, se agrega margem a um numero ja realizado, sem questionar
se aquele bem ou servico é necessario e qual seria 0 preco que o consumidor

estaria disposto a pagar por ele (ASSEF, 2002).
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2.9. FLUXO DE CAIXA

A partir da definicdo do projeto de investimento, pode-se afirmar que uma de suas
fases mais importantes é a determinacdo das estimativas de todos os desembolsos
e de todas as receitas, e é através do estudo do fluxo de caixa que podera se
projetar gastos e recebimentos, estimando assim a necessidade de recursos para se
honrar com os compromissos financeiros (LAPPONI, 2000).

Assim, a elaboracdo do fluxo de caixa é a propria finalizacdo do processo de
projecdes (CAMPQOS, 2003).

Na maioria das vezes as estimativas utilizadas na construcdo desse fluxo séo
médias ou valores encontrados a partir de algum critério utilizado pelos investidores:
guanto maior a objetividade e o detalhamento dessas informagdes, mais realista
serdo as estimativas apuradas no fluxo de caixa. Outros fatores como ramo de
atividade, sazonalidade, porte do projeto, entre outros, também irdo influenciar na
elaboracdo do fluxo. A partir das informag@es fornecidas pelo fluxo, sera possivel a
aplicacdo de métodos para avaliacdo e comparagcdo de projetos, como o VPL, o
Payback, entre outros (LAPPONI, 2000).

2.9.1. Entradas e Saidas de Caixa

Podemos entender o fluxo de caixa simplesmente como a diferenga entre a
quantidade de moeda que entrou no caixa e a quantidade que saiu: as entradas de
caixa estdo relacionadas aos recebimentos gerados pelas atividades basicas da
empresa ou ainda por aquelas que, apesar de nao ser sua finalidade, geram algum
tipo de entrada de recursos (venda de ativos, rendimentos de aplicagbes financeiras,
financiamentos, entre outros). Quanto as saidas, podemos considerar quatro
categorias basicas: pagamentos a fornecedores (bens e servicos adquiridos de
fornecedores); salarios, impostos e outras despesas (resultantes da operacao);
gastos de capital (pagamento pela aquisigdo de ativos permanentes); despesas de

financiamentos a longo prazo (juros de dividas a longo prazo) (ROSS, 2000).
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2.9.2. Regimes de Caixa e de Competéncia

Na avaliacao dos resultados, surge a duavida sobre em qual momento cada gasto ou
receita devera ser considerada, podendo ter influéncia negativa ou positiva, sobre o
negocio. O Regime de Caixa considera como receitas e despesas do exercicio
aguelas efetivamente recebidas e pagas dentro do periodo, independentemente do
periodo de referéncia. Assim, se a empresa paga 0s salarios relativos ao més de
dezembro somente em janeiro do ano seguinte, esse valor devera ser considerado
despesa no més em que foi efetuado seu pagamento, isto €, em janeiro. Ja pelo
Regime de Competéncia, as receitas e as despesas de um exercicio sdo aquelas
ganhas ou incorridas nesse periodo, ndo importando se tenham sido recebidas ou

pagas nesse mesmo periodo (GRECO, 2006).

2.9.3. Fluxo de Caixa Operacional

O fluxo de caixa operacional se refere ao caixa gerado apenas pelas atividades
cotidianas da empresa, revelando de maneira simples se as entradas de caixa das

operacdes de producdo e venda sdo suficientes para cobrir as saidas.

Figura 9: Fluxo de Caixa Operacional

Fluxo de caixa Lucro antes de juros e o
. = . + Depreciagdo - Impostos
Operacional imposto de renda

Fonte: Ross (2000).
Para o célculo do fluxo de caixa operacional, queremos a diferenga entre receitas e
custos, sem incluir a depreciacdo (a qual ndo € um item monetério, e ndo representa
uma saida efetiva de caixa) e os juros (despesas financeiras); porém devem-se

incluir os impostos, pois estes sdo efetivamente pagos com caixa (ROSS, 2000).

2.9.4. Fluxo de um Projeto de Investimento
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“A principio, o0 investimento sera atraente se o fluxo de caixa da
empresa com investimento for maior que o fluxo de caixa da
empresa sem investimento” (Lapponi, 2000 pag. 258).

O objetivo de um investimento é aumentar o valor da empresa, gerando resultados
futuros melhores que aqueles possiveis sem a realizacdo do investimento. Essa
atratividade pode ser apurada a partir da anélise do VPL: o VPL da empresa com
investimento devera ser maior que o VPL da empresa sem investimento. Assim, para
a construcao do fluxo de caixa do projeto de investimento poderéo ser consideradas
apenas as estimativas relevantes que ocorrerdo por conseqiéncia do projeto e que
acarretam mudancas no resultado da empresa. Essa forma de andlise é
denominada incremental, e € mais prética por dispensar a elaboracdo de um fluxo

da caixa para a empresa sem o investimento (LAPPONI, 2000).

Cabe salientar que ao analisarmos um projeto de investimento, ndo incluiremos juros
pagos ou qualquer outro custo de financiamento, tais como dividendos ou
pagamento de principal. O motivo € simples: em um primeiro momento, o interesse
esta na avaliacdo do fluxo de caixa gerado pelo projeto e o seu resultado. Isto nédo
quer dizer que o esquema de financiamento ndo seja importante. Apenas é algo que

deve ser analisado separadamente (ROSS, 2000).
2.10. METODOS DE ANALISE DE RESULTADOS
A avaliacdo de um projeto de investimento requer a utilizacdo de algumas técnicas
de andlise de resultados em comparacdo com as expectativas dos investidores ou
financiadores do projeto. As técnicas mais usuais sdo a Avaliacdo de Fluxos de
Caixa Descontados, Analise do Periodo de Payback, e a Taxa Interna de Retorno

(CAMPOS, 2003).

2.10.1. Avaliacéo de Fluxos de Caixa Descontados - VPL
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Trata-se de um processo de avaliagcdo no qual desconta-se os fluxos de caixa
futuros de um investimento: consiste basicamente em calcular o valor presente
liquido (VPL) pela diferenca entre o valor presente de fluxos de caixa futuros (FCf),
descontados a uma taxa igual ao custo de capital da empresa (k, a taxa minima de
atratividade) e o custo do investimento (i) (CAMPOS, 2003).

“Se o valor presente de um fluxo de caixa futuro de um projeto for
maior que seu custo inicial, o projeto € um empreendimento valido.
Por outro lado, se o valor presente for menor que seu custo inicial, o
projeto deve ser rejeitado porque o investidor perderia dinheiro se o
projeto fosse aceito. Por definicdo, o valor presente liquido de um
projeto aceito é zero ou positivo, e o valor presente liquido de um
projeto rejeitado é negativo” (GROPPELLI, 2002).

Um projeto s6 pode ser aceito se gera valor aos seus proprietarios, e o VPL é uma
das ferramentas mais completas para avaliar se o empreendimento vale mais que
seu custo; é a forma de avaliar o quanto de valor é criado ou adicionado hoje por se

realizar um investimento.

A vantagem desse método é que ele reconhece o valor do dinheiro no tempo,
descontando valores maiores dos fluxos de caixa mais distantes, o que o torna o
mais sofisticado e adequado para uma analise mais minuciosa. Outra vantagem &
que ele considera os fluxos de caixa ao invés dos lucros liquidos que outros
métodos utilizam, questdo importante visto que a depreciacdo contabil ndo é um

desembolso de caixa.

Quanto a definicdo da taxa minima de atratividade, essa ira depender dos riscos do
investimento, dos custos envolvidos e da disponibilidade de capital: é na escolha da
taxa que esta sua maior desvantagem, visto que seu resultado estad diretamente
relacionado ao valor escolhido. Normalmente, a escolha ird acompanhar a evolucao
das taxas de juros e da inflacdo, revelando a importancia de saber a projecao destas
flutuacdes para os proximos periodos; projetos em que o0s juros estejam caindo, sera
necessario descontar a taxas menores. Outro fator que influencia a taxa de desconto

€ 0 prazo de duracdo do projeto. Pela natural incerteza, prazos maiores estéo
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associados a riscos maiores, utilizando-se taxas mais elevadas para tais casos
(GROPPELLI, 2002).

2.10.2. Anélise do Periodo de Payback

Payback é o tempo necessario para se recuperar o investimento inicial de um
projeto, considerando as entradas de caixa geradas pelo mesmo: com base na regra
do periodo de payback, um investimento € aceito se o periodo calculado for menor
do que aquele estimado pelo investidor. Por ser simples e de facil entendimento, o
payback é uma maneira rapida para avaliacido de riscos do projeto. E importante
salientar que, justamente por sua simplicidade, esse método deixa de analisar outros
fatores importantissimos para a correta avaliagcdo. Em primeiro lugar, ndo considera
as alteracdes de valor do dinheiro no tempo; segundo, avalia da mesma maneira
tanto projetos de alto risco como aqueles muito seguros; ele também nédo serve
como uma medida de lucratividade, ja que os fluxos de caixa ap0s o periodo de
amortizacdo sao ignorados (GROPPELLI, 2002).

2.10.3. Taxa Interna de Retorno — TIR

A TIR é a taxa de desconto que faz com que o VPL de um investimento seja nulo.
Ela representa a taxa de retorno do investimento, gerada pelas suas entradas de
caixa (CAMPOS, 2003).

Este calculo pode ser realizado com o auxilio de calculadoras financeiras, sendo
necessaria a inclusdo de todos os fluxos na calculadora, e através do método de
tentativa e erro, podera se encontrar o valor mais proximo. Para que o projeto seja
aceito, é necessario que a TIR calculada resulte em uma taxa no minimo igual a taxa
exigida. Ao se comparar diversos projetos, aquele com a maior TIR sera o mais
lucrativo. Por utilizar os fluxos de caixa e reconhecer o valor do dinheiro no tempo, a
TIR é tdo utilizada quanto o VPL, sendo a mais popular de todas as abordagens
(GROPPELLI, 2002).
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3. METODO DE PESQUISA

Ja caracterizada a natureza do problema e os objetivos do trabalho, é necessario a
definicdo do tipo de pesquisa a desenvolver, procurando aquele que melhor se

adapta ao problema de pesquisa e permita alcancar os objetivos propostos.

Elaborou-se uma Pesquisa Exploratéria, por ter planejamento bastante flexivel e
proporcionar maior familiaridade com o problema, visto que pouco se sabe sobre a
situacdo. Foi também utilizada a Pesquisa Descritiva, que aborda a descricdo das
caracteristicas de determinada populacdo ou fenbmeno, e o estabelecimento da
relacdo entre determinadas variaveis: uma de suas caracteristicas mais significativas
é a utilizacdo de técnicas padronizadas para coleta de dados, entre elas entrevistas
pessoais, entrevistas por telefone, questionarios e observacéo (GIL, 2002).

O universo da pesquisa foi constituido por motéis sediados em Porto Alegre / RS.
Para a coleta de dados foram utilizados fontes bibliograficas e canais de
comunicacao direta com os estabelecimentos como, a internet e o telefone. Também

foram utilizados sites locais de servigos e outros especializados em motéis.
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4. PROJETO MOTEL 21 — ANALISE DE VIABILIDADE

4.1. PROJETO

4.1.1. Tipo de hotel

Motel: estabelecimento destinado a permanéncia de curto prazo, em pernoites ou
mesmo poucas horas, com objetivo de servir como local para encontros amorosos,
contando com servicos alimentacdo e sofisticacdo em recursos tecnologicos,

tematicos e acabamento.

4.1.2. O tamanho do empreendimento

Abrangendo aproximadamente 4.000 m2 de area construida, distribuidos em quatro
pavimentos, o empreendimento disponibilizard 47 apartamentos para hospedagem
(sendo 45 com garagem individual), contando ainda com uma estrutura que inclui
escritorios, lavanderia, cozinha, cada qual equipado com diversos equipamentos. A

capacidade calculada é de aproximadamente de 7.500 ocupacfes mensais.

4.1.3. Localizacao

A localizacéo € o ponto chave dentro da estratégia do projeto: o motel sera edificado
proximo a duas avenidas de grande movimento de Porto Alegre (Bento Gongalves e
Princesa Isabel), com a entrada de hdspedes por uma rua secundaria, oferecendo
privacidade aos seus frequentadores. Esta localizado a 2 km do centro histérico de
Porto Alegre, e cercado pelo p6lo administrativo da Capital, tais como: Assembléia
Legislativa, Palacio Piratini, Complexo hospitalar Santa Casa, Campus Central e
Saldo de atos da UFRGS, Receita Federal, Centro Administrativo do Estado, Foro

Central, Shopping Praia de Belas e pélo de bares e boates noturnas de Porto Alegre.

4.1.4. Segmentacao de Mercado
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O projeto adota como base trés tipos de segmentacao: por beneficios, demografica,
e por nivel de utilizagdo. E objetivo tornar o empreendimento um motel de
arquitetura destacada e que busca a exceléncia na qualidade dos servigos
prestados. Com foco no mercado de Porto Alegre, procura atender principalmente
clientes com alto poder aquisitivo, e que vejam o local como parte integrante em sua

vida cotidiana.

4.1.5. Arelacdo das areas

O projeto prevé dois Setores principais, divididos em areas especificas, conforme

relacdo a segquir:

» Setor de Hospedagem e Lazer:

> Area de Hospedagem — Uhs;
> Areas publicas e sociais — Recepgao.

A Recepcdo compreende duas areas: a primeira compreende a propria sala de
espera dos hdspedes, enquanto a outra seria 0 espaco destinado as recepcionistas,
as guais recebem eventuais pedidos dos hdspedes (encaminhando-os a seguir para
0 preparo na cozinha), efetuam a liberacdo dos quartos na entrada dos clientes e a

devida cobranca na saida.
» Setor de Infra-Estrutura e Servigos Gerais:
> Area Administrativa — Escritorio, Recepcgédo para fornecedores, Sala de

Reunides;

> Area de alimentos e bebidas — Copa, Cozinha, Refeitorio;

A\

Areas de servico — Lavanderia, Governanca, Vestiarios, Depositos;

> Areas de equipamentos — Manutencdo e Equipamentos.
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A é&rea da Governanca corresponde ao corredor de servicos e seus equipamentos.
Os Depositos sdo para a armazenagem de bebidas, produtos de limpeza e de
lavanderia, enxoval e demais mercadorias, podendo corresponder a diferentes

espacos fisicos.

4.1.6. O programa

Visa fornecer um resumo dos principais itens necessarios em cada area relacionada:

> Area de Hospedagem:

O projeto descreve 47 apartamentos, sendo 45 com garagem individual e um

equipado para Portadores de Necessidade Especial, divididos em seis tipos:

* Apartamento Luxo (23 apartamentos);
e Mini-Suite (12 apartamentos);

* Suite Sénior (4 apartamentos);

» Loft (5 apartamentos);

* Loft Luxo (1 apartamento);

e Suite Master (2 apartamentos).

Todos 0s quartos possuem um conjunto de equipamentos ditos basicos, 0s quais

constam relacionados a seguir:

Figura 10: Mobilia Bésica
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Mobilia Basica

Cama

Mesa com 2 Cadeiras
Telefone

Espelho de Teto
Espelho de Parede
Radio ¢/ 2 Caixas de Som
Quadro de Comando
Quadros

Ar Condicionado
Frigobar

Televisao 20

A partir das unidades Loft,

conforme quadro a seguir:

Fonte: Autor

esses equipamentos basicos sd0 mais numerosos,

Figura 11: Mobilia Loft

Mobilia Loft

Cama

Mesa com 2 Cadeiras
Telefone

Espelho de Teto

Espelho de Parede
Radio ¢/ 2 Caixas de Som
2 Quadros de Comando
Quadros

Ar Condicionado Split

2 Frigobares

2 Televisores de 29' e 30
Diva

Luz Negra

Academia

Fonte: Autor
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Com base nessas informacbes, foi elaborada uma planilha comparativa das
caracteristicas principais de cada quarto, contando com a proporcdo sobre o total de
unidades, a mobilia utilizada, e a presenca de equipamentos ditos diferenciais para
classificacdo da unidade conforme o método proposto pelo Guia SEBRAE — Ponto

de Partida, que visa auxiliar o empreendedor na elaboracéo do projeto moteleiro:

Figura 12: UHs

SETOR DE HOSPEDAGEM & LAZER
NdeUhs % Mobilia GH S P

Apartamento Luxo 23 49% Basica X

Mini-Suite 12 26% Basica X X

Suite Senior 04 9% Basica X X

Loft 05 1% Loft X X

Loft Luxo 01 2% Lot X X X

Suite Master 02 4% Loft X X X
47

Fonte: Autor

> Areas publicas e sociais:

Serdo instaladas cameras referentes a Central de seguranga e monitoramento,
computadores e impressoras para controle das hospedagens, central telefénica,
mesa com cadeiras, cofre, ar-condicionado, radios para comunica¢cdo com pessoal
da limpeza, banheiro para as recepcionistas, além de sofas e mesa de centro para a

sala de espera.

> Area Administrativa:
Computadores com central de gerenciamento de hospedagens e sistema de
gerenciamento de energia, impressoras, central telefbnica, mesa com cadeiras,

armarios, material de escritério, ar-condicionado, frigobar e banheiro.

» Area de alimentos e bebidas:
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Freezers e geladeiras, torradeira, maquina de gelo, microondas, fritadeira industrial,
forno elétrico, maquina de cortar frios, fogdo industrial, lougas diversas, coifa, além
de impressora e telefone para recebimento dos pedidos solicitados & recepcao. Para
o refeitorio dos funcionarios, sera necessario uma geladeira, fogdo 4 bocas,

microondas, armario, pia, loucas, mesa e cadeiras.

> Areas de servico:

Sera necessaria uma lavanderia completa (maquina de lavar, centrifugas,
secadoras), ferros de passar, carrinhos e caixas para roupa, mesas e prateleiras,
penduradores, exaustores e pia inox. Para governanca, prateleiras a serem
dispostas no corredor de servico para armazenar produtos e enxoval prontos para
serem usados, lixeiras, carrinhos, escadas e radios para comunicacdo direta com a
recepcao. Nos vestiarios, armarios, cabideiros, bancos, banheiro e duchas. Por fim,
0s depoésitos deverdo contar com prateleiras para armazenar bebidas, pecas do

enxoval, além de produtos e materiais de limpeza.

> Areas de equipamentos:
Visando a economia de energia e o corte de custos, serdo implantados os
equipamentos de coleta d’agua da chuva para limpeza das areas comuns; geradores
e gerenciadores de energia, central de seguranca e monitoramento das areas
sociais, sistema de aquecimento a gas com apoio de energia solar, subestacédo de
energia e sistema de transmissao de TV e antenas.
4.1.7. Cargos e Atividades

Conforme dados da empresa Grupo—7 , segue a definicdo de cargos e atividades:

e Administradores: sécios responsaveis pela administracao do

empreendimento, devendo prestar contas aos demais investidores.
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Encarregado Operacional: atuaria como um gerente, responsavel pela

administracao diaria do local.

Assistente  Administrativo: responsavel pelas rotinas administrativas,

auxiliando também no trabalho do Encarregado Operacional.

Encarregado de Recepc¢ao, Governanta, Encarregado de Copa, Encarregado
de Lavanderia e Manutencdo: apesar de nem todos possuirem essa
qualificagdo na nomenclatura dos cargos, atuariam como encarregados de
suas respectivas areas, sendo responsaveis para que haja o cumprimento

das normas e rotinas definidas.

Recepcionistas, Camareiras, Copeiras, Lavadeiras, Faxineiras: nivel

operacional responsavel por executar as rotinas diarias, cada um em sua area

especifica.
Figura 13: Organograma
Administradores
Encarregado
Operacional
Assistente ||
Administrativo
| 1 1 1
Encarregac}o de Governanga Encarregado de Encarregadc.) de Manutengo
Recepgao Copa Lavanderia
Recepcionistas = Camareiras l— Copeiras Lavadeiros

= Faxineiras Fonte: Autor
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4.2. PLANO DE NEGOCIO

4.2.1. Sumario Executivo

Ha oito anos no mercado, a Grupo-7 Servi¢os de Hotelaria Ltda . idealizou através
de seu primeiro empreendimento, 0 motel XXXXX, sua busca pela exceléncia no
entretenimento, oferecendo o que ha de melhor em servicos e equipamentos,
fundamentais ao bem estar de seus clientes. O motel XXXXX oferece privacidade,

conforto e seguranca, e hoje é sinbnimo de requinte, discricdo e bom gosto.

Hoje a empresa busca sua consolidacdo no mercado, apostando na experiéncia
acumulada e no conhecimento a respeito do consumidor porto alegrense lancando
um novo projeto, denominado neste trabalho como Motel 21. Atualmente, o projeto

busca financiamento junto a Caixa Econdmica Federal.

4.2.2. Descricdo Da Empresa

A empresa Grupo-7 Servigos de Hotelaria Ltda . presta servigos no ramo moteleiro,
oferecendo hospedagens em apartamentos mobiliados com estacionamento, servi¢co
de alimentacdo, privacidade e seguranca. Suas ac¢lOes estdo fundamentadas na
preservacao ecoldgica, no planejamento de custo e na seguranca operacional.
Atualmente, a empresa conta com cinco sécios, todos com experiéncia comprovada

no setor.

Missao: “Oferecer servicos na area de motelaria visando satisfazer as necessidades
de privacidade e segurangca dos clientes e valorizando o publico interno, cuja
cooperacao é condicao indispensavel para o sucesso.”

Viséo: “Ser o melhor motel de Porto Alegre, com foco nas classes sociais A e B.”

Valores: “Seguranca, privacidade, preserva¢ao ambiental e a valorizacdo humana.”
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4.2.3. Descri¢do do Negocio

* Mercado Alvo:
O Motel 21 é um projeto voltado ao publico porto-alegrense, principalmente das
classes A e B, que buscam uma opcéo de qualidade no atendimento, excelente

infra-estrutura e principalmente, privacidade.

* Setor econdmico:

Nos ultimos anos, esta comprovada a melhora no poder de compra dos brasileiros:
nas grandes metrépoles, o aumento acumulado de 2004 a 2007 das classes C e AB
foi de 26% e 42%, respectivamente, com correspondente reducédo da participacéo
das classes D e E. Em 2008 a situacao se repetiu, comprovando a expanséo da
nova classe média (classe C, com aumento de 3,7%), e das classes AB (aumento de
3,9%). A figura a seguir mostra a evolucao da renda mensal do brasileiro de 2002 a
2008, ficando claro o momento positivo que a economia nacional vive mesmo
durante a crise mundial (FGV, 2008):

Figura 14: Evolugao da Renda Mensal

Evolugao da Renda Mensal

Renda Domiciliar Per Capita do Trabalho - Habitual ]
Crise

Crise Agravamento
Inicio

'
'
'
i
i
i

mar02
maif02
jul/nz 7
setfi2 7
now/02 7
jan/03
mar/03
maif03 |
julfo3 7
setf03 7

Fonte: CPS/IBRE/FGV a partir dos microdados da PME/IBGE.
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Fonte: Cronicas de Uma Crise Anunciada: choques externos e a nova classe média, FGV/IBRE, CPS,
2009.

Porto Alegre esta entre as seis metrépoles brasileiras que tiveram os maiores niveis
de crescimento das classes ABC, correspondente a 69,54% da populagéo da capital:
no periodo de 2007 a 2008, ela apresentou uma taxa de crescimento dessa mesma

populacao de 4,76%, valor acima da média nacional (FGV, 2008).

Figura 15: Participagéo das classes A e B (%)

Evolugédo da Classe AB - Média Movel de 12 Meses

Populacao entre 15 e 60 anos
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Fonte: CPS/IBRE/FGV, com base nos microdados da PME/IBGE.

Fonte: Cronicas de Uma Crise Anunciada: choques externos e a nova classe média, FGV/IBRE, CPS,
20009.

A capital gaucha tem hoje excelentes perspectivas: eleita como cidade sede para a
Copa de 2014, a cidade planeja diversos investimentos em infra-estrutura esportiva,
urbana e regional, com o aumento substancial do fluxo de turistas e melhoria nas

condicdes de vida. Hoje, a capital conta com mais de 12 mil leitos, distribuidos em
cerca de 80 hotéis (SINAENCO, 2009).

Cabe salientar que, uma vez que 0 servigo nos motéis ndo tem relacao direta com o

turismo, os dados referentes ao mercado hoteleiro podem né&o refletir a verdadeira
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situacao da motelaria. Assim, para analisar especificamente o mercado moteleiro na
capital gaucha, foi necesséario elaborar estimativas a partir de levantamentos
realizados sobre meios de hospedagem: conforme pesquisa realizada pelo SENAC
em abril de 2001, e disponibilizada pelo Sindicato da Hotelaria e Gastronomia de
Porto Alegre (SINDPOA), aproximadamente 24% dos empreendimentos de
hospedagem da capital sdo motéis, com o valor da diaria média em

aproximadamente R$ 22,94:

Figura 16: Amostra de hotéis, motéis e similares de Porto Alegre

VALOR DA DIARIA
ATIVIDADE PRINCIPAL |PERCENTUAL MEDIA - R$
Hotel e Apart-Hotel 66,10% 43,96
Motel 24,20% 22,94
Pensao/Pensionato 9,70% 6,72

Fonte: SINDPOA

O Guia de Meios de Hospedagem, organizado pela Divisdao de Informacdes
Turisticas da Secretaria do Turismo do Rio Grande do Sul (SETUR/RS) fornece
dados referentes a capacidade hoteleira, onde Porto Alegre contaria, até 2008, com
6.960 UHs. Considerando os dados de ambas as pesquisas, podemos estimar que
Porto Alegre possua aproximadamente 1.600 UHs dedicadas ao servico da

motelaria.

+ Concorréncia:

Visto a necessidade de se obter informacdes mais precisas sobre a concorréncia, foi
elaborada uma pesquisa em duas etapas: a primeira consiste na relacdo dos
principais estabelecimentos moteleiros de Porto Alegre; ja a segunda, compreende a
analise dos precos e da estrutura disponibilizada nos estabelecimentos

relacionados.
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Para elaboracéo da listagem, foram utilizadas duas fontes de pesquisa: o Portal de
Servicos Hagah (www.hagah.com.br), um dos principais do género na regido da

Grande Porto Alegre; e Guias brasileiros Especializados em Motéis, no caso o Guia

de Motéis, (www.guiademoteis.com.br) e o Guia No Motel (www.nomotel.com.br).

Dos 62 estabelecimentos inicialmente relacionados, apenas 22 foram analisados
(35%), totalizando 763 UHSs: seis estabelecimentos ndo foram considerados visto
gue nao se denominavam motéis; um ndo estd mais em operacdo e os demais néo

disponibilizaram as informac¢des necessarias para analise.

Considerando que os equipamentos basicos nas UHs sdo praticamente 0s mesmos,
foram verificados aqueles considerados diferenciais: hidromassagem, sauna e
piscina, além do estacionamento coletivo ou garagem privativa. Quanto ao tarifario,
foram analisados valores referentes principalmente aos periodos de 3 horas: alguns
empreendimentos adotam no tarifario o valor de 2 horas, mais meia-hora adicional:
sempre que necessario, foram feitos ajustes. A maioria apresentou cinco opgoes
diferentes de quartos: do total de UHs, cerca de 15% n&o possuem nenhum dos
itens analisados, 45% possuem como diferencial apenas a garagem privativa, 37%
possuem banheira de hidromassagem, 2% possuem sauna e apenas 1% possuem

piscina:

Figura 17: Pesquisa de Precos

NdeUhs % G H S P 3 Horas

Menor Maior
129 17% 20,00 56,00
341 45% X 29,00 88,00
279 3% X X 32,00 153,00
08 1% X X X 99,00 159,00
06 1% X X X X 125,00 209,00
763 100%

Fonte: Autor

A partir dos resultados da analise, pode se verificar a predominancia no mercado de
apartamentos simples, onde o principal diferencial seria a existéncia de garagens
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individuais. Esse resultado ja era esperado, visto que, por esses apartamentos
permitirem um giro elevado de clientes (dado o valor reduzido da hospedagem), se
caracterizam como a principal fonte de renda de um motel. Também fica claro o

reduzido niumero de motéis que tenham quartos com sauna ou piscina.

Por outro lado, essa pesquisa revelou um fato de importante relevancia: a pouca
diferenciacdo existente entre o0s estabelecimentos quanto aos equipamentos
oferecidos (mesmo entre motéis simples e luxuosos), € contraria a grande variacédo
de precos verificada. Nos quartos com garagem e hidromassagem, por exemplo, &
onde se encontram as maiores varia¢des no tarifario, com quartos de R$ 32,00 a R$

153,00 por trés horas de hospedagem.

A partir dai, dois fatos devem ser analisados: o primeiro diz respeito as diferentes
nomenclaturas utilizadas para as UHs, que acabam distinguindo quartos com
estrutura similar. Também durante a analise foi comprovada a existéncia de novos
equipamentos agregados (como a cama erotica), fato que pode contribuir no valor
final da hospedagem. O segundo fato a ser analisado diz respeito a qualidade do
ambiente, consequéncia do estado de conservagao dos equipamentos, da limpeza e
a manutencdo dos quartos, da seguranca e da privacidade do estabelecimento.
Visto que ndo ha um sistema de avaliacdo dos estabelecimentos moteleiros quanto
ao ambiente, ou mesmo dos servigcos prestados, se optou, para fins de analise, em
considerar a idéia de que estabelecimentos com valor hora mais elevado possuem
um servigco de melhor qualidade, visto que focariam seus esforcos a uma clientela

com maior poder aquisitivo, e disposta a pagar mais por um servico melhor.
Por fim, cabe analisar aquele motel identificado, juntamente com a Grupo—7, como
principal concorrente. No caso, seria o estabelecimento identificado no mapa como

ndamero 24:

Figura 18: Principal Concorrente
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Tipo de Quarto NdeUhs GH S P % 3 Horas

Suite Master 4 X1 X 5% 75,00

Luxo sem Garagem 10 13% 35,00

24 Suite Luxo 15 X] X 19% 52,50 60,00
Luxo 50 X 63% 40,00

Fonte: Autor

O motel 24 foi escolhido dada a sua proximidade geogréafica e sua reconhecida
importancia no mercado porto-alegrense. Ele disponibiliza uma grande quantidade
de quartos (79 UHSs), principalmente simples (76%), e assim consegue atender a um
grande numero de clientes, principalmente aos finais de semana. Além disso,
trabalha com um tarifario bastante competitivo, fato que revela seu foco no preco, e

NAo No Servico.

* Plano de Marketing:

> Andlise Situacional:

Considerando primeiramente o projeto em si, deve-se salientar sua localizacdo, a
qual oferece discricdo e facilidade de deslocamento para os clientes, estando
proximo a diversos pontos de grande movimento. Depois, a sua infra-estrutura de 47
UHs, onde 51% serdo equipadas com hidromassagem, enquanto 96% terdo

garagem privativa, acessiveis assim a todos os tipos de clientes.

Por outro lado, a principal preocupacao também esta relacionada a sua localizagéo,
gue revela a proximidade de outro grande empreendimento moteleiro. Como ja foi
analisado, o aqui denominado motel 24 trabalha com foco no prego, o que pode
acabar tomando um bom namero de clientes dos quartos mais simples, fontes de
boa parte da renda da maioria dos moteéis. Além disso, a empresa viu a necessidade
de captar recursos para o andamento do projeto, fato que implica no pagamento de
juros, e que devera ser mais profundamente analisado no decorrer do trabalho.
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Quanto a andlise dos fatores externos, ndo haveria como considerar o projeto de
investimento se ndo se acreditasse no potencial do mercado porto-alegrense: ha
anos a cidade convive com motéis localizados dentro de sua zona urbana, fato que
contribuiu para profissionalizacdo do setor. Ha muito os empreendimentos deixaram
a beira de estrada ou locais da periferia urbana para ocuparem terrenos proximos a
residéncias, inseridos assim no dia-a-dia do cidaddo, o qual j& é um consumidor
exigente dos servicos moteleiros. Também os investimentos decorrentes da Copa
aguecem o0 mercado local, ao mesmo tempo em que melhorardo as condi¢cdes de

vida da cidade.

Apesar disso, deve-se estar atento a grande quantidade de concorrentes locais,
principalmente de pequenos motéis. Também deve se levar em conta a aparente
fragilidade do negocio: apesar de fornecer um retorno rapido pelo investimento, a
motelaria ainda n&do se constitui em um servico essencial, podendo ser mais

facilmente afetada com uma crise.

Figura 19: Andlise SWOT
FATORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES AMEACAS
Barreira alta de entrada a novos concorrentes  |Nao é um servigo essencial; pode ser mais
diretos; afetado por uma crise;
Perspectivas de investimentos em infra-estrutura|Negdcio limitado ao mercado local, no maximo
na cidade. até cidades proximas;

Grande numero de concorrentes.

FATORES INTERNOS

FORCAS FRAQUEZAS
Disponibilidade de localiza¢do adequada para o |Localiza¢do proxima a fortes concorrentes
empreendimento; diretos;
Empresa com know-how; Necessidade de captagéo de recursos de
terceiros.

Infra estrura prevista para as Uhs.

Fonte: Autor

» Objetivos e metas:
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O projeto Motel 21 nasce com o0 objetivo se tornar referencia, no que diz respeito a
sua estrutura como também a qualidade no atendimento aos clientes, permitindo a
empresa um aumento de participacdo no mercado. J& a as metas definidas para o
projeto procuram ser cautelosas, esperando assim refletir a falta de conhecimento

inicial do publico sobre o empreendimento.

Assim, a partir de dados da Grupo-7, se espera iniciar as opera¢cdes com um indice
de ocupacao diaria de uma hospedagem quarto, ou seja, aproximadamente 1.457
hospedagens por més; do quarto até o oitavo més de funcionamento, se pretende
elevar a média geral de ocupacdes para 1,5 hospedagens diarias, aproximadamente
2.159 hospedagens por més; até dezembro, deve ser consolidado o numero de
ocupacdes minima de 2 hospedagens diarias, correspondentes a aproximadamente

3.420 hospedagens por més.

No primeiro ano de funcionamento, a média de hospedagens diarias por UH ficaria
em 1,5, o que corresponde a aproximadamente 25.700 ocupac¢des. Para os demais
anos, foi previsto um aumento na média anual de 0,25 hospedagens dia, resultando
aproximadamente em 30.000 ocupac¢des no segundo ano (1,75), 34.000 ocupacdes
no terceiro (2,00), 38.500 ocupacgdes no quarto (2,25) e 42.000 ocupagdes no quinto
(2,50). A partir do sexto ano, foi mantida a média de hospedagens do quinto ano de

operacéo; dessa forma, o valor utilizado foi de aproximadamente 42.000 ocupacdes.

> Estratégia:

O objetivo da empresa em ampliar sua participacdo de mercado, oferecendo
servicos de alta qualidade com foco principalmente nas classes A e B, devera fazer
com que o motel adote um tarifario mais elevado, passando assim a imagem de um
estabelecimento mais sofisticado. Porém, para valorizar a relagdo com o cliente,
poderdo se oferecidos beneficios aqueles mais fiéis, por meio de um cartdo
fidelidade, possibilitando que a cada certo niumero de hospedagens, o cliente tenha
direito a uma hospedagem por conta do motel.
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O principal canal de comunicag¢do com os clientes sera feito via internet, através de
um site proprio para o estabelecimento. Dado o baixo custo envolvido e a
privacidade do ambiente on-line, sera possivel divulgar nesse espaco as
comodidades oferecidas no motel, seu tarifario, sua localizacdo, entre outras
informacdes. Além do site, poderdo ser feitos cadastros em Guias Especializados
(Guia do Motel, No Motel) ou ainda Guias Locais (Hagah). Além disso, de forma a
facilitar o acesso ao local, seréo utilizados outdoors e placas de sinalizagéo (placas
de esquina). Por fim, poderdo ser adotadas acbes em bares e casas noturnas da

cidade, a fim de divulgar o novo empreendimento.

» Plano de Acéo:

Visto que a previsdo de gastos sera elaborada a parte, se recomenda a execugao
das acdes de marketing de forma a acompanhar o orcamento de gastos previsto. Tal
recomendacdo € importante para evitar gastos excessivos, principalmente nos

primeiros meses de funcionamento, onde a receita devera ser baixa.

> Controle:

Alguns padrdes de desempenho deverdo ser analisados de forma a garantir o
cumprimento das metas estabelecidas e a qualidade dos servicos prestados,

conforme relacao a seguir:

|. Controle do nimero de ocupacdes diarias;

II. Avaliacdo mensal de desempenho da equipe;
[ll. Pesquisa do nivel de satisfacdo de clientes (trimestral);
IV. Controle estimado dos custos;

V. Faturamento projetado X realizado.

4.3. PLANO FINANCEIRO
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4.3.1. Projecéo de Receitas Operacionais

Na motelaria, ha duas fontes de receitas: o servico de hospedagem e o0s servi¢os
acessorios, incluidos ai a alimentagéo, bebidas e vendas de outros produtos, como
itens de sexy shop ou de higiene. A base para a analise de receitas totais é a
projecdo do faturamento com hospedagens, atraveés da aplicacdo das metas de

ocupacdes estabelecidas.

Para o calculo das receitas, foram feitos ajustes no método da capacidade instalada
utilizado pela hotelaria: um hotel vai basear sua ocupacéo em diarias, de forma que
cada quarto poderia ocupar apenas um cliente por dia. Na motelaria, o cliente
também pode optar pela diaria, porém esse ndo é o foco do servigo: a receita se
origina da grande rotatividade desses empreendimentos, resultado do aluguel por
curtos periodos (geralmente estabelecido um minimo de 3 horas), ou pernoites.
Assim, se optou em partir do numero de ocupacdes diarias esperadas para cada
UH, multiplicado pelo nimero de apartamentos e pelo periodo analisado, conforme
quadro a seguir:

Figura 20: Célculo da Receita com Hospedagens

N° DE OCUPACOES DIA 1,0 <
Hospedagem
Tarifario 3 horas
N° Aptos. ,Ocupacdes Més
ApartamentoLuxo 23 ‘ 570 23.956,80
Mini-suite 12 298 17.856,00
Suite Senior 04 99 7.440,00
Loft 05 124 11.036,00
LoftLuxo 01 25 2.604,00
Suite Master 02 50 6.398,40
Total 47 1166 69.291,20
N° de ocupagdes dia 1
N° Aptos. 23
Total de dias no més 31
Ocupagdes no Més 713
Ocupagdes no Més 713
% sobre Faturamento 80%
Ocupagdes no Més 570’
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Fonte: Autor

No exemplo anterior, a meta estabelecida foi de uma ocupacéo diaria em cada UH, e
foi aplicada ao tarifario referente a periodos de 3 horas. Porém, ainda faltaria medir
as ocupacodes por pernoites: dessa forma, para que o faturamento com hospedagens
totais no més refletisse realmente uma ocupacao diéria, foram definidas proporc¢des
para cada tarifario, a qual foi aplicada sobre o resultado:

Figura 21: % sobre o Faturamento com Hospedagens

Tarifario Base
Tipos Q3 Hadie gl Femored
Apartamento Luxo 23
Mini-suite 12
Suite Senior 04
80% - 6% 14%
Loft 05
Loft Luxo 01
Suite Master 02

Fonte: Autor

Dessa forma, ficou estabelecido que 80% das hospedagens sao por periodos de 3
horas; 14% das hospedagens sédo por Pernoites de sexta a domingo e 6% por
Pernoites entre segunda e quinta-feira. Essas propor¢gbes foram inicialmente
baseadas em dados da empresa Grupo-7, sendo que nado foi considerada nessa
analise a hora adicional, visto a dificuldade em se obter dados consistentes. Porém,
também podem ser analisadas do ponto de vista matematico: se considerarmos o
periodo de um dia, veremos que a capacidade com hospedagens de 3 horas é

quatro vezes maior que a capacidade com hospedagens de Pernoites:

Figura 22: Capacidade Diaria
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Tempo de Capacidade Diaria
Ocupacao Estimada

24 horas 1

12 horas 2

3 horas 8

Fonte: Autor

J& para a projecdo das demais receitas (denominadas Cardapio), foram utilizados,
indices que refletem a média historica de cada item sobre o faturamento total
mensal, em um empreendimento semelhante administrado pelos soécios. Ficou
concluido que as receitas originadas da venda de alimentos, bebidas e outros
produtos acessoérios correspondem aproximadamente a 12% da receita total. Cada

indice foi aplicado sobre o faturamento mensal com hospedagens:

Figura 23: indices de Receitas

Item indice
Café da Manha 0,192%
Lanches 0,343%
Refeicdes 1,777%
Aperitivos e Acompanhamentos 0,329%
Pizzas 0,437%
Bomboniére 1,234%
Bebidas 5,329%

Doses 0,129%
Espumantes 0,530%
Vinhos Nacionais 0,088%
Farmacia 0,024%
Perfumaria 0,162%
Sex Shop 1,230%

11,805%

Fonte: Autor

4.3.2. Projecéo de Custos e Despesas
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Entende-se que o0s custos variaveis estardo diretamente ligados ao numero de
hospedagens; porém, dada a dificuldade de se associar os gastos de cada item
diretamente aos niveis de ocupacado, optou-se pela elaboracdo de indices ligados
diretamente a receita, chegando assim a estimativa mensal de gastos variaveis. Por
fim, foi feita uma média de 2002 a 2008 com dados da Grupo - 7, gerando 0s

indices que foram aplicados na analise:

Figura 24: Custos Variaveis

MEDIA MENSAL

RECEITAS 2002

HOSPEDAGEM REC.MES 96.414

VENDA PROD. INTERNO 534

TOTAL INGRESSOS 96.948
DESPESAS indice

LUZ 4.389 0,04527

GAS 3.593  0,03706

RESULTADO 32.007

Fonte: Autor

O total desses gastos ficou em aproximadamente 17% da receita total, conforme

tabela a seguir:

Figura 25: indices de Custos

2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 || Média

DESPESAS Indice | Indice | Indice | Indice | Indice | Indice | Indice || indice
AGUA 0,01135] 0,01171 ] 0,01081] 0,01134| 0,01270 | 0,01208 | 0,01163 1,166%
LUz 0,04527 | 0,04755 | 0,05049 | 0,04548 | 0,04659 | 0,04271 | 0,04463 4,610%
GAS 0,03706 | 0,04233 | 0,03988 | 0,03845 | 0,03275 | 0,02491 | 0,03052 3,513%
MAT. LIMPEZA 0,01027 | 0,01331] 0,01022 | 0,01407 | 0,01127 | 0,00920 | 0,00907 1,106%
MAT. LAVANDERIA 0,01913 | 0,02145| 0,01857 ] 0,01880 | 0,01620 | 0,01663 | 0,02056 1,876%
MANUTENCAO 0,02607 | 0,03038 | 0,02742 | 0,02882 | 0,03185| 0,04003 | 0,04366 3,260%
HIGIENE/PRESERVATIVOS  0,01904 | 0,02046 | 0,01894 | 0,02059 | 0,01349 | 0,01488 | 0,01443 1,740%
17,27%

73



Fonte: Autor

Os itens descritos como variaveis sdo Agua, Luz, Gas, Material de Limpeza, Material
de Lavanderia, Manutencéo, Higiene/Preservativos, Mercadorias e Impostos. No
caso da agua, por exemplo, o consumo aumentara de acordo com o numero de
ocupacgOes devido a utilizacdo das duchas e hidromassagens; da mesma forma,
ocorre com o0 consumo da eletricidade e do géas (utilizado para aquecimento da
agua). O item de material de limpeza se refere aqueles produtos utilizados para
higiene dos quartos e das areas comuns; 0os materiais de lavanderia sédo utilizados
na lavagem de lencois e outros itens. A manutencdo é uma estimativa de gastos
com a prépria manutencdo das instalagdes, distribuido mensalmente; os itens de
higiene/preservativos séo referentes a compra de preservativos e de outros itens

usados na higiene pessoal.

Ha duas excecbes na metodologia utilizada para os custos variaveis: o calculo do
item Mercadorias (estimativa de custos dos produtos de oferecidos, como alimentos,
bebidas e itens de sexy shop) foi estimado em 50% da receita mensal com os itens
do Cardapio; e os Impostos, os quais foram calculados de acordo com os métodos

proprios (ver mais no item de Projecdo de Impostos).

Para o calculo dos custos fixos, optou-se por dois métodos de calculo diferentes: os
itens referentes aos gastos com mao de obra e seus devidos beneficios foram
calculados com base na andlise dos valores praticados no mercado e nas aliquotas
adotadas pelo governo. Os demais itens fixos sao estimativas calculadas com base
nas informagfes do Grupo-7 : Pro-Labore, Seguro, IPTU, Honoréarios, Propaganda,

Material de Expediente e Telefone.

4.3.3. Cargos, Saléarios, Encargos Sociais e Trabalh istas

O Instituto de Pesquisas Data Folha possui um banco de dados com a andlise de
Cargos e Salarios, apresentando o Menor Valor salarial praticado no mercado, o
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Maior Valor e a Média do mercado brasileiro. O quadro a seguir mostra os valores
em setembro de 20009:

Figura 26: Pesquisa de Cargos e Salarios

Data Folha - Instituto de Pesquisa
Valores de setembro/2009 pagos em outubro/2009, em Real.

Consulta de cargos e salarios

Supervisor Administrativo 1.442 10.178 3.398
Auxiliar Administrativo 600 4.339 1.247
Encarregado da Recepcao - - -

Governanta (hotelaria) 798 2.888 1.816

Encarregado de Copa - - -
Encarregado da Lavanderia - - -
Pintor manutencao 908 2.018 982

Recepcionistas 531 1.974 1.080
Arrumadeira (hotelaria) 799 1.068 843
Copeiro 530 1.448 825
Lavandeiros - - -
Faxineiro 505 1.210 681
Porteiro 505 2.072 943

Fonte: Instituto Data Folha de Pesquisa — Setembro de 2009

Nos casos em que ndo constam os valores, ndo foi possivel identificar cargos
semelhantes no banco de dados, como foi 0 caso do Encarregado de Recepcéo,
Encarregado de Copa, Encarregado de Lavanderia e dos Lavadeiros. Conforme o
Organograma elaborado, esse problema pode ser resolvido considerando o nivel
hierarquico semelhante existente em alguns cargos, de forma que cada nivel teria

niveis salariais semelhantes.

Quanto a equipe necessaria, foram elaborados trés momentos operacionais
distintos, denominados como o periodo de abertura (do primeiro ao terceiro més), o
periodo antes da consolidacao (do quarto ao nono més) e o periodo de quadro pleno
(do décimo ao décimo segundo més). Eles estdo diretamente relacionados as metas

de ocupacao estabelecidas, projetando gastos de acordo com o efetivo aumento de
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hospedagens mensais. Assim sera possivel trabalhar com uma estrutura enxuta,

diminuindo custos e aumentando o resultado.

A estimativa de encargos e demais despesas também foi prevista, sendo que 0s

pagamentos foram registrados no periodo em que gerou o direito, ou seja, quando

houve a prestacdo do servico. Dada a dificuldade em obter calculos precisos, foram

estimados trés itens com relacéo ao salario base: as Horas Extras (5%), o Adicional

Noturno (4%) e a Gorjeta, que apesar de ndo ser obrigatoria para o cliente, foi

prevista como em 2% sobre o salario base. Foi previsto também o gasto com Plano

de Saude para cada funcionario (cerca de R$ 25,00 mensais). Demais valores foram

ajustados em setembro de 2009.

Saléarios e Ordenados: valor bruto do salario de cada cargo.

Horas Extras: quando a jornada diaria de trabalho for acrescida de horas
suplementares, em numero ndo excedente a duas, sendo pago no minimo

50% além da hora base.

Adicionais: s&o previstos em lei ou em convengcdes coletivas, sendo
condicionados a situacdes especificas, como o Adicional Noturno (o
funcionario que trabalha no periodo da noite, das 22h &s 5h, tem direito a
20% sobre salario base), Adicional de Insalubridade (atividades que
exponham o empregado a agentes nocivos de saude, correspondendo no
minimo a 20% sobre o salario base) ou o Adicional de Periculosidade
(atividades que impliguem no contato direto com inflaméveis ou explosivos,

correspondendo a até 30% sobre o salario base).
Encargos Trabalhistas: prevé o pagamento de férias (1/12) e adicional (1/3) e

0 pagamento do 13° salario (1/12). O valor de base para o célculo desses

itens é o salario base mais itens variaveis, como adicionais ou horas extras.
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» Encargos Sociais: prevé o recolhimento obrigatério de 20% sobre a folha para
o INSS (Instituto Nacional do Seguro Social), de 8% para o FGTS (Fundo de
Garantia por Tempo de Servico), 5,8% para SESC/SESI/SENAC/SEBRAE e
1% referentes a Acidentes de Trabalho, todos determinados por legislacao
especifica.

» Qutros beneficios: prevé o pagamento de vale alimentacéo, vale transporte e

plano de saude.

4.3.4. Projecéo de Impostos

A forma adotada no calculo dos impostos devidos tentou ser a mais realista possivel:
ficou claro que a utilizacdo de indices ndo seria adequada, uma vez que os métodos
usuais utilizados para o célculo poderiam ser aplicados (a Unica excec¢édo foi para o
calculo do ICMS, imposto cobrado sobre os produtos alimenticios, ao qual foi
elaborada uma estimativa de gastos com base em outro empreendimento). Assim,

foram elaborados percentuais praticos a serem aplicados sobre o faturamento bruto.

Além dos tributos previstos na legislagdo tributdria que incidem sobre o seu
faturamento, como PIS, COFINS e ISS, comuns a toda empresa prestadora de
servico, ha ainda impostos e contribui¢cdes incidentes sobre o Lucro. Para esse fim,
as empresas podem optar por umas das duas modalidades previstas na Lei, ou seja,
Lucro Presumido ou Lucro Real. Em virtude de alguns dos socios ja atuarem em

outros negdcios, o regime tributario proposto inicialmente sera o Lucro Presumido .

A expressao Lucro Presumido representa uma modalidade de apuracdo de apenas
dois tributos: Imposto de Renda — Pessoa Juridica (IRPJ) e Contribuicdo Social
sobre o Lucro Liquido (CSLL), pagos trimestralmente (periodos de apuracdo
trimestrais, encerrados em 31 de marco, 30 de junho, 30 de setembro e 31 de
dezembro de cada ano-calendario). As aliquotas dos tributos sédo aplicadas sobre
um lucro que se presume, que constitui a base de calculo do IRPJ e da CSLL. Para
as empresas de prestacao de servi¢cos, de modo geral, a base de calculo do Lucro
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Presumido é de 32% do faturamento mensal; ja para a receita resultante da venda

de produtos (Cardapio), a base de célculo € de 8%:

* IRPJ (Imposto de Renda - Pessoa Juridica):

Receita com Hospedagens
Base: 32% do faturamento mensal:
Aliquotas: 15% para faturamento trimestral até R$ 187.500,00;

10% sobre o faturamento trimestral superior a R$ 187.500,00;

Receita com Venda de Produtos
Base: 8% do faturamento mensal:
Aliquotas: 15% para faturamento trimestral até R$ 60.000,00;

10% sobre o faturamento trimestral superior a R$ 60.000,00;

Tais aliquotas séo aplicaveis sobre a base de calculo presumida de 32%. Portanto,
15% X 32% é igual a 4,8% do Faturamento mensal, e 15% X 8% ¢€ igual a 1,2% do
Faturamento mensal. Para o calculo do excedente, aplica-se a aliquota de 10%
sobre o faturamento total excedente; assim, mesmo que a venda de produtos néo

ultrapasse o valor excedente, ela devera ser considerada.
* CSLL (Contribuicdo Social sobre o Lucro Liquido):
Receita com Hospedagens
Base: 32% do faturamento mensal;
Aliguotas: 9% sobre qualquer valor de faturamento.
Receita com Venda de Produtos

Base: 12% do faturamento mensal:

Aliguotas: 9% sobre qualquer valor de faturamento.
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Tais aliquotas séo aplicaveis sobre sua respectiva base de célculo: 9% X 32% é
igual a 2,88% do Faturamento mensal com hospedagens, e 9% X 12% é igual a
1,08% do Faturamento mensal com Venda de Produtos (Cardapio).

e PIS e COFINS (Programa de Integracdo Social e Contribuicdo para o

Financiamento da Seguridade Social):

As aliquotas sao, respectivamente, de 0,65% e 3,0% sobre a base de célculo
(faturamento bruto total, ou seja, hospedagem mais vendas).

* ICMS (Imposto sobre Circulacido de Mercadorias e Prestacdo de Servigos):

Dada a dificuldade em apurar o valor total a ser pago, foi elaborada uma estimativa

de gastos, em torno de R$ 1.000,00 mensal.

4.3.5. Elaboracéo do tarifario

Como ja foi abordado, o Motel 21 procurar atender principalmente a uma clientela
com maior poder aquisitivo; nesse sentido, poderd praticar precos mais elevados,
nao apenas pelo alto custo envolvido para a operacionalizacdo do empreendimento,

mas também para passar a imagem de um estabelecimento de qualidade superior.

Ao mesmo tempo, deve-se levar em conta o papel democratizador dos motéis, no
sentido de haver acomodacdes que possam atender os mais variados tipos de
clientes (desde aqueles com menor poder aquisitivo até aqueles com maior poder
aquisitivo). Os apartamentos mais simples sdo a maior fonte de faturamento com

hospedagens, e por isso, deve ter um prego competitivo.

Figura 27: Principal Concorrente
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Média 3

Tipo de Quarto NdeUhs GH S P % 3 Horas
horas
Suite Master 4 X| X 5% 75,00
Luxo sem Garagem 10 13% 35,00
24 Suite Luxo 15 X| X 19% 52,50 60,00
Luxo 50 X 63% 40,00

Fonte: Autor

Partindo assim da idéia de um servico de qualidade, porém com precos ainda
competitivos, se utilizou como base o tarifario do principal concorrente, onde o
apartamento Luxo, com garagem, custaria R$ 40,00 por trés horas de hospedagem.
O mesmo periodo em um apartamento equivalente do Motel 21 foi definido em R$
42,00. Os demais quartos seguem a mesma linha de raciocinio, sendo por fim

definidos pela empresa Grupo-7 os valores abaixo:

Figura 28: Tarifario Motel 21

Tarifario Base Motel 21

Pernoite Pernoite 62

Tipos NdeUhs % Mobilia G H S P 3h 93 5 52 a dom.
Apartamento Luxo 23 49% Basica X 42,00 68,00 88,00
Mini-suite 12 26% Basica X X 60,00 84,00 115,00
Suite Senior 04 9% Basica X X 75,00 108,00 148,00
Loft 05 1% Loft X X 89,00 127,00 174,00
Loft Luxo 01 2% Loft X X X 105,00 149,00 205,00
Suite Master 02 4% Lot X X X 129,00 175,00 225,00

Fonte: Autor

4.3.6. Projecéo de Resultados

A partir das estimativas de receitas e despesas, foi elaborado um fluxo de caixa
operacional detalhado do primeiro ano de funcionamento, com o0 objetivo de
demonstrar com clareza o método utilizado. Com esse fluxo de caixa, foi possivel
verificar que os gastos com Impostos respondem a aproximadamente 18% da
receita anual, que os custos variaveis, incluindo os gastos com Mercadorias e
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desconsiderando os Impostos, € de 23% sobre a receita anual, e que a média de

hospedagens no primeiro ano é de 1,5 ocupag¢fes diarias por quarto.

Para 0os nove anos seguintes, foram feitos calculos anuais, a partir da comparacao
com os resultados obtidos no primeiro ano de funcionamento e das metas de
ocupacdes anuais estabelecidas. Foi ainda considerado um aumento de 2% nos
custos fixos até o quinto ano de operacéo. O fluxo se baseia no Regime de Caixa, e
desconsidera a depreciacéo, visto a inviabilidade de uso no recolhimento do IRPJ

com base no lucro presumido.

4.3.7. Projecdo de Investimentos

Para a definicdo do montante de investimentos, foram feitas estimativas para itens

pré-operacionais, fixos e de capital de giro, conforme dados da Grupo-7:

* Investimentos Pré — Operacionais:

Obras Civis — R$ 4.050.000,00 / 65% do investimento total;
Terreno — R$ 769.993,00 / 12% do investimento total.

* Investimentos Fixos:
Mobiliario — R$ 940.000,00 / 15% do investimento total;
Areas de Equipamentos — R$ 320.000,00 / 5% do investimento total;
Lavanderia — R$ 150.000,00 / 2% do investimento total.
Nesses valores ja estdo incluidas a taxa de remuneracdo dos profissionais, 0s
valores da mao de obra envolvida, e demais gastos para compra, instalacdo ou

construcao.

» Capital de Giro:
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A estimativa sera feita com base nos resultados do fluxo de caixa, de forma a quitar
eventuais obrigacdes no periodo determinado para pagamento.

4.3.8. Fontes de Capital

As fontes de capital préprio, representadas pelo capital social da empresa, seguem a

seqguir:

Capital Social - R$ 3.352.000,00
Capital Integralizado — R$ 2.240.000,00
Capital a Integralizar — R$ 1.112.000,00

Visto o alto investimento necesséario para o inicio da operacionalizagdo do motel,
optou-se que, para a execucao das obras e compra de equipamentos, sera adquirido
financiamento junto a Caixa Econdmica Federal. Seguem a seguir as condicdes
oferecidas, segundo o0 Simulador de Habitacdo Caixa, em 07/12/2009

(www.caixa.gov.br):

Figura 29: Simulador de Habitacdo - CEF

A simulador Habitago Caixa - Microsoft Internet Explorer

» | x B om
Arguivo Endaregu:@‘} hittp:/fwwwa, caixa. gov br fsiopinternet/simulaCperacacInternet. do?method =inic | » || Q R > | ,ﬂ ,g] () l?

CAIX

SIMULADOR HABITAGAO

Imdvel Comercial - Empresa Valor do Imdvel: RS 2.000.000,00

Construgio Renda Bruta: RS
Pessoa Juridica Data de Nascimento:
Cidade: PORTO ALEGRE-RSPossul imovel neste

municipio

Carta de Crédito SBPE - Pessoa Juridica

Prazo Sisterna de Cota maxima
Valor do Imavel i T i %
Maximo Amortizagio financiamento
R$ 3.000.000,00 120 meses SACJ_J.}_:T-' 80%
Valor de entrada Prazo desejavel i
R$ 600.000,00 60 meses T

Valor do financiamento
R$ 2.400.000,00

1° Prestagio  luros Nominais Juros Efetivos

L CET_PLANILHA |
RS 65.808,64 12,7303 % a.2.+ TR 13,5000 % a.a. + TR st al LIS

Condigio especial para opgéo de débito em conta corrente

1° Prestagdo  luros Nominals Juros Efefivos

L CET_FPLANILHA __J
RS 6401632 122842% aa. + TR 13,0000% a0 + TR SRS LUL LS

T

® Internet

"B < W ey
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Valor do Financiamento: R$ 3.000.000,00
Entrada: R$ 600.000,00

Juros: 12,2842% a.a.

Prazo: 60 meses

Custo Efetivo Total: 13,00%

4.3.9. Projecéo do Fluxo de Caixa do Investimento

A consolidacao do fluxo de caixa do investimento implica na projecdo das receitas e
despesas operacionais, e do préprio investimento total. Porém, devemos considerar
que, pela empresa optar por financiar parte do valor da obra, devera ser feita uma
analise especifica a fim de verificar o impacto dessa decisdo sobre o projeto de
investimento. A andlise serd feita considerando uma projecdo de dez anos de
operacOes e, em ambas 0s casos (com ou sem financiamento), fora relacionado o
total de ocupacdes mensais e a taxa de ocupacdo mensal estimada, obtidas com

base no mesmo método utilizado para o calculo das receitas com hospedagens:

Figura 30: Célculo Capacidade Instalada

Considerando:
47 UHs
720 horas mensais
33.840 horas mensais para hospedagens

Aplicando a proporcéo:

Horas Periodo de N de
Hospedagem Hospedagen
27.072 3 horas 9.024
4,738 Pernoite Sex. a Dom. 1.579
2.030 Pernoite Seg. a Qui. 677
Total 11.280

Tempo perdido estimado para
limpeza da UH = 20 min. 33%
Capacidade Mensal Estimada: 7.500

Fonte: Autor
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4.3.10. Andlise do Investimento

A partir das duas projecdes do fluxo de caixa do investimento; a primeira,
considerando apenas o0 projeto de investimento (coluna Projeto), e a segunda,
considerando o projeto financiado (Projeto Financiado), e utilizando uma taxa

minima de atratividade de 22%, foram obtidos os seguintes resultados:

Figura 31: Analise Financeira

Projeto
Financiado
Taxa Minima de Atratividade 22% 22%

VPL| R$ (2.639.527) R$ 360.473
TIR 9,44% 24,83%
PAYBACK|Entre 6 e 7 anos |Entre 4 e 5 anos

Projeto

Fonte: Autor

Observa-se que, na primeira situacdo, onde a Grupo-7 utilizaria apenas capital
proprio (coluna Projeto), tanto o VPL quanto a TIR apresentam resultados
desfavoraveis ao projeto de investimento; ja na situacdo seguinte, onde parte do
investimento fora financiado, verifica-se o resultado positivo do VPL e uma TIR
acima da Taxa Minima de Atratividade. Além disso, o periodo de Payback de 6 a 7

anos sem o financiamento, diminui para 4 a 5 anos com o financiamento.

Entende-se que a taxa a ser adotada € aquela que leva em conta o risco do negocio
e que ao mesmo tempo reflita o retorno exigido sobre o investimento, o qual é
resultado da combinagcdo entre o capital proprio e o capital de terceiros. Assim, a
escolha da Taxa Minima de Atratividade deve refletir tanto a expectativa de retorno
dos investidores quanto os custos de capital associados ao projeto. Através do
calculo da relacdo entre o investimento total e as parcelas de investimento
correspondentes a capital proprio e de terceiros, foi possivel elaborar uma estimativa
de uma taxa dita ideal, que proporcionaria a remuneracédo estimada sobre a parcela

de capital investido e acima do custo de capital financiado:
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(Investimento * TMA) = (Capital Social * Taxa de Retorno) + (Financiamento * Custo de Capital)
(6.229.993. * TMA) = (3.352.000 * 0,30) + (3.000.000 * 0,13)

TMA =0,22 = 22%

A partir dos célculos realizados, considerando o custo efetivo de capital de 13% e a
taxa de retorno de 30% requerida pela empresa sobre o capital préprio, a Taxa
Minima de Atratividade — TMA resultante ficou em 22%.
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5. CONSIDERACOES FINAIS

O estudo de viabilidade econdmico-financeira foi realizado com o objetivo de
analisar um projeto de investimento para a empresa Grupo-7, o qual consiste na
implantacdo de um novo empreendimento moteleiro em Porto Alegre. O trabalho foi
estruturado de forma a contemplar a analise de questbes referentes tanto a
elaboracdo do projeto fisico e de questbes ligadas a operacionalizacdo do
empreendimento, quanto a andlise detalhada de todos os custos envolvidos. O

objetivo era que sua aplicabilidade estivesse a mais proxima possivel da realidade.

Assim, para a analise de viabilidade do Motel 21, partiu-se inicialmente da idéia de
gue o motel é semelhante ao hotel, na medida em que, apesar de oferecerem
servicos diferenciados, ambos se constituem em meios de hospedagem. A partir dai,
foi possivel verificar os principais pontos a serem considerados em um projeto
hoteleiro, e apos, ressaltar as particularidades dos estabelecimentos moteleiros.
Essa analise foi muito importante para demonstrar com clareza informacdes
pertinentes a elaboracdo e compreenséao do projeto, definindo a relacéo de setores e
areas e mostrando sua importancia para o todo. Nesse sentido, esse trabalho serve
como um guia simplificado para todos aqueles interessados na motelaria sejam eles
estudantes, professores, pesquisadores ou até mesmo investidores, nao se
constituindo, porém, em um material definitivo, na medida em que varios assuntos

abordados mereceriam estudos mais aprofundados, visto a riqueza de conteudo.

Apés a andlise do projeto fisico e de questdes ligadas a operacionalizagdo do
empreendimento, partiu-se para a analise do mercado moteleiro de Porto Alegre.
Aqui estd uma das limitacbes encontradas para realizacédo deste trabalho, devido a
falta de informacdes no que diz respeito principalmente a taxa de ocupacédo, aos
clientes, e de itens importantissimos como Ilimpeza e seguranca dos
estabelecimentos. Com essas informacgdes seria possivel realizar uma comparacéo
mais detalhada entre os motéis, verificando qual o mercado alvo de cada um, e

como sdo avaliados seus servigcos. Recomenda-se aqueles que pretendam realizar
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trabalhos sobre a motelaria que, se possivel, realizem pesquisas mais
aprofundadas, buscando maiores caracteristicas dos estabelecimentos e do préprio
mercado. Cabe salientar que todas as projecdes foram elaboradas de acordo com
informacdes, metas e objetivos estabelecidos para o projeto pela empresa Grupo-7,
aproveitando assim a experiéncia e 0 conhecimento de seus sécios a respeito do

mercado.

Pelo ponto de vista econdmico-financeiro, as analises de fluxos de caixa projetados
indicaram um alto investimento inicial, como ja era esperado, porém acompanhado
da necessidade de captacdo de recursos para obtencdo de resultados satisfatorios.
Para uma analise mais aprofundada, deve-se verificar 0 que leva esse investimento
a ter um VPL positivo; um principio basico da economia, apresentado por Stephen
Ross, é o de que investimentos com VPL positivo sdo raros em ambientes altamente
competitivos; se ndo pudermos articular nenhuma razdo econémica plausivel que
explique por que encontramos uma oportunidade especial, devemos considerar com

certa desconfianca a conclusdo de que nosso projeto tenha um VPL positivo.

Toda a analise do Motel 21 procurou demonstrar a qualidade do projeto elaborado,
o qual foi pensado para oferecer conforto, seguranca e privacidade a todos seus
clientes. Na sua concepcdo, sempre houve o desejo de que o0 mercado
reconhecesse este empreendimento ndo como mais um motel, mas sim como um
motel referéncia no mercado. A segmentacdo adotada procura diferenciar o
estabelecimento de seus principais concorrentes: entre alguns itens que
demonstram essa caracteristica do projeto, esta a existéncia de garagem individual
para praticamente todos os quartos, a utilizacdo de hidromassagem na maioria dos
quartos, o corredor de servigos, a utilizagdo de cameras para monitoramento das
areas de circulagdo, a localizagdo privilegiada, o numero de UHSs, entre outros. A
idéia € apostar na qualidade do projeto e do servico para consolidar o
empreendimento no mercado. Essa consolidacdo permitiria atingir as metas de
ocupacdo propostas, refletindo diretamente nas estimativas de custos e de
resultados obtidos. Porém, a empresa deve avaliar cuidadosamente a reacado dos
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concorrentes ao empreendimento, visto a grande concorréncia do mercado, para

gue se possam alcancar os objetivos propostos.

Por fim, espero que este trabalho de conclusdo de curso ainda possa servir como
base para todos aqueles que queiram aprofundar e aperfeicoar as analises
realizadas, e tenha esclarecido, mesmo que brevemente, sobre a historia e as
caracteristicas da motelaria, despertando o interesse daqueles que pouco sabem

sobre o assunto.
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Apéndice 1. Fluxo de Caixa Operacional — Ano 1

R 0 0 0 75 75 75 75 75 8 8 s 70
TOTAL DE OCUPAGOES MES 1457 1316 1440 200 2159 290 2159 2159 2508 2591 2647 279
RECEITATOTAL jan fev mar abr mai jun jul ago out nov dez
RS 112.866,24 RS 101.943,70 RS 112.866,24 RS 163.838,00 RS 169.299,36 RS 163.638,09 RS 169.299,36 RS 169.299,36 R$ 196.605.71 R$ 20315923 R$ 20752825 R$ 22573248
Hospedagem
Tarfério 3 horas Ocupagdes Més Ocupagdes Més Ocupagdes Més. Ocupages Més Ocupages Més Ocupagdes Més Ocupagdes Més Ocupagdes Més Ocupages Més Ocupagdes Més Ocupagdes Més
NeAptos. Ocupages Més
ApartamentoLwo 23 510 2295680 515 2163840 570 2295680 a8 77600 856 3593520 8 3477600 85 393520 86 3593520 9% 4173120 1027 01224 1049 404960 1141 4791360
Minisue 12 28 17.856,00 29 16.128,00 28 17.856,00 a2 2592000 446 2678400 432 2592000 46 278400 a6 2678400 518 3110400 5% 214080 547 262,00 5% 3571200
Suite Senior 04 9 744000 % 672000 9 7.440,00 144 1080000 149 1116000 144 10800,00 149 11.160,00 149 11.160,00 3 1296000 179 1339200 182 13680,00 198 1488000
Loft 05 124 11.036,00 112 9.968,00 124 103600 180 1602000 186 1655400 180 16020,00 186 1655400 186 1655400 216 1922400 23 1986480 28 229200 2u8 207200
Lofttwo 01 2 260400 2 235200 2 260400 % 376000 K 390600 % 378000 7 390600 Kl 390600 il 453600 %5 468720 % 478800 50 520800
Sute Master 02 50 639840 45 577920 50 639840 7 928800 74 959760 7 9288,00 7 959760 74 959760 8 1114560 8 517,12 91 1176480 99 1279680
Total 47 1165 69.291,20 1053 62.585,60 1165 6929120 1692 100.584,00 1748 103.936,80 1692 10058400 1748 103.936,80 1748 103.936,80 230 120.70080 2008 12472416 2143 127.406,40 23 138.56240
Tarifério Pemaite 2*a 5*
NoAplos. Ocupagdes Més
Apartamento Luxo ) 290904 ® 262752 @ 200004 ] 422280 6 436356 & 422280 6 436356 o 43635 75 506736 I 52327 ™ 534888 8 561808
Minisute 12 2 187488 2 169344 2 187488 @ 272160 k] 28123 2 272160 k) 28123 k] 28123 39 326592 @ 337478 4 3441% 4 374976
Sute Serior 04 7 80352 7 72576 7 80352 1 116640 1 120528 1 116640 kel 120528 1 120528 3 139968 3 1.44634 “ e 15 160704
Lt 05 9 1.181,10 8 1.066.80 9 118110 1 171450 1 177165 1 171450 14 177165 1 177165 1 205740 7 212598 i 247170 19 236220
Loftlwo 01 2 271,14 2 2032 2 277,14 3 0230 3 41571 3 40230 3 41571 3 41571 3 #8276 3 49885 3 509,58 4 554,28
Suite Master 02 4 651,00 3 588,00 4 651,00 5 %500 3 976,50 5 %500 6 976,50 3 97650 3 113400 7 117180 7 119700 7 130200
Total 47 1 7.696,68 ] 695184 1 7.696,68 127 117260 131 154502 121 117260 131 154502 131 154502 152 1340712 157 1385402 161 1415196 175 1539336
Tarifio Pernoite 6* aDom.
NoAptos. Ocupages Més
ApartamentoLwo 23 100 878416 0 793408 100 878416 145 1275120 150 1347624 145 1275120 150 1317624 150 1347624 1 1530144 180 1581149 184 1615152 20 1756832
Minisue 12 52 598920 a 540960 5 598920 7 869400 ™ 896380 7 869400 7 898380 ™ 896380 91 1063280 % 1078056 % 101240 104 197840
Suite Senior 04 " 256928 ® 232084 " 256928 2 372960 % 385392 2 372960 2% 385392 % 38539 30 447552 31 462470 » 472416 3 513856
Loft 05 2 377580 2 341040 2 377580 @ 548100 ) 566370 » 548100 3 566370 ) 566370 3 657720 » 679,44 @ 694260 2 755160
Lofttwo 01 4 889,70 4 80360 4 88970 3 129150 7 133455 6 129150 7 13455 7 13455 8 154980 8 160146 8 163590 9 177940
Sute Master 02 9 1.95300 8 176400 9 195300 13 283500 3 292950 3 283500 13 292950 3 292950 15 3402,00 ® 351540 1 359100 7 390600
Total 47 4 22961,14 184 264232 186 22961,14 n 378230 20 3594171 m 3478230 20 3594171 20 35.941,71 2 473876 3% 313005 u3 4.057,58 7 19228
Cardpio
Café da Manha 19354 17481 19354 2085 20031 26095 20031 2031 7,14 8,37 35587 38708
Lanches 6,14 31264 46,14 0246 51921 50246 51921 51921 80295 62305 63645 69227
Refegoes 179411 162049 179411 260436 2691,17 260436 269,17 2691,17 312523 322840 329885 356823
Apertves e Acompanhamentos 32,19 0, 32219 8221 49829 48221 49829 49829 57865 59794 61080 6438
Pizzas o 398,72 a4 8080 662,16 64080 662,16 6216 768,96 79459 81163 88288
Bomboniére 1.2055 112502 124555 180807 186833 180807 186833 186833 216968 22200 229022 249,11
Bebidas 537976 485914 537976 780933 805964 78093 806954 805964 947119 968356 99181 1075951
Doses 13072 118,07 13072 189,76 196,09 18976 196,09 196,09 27171 23530 203 %145
53487 831 5487 77643 80231 77643 80231 80231 %172 %6277 %348 106975
Vinhos Nacionis 88,99 8038 899 129,18 13349 12918 13349 13349 165,02 160,18 16363 7798
Famaca 230 2195 230 3528 3645 3528 3645 3645 233 374 468 4850
Perumaria 16401 148,14 16401 2808 2602 2808 2602 2602 2570 20522 0157 2802
SexShop 126158 112143 124158 180230 186238 180230 186238 186238 216276 22385 228291 248317
Total 19172 1076394 117,22 1729919 1787583 1729919 1787583 1787588 275903 2145100 2191231 283444
CUSTO TOTAL Tan Tev mar abr mai Tun Tul ago set out nov dez
RS 87.507,07 RS 84.246,74 RS 114.549,57 RS 108.940,14 RS 110.615,30 R$ 152.918,09 RS 110.615,30 RS 110.615,30 RS 16381353 R$ 12282151 RS 124.161,64 RS 187.746,59
Custos Fixos
Salério Base + Adcionais 17.90040 1790040 1790040 2063425 2063425 2063425 26425 206425 2063425 201943 201943 201943
Encargos Trabakistas 348063 346063 346083 401222 401222 401222 401222 401222 401222 447600 447600 447600
Encargos Sociais 744060 744060 744060 857697 857697 857697 857697 857697 857697 956841 9.568.41 956841
Oulros Beneficios 620540 620540 620540 751180 751180 75180 751180 751180 751180 849150 849160 849150
P16 - Labore 400,00 400000 400000 400000 400000 400,00 400000 400000 400000 400000 400000 400000
Sequro 3000 35000 35000 35000 35000 35000 35000 35000 35000 35000 35000 35000
1PTU 200000 200000 200000 200000 200000 200000 200000 200000 200000 200000 200000 200000
Honorérios 120000 120000 120000 120000 120000 120000 120000 120000 120000 120000 120000 120000
opaga 800,00 800000 800000 800000 800000 800,00 800000 800000 500000 500000 500000 500000
Mat, Expediente 5000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000
Telefone 90000 20000 90000 20000 90000 90000 90000 0000 0000 90000 0000 %0000
Total 197,03 5197703 5197703 5768524 5768524 5768524 5768526 57.68524 5468524 5950544 59.505,04 5950544
Custos Variévels
Agua 131605 118869 131605 191040 197408 191040 197408 197408 22948 236890 241984 268211
Lz 520348 469991 520348 755343 780522 755343 780522 780522 9064,12 936626 956768 1040695
Gas 39648 3581,18 396488 575547 594732 575547 594732 5473 690657 71379 729021 792976
Mat Limpeza 12482 112746 124825 181200 187240 181200 187240 187240 217440 224687 229,19 249653
Mat. Lavanderia 211775 191281 211775 3074,16 317663 3074,16 317663 317663 366899 38119 389393 423550
Manutengao 367980 332369 367980 534164 551969 530164 551969 551969 640997 662363 676,08 735959
Higiene | Preservativos 1.964,14 177406 1.964,14 285,17 204621 285,17 204621 204621 342140 353545 361148 392828
orias 595861 538197 595861 864960 893792 864960 893792 89379 1037951 1072550 1098615 191722
Sub-Total 2545297 298978 2545297 36.94786 3817946 3694786 817946 3817946 433744 4581535 4680063 50.90594
Impostos 10.167,07 92799 371195 1430704 1475060 5828499 1475060 1475060 6479085 1750072 1785558 7733521
Total 3562004 226971 6257254 512590 52930,06 9523285 5293006 52930,06 109.128,29 6331607 6465620 128.241,15




Apéndice 2: Cargos e Salarios — Ano 1

Cargos e Salarios

Cargo Salario Base
Encarregado Operacional 2.500,00
Assistente Administrativo 900,00
Encarregado da Recepcgéo 798,00
Governanta 798,00
Encarregado de Copa 798,00
Encarregado da Lavanderia 798,00
Manutengéo 798,00
Recepcionistas 560,00
Camareiras 525,00
Copeiras 525,00
Lavadeiros 525,00
Faxineiras 525,00
Porteiro 525,00
Totais 10.575,00

Quadro Inicial

Total de

N° de Funcionarios

01
01
01
01
01
01
01
04
04
01
01
00
02

19

Salarios

2.500,00
900,00
798,00
798,00
798,00
798,00
798,00

2.240,00

2.100,00
525,00
525,00

1.050,00
13.830,00

Quadro Intermediario

N° de Funcionarios Total de Salarios

01 2.500,00
01 900,00
01 798,00
01 798,00
01 798,00
01 798,00
01 798,00
05 2.800,00
05 2.625,00
01 525,00
02 1.050,00
01 525,00
02 1.050,00
23 15.965,00

Quadro Pleno

N° de Total de

Funcionarios Salarios
01 2.500,00
01 900,00
01 798,00
01 798,00
01 798,00
01 798,00
02 1.596,00
05 2.800,00
05 2.625,00
02 1.050,00
02 1.050,00
02 1.050,00
02 1.050,00
26 17.813,00




Adicionais - Quadro Inicial

Adicionais - Quadro Intermediario

G Estimativa de Periculosidade Insalubridade Total G Estimativa de Periculosidade Insalubridade Total
Gorjeta 2% 30% 20% Gorjeta 2% 30% 20%
Encarregado Operacional 50,00 X 500,00 550,00 [|Encarregado Operacional 50,00 X 500,00 550,00
Assistente Administrativo X X 180,00 X Assistente Administrativo X X 180,00 X
Encarregado da Recepgéo 15,96 X 159,60 175,56 [|Encarregado da Recepgéo 15,96 X 159,60 175,56
Governanta 15,96 X 159,60 175,56 ||Governanta 15,96 X 159,60 175,56
Encarregado de Copa 15,96 X 159,60 175,56 |Encarregado de Copa 15,96 X 159,60 175,56
Encarregado da Lavanderia 15,96 239,40 X 255,36 [|Encarregado da Lavanderia 15,96 239,40 X 255,36
Manutengéo 15,96 239,40 X 255,36 [|Manutengéo 15,96 239,40 X 255,36
Recepcionistas 44,80 X 448,00 492,80 [|Recepcionistas 56,00 X 560,00 616,00
Camareiras 42,00 X 420,00 462,00 |Camareiras 52,50 X 525,00 577,50
Copeiras 10,50 X 105,00 115,50 |Copeiras 10,50 X 105,00 115,50
Lavandeiros 10,50 157,50 X 168,00 ||Lavandeiros 21,00 315,00 X 336,00
Faxineiras X X - X Faxineiras X X 105,00 X
Porteiro X 315,00 X X Porteiro X 315,00 X X
Totais 237,60 636,30 2.131,80 2.825,70 || Totais 269,80 793,80 2.453,80 3.232,40
Adicionais - Quadro Pleno
B Estimativa de Periculosidade Insalubridade Total
Gorjeta 2% 30% 20%
Encarregado Operacional 50,00 X 500,00 550,00
Assistente Administrativo X X 180,00 X
Encarregado da Recepcéo 15,96 X 159,60 175,56
Governanta 15,96 X 159,60 175,56
Encarregado de Copa 15,96 X 159,60 175,56
Encarregado da Lavanderia 15,96 239,40 X 255,36
Manutengéo 31,92 478,80 X 510,72
Recepcionistas 56,00 X 560,00 616,00
Camareiras 52,50 X 525,00 577,50
Copeiras 21,00 X 210,00 231,00
Lavandeiros 21,00 315,00 X 336,00
Faxineiras X X 210,00 X
Porteiro X 315,00 X X
Totais 296,26 1.033,20 2.663,80 3.603,26




Encargos Sociais e Trabalhistas

Quadro Inicial Quadro Intermediario Quadro Pleno
Total Salarios Base 13.830,00 15.965,00 17.813,00
Estimativa de Horas Extras 5% 691,50 798,25 890,65
Estimativa Adicional Noturno 4% 553,20 638,60 712,52
Adicionais 2.825,70 407040 ] 3.232,40 4.669,25| 3.603,26 5.206,43
Total 17.900,40 20.634,25 23.019,43
Encargos
Férias 1/12 avos 1.491,70 1.719,52 1.918,29
1/3 de Férias 497,23 573,17 639,43
13° Salario 1/12 avos 1.491,70 3.480,63| 1.719,52 4012221 1.918,29 4.476,00
Total 21.381,03 24.646,47 27.495,43
Encargos Sociais
INSS 20,00 % 4.276,21 4.929,29 5.499,09
FGTS 8,00 % 1.710,48 1.971,72 2.199,63
SESC/SENAC 580 % 1.240,10 1.429,49 1.594,73
ACIDENTE DE TRABALHO 1,00 % 213,81 7.440,60 246,46 8.576,97 274,95 9.568,41
Outros Beneficios
Vale Alimentagdo ~ R$ 7,00 26 dias 182,00 182,00 182,00
Vale Transporte ~ R$ 4,60 26 dias 119,60 119,60 119,60
Plano de Saude R$25,00 mensal 25,00 25,00 25,00
N° de Funcionarios 19 6.205,40 23 7.511,80 26 8.491,60
Total 35.027,03 40.735,24 45.555,44
Total da Folha de Pagamento 35.027,03 40.735,24 45.555,44




Apéndice 3: Projecdo de Impostos — Ano 1

Receita com Hospedagens 100.949,02 91.179,76 100.949,02 146.538,90 151.423,53 146.538,90 151.423,53 151.423,53 175.846,68 181.708,24 185.615,94 201.898,04
Faturamento Trimestral 293.077,80 444 501,33 478.693,74 569.222,22
Limite Presumido (187.500,00) (187.500,00) (187.500,00) (187.500,00)
Excedente 105.577,80 257.001,33 291.193,74 381.722,22

IRPJ  Aliquota 4,8% 14.067,73 21.336,06 22.977,30 27.322,67
CSLL  Aliquota 2,88% 8.440,64 12.801,64 13.786,38 16.393,60
Ajuste Trimestral 3.655,28 8.643,84 9.770,29 12.752,69
Impostos sobre Hosp. Total 26.163,65 42.781,54 46.533,96 56.468,96
Receita com Vendas 11.917,22 10.763,94 11.917,22 17.299,19 17.875,83 17.299,19 17.875,83 17.875,83 20.759,03 21.451,00 21.912,31 23.834,44
Faturamento Trimestral 34.598,38 52.474,21 56.510,69 67.197,75

IRPJ  Aliquota 1,2% 415,18 629,69 678,13 806,37
CSLL  Aliquota 1,08% 373,66 566,72 610,32 725,74
ICMS 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
Impostos sobre Serv. Total 1.000,00 1.000,00 1.788,84 1.000,00 1.000,00 2.196,41 1.000,00 1.000,00 2.288,44 1.000,00 1.000,00 2.532,11

Outras Obrigagoes

Cofins  Aliquota 3% (s/ Fat. Total) 3.385,99 3.058,31 3.385,99 4.915,14 5.078,98 4.915,14 5.078,98 5.078,98 5.898,17 6.094,78 6.225,85 6.771,97
PIS  Aliquota 0,65% (s/ Fat. Total) 733,63 662,63 733,63 1.064,95 1.100,45 1.064,95 1.100,45 1.100,45 1.277,94 1.320,54 1.348,93 1.467,26
ISSQN  Aliquota 5% (s/ Fat. Serv.) 5.047,45 4.558,99 5.047,45 7.326,95 7.571,18 7.326,95 7.571,18 7.571,18 8.792,33 9.085,41 9.280,80 10.094,90
Total 9.167,07 8.279,93 9.167,07 13.307,04 13.750,60 13.307,04 13.750,60 13.750,60 15.968,44 16.500,72 16.855,58 18.334,14




Apéndice 4: Andlises de Viabilidade

ANALISE DE VIABILIDADE
Periodo 00 01 02 03 04 05 06 07 08 09 10
Média de ocupagdes / Ano - 1,50 1,75 2,00 2,25 2,50 2,50 2,50 2,50 2,50 2,50
Total Ocupagdes / Ano > - 2.115 2468 2.820 3173 3.525 3.525 3.525 3.525 3.525 3.525
Taxa de Ocupagéo / Mensal > - 28% 33% 38% 42% 47% 47% 47% 47% 47% 47%
Receita Bruta Total (+) - 1.996.276 2.328.989 2.661.702 2.994.414 3.327.127 3.327.127 3.327.127 3.327.127 3.327.127 3.327.127
Impostos (-) - (350.893) (419.218) (479.106) (538.995) (598.883) (598.883) (598.883) (598.883) (598.883) (598.883)
Receita Liquida Total - 1.645.383 1.909.771 2.182.595 2.455.420 2.728.244 2.728.244 2.728.244 2.728.244 2.728.244 2.728.244
Custos Variaveis (-) - (450.189) (535.667) (612.191) (688.715) (765.239) (765.239) (765.239) (765.239) (765.239) (765.239)
Custos Fixos (-) - (677.559) (691.110) (704.932) (719.031) (733.411) (733.411) (733.411) (733.411) (733.411) (733.411)
Fluxo de Caixa Operacional - 517.635 682.993 865.472 1.047.673 1.229.593 1.229.593 1.229.593 1.229.593 1.229.593 1.229.593
Investimento () (6.229.993) - - - - - - - - - -
Fluxo de Caixa (6.229.993) 517.635 682.993 865.472 1.047.673 1.229.593 1.229.593 1.229.593 1.229.593 1.229.593 1.229.593
Taxa Minima Requerida 22%
VPL| R$  (2.639.527)
TIR 9,44%
PAYBACK|Entre 6 e 7 anos
ANALISE DE VIABILIDADE
Periodo 00 01 02 03 04 05 06 07 08 09 10
Média de ocupagdes dia / Anual - 1,50 1,75 2,00 2,25 2,50 2,50 2,50 2,50 2,50 2,50
Total Ocupagdes Mensais > - 2115 2468 2.820 3173 3.525 3525 3.525 3.525 3.525 3.525
Taxa de Ocupagéo Mensal > - 28% 33% 38% 42% 47% 47% 47% 47% 47% 47%
Receita Bruta Total (+) - 1.996.276 2.328.989 2.661.702 2.994.414 3.327.127 3.327.127 3.327.127 3.327.127 3.327.127 3.327.127
Impostos  (-) - (350.893) (419.218) (479.106) (538.995) (598.883) (598.883) (598.883) (598.883) (598.883) (598.883)
Receita Liquida Total - 1.645.383 1.909.771 2.182.595 2.455.420 2.728.244 2.728.244 2.728.244 2.728.244 2.728.244 2.728.244
Custos Varidveis (-) - (450.189) (535.667) (612.191) (688.715) (765.239) (765.239) (765.239) (765.239) (765.239) (765.239)
Custos Fixos (-) - (677.559) (691.110) (704.932) (719.031) (733.411) (733.411) (733.411) (733.411) (733.411) (733.411)
Fluxo de Caixa Operacional - 517.635 682.993 865.472 1.047.673 1.229.593 1.229.593 1.229.593 1.229.593 1.229.593 1.229.593
Investimento (-) (6.229.993) - - - - - - - - - -
Financiamento (+) 3.000.000 - - - - - - - - - -
Fluxo de Caixa (3.229.993) 517.635 682.993 865.472 1.047.673 1.229.593 1.229.593 1.229.593 1.229.593 1.229.593 1.229.593
Taxa Minima Requerida 22%
VPL| R$ 360.473
TIR 24,83%
PAYBACK(|Entre 4 e 5 anos




Apéndice 5: Mapa de Motéis - Porto Alegre
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Apéndice 6: Pesquisa e Andlise de Precos

N° Tipo de Quarto TJ:: G| H | S P 3 Horas
01 Luxo 4 X 15% 31,00
01 Mini Suite 8 | X 30% | 3800
01 Suite 13 | X | X 8% 1 47,00
01 Suite Master 1 X | X 4% 75,00
01 Suite Tantra 1 X | X 4% 89,00
Total 27
03 Luxo 5 10% | 39,00
03 Mini Suite 12 | X 2% 1 400
03 Mini Suite ¢/ Hidro 2 X | X 4% 50,00
03 Suites Tematicas 27 X X 54% 85,00
03 Suite Atenas / Sevilha 2 X | X 1 X | X | 4% 125,00
03 Top Suites 2| X XXX A% 000
Total 50
07 Luxo 15 | X 4% | 5700
07 Mini Suite 4 | X 3% | 61,00
07 Mini Suite ¢/ Hidro 6 X | X 19% 69,00
07 Suite (15, 16, 19) 3 X | X 9% 90,00
07 Suite (29,20, 17) 3| X | X 9% | 97,00
07 Suite (18) 1 X | X 3% 1 404,00
Total 32
08 Suite Basica 6 19% | 97,00
08 Suite Standart 4 13% 30,00
08 Suite 6 19% | 3700
08 Suite Hidro 5 | X | X 16% | 4500
08 Suite Luxo 5 | X | X 6% | 5900
08 Alcova 31 1 X | X 3% 64,00
08 Suite VIP 3 X | X 10%




64,00

08

Master 26

3%

78,00
Total 31
09 Mini Suite 14 %% | 6100
09 Suite | 4 16% | 91,00
09 Suite | 3 2% 1 103,00
09 Suite Il 2 8% | 117,00
09 Suite IV 2 8% | 150,00
Total 25
11 Apartamento Luxo 19 46% 47,00
T Mini Suite 14 4% | 5300
11 Suite Especial 3 % 76,00
11 Suite Master 1 2% 200,00
11 | Apartamento Luxo ¢/ Hidro 4 10% 86,00
Total 41
12 Apartamento Luxo 14 30% 50,00
12 Mini Suite 14 30% | 5700
12 Suite 12 26% | g400
12 Suite Luxo 6 3% | 109,00
Total 46
13 Apartamentos 16 57% 32,00
13 Mini Suite 7 25% | 3809
13 Suite 5 8% 1 4500
Total 28
22 Apartamentos 6 21% 39,90
2 Mini Suite 15 % | 5400
22 Mini Suite Especial 4 4% 1 6100
22 Suite 3 "% 1 109,00
Total 28
24 Luxo sem Garagem 10 13% 35,00
24 Luxo 50 63% | 40,00
24 Suite Luxo 15 19%




60,00

24

Suite Master

5%

75,00
Total 79
27 Luxo 5 21% 32,00
27 Mini Suite 13 % 1 3500
27 Suite 6 25% | 3800
Total 24
29 Standart 14 ™% 1 2900
29 Luxo 4 21% 1 3800
29 Master 1 5% 59,00
Total 19
32 Apartamento Luxo 32 74% 29,00
32 Apartamento Luxo ¢/ Hidro 5 12% 37,00
32 Suite Luxo 3 % 53,00
3 Mini Suite 1 2% | 4300
32 Suite Master 2 5% 63,00
Total 43
34 Luxo 13 65% | 56,00
34 Suite 5 2% | 68,00
34 Suite Master 2 10% | 9800
Total 20
35 Standart 7 7% 1 2400
35 Apartamento Luxo 17 40% 38,00
35 Mini Suite Sem Garagem 1 2% 45,00
35 Mini Suite 8 19% | 5300
35 Suite 7 7% 1 69,00
35 Chamonix 1 2% 99,00
35 Cortina D'Ampezzo 1 2% 109,00
Total 42
41 Apartamento 3 10% 20,00
41 Apartamento Plus 12 39% 28,00
41 Apartamento Luxo 7 23%




31,00

41

Mini Suite

13%

34,00
. 0,
41 Suite 5 16% 38,00
Total 31
0,
42 Luxo 4 22% 45,00
. ’, 0,
42 Mini Suite 10 56% 56,00
. 0,
42 Suite Master 3 17% 89,00
v . 0,
42 Suite Master Picasso 1 6% 140,00
Total 18
0,
45 Standart 2 % | 2800
0,
45 Luxo 13 59% 33,00
0,
45 Super Luxo 7 32% 38,00
Total 22
e ’ 0,
49 Mini Suite 15 2% | 5500
. v . 0,
49 Mini Suite ¢/ Hidro 2 7% 67,00
. 0,
49 Suite 12 % | 90,00
Total 29
* i @ 9
51 Apenas um tipo de quarto 30 100% 25,00
Total 30
A . 0
55 Onix S 15% 65,00
. 0,
55 Colorida 10 30% 79,00
. 0,
55 Nacional 15 45% 89,00
. 0,
55 Internacional 2 6% 119,00
. 0,
55 Especial 1 3% 209,00
Total 33
0,
58 Luxo 16 40% 52,00
9 o ’, 0,
58 Mini Suite 20 50% 65,00
’, P 0,
58 Suite Sénior 2 5% 93,00
. 0,
58 Suite Master 2 % 121,00
Total 40
0,
59 Spalux 10 38% 62,00
59 Spa 5 19%

88,00




. 0,
59 Spahidrux 4 15% | 405,00
. 0,
59 Spahidrux Duplus 1 4% | 129,00
. . 0,
59 Spahidrux Cinemax 4 15% 141,00
. . o] 0,
59 Spahidrux Dionisio 2 8% 153,00
Total 26
Total Geral 764




