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1. CARATERIZAGAO DONEGOCIO S o

HISTORICO:

Co?\s_ciente_o_lo relevancia do set-ér turistico como impulsionador econémico
e social, o Projeto do Distrito Turistico de Pindobas/ES emerge como uma
proposta estratégica para fomentar o potencial turistico da regiGo. A
_iniciativa visa ndo apenas promover o crescimento sustentdvel, mas
também, posicionar Pindobos. como um ponto turistico proeminente e

irresistivel.

Do turismo rural, com suas charmosas propriedades produtoras de café e
laticinios, ao turismo de aventura, Venda Nova do Imigrante atrai turistas em
busca de experiéncias auténticas em contato com a natureza e a cultura

local.

‘Sua forte influéncia italiana se reflete na :cﬁlturo e na gastronomia tipica-
proporcionando aos visitantes uma imers@o genuina na rica hercmgol dos
imigrantes italianos que ajudaram a moldar a identidade desta cidade
capixaba. 0 municipio conta ainda com o importante reconhecimento de

Capital Brasileira do Agroturismo.

Venda Nova do Imigrante conta com localizagdo privilegiada na Regido das
Montanhas Capixabas e oferece pot_ehciol pord revitoliiogdo e
desenvolvimento em novas dreas de interesse, como o turismo cultural,
gastrondémico, ecoturismd e outras modalidades de e){periéncios para
visitantes. As margens da rodovia, estéio as propriedades rurais queﬁfo'rom as
precursoras da modalidade de Agrot_LIJri_smo, como por exemplo, das familias

Carnielli e Buzatto, empreendimentos |& existentes, como a Fazenda Pindobas

e o casardo da familia Scabello, expressam oportunidades para o turismo
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historico, cultural e ecoldgico, oferecendo aos visitantes uma experiéncia

& . £
auténtica e diversificada.

Além disso, a regido das Montanhas Capixabads, com suas paisagens

deslumbrantes e atividades ao ar livre, ampliam ainda mais as possibilidades

de desenvolvimento turistico local.

A irhplementagdo do Distrito Turistico de Pindobas surge como uma iniciativa
" estratégica para alavancar o potencial turistico da regido, promovendo o
desenvolvirﬁento econdmico e cultural de forma sustentdvel. Ao valorizar a
.histériq, cultura e natureza Idcol, este projeto visa ndo apenas atrair visitantes
em I' busca de exper?éncios auténticas, mas enriquecer a vida das
Comuﬁidodes_ locais e contribuir para o crescimento harmonioso do turismo

na regido.

SITUAGAO ATUAL:

A inicioti\./q conjunta do Sebrae/ES,. por meio do Polo de Turismo de
Experiéncia,” da Prefeitura Municipal de Venda Nova do Imigrante e do
.Montan'hos Capixabas Convention_& Visitors Bureau, tem a finalidade de
. implantar o Distritlo Turistico de Pindobas, o que se destaca como um marco

inovador na busca por um novo modelo de desenvolvimento turistico no

entorno.

O projeto visa aumentar o fluxo de turistas, o que contribuird para o

crescimento da-economia local, a criagdo. de novas oportunidades de

negocios e a valorizagdo dos produtos e servigos regionais. i

Para tanto, investimentos privados vdo desempenhar papel crucial no

desenvolvimento sustentdvel do Distrito Turistico de Pindobas; contribuindo

para a diversificagdo da oferta turistica, como por exemplo: meios de
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hospedagem, restaurantes, lojas de artesanato, agroturismo, cervejarias e

: . { ; ;
produtos de experiéncias voltados a valorizagdo da cultura tropeira e italiana.

O Plano de Negécios e estudo de viabilidade técnica e econémica ora

proposto, destina-se & implantagdo da empresa de Receptivo e Transporte

com foco em experiéncias.
0 NEGOCIO:

A Empresa de Receptivo e Transporte serd especializada em receber,
transportar e oniIior turistas com destino ao Distrito Turistico de Pindobas,
localizado em Venda Nova do Imigrante/ES. Visa oferecer servicos como
traslados, passeios locais, indicagées de pontos turisticos, guias turisticos,

além de assisténcia e-outros servicos durante a estada no local.

O turismo receptivo é aquele que tem o objetivo de garantir o conforto e a
acessibilidade dos turistas que chegam em seu destino. Esse setor engloba
iservicos que ajudam os turistas em seu deslocamento, na obtengdo de

passeios e excursdes, além de roteiros programados e visitas guiadas.

1.1 DESCRIGAO DA OPORTUNIDADE DE NEG()C_:IOS = SEGMENTO:
O sucesso de uma empresa de Receptivo e Transporte depende de uma
combinacdo de planejomento estratégico, porcerios fortes, exceléncia no

atendimento ao cliente e adaptagdo continua as demandas do mercado.

P

O diferencial para atender esse segmento é oferecer experiéncias

memordveis e um servigo de alta qualidade, destacando a riquezq@ cultural,

histérica e natural de cada destino, objetivando a construgéo de uma marca

reconhecida e confidvel no setor de turismo.




1.2 CONTEXTO DO TURISMO E DO DISTRITO TURISTICO DE PINDOBAS: -

‘Vendo Nova do I_fnigrdnte_ é considerada a maior colénia italiana do estado
do Espirito Santo, com uma rica histéria e forte ligagéo com a lItdlia, onde
deiér_mos de _fcmilias italianas nﬁigrqram para o Brasil e se instalaram na

pacata Venda Nova, que ganhou a alcunha “do imigrante”.

A cidade relne atrativos de turismo rural, ecoturismo e turismo de aventura
~em meio & paisagem das Montanhas .Copixobos, onde é conhecida como a
Capital Nacional do Agroturismo, é referéncia em todo o Pais como o bergo
do Agroturismo, modalidade de turismo rural que associa a vivéncia do

cotidiano agricola ao lazer, a visitagdo e a valorizagdo do meio ambiente.

3 titulé de Capital Nacional do Agroturismo foi conferido ao municipio,
inicialmente, pela Associagdo Brasileira de Turismo Rural (Abratur), pelo _
pioneirismo da exploragcdo da atividade, que teve inicio em 1987. A
dénominogdo usada vem do italiano “agriturismo” e foi na Itdlia que os,

primeiros empreendedores buscaram informagodes para a pratica.

Em 2023, por meio da Lei Federal n°. 14.636,.de 25 de julho de 2023, o titulo de
Capital Noclionol do Agroturismo foi oficialménte conferido ao Municipio de
Venda .Nova do Imigrante, como forma de reconhecimento da consolidagdo
do_municipio como referéncio na exploragdo da atividade no Brasil, com
envolvimento de 70 propriedades, com 300 familias e 1500 pessoas

diretamente atuantes na atividade.

Venda Nova do Imigrante, tem uma forte ligagéo com a tradi¢do italiana e
tropeira, o que retrata o periodo colonial do pbis. A regido foi um importante
ponto de passagem para tropeiros que viajavam entre Minas Gerais e o litoral

do Espirito Santo, transportando mercadorias e gado.

O Distrito de Pindobas & uma drea dentro do municipio de Venda Nova do

Imigrante, regido que se destaca por seus atrativos turisticos, ' historiq,

6.
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Iocalfzogdo, erhpréendimentos no entorno, rodovia que proporciona acesso a
butros destinos c;'omo .Co_stelo'e Conceigdo do Castelo, conexdo com outras
Rotas Turisticas (Rota dos Lagos e Rota Azul), instalagées de hospedagem,
atividades recreativas e outros_éervigos voltados aos visitantes e demais

atrativos histérico-culturais.

No contexto turistico do Distrito de Pindobas estd alguns atrativos a serem

: explorados pela Empresa de Receptivd e Transporte na regido:

° Evenfos culturais e festivais: a regi@o, muitas vezes, realiza eventos e
festivais que celebram a cultura italiana, incluindo apresentacées de
musica regionc_l, feiras, festivais, exposigéeé, dancgas folcléricas,
éomidqs tipicog e exposicoes de artesanato local.
° G.astrc_:nomia: A culindria local e tradicional.
e Artesanato: os produtos artesanais locais de artesos da regido,
produzindo itens como cerdmica, tecidos, esculturas em madeira e
“couro.
e Produtos do agroturismo: prodﬁgdo' do Socol, queijos, cachagas, entre
outros.
e Rotas turisticas: Venda Nova do Imigrdnte oferece rotas turisticas que
; seguem os antigos caminhos percorridds pelos tropeiros, permitindo
aos turistas explorar a paisagem e os pontos de interesse relacionados
a tradi¢do tropeira na regido.

Esses sdo apenas alguns dos atrativos turisticos, incluindo belezas naturais,

P

historia fascinante e hospitalidade calorosa. A regido &€ um destino

3

encantador para os amantes da natureza, da cultura, histéria e da boa

gastronomia.

O principal objetivo do Distrito Turistico de Pindobas & concentrar recursos e

esforgos para oferecer uma experiéncia turistica e fomentar um novo modelo
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de désenvolvirﬁehto em uma drea com gronde'potenciol histérico, cultural e
Jturistico, promov_éndo b d_esenVoIvimento econdémico, geragdo de emprego e
renda, fortalecimento dos pequenos negécios locais e posicionando Venda
Nova do Imigrante como um destino turistico de destaque ndo apenas em

nivel estadual, mas também nacional.

P

A preservagdo dessa heranga histérica &€ importante para manter viva a

“memoéria da regidio e seu papel na formagdo da identidade local.

1.3 RECOMENDAGOES ADMINISTRATIVAS: FORMA JURIDICA,

ENQUADRAMENTO TRIBUTARIO, LICENCAS ESPECiFICAS DA ATIVIDADE:
Para ddr infcio ao processo de abertura da empresa é necessdrio que se

cumpra os seguintes procedimentos:
" 1. CONSULTA COMERCIAL:

iAr_\tes- de realizar qualquer procedimento para abertura de uma empfe‘sa, o
p'rimeiro |c.>0|sso é realizar uma .consultd prévia na prefeitura ou administragéo
local. A consulta tem por objetivo verificar 'se no local escolhido para a
.oberturd da empresa é permitido o funcidnomfanto da atividade que se
. dese|d empreendér. Outro aspecto que precisa ser pesquisado é o endereco.
Em algumas cidades, o endereco registrado na prefeitura é diferente do
endereco que todos conhecem. Neste caso, & necessdario o endereco correto,

de acordo com o da prefeitura, para registrar o contrato social, sob pena de

ter de refazé-lo.

Orgdo responsadvel: Prefeitura Municipal, por meio da Secretaria Municipal de

Urbanismo.
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2. BUSCA DE NOME E MARCA:

4

Verificar se existe alguma empresa registrada com o nome pretendido e a

marca que serd utilizada.

Orgdo responsdvel: Junta- Comercial ou Cartério (no caso de Sociedade

Simples) e Instituto Nacional de Propriedade Intelectual (INPI).

3. ARQUIVAMENTO DO CONTRATO SOCIALIDECLARAQZ\O DE EMPRESA

" INDIVIDUAL:

Este!passo consiste no registro do contrato social. Verifica-se também, os
~ antecedentes dos sécios ou empresarios junto & Receita Federal, por meio de

pesquisas do CPF.

Para abertura da empresa o requerente deve procurar um escritério de
contabilidade efou junta comercial em sua cidade onde possa obter
iinforrnac;ées quanto a documentagdo necessdria para se constituir uma
ef‘npreso. Na elaboragdo do ato coﬁstitu’tivo e, também, na escolha das

atividades écondémicas (CNAEs) para o CNPJ, é importante observar a Lei das

Agéncias de Turismo n° 1.2.974/-2014._

' Orgao responsdvel: Junta Comercial ou Cartério (no caso de Sociedade

Simples).
4. SOLICITAGAO DO CNPJ:
Orgdo responsdavel: Receita Federal.

5. SOLICITAGAO DA INSCRIGAO ESTADUAL: _ :

Orgdo responsdvel: Receita Estadual
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6. ALVARA DE LICENGA E REGISTRO NA .SECRETARIA_ MUNICIPAL .DE

4

FAZENDA

O Alvard de licenga é o documento que fornece o consentimento para que a

empresa possa desenvolver as atividades no local pretendido.

Orgdio responsavel: Prefeitura Municipal, por meio da Secretaria Municipal da

Fozénd-a.
7: MATRiCULA NO INSS

Orgdo responsavel: Instituto Nacional de Seguridade Social, por meio da

Divisdo de Matriculas — INSS.

Seguem abaixo as principais legislagées relacionadas diretamente o

turismo:

A. Lei n°.12.974/2014 - disp6e sobre as atividades das agéncias de
turismo.

" B. Lei n®. 11.771/2008 - dispe sobre a politica nacional de tﬁri'smo,
define as atribuicbes do | governo federal no planejamento,
_desenvolvimento._e estimulo ao setor turistico; revoga a lei n° 6.505,
del13de dezerhbro de 1977_, o] decrefo—lei ne 2.294,de 21 de_novembro

: de 1986; e dispositivos da lei n° 8.18], de 28 de marco de 1991; e dd

outras providéncias.
C. Lein°.8.623/93 - Dispde sobre a profissdo do guia de turismo e da

outras providéncias.

Cadastur é o sistema de cadastro de pessoas fisicas e juridicas que atuam
no setor de turismo. O cadastro garante diversas vantagens e oportunidades
de negécios aos seus cadastrados e & também uma importante fonte de

consulta para o turista. O programa é executado pelo Ministério do Turismo

10
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em parceria com os 6rgdos oficiais de turismo nos 26 estados e no Distrito

Federal.

O Cadastro é obrigatério para as seguintes atividades (Lei n® 11.771/08 e n°

8.623/93): .

Agéncias de turismo;

Meios de hospedagem (olbergue, condo-hotel, flat, hotel urbano,
hotel de éelvq, hotel fazenda, hotel histérico, pousada, resort e
cdmd & café);

Guias de turismo; -

Transportadoras turisticas;

Acampamentos turisticos;

Organizadoras de eventos;

Parques tematicos.

A assessoria juridica & primordial para a definicdo do modelo juridico e-

comercial a ser definido entre Arrendador e Arrendatdrio, onde o Arrendador

€ o proprietario do bem, que cederd seus direitos de uso e o Arrendatdrio € a

parte que utilizard o bem. O Arrendatario fard um pagamento pelo uso do

bem de forma periédica para o proprietdrio e serd responsdvel por suas

despesas e manutengdo.

O Sebrae da localidade poderd ser consultado para aprofundar as

orientagdes sobre forma juridica, enquadramento tributdrio e licengas

especificas de cada atividade.

1
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2. ANALISE DE MERCADO | S

A andlise de mercado é uma defini¢gdo para obter infformagdes do mercado
na-atuacdo de uma empresa, podendo impactar no sucesso ou fracasso do

empreendimento.

O Espirito Santo € um dos mais atraentes éstodos do Brasil. Suas belezas,
_oliodoé ‘as tradigcdes de indios, negros, portugueses, italianos, alemdes e
outros povos que porticipqrdm da const.rugdo. da histéria capixaba,
compdéem um rico mosaico. Nesse cénério, o Estado se destaca por ser

extremamente rico em opgdes turisticas, sejam de lazer, sejam de negdécios.

6. mercado do lazer e thismo no estado do Espirito Santo, principalmente na
regiGo do municipiol de Venda Nova do Imigrante, tem aberto novas
oportunidodés de negdbcios, ndo somente em segmentos tradicionais, mas
em novas dreas como servigos de lazer e recreagdo, gastronomia, atividades

de ecoturismo, eventos e outras atividades.

Segundo o especialista, Jorge Arbache, o éegmento de lazer e recreagdo no
Brasil & um dos mercados que mais cresce no mundo. Portanto, a expectativa

€ de que esse mercado continue em fase de grande crescimento.

Segundo o Ministério do Turismo, em dez anos o turismo no Brasil deverd
movimentar US$ 140 bilhdes, e deve se apoiar cada vez mais no mercado
interno.

As atividades turisticas no Espirito Santo sd.o muito promissords para 2024.Em
2023, tais atividades opresentor_qrﬁ um crescimento de 12%, conforme o
indice de Atividades Turisticas (latur) do Governo do Estado do Espirito Santo,
com registro de aumento de 2,4% dc.). ndmero de pessoas empregadads Nos
segmentos turisticos entre o primeiro e o terceiro trimestre do ano. “Esse

P

crescimento & particularmente significativo, considerando os desafios
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enfrentados durante a pandemia da Covid—]Q”, ressaltou o secretdrio.de

Estado do Turism'o, Philipe_ Lemos.

Philipe Lemos destaca que, no ocumﬁlcdo dos anos 2022 e 2023, somando os
resfl’JItados, chegou-se a uma curva crescente de mais de 26% no segmento
do turismo no Espirito Santo, onde o setor de alimentagdo foi o mais
representativo, com 54,1% das pessoas ocupadas no terceiro trimestre de

12023, seguido por transporte (31,3%) e atividades culturais e desportivas (5,1%).

Jd o setor de hospedagem cresceu 12,7% nos trés primeiros trimestres de 2023.

2.1ESTUDO DA DEMANDA ATUAL E POTENCIAL:
Hoje o turismo de experiéncia ndo & apenas comprar o produto, mas
conhecer o processo de fabricagdo, vivenciar, conhecer a cultura e

experimentar a gastronomia.

‘Para uma empresa de Receptivo e Transportes, o pablico-alvo pode variar
dependendo do foco e das caracteristicas dos servigos oferecidos. Aqui estéio

alguns segmentos de publico que podem ser considerados:
1. TURISTAS INTERNACIONAIS: _

: e Turistasde Luzef: viajantes que visitam a regido para férias e lazer,
interessados em explorar as atragdes turisticas .Iocois.
¢ Viajantes de Negocios: profissiohois que visitam a regido para
participar de eventos, feiras, exbosigées, conferéncias ou reuniées
- de negbcios, necessitqndo de hospedagem e transporte eficiente
' e confiavel. 1
e Turistas de Luxo: vigjantes :jue procuram experiéncias exclusivas e

de alto padréo, dispostos a pagar mais por servigos personalizados

e de qualidade.

13
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TURISTAS NACIONAIS: : : _ .

Familias: grupos familiares em busca de atividades e atragées

- adequadas para todas as idades, incluindo -hospedagem,

passeios, e transporte 's.eguro e confortavel.

Casais: casais em lua de mel, escapadas romanticas ou viagens
de aniversdrio, buscando experiéncias memordveis € momentos
especiais.

Amigos e Grupos: grupos ;le amigos que viagjaom juntos para

explorar novos destinos e compartilhar experiéncias Unicas.

VIAJANTES CORPORATIVOS:

‘e« Empresas: empresas que organizam viagens de negdcios para

seus funciondrios, incluindo hospedagem e transporte para

reuniées, eventos e atividades corporativas.

e Executivos: executivos e profissionais que viajam a trabalho,*

-necessitando de transporte eficiente e discreto para se deslocarem

pela cidade.

TURISMO ESPECIALIZADO:

e Turismo de Aventura: aventureiros em busca de atividades ao ar ;

livre, como trilhas, escaladas e passeios de aventura.

Turismo Gastrondmico: entusiastas da culindria que desejam
explorar a gastronomia local,  incluindo visitas a restaurantes,
rﬁe-rcados, vinicolas e demais atragdes gourmet. | :
'Turism.o Cultural: viajantes interes‘sados em explorar a historig,
arte e cultura da regido, inc-i_ui‘ndd visitas a muséus, locais histéricos

e eventos culturais.

14
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5. GRUPOS ESPECIFICOS:

#

° Idosos,.: idosos em bﬁsco de experiéncias de. viagem adaptadas ds

 suas necessidades, inclu.indo transporte e hospedagem com
acessibilidade, e_atividddes de lazer adequadas.

e Pessoas com Mobilidade Reduzida: vigjantes com deficiéncia

fisica que necessitam de assisténcia e transporte adaptado para

explorar o regido com seguranga e conforto.
6. TURISMO SUSTENTAVEL:

- o Viajantes Conscientes: turistas preocupados com a
sustentabilidade e o impacto ambiental do turismo, buscando

empresas que adotem praticas ambientalmente responsaveis.

Ao definir o publico-alvo da empresa de Receptivo e Transportes, é
importante considerar as necessidades, preferéncias e caracteristicas
iespecificas de cada segmento, adaptando os servigos oferecidos para

atender ds expectativas dos clientes e maximizar o potencial de negocios.

2.2 ESTUDO DOS CONCORRENTES:
Ao entender os concorrentes e suas estratégias, a empresa de Receptivo e
Transportes pode desenvolver agdes e estratégias de marketing mais

eficazes para se destacar no mercado e atrair clientes.
Aqui estdo alguns tipos de concorrentes que sdo encontrados neste setor:
1. EMPRESAS DE RECEPTIVO LOCAIS: 3

e Agéncias de Turismo Locais: empresas que oferecem servicos de
receptivo, incluindo transporte e atividades turisticas, focadas em

atender as necessidades dos turistas na regido especifica.

e
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e Operadoras de Turismo Especializadas: empresas especializadas
em certos tipos de turismo, como ecoturismo, turismo de aventura,

- turismo cultural, entre outros.
o AGENCIAS DE VIAGENS:

e Agéncias de Viagens Tradicionais: agéncias que oferecem

pacotes de viagens complétos, incluindo transporte, acomodacdo

e atividodes, podendo também oferecer servigos de receptivo em
d.estinos especificos.

e Agéncias Online (oTA): plataformas on-line que facilitam ‘a

reserva de : viagens, incluindo possogéns, hospedagem, e

atividades, c;ompetindo no mercado com suas proprias ofertas de

_tI’CI nsporte e receptivo.

i g, SERVICOS DE TRANSPORTE:

. Empresas dé Téxi e Transporte por Aplicativo: fornecedores de
servigos de transporte individual, que concorrem diretamente com
os servigos de transfer oferecidos pela empresa de receptivo.

e Empresas de Aluguel de Carros: empréscs que oferecém aluguel
de carros para turistas que preferem explorar a regido por conta
propria, concorrendo indiretamente com os servigos de transporte

oferecidos pela empresa de receptivo.

4. Ol_JTROS CONCORRENTES INDIRETOS:

¢ Transporte Publico: embora ndo sejom concorrentes diretos, os
~servicos de transporte publico podem ser uma opcéo alternativa

para os turistas, especialmente em destinos urbanos.

16
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e Outros Servigos de Receptivo: guia turistico freelance, pequenas
empreéos de transporte de turismo, ou até mesmo hotéis que

. oferecem servicos de transporte para seus hospedes.
‘5. GRANDES REDES DE TURISMO E TRANSPORTE:

e Grandes En'1presus de Turismo e Transporte: empresas globais
que oferecem uma ampla gama de servicos turisticos e de
trqnsporté, podendo competir indiretamente com a empresa de
récep‘tivo em determinados destinos ou segmentos de mercado,
porém com poucd concorréncia no local a ser explorado, Venda

Nova do Imigrante/ES.

2.3 ESTUDO DOS FORNECEDORES:

O'_s fornecedores desempenham um papel fundamental no fornecimento de
‘se_rvigos, equipamentos e recursos necessdrios para operar de m'cmeirq :

eficiente é satisfazer as necessidades dos clientes. Aqui estdo alguns tipos de

fornecedores:
1. FbRNECEDORES DE VEICULOS:

° COncessiondriqé de Veiculos: para a compra ou leasing de
veiculos, incluindo vans, 6nibus, carros de luxo e veiculos
adaptados para pessoas com mo.bilidqde reduzida.

e Empresas de Aluguel de Veicﬁlos: para aluguel tempordrio de
_veiculos adicionais du_rqhte periodos de alta demanda ou para

3

' atender necessidades especificas dos clientes.:
2. FORNECEDORES DE COMBUSTIVELE MANUTENGAO:

e Postos de Combustivel: para abastecimento regular dos veiculos

da frota.
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o Oficinas Mecanicas: para manutengdo preventiva e reparos. dos
veiculo_é, gofcm_tindd gue estejam sempre em boas condicées de

- funcionamento.
e Fornecedoresde PegaS’e Acessorios Automotivos: para reposicgéio

de pecas e acessorios conforme necessdrio.
3. FORNECEDORES DE TECNOLOGIA E SOFTWARE:

; Fornecedbres de Sistemas de Reservas e Gestdo de Frota: para a
irﬁplementogdo de sistemas de reservas on-line, gestdo de
clientes, controle de frota, e monitoramento de desempenho.

o Desenvolvedores de Aplicativos Méveis: para a' criagdo de
aplicativos moveis que facilitem a comuhicogdo com os clientes,
reservas de servicos e acesso a informagoes sobre os roteiros e

atividades oferecidas.
' 4. FORNECEDORES DE EQUIPAMENTOS E:ACESSC')RIOS:

° : Fornecedores de Equipaméntos_de Seguranca: para a compra de
equiporﬁentos de seguranc¢a, como cintos de seguranga, extintores
de incéndio, kits de primeiros soéorros, entre outros.

° Fornecedofes de Equipamentos de Comunicagéo: para a
aquisicdo de radios bidirecionais, telefones celulares ou sistemas
de comunicagdo via satélite parqrﬁqnter contdto com rﬁotoristos

e guias turisticos.
5. FORNECEDORES DE MATERIAIS PROMOCIONAIS:
o Grdficas e Impresséras: para a producdo de materiais

promocionais, como folhetos, brochuras, cartées de visita e

banners.
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e Fornecedores de Brindes Promocionais: para a compra de brindes
person'qlizados,_ como chaveiros, canetas e bonés, que podem ser
. oferecidos acos clientes como parte de promogodes ou pacotes
especidais.
6. FORNECEDORES DE SERVICOS TURiSTIC_OS:

.o Fornecedores de Alimento.s e Bebidas: para o fornecimento de
lanches, dguo, refrigerantes e outros itens alimenticios que podem
sér oferecidos aos clientes durante os passeios e atividades.

e Restaurantes, cafeterias e mercados locais: opgoes
gastronomicas que reflitam a culindria local.

‘e Hotéis e Pousadas: estabelecer porcerids com fornecedores de
se_rvigos turisticos que incluam hospedagem confortével e

auténtica.

- 7. FORNECEDORES DE SERVICOS DE APOIO: : "

° : Fornecedores de Limpeza e Manutencdo de Instalagoes: pord a
Iirlnpezo' e manutengdo das instalagbées da empresa, como
escritorios, garog.'ens e dreas de ésperc.

e Servigos de Seguranca: para a contratag@o de servigos de
seguranca, quando necessdrio, para garantir a seguranga dos
veiculos, instalagées e funciondrios .dq empresd. .

e Servico de Seguro: seguro projetado especificamente para
proteger agéncias de turismo e viagens contrd reclamagodes e

‘agdes judiciais resultantes de erros profissionais, QMissées,

negligéncia ou mé conduta na prestagdo de servigos de viagens.

Ao escolher fornecedores, € importante considerar a qualidade dos produtos
e servicos oferecidos, os precos competitivos, os prazos de entrega, @

confiabilidade e a compatibilidade com os valores e objetivos da 'e_mpresd.
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Manter relacionamentos sélidos com os fornecedores pode contribuir

: . ;i ; ;
significativamente para o sucesso e a eficiéncia operacional do negécio.

3. PLANO DE MARKETING

Desenvolver um plano de marketing sélido é essencial para que uma
“empresa de Receptivo e Transportes alcance seu publico-alvo, diferenciando

da concorréncia e impulsionando o crescimento do negocio.
Segue um plano de marketing abrangente:
1. ANALISE DO MERCADO:

e Realizar uma andlise detalhada do mercado, incluindo tendéncias,
demanda atual e potencial, concorréncia e perfil do publico-alvo.
¢ Identificar oportunidades de mercado, lacunas na oferta e pontos

fortes e fracos da concorréncia.
2, DEFINIQI'-'\O DE PUBLICO-ALVO:

e Definir e segmentar seu publico-alvo com base em caracteristicas
demogrdficas, comportamentais e geogrdficas.
e Desenvolver personas detalhadas para entender as necessidades,

desejos e comportamentos de diferentes segmentos de clientes.
3. POSICIONAMENTO DA MARCA:

° Déf‘inir uma proposta de valor Gnica e diferenciodo que destaque
‘os beneficios e valores da sua empréso. i

; Posicionar sua marca de for’ma.qtrqente e relevante para o seu
; pUinCo—quo,. destacando  seus pontos fortes e diferenciais

competitivos.
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4. ESTRATEGIAS DE MARKETING: ' _ _ =

° Mque,.ting de Conte.ﬁdo: criare comportilhdr conteldo relevante e
" informativo sobre destinoé, atividades e experiéncias de viagem
em seu blog, redes sociais e outros candis.
e SEO (Otimizagéo para Mecanismos de Busca): otimizar o site e
contetdo para aumentar a visibilidade nos mecanismos de busca
e atrair mais trafego orgdniéo.
e Redes Sociais: estar presente e ativo nas principais plataformas de
redes sociais, compartilhando contetdo, interagindo com
| seguidores e promovendo seus servigos.
e E-mail Marketing: enviar newsletters regulares com ofertas,
novidades é conteldo relevante para sua base de clientes e leads.
e Parcerias Estratégicas: estabelecer ' parcerias com hotéis,
agéncias de viagem, empresas locais e influenciadores para
“aumentar a visibilidade e alcangar novos publicos. :
. Publicidade Online: investir em andncios pAagos em mecanismos
de buscaq, redes _sociois e outros sites relevantes para aumentar o
dlcance e direcionar o trafego qudlificado para seu site.
o Eventos e Patrocinios: participar de feiros de turismb, eventos :
locais e patrocinios para aumentar a exposi¢cdo da sua marca e

criar conexdes com clientes em potencial.
5. MONITORAMENTO E ANALISE:

e Estabelecer métricas de desempenho e objetivos claros para

3

avaliar o sucesso das suas iniciativas de marketing. i
e Utilizar ferramentas de andlise para rastrear o traGfego do site,
engajamento nas redes sociais, taxas de convers@o e outras

métricas-chave.
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e Analisar regularmente os dados e ajustar sua estratégia com base
nos insights obtidos para otimizar o desempenho e alcangar

- melhores resultados.
6. EXPE_RIENCIA DO CLIENTE:

e Priorizar a exceléncia no atendimento ao cliente em todas as
interacées, desde o primeiro contato até o pds-venda.

e Solicitar .feedbock dos clientes. e utilizar para melhorar
cbntinuomente seus servicos e a experiéncia do cliente.

e Incentivar avalio-gées- positivas e depoimentos de clientes

satisfeitos para aumentar a credibilidade e atrair novos clientes.
7. ORGAMENTO E CRONOGRAMA:

e Alocar recursos financeiros e humanos de formo eficaz para suas
iniciativas de morketing, priorizando aquelas que oferecem o

B melhor retorno sobreoinvestimehto. :
o': Desenvolver  um "Cronogramq claro e readlista para a

impleméntquo das atividades de marketing, levando em

consideragdo prdzos, recursos e'objetivos de negécios.
8. ADAPTABILIDADE E INOVAGAO: : X

e Estar preparado para se adaptar s mudangas no mercado, nas
tendéncias de consumo e no comportamento do cliente, ajustando
sua estratégia de marketing conforme necessario.

e Buscar constantemente oportunidades. de inovagdo e
diferencia¢gdo para se destacar da concorréncia e manter a

relevéncia no mercado.
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3.1 DESCRIGAO DOS PRINCIPAIS PRODUTOS E SERVICOS:

bs produtos e sefvigoé ofe_recidos desempenham um papel fundamental em
atender as necessidades dos turistas e proporcionar experiéncias de viagem
exéépcionois_. Aqui estd uma des'c':ric;do dos principais produtos e servigos a

serem oferecidos:
1. SERVIGOS DE RECEPTIVO:

° Recepg&d no Aeroporto: recebimento dos clientes no aeroporto
cbm uma equipe acolhedora e profissional, proporcionando uma
primeirqimpressdo positiva da viagem.

o Transfers para Hotéis e Aeroportos: trqhsporte confortavel e
seguro do aeroporto para o hotel e vicé—verscn, garantindo uma
chegada e partida tranquila para os clientes.

e Assisténcia 24/7: suporte continuo e assisténcia aos clientes
durante toda a sua estadiq, incluindo informagdes sobre destinos, .

reservas de passeios e atividades, e assisténcia em caso de

emergéncia.
2. ROTEIROS E PACOTES DE VIAGEM:

e Roteiros ﬁerson_alizados: criagéo de roteiros sob medida que
atendam aos interesses, preferéncias e orcamento dos clientes,
destacando as principdis atragoes é experiéncids de codé destino.

e Pacotes de Viagem Tematicos: oferta de pacotes de viagem
temdticos, como turismo cultural, turismo de aventura, turismo
‘gastrondmico, entre outros, odoibtodos as preferén.pids dos

~ clientes. :

e Passeios e Excursdes: organizagdo de passeios e excursées
guiadas para explorar os pontos turisticos, qtrdgéés naturais e

culturais locais, com guias experientes e qualificados.
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3. TRANSPORTE: : _ _ =

° Trcmsﬁorte Local: trdnsporte de ida e voltd para atragdes locais,
' restaurantes, eventos e oti\./idodes, proporcionando conveniéncia e
conforto aos clientes durante sua estadia.

e Transporte Privativo: oferta de transporte privativo, incluindo vans,
onibus, carros de luxo e veiculos adaptados para grupos de
diferentes tamanhos e neceésidode_s especificas.

e Transporte para Eventos Especiuis: fornecimento de transporte
para eventos especiais, como casamentos, festas corporativas,

| conferéncias e celebragdes, garantindo mobilidade e seguranca

aos porticipdntes.
4. SERVICOS ADICIONAIS:

e Assisténcia com Reservas: ajuda nha reserva de hospedagem,
restaurantes, ingressos pdrq ofrqgées e eventos, facilitando a-
-organizagdo da viagem para os clientes. I

e Servigos de Guia Turistico: diéponibilidade de guias turisticos
eépecializados_ e experientes que énriquecem a experiéncia dos
clientes com informagées locais e histérias interessantes.

e Atendimento Mﬁltilingue: oferta de servigos de atendimento ao
cliente em vdrios idiomas, garantindo uma comunicacdo eficaz e

uma experiéncia confortével para clientes internacionais.
‘5. ATIVIDADES E EXPERIENCIAS EXCLUSIVAS:

° 'Passei.os Exclusivos: organizogd(; de passeios exclusivos e

. experiéncias auténticas que hdo. estdo disponfveis para o publico
“em gerdl, oferecendo aos clientes uma visdo Unica do destino.

e Atividades de Aventura: oferta de atividades ﬂde aventura

emocionantes, como trilhas, passeios de bicicleta, atividades
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ecoturisticas e muito mais, para clientes que buscam uma
experié_hcia fnqis ativa e desafiadora.

o Experiéncias Gastrondmicas: possibilidade de participar de
experiéncias gastronérﬁicos locais, como degustagoes de vinhos,
vaéncias da ciJlturq italiang, tours gastronémicos, aulas de

culindria e jantares em restaurantes exclusivos.

_ A chave para o sucesso é adaptar esses produtos e servicos as necessidades
e preferéncias dos clientes, proporcionando experiéncias de viagem
memordveis e personalizadas.

3.2 POLITICAS DE PRECOS:

Definir joo'liti'cos de pregos eficazes & essencial para uma empresa de
Receptivo e Transportes maximizar receita, atrair clientes e garantir a
.-réntqpilidode do negbcio, algumas esfrotégias de pregos a 'serem¢

cdnsiderddos:
1. PRECIFICAQAO BASEADA EM CUSTOS:

o Markup: margem de lucro fixa ao custo de fornecimento dos

. servigos para determinar o preco de venda.
e Precificagdo por Hora/Quilémetro: taxa fixa por hora ou por
quildmetro para os servicos de transporte, levando em

consideragdo os custos operacionais e as despesas adicionais.

Para calcular o ‘custo por quilémetro (km) :de um projeto ou operacdo,

3

precisard considerar diversos custos, que podem incluir: - i

v Custos Fixos: Despesas que ndo variam com a dist@ncia percorrida,
Como:

e Depreciagdo do veiculo
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. Seguro
o Li_éencidm_ento'e impostos
e. Saldrios de funciondrios fixos
v Custos Varidveis: De_épesqs que variam diretamente com a
d.istélncict percor;idq, como:

Combustivel

Manutencdo e reparos’

Pneus

Peddagios

i e Desbesos com motoristas (se pagos por quilémetro)

~ Aqui estd uma férmula simplificada para calcular o custo por km:

Chustos Fizos4+ Custos Varidweis
THstancia Percorrida

Custo por km =

i Exemplo de Cdiculo:
Vamos supor os seguintes dados:

v Custos Fixos Anuais:

° Deprecioédo do veiculo: R$ 50.000,
. e Seguro: R$ 2.000 .

. Licenciorhe_nto e impostos: R$ 1.000
e Saldrios fixos: R$ 36.000

v Custos Varidveis por km: :
e Combustivel: R$ 0,59/km (R$5,90 / 10 litros/km)
e Manutencdo e repﬁros: R$ 0,10/km
e Pneus:R$ O,_05/km .
o Fedégibs: R$ 0,02/km

v Disténcia Percorrido Anudal: 50.000 km
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CALCULO DOS CUSTOS FIXOS POR KM:

4

Primeiro, calculamos os custos fixos totais:

o {Custos Fixos Totais} = 50.000 + 2.000 + 1000 + 36.000 = R$ 89.000
Depois, dividimos pelos quiléometros percorridos:

e {Custos Fixos por km} = {89.000} / {50.000} = R$ 1,78/km

CALCULO DOS CUSTOS VARIAVEIS POR KM:
Somamos os custos varidveis por km:

- e {Custos Variaveis por km} = 0,59 + 0,10 + 0,05 + 0,02 = R$ 0,76/km

CALCULO DO CUSTO TOTAL POR KM:

Finalmente, somamos os custos fixos por km e os custos varidveis por km:
{Custo Total por km} = 1,78 + 0,76 = R$2,54 por km.

_Portanto, o custo por km seria R$2,54.

Esses valores sGo apenas um exemplo e devem variar dependendo do
modelo do veiculo, da regido e das circunstancias individuais. Sobretudo,
monitorar e calcular o custo do km rodado ajuda a tomar decisdes
financeiras mais: ihforquds e a gerenciar eficazmente o0s gastos

relacionados ao uso do veiculo.
2: PRECIFICAQI\O BASEADA NA DEMANDA:

e Precificagdo Dinémica: precos com base na .demanda e na
~ disponibilidade, aumentando os precos durante periodos de alta

: .demondc e reduzindo-os durante periodos de baixa demanda.

e Ofertas Especiais: descontos e promogdes durante periodos de
.bqixa. demqndd ou para clientes que reservarem com

antecedéncia.
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3. PRECIFICAGAO BASEADA NA SEGMENTAGAO DE CLIENTES:

° Prego§ Diferenciadbs por Segmento: prec;bs diferenciados para

~ diferentes segmentos de ciientes, como turistas individuais, grupos,
familias ou clientes corborativos.

e Pacotes Personalizados: pacotes personalizados com diferentes

niveis de servicos e precos para atender das necessidades

especificas de cada segmehto de cliente.
4. PRECIFICAGAO BASEADA NA COMPETIGAO:

- o Precificagdo Competitiva: precos competitivos em comparagdo
com os concorrentes diretos, levando em consideracdo a
qualidade dos servigos e os diferenciais oferecidos. |

e Andlise de Valor: valor agregado dos servigos oferecidos para -

justificar precos mais altos em relacdo a concorréncia.
, 5. POLITICAS DE PRECOS ESPECIAIS:

e Pregos para érupdéz descontos especiais para grupos grandes,
incentivando reservas em grupo, e aumentando a taxa de
ocu pacdo dos veiculos.

e Pregos para Clientes Fidelizados: proéramos de fidelidade com
descontos exclusivos e beneficios para clientes que retornam

regularmente.
6. TRAN_SPARENCIA NOS PRECOS:

e Divulgacgdo Clara dos Pregos: informacdes claras e transparentes

3

' sobre os pregos dos servigos em seu site, materiais de marketing e

“comunicagdes com os clientes.
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e Evite Custos Ocultos: é desagraddvel para os clientes custos
adicionais, como taxas de reserva, impostos e tarifas, no prego

. cotado inicialmente.
7. ACOMPANHAMENTOE ANALISE:

e Monitoramento de Desempenho: desempenho das estratégias de
precos, analisando regularmente as vendas, a margem de lucro e
a satisfcgéo do cliente.

° Ajustes Oportunos: ajustar os precos conforme necessario com
base nos resultados da andlise e nas mudangas no mercado e nas

condi¢cdes econdmicas.
- 8. CALCULODE PRECOS POR SERVICO:

Baseou-se nos custos operacionais e no tempo estimado para cada servigo
para calcular os pregos, com uma margem de lucro desejado de 50%. Por
.-ekemplo: .
"« TRANSPORTE = Vitéria x Pindobas:
- . Tempo Médio por Viagem (ida e volta): 5 horas
> Distancia Ida é Volta: 220 km
- Custo por km R$2,.54 (conform;a descritivo anterior (1.
PRECIFICAGAO BASEADA EM CUSTOS) :
- Custo Total por Vioéem: 220kmx 2,54 = R$ 558,80
- Markup desejado: 4
> Preco a ser Cobrado: R$ 558,80 x 4 = R$ -2.235,26
. e Toxd de agenciamento 20%: R$56;0,00 AL
B Lucro Liquido: R$ 2.235,20 - R$ 558,80 7 R$56d,00 = R$1.116,40

e TOURSE PASSEIOS:

- Custo Total de Op'erquo para Passeio de Meio Dia (4 horas): R$

1.000,00
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- Mcnr.kup.desejado: 2
- Preco a ser Cobrado: R$ 1.000,00 x 2 = R$ 2.000,00

- Agenciamento 20%: R$400,00

‘o PLANO DE VENDA DE HOSPEDAGEM:
Tipos de qcomo'dogées | quantidade de didrias: 1 dia

= Percentual das plataformas de reservas online:. 10%
-> Impostos: 8%
- Demais Custos Variaveis: 10%'

- = Custos Fixos: 25%

- = Lucro Desejada: 17%

= Markup desejado: 3,33

= Preco a ser Cobrado: R$ 200,00 x 3,33 = R$ 666,00

Ao implementar politicas de precos eficazes, a empresa de Receptivo e
.-Tr'onsportes pode otimizar sua receitq,. atrair uma base de c-Iientesi'
diVersificdda e manter uma p'osigdo'competitiva no mercado. E importahte
encontrar o quuilib'rio certo entre maximizar a lucratividade e garantir que os

precos sejam percebidos como justos e razodveis pelos clientes.

3.3 ESTRATEGIAS PROMOCIONAIS E DE COMERCIALIZAGAO:
As estratégias promocionais e de comercializagdo desempenham um papel
fundamental em atrair élientes, aumentar a visibilidade da marca e

impulsionar as vendas. A seguir, estdo algumas estratégias:

1. Descontos e Promogdes: descontos especiais e promogdes sazonais
para incentivar reservas antecipadas, aumentar a taxa de ocupagdo

dos veiculos e atrair clientes durante periodos de baixa demanda.
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2; Pacotes de.viqgem: pacotes promociondis que combinem servigos de
tronsporte_' com.out_ros atividades, como passeios turisticos, ingressos
para atracées e hospedagem, oferecendo valor agregado aos clientes.

‘3. codigos de Desconto: cédigos de desconto exclusivos por meio de
cambonhqs de e—r-noil marketing, redes sociais ou parceiros de
negodcios para incentivar reservas e fidélizqr clientes.

4. I.ﬁ'ogramcls de Fidelidade: programa de fidelidade que recompense
clientes frequentes com descontos, upg.rqdes.de sérvigo ou beneficios

" exclusivos, incentivando a repetic;do de negdcios.

5. Parcerias Eétrutégicas: parcerias com hotéis, agéncias de viagem,
empresas locais e influenciadores para promover seus servigos e
dlcangdr novos publicos por meio de colaboragdes promocionais.

6. Markéting de Conteido: criagdo e compartilhamento de contetdo
relevante e informativo sobre destinos, atividades e experiéncias de

o viagem em seu blog, site e redeé sociais para atrair e engojorﬂ

pofenciqis clientes. .

7. SEO (ptimiiquo para Mecanismos de Busca): otimizagdo do site e
c_:onteUdo para aumentar a visibilidade nos mecanismos de busca e
atrair trafego qualificado por meio de palavras-chave relevantes.

8. Redes Sociais: estar presente e ativo nas principais plataformas de
redes sociais, comportilhdndo conteudé interesscmfe, interagindo com
seguidores e promovendo ofertas especiais.

‘9. E-mail Marketing: Enviar newsletters regulares com atualizagoes,
ofertas e conteldo exclusivo para sua base de clientes, e. leads,
mantendo-os informados e engajados com sua marca. W

10. Publicidade Online: investir em andncios pagos em mecanismos de

busca, redes sociais e outros sites relevantes para aumentar a
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| visibilidade da sua marca e direcionar frdfego qualificado. para. seu
site. .

11. Eventos e Feiras de Turismo: participar de eventos locais, feiras de
turismo e workshops pd'ra promover seus servigos, estabelecer
cone.xées com c,Iient-es em potencial e fortalecer relacionamentos com
parceiros de negéci.os. |

12. Al\laliugées e Depoimentos: incentivar clientes satisfeitos a deixar

avaliagdes positivas e depoimentos sobre suas expériéncios com seus
" servicos, aumentando a credibilidade e confianga na sua marca.

13. 'Mar'keting Boca a Boca: oférecer um excelente servigo ao cliente para

criar defensores da marca que recomendem seus servicos para

amigos, familiares e colegas de trabalho.

4.PLANOOPERACIONAL L

Um plano operacional detalhado é essencial para operar de forma eficiente
e atender as necessidades dos clientes, a estrutura para o plano operacional

€ composto de:
1. OPERAGOES DIARIAS:

e Agendamento e Reservas: sisterﬁo eficienté para lidar com
reservas e agendamentos de clientes, seja pdr telefone, e-mail ou
através de um sistema online.

e Atendimento ao Cliente: uma eqdipe dedicada para dedr com
consultas, perguntas e solicitacées de clientes de forma rdﬁioiq e

" profissional.
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e Despacho e Coordenacdo: responsdveis pela coordenagdo . dos
servigds de transporte, garantindo que motoristas e veiculos

- estejam prontos e disponiveis conforme necessario. .
2. GESTAODAFROTA:

° Munutengc"|6 Preventiva: calenddrio de manutencdo preventiva
para todos os veiculos da frota, garantindo que estejam em boas
condigéeé de funcionamento.

° Abastecimento de Combustivel: procedimentos para monitorar os
niveis de combustivel e garantir que os veiculos sejam abastecidos
regulcrmente. .

‘¢ Rastreamento de Veiculos: sistemas de rastreamento GPS para
m_onitoror a localizagdo e o desempenho dos veiculos em tempo :

real.
' 3. RECURSOS HUMANOS:

e Contratagéio e Treinamento: motoristas e funciondrios de qpéio
qgolificddos e experientes, fornecendo treinamento adequado
sobre os podr6e§ de servigco e ségurongo.

° Esculqs-dé Trabalho: escalas de trabalho claras para garantir que
haja cobertura adequada durante todos os hordrios de operagdo.

e Gestdo de Desempehho: processds para ovoiiqr o desémpenho

dos funciondrios regularmente e fornecer feedback construtivo.
4. GESTAO DE RISCOS E SEGURANGA:

e Seguranca dos Passageiros: medidas para garantir a seguranga
dos passageiros durante o transporte, incluindo o cumprimento de
regulamentagdes de seguranga e a manutengdo de veiculos em

boas c'ondigées.
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° Seghro .Adequado: veiculos e operac;bes devidamente segurados
para proteger_contrq riscos operacionais e responsabilidades

- legais.

e Gerenciamento de Crises: planos de contingéncia para lidar com
sftuogées de émergéncia, como dcidentes de transito ou

interrupcoes nos servicos.
5. TECNOLOGIA E SISTEMAS:

° s.istemq de Reservas e Gestdo de Clientes: sistema de reservas e
gestdo de clientes eficientes para . acompanhar reservas,
informacoes _dos clientes e histérico de viogéns. .

.-o Comunicqg&o Interna: canais de comUnicogdo eficazes para
_gqrontir uma comunicagdo fluida entre a equipe de operagdes,

motoristas e outros funciondrios.
" 6. MELHORIA CONTINUA: ; : : *

o Feedback do Cliente: feedchk_ dos clientes regularmente pdra
idgntificdr dreas de melhoria e oportunidades de inovagdo nos
servigos oferecidos.

. Avaliqg&o. de Déserhpenho: avaliagbes  periddicas do
desempenho operacional para identificar pontos fortes e areas de
oportunidade para otimizagdo. . . .

e Atuadlizagéio de Processos: ajustar e melhorar continuamente os
processos operacionais com base nas ligoes dbrendidqs e nas

‘mudangas no ambiente de negdcios.
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4.1 INFRAESTRUTURA NECESSARIA: ' g o
A drea minirr_io nec_essdi‘io para uma Empresa/Agéncia é de

aproximadamente de 30m? a 80m2 :

E necessario, inicialmente, para odtendimento, duas pessoas. A agéncia pode
funcionar numa sala comercial com banheiro. Basicamente precisard de um
Unico ambiente onde receberd seus clientes e efetuard as vendas ali mesmo.

~Ter uma pequena copa para servir café e dgua aos clientes pode ser um

diferencial.

Uma infraestrutura sélida é fundamental para oferecer servigos de alta
qualidade e construir uma reputacdo positiva no mercado. Os aspectos
essenciais da infraestrutura para garantir o sucesso a longo prazo para o

negoécio de Receptivo e Transportes sdo:
1. ESCRITORIO/ADMINISTRAGAO:

B i Escritorio Central: espaco ﬁsicb para a equipe odministrqtivo¢
: gerenciar resérvqs,'otendirhento_oo cliente, contabilidade e outras
otlividod'es administrativas.
. Tecnologia de Escritério: compUtodoreS, telefones, impressoras e

software de gestéo de reservas e contabilidade.
2. TECNOLOGIA E COMUNICAGAO:

o Sistema de Reservas Online: plataforma online para reservas de
clientes e gestdo de itinerdrios. -

¢ Sistema de Comunicacgéo: radios  bidirecionais ou sistemas de
comunicagdo via celular para coordenagdo entre motoristas e
equipe de operagoes. %

. | Rqstréqmento de Veiculos: sistemas GPS para rastrear a

localizagdo e o desempenho dos veiculos em tempo real.
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3. INSTALAGOES DE APOIO:

4

e Deposito de Veiculos: espago seguro para armazenar os veiculos
~ quando ndo estiverem em uso.
e Area de Espera para Clientes: se aplicavel, uma drea de espera

confortavel para os clientes aguardarem o transporte.

4.2 PROCESSOS OPERACIONAIS:

Os processos operacionais.sdo as atividades e procedimentos que uma
emgréso s'egue pdro realizar suds operagdes didrias de maneira eficiente e
eficaz.. Para uma empresa de Receptivo e Transportes, 0s processos
operacfonais 'desemp'enham um papel crucial em garantir que os servigos
sejam énfre'gues de forma consistente e satisfatoria para os clientes. Aqui
estdo alguns dos principais proceséos operacionais que uma empresa desse

.-tibo deve adotar:
" 1. ATENDIMENTO AO CLIENTE:

e Receber e responder consultas, perguntas e solicitagoes - dos
clientes de forma rapida e profissibnol. 3
; e Fornecer informdgées detalhadas sobre servicos, itinerdrios, tarifas
e politicas da empresa.
e Resolver quaisquer problemas ou preocupdgées-dos clientes de

forma répida e eficaz para garantir a satisfagéo do cliente.

2. RESERVAS E AGENDAMENTO:

e Recebimento de solicitagées de reserva por telefone, e-mail, site ou
~outros canais de comunicagdo.

e Registro de detalhes do cliente, incluindo nome, nimero de

passageiros, datas e hordrios desejados.
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° Cohfirrhogdo da disponibilidade dos éervigos solicitados e geragdo

de con'firmagée_s de reserva para os clientes.
3. COORDENAGAO E DESPACHO:

e Alocar veiculos e motoristas com base nas reservcs.confirmcdas e
nos itinerdrios planejados.
e Comunicar informagées detalhadas sobre rotas, hordrios e clientes
aos motoristas.
° Monit'orar a localizagdo dos veiculos e o progresso das viagens em
tempo real pard garantir que os servicos sejam entregues

pontualmente.
4. MANUTENGAO DE VEICULOS:

. Programar e realizar manutengdo preventiva regular em todos os
veiculos da frota.
B e Monitorar e registrar as necessidades de manutencdo e reporos¢
: conforme identificados durante as inspegdes regulares. .
o Cpordehor reparos e servigos de manutengdo com fornecedores

externos quondo"necessério.
5. SEGURANQA E CONFORMIDADE: : .

e Garantir que todos os veiculos estejam em con’formiddde com os
regulamentos de seguranga e transporte locais.

e Implementar politicas e procedimentos de seguranga para

- garantir a seguranga dos passageiros e motoristas durante as

viagens. : ;

e Manter registros precisos de inspe¢ées de seguranga, manutencéo

e incidentes para fins de conformidade e relatérios.
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6. GESTAO DE PESSOAL:

4

° Contrq.tar, treinare s.upervisionor motoristas .e equipe de operagodes
- para garantir que estejarﬁ bem preparados para desempenhar
suas fungdes. .
e Estabelecer escalas de trabalho claras e sistemas de comunicagdo
para facilitar uma operagédo suave e eficiente.
e Realizar avaliagées de deserhpenho_ regulares e fornecer feedback

construtivo para melhorar o desempenho da equipe.

7. CONTABILIDADEE FATURAMENTO:

e Manter. registros precisos de todas as transacodes financeiras,
incluindo reservas, pagamentos e despesas. |
e Emitir faturas brecisos e oportunas para clientes corporativos e -
outros parceiros de negécios. .
e Monitorar e reconciliar pqgomenfos recebidos e garantir que todas «

-as contas sejam pagas dentro dos prazos estabelecidos.
8. MELHORIA CONTINUA:

‘s Coletar feedback dos clientes e da'equipe para identificar dreas de
melhoria e oportunidodeé de inovagd‘o.r .

e Realizar andlises regulares de desempenho para avaliar a eficacia
dos processos operacionais e implementar _melhérias, conforme
necessdario.

° Fiéor atualizado . com as melhores praticas do turismq e as

. 'tendén.cias do mercado para perm1onecer competitivo e oferecer

servigos de alta qualidade.: -
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4.3 NECESSIDADE DE PESSOAL: ' el

iA necessidade d_'e peésoql para uma empresa de Receptivo e Transportes
varia conforme o tamanho da operacéo, a diversidade ~dos servigos
ofé?e_cidos e a demanda dos clientes. Neste estudo foi considerado 1
funcionério. (agente de vi(-ugem). As demais obrigagdes ser@io executadas
pelo empreendedor, conférme custo fixo e cQsto de mdo de obra, item 5.5 -

Estimativa de Custos.

A organizag@o de cargos e funcées deve se orientar de acordo com as
dimensées de suas instalacoes, de seus recursos humanos e de seus recursos
materiais. O empreendedor que estd iniciando o negdcio deve estar atento
bora néo exc_eder os éustos. A folha de pagamento € uma das grandes
responsdveis por elevlor os custos das empresas. Para amenizar os custos

iniciais, convém optar pela contrata¢gdo de uma equipe eficiente.

Dessa forma, podem-se definir, de acordo com a estrutura da empresa, os

cargos e fungdes necessdrias para cumprir os processos de trabalho. Cada

posto de trabalho deve ser analisado e ter uma razdo para existir.

No inicio das atividades & necessario um funciondrio com a fungdo de agente
de viagens e um résponsévél pela gestdo do:negbcio, que pode ser o

proprietario.

O perfil do profissional de turismo - agente de receptivo/viagens e transporte

SAo:

. o Profiséionol com formagdo e cultura suficientes pqrd apresentar aos
sétjs clientes opg¢6es de destinos e c:trocéées do mundo com precisdo e
ségurongo. |

e Importante nesta profissdo o conhecimento detalhado de mapas,

localizagéo de cidades e capitais e climas. Ser bem informado sobre

39




]

conhecimentos gerais e politica em todo o mundo pode ser um bom
diferenciol_'. .
e Ter sensibilidade para identificar o perfil de. seu cliente: padrdo
~  financeiro, preferéncias e costumes que vdo influenciar-no sucesso de
sua v.iogem. , :
e Ter conhecimento de aspectos 'culturafs de cada regido e pais.
° fér experiéncia em planejamento e organizagdo de viagens no seu

detalhamento, diferenciando o seu atendiménto, fazendo mais que

- simplesmente reservar hoteis, passagens e passeios.

Para dtuar na profissdo, ndo hd exigéncias formais requeridas como uma
éscoldr_idade minima. Pbrém, é desejavel que o candidato tenha, ao menos, o
ensino médio combleto, nogbées de informdtica e curso técnico
profissiondliicnte de agente de viagens. E importante que o profissional tenha
interesse por diferentes culturas e gosto por conhecer novos lugares. Existem

‘ainda algumas caracteristicas importantes que o profissional deve

apresentar:

e Atitude positiva e confiante no relacionamento com os clientes;
e Habilidade de comunicar-se de forma eficaz;
; e Capacidade de solucionar problemas e irhprevistos;
e Capacidade de tomar decisées sem necessidade de supervisdo;
e Conhecimento dos produtos comercializados;
e Habilidades de venda e comercializagéio;
e Capacidade de identificar novas tendéncias turisticas;
e Utilizagdo de ferramentas de tecnologia e sistemas; Thn
e Capacidade administrqtiva e de bontrole;
. Exbériénéia em técnica de agenciamento;

e Dominio de linguas estrangeiras.
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Para as fungbes administrativas da agéncia o profissional deve ter.as

! : : 4
seguintes habilidades e caracteristicas:

e Acompanhar o desempenho brofissionol de seus empregados;
Mo . Desenvolver um processo de relacionamento continuo com os clientes,
fornecedores e comunidade local;
e Ter iniciativa para buscar informacdes e atualizar-se sobre o negécio;
e Liderar pessoas e formar equipés;
e Ter capacidade para resolver prqblemos;
o Planejar, coordenar e 'ovoli_or a obtencdo de resultados;
o .Monter—se informado em relagdo as tendéncias' do mercado;
e Teruma rede de contatos relacionamento | parcerias [ interacéo;
e Fortalecero reldcionomento publico e privado;
o Ter .déminio em finangas, controle e supervisionar a gestdo desses
assuntos;
~ & _Atingir metas desafiadoras de vendas;
° Acémpanhor as otuoliidgées na legislagdo geral e especifica;
e Utilizar ferramentas c_Ie tecnologia e sistemas;

e Dominar linguas estrangeiras.

. A capacitag@o de profissionais deste ramo  de negoécio deve estar

direcionada para o desenvolvimento das competéncias citadas acima.

O piso salarial dos empregados de uma Agéncia de Receptivo e Transporte
Turistico & regulado peloé Sindicatos dos Empregados em Agéncias de

Viagens e Turismo. A partir do piso salarial estabelecido pelo sindicato, o

3

empresdrio deverd@ manter politicas que remunerem adequadamente os

empregados, considerando-se os niveis de competéncias pessoais. Quando

o agente de viagens trabalha dentro de agéncia, muitas vezes:-ele vem com
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saldrio fixo e tem remuneragdo variada de acordo com o atingimento.de

! : : 4
metas, tal qual como se fosse um vendedor de lojas.

De acordo com pesquisa do = Portal Saldrio

(https://www.salario.com.br/profissao/agente-de-viagem-cbo-354815/,

21/05/24.), que retne dados de 12.622 profissionais admitidos e desligados em
regime CLT nos Ultimos 12 meses, p valor médio para uma jornada de trabalho

_de 43 horas semandis de um agente de viagem é de R$ 2.204,77 .

Em 2024, a remuneragdo para agente de viagem pode variar entre o piso
.salariql minimo de R$ 2.]44,5-5 e o teto salarial de R$ 4.252,03, dependendo do
segmento da empresa, localidade, formagdo, experiénéiq na fungdo e politica

de cargos e saldrios da empresa.

Ao adotar uma politica de retencdo de pessoal, oferecendo incentivos e -
beneficios financeiros ou ndo, a empresa pode diminuir os niveis de
_rotatividade e obter vantagens como a criagdo de vinculo entre funciondrios «

e clientes, além da diminuigéo de custos com:

e Recrutamento e selec¢do;
e Treinamento de novos funciondrios;

e Custos com demissoes.

O empreendedor deve ter um funciondrio responsavel pela limpeza da

agéncia, bem como servicos de copa.

A quantidade de profissionais ird depender da escalabilidade do negécio, ou
seja, a necessidade de pessoal pode variar conforme a empresa cresce e a
demanda aumenta, considerando a contratagdo de pessoal tempordrig ou

freelancers para cobrir a carga de trabalho adicional.
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5. PLANO FINANCEIRO

Elaborar um ploho finonéeiro detalhado e realista é crucial para a gestdo
éfieoz da empresa de Receptivo e Transportes, e gjuda a pre_\I/er e controlar
receifos, cuétos e des:pesds, mas também fornece uma base sélida para
tomada de decisbes estrdtégicos e garantia de sustentabilidade a longo

prazo.

5.1 ESTIMATIVAS DOS INVESTIMENTOS FIXOS:
Nesse estudo serd detalhada separadamente a estimativa dos investimentos

- fixos e varidveis, conforme apresentado a seguir:

DESCRIGCAO VALOR R$

. Maquinas e equipamentos R$ 25.000,00
Computadores (2 unidades) _ R$ 6.000,00
Impressora (2 unidades) foi R$ 2.000,00
Servidor (1 unidade) R$ 10.000,00
Equipamentos tecnolégicos e R$ 7.000,00
Moveis e Utensilios 9.700,00
Mesas - : T 3.000,00

. Cadeiras ' 1.200,00
Armarios _ ~ +-12.000,00
“Outros (maquina de café, purificador de égua e 3.500,00
outros)
Veiculos R$ 300.000,00
Sprinter Van Passageiro (2 unidades) R$ 500.000,00

TOTAL: R$ 534.700,00

3
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5.2 CAPITAL DE GIRO:

b capital de gifo é Qm_ conceito financeiro fundamental para qualquer
empreendimento. Ele se refere aos recursos financeiros necessdrios para
coBrir as des_pesqs operacionois_didrios e manter as operagdes funcionando

de forma eficiente.

Para calcular o capital de giro necessdrio sdo estimados custos e despesas
_operacionais médios mensais. O valor se refere ao ativo circulante
(aplicagées financeiras, caixa, bancos, contas a receber, dentre outros
recursos) menos o passivo circulante (contas a pagar, fornecedores,

empréstimos e outros).

E importante revisar regularmente essas projecdes financeiras e ajustar sua
reserva de capital de giro conforme necessario, especialmente d medida que

o negdcio cresce ou enfrenta mudancgas nas condigdes do mercado.

A 'seguir &€ apresentado o capital de giro.

DESCRIGCAO
1. NECESSIDADES R$ 15.000,00
Caixa minimo g : R$ 10.000,00
Financiamento de vendas a receber i R$ 5.000,00
: Estoques R$ 25,88
2. FONTES R$ 11.025,88
Crédito de fornecedores _ R$ 0,00
Folha de pagamento R$ 3.025,88
Impostos e contribuigoes ' R$ 8.000,00
3. NECESSIDADE DE CAPITALDE GIRO (1-2) R$ 4.000,00

5.3 INVESTIMENTOS PRE-OPERACIONAIS:
Os investimentos pré-operacionais s¢o os gastos necessdrios para preparar

um empreendimento antes que ele comece a operar oficialmente.
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INVESTIMENTO PRE - OPERACIONAL

4

DESCRIGAO VALOR R$

Reformas R$ 20.000,00
Reforma da sala alocada & R$ 20.000,00
Outros R$ 15.000,00
Identidade visual RaE R$ 10.000,00
Licencas e permissoes : ' R$ 1.000,00
NCG R$ 4.000,00
TOTAL R$ 35.000,00

E fundamental acompanhar de perto os gastos e manter um controle rigoroso

sobre o orgamento durante o estégio pré-operacional.

5.4 INVESTIMENTO TOTAL:

Para determinar o investimento total necessdrio é realizada uma andlise -
abrangente de todos os custos erivolvidos_, incluindo os investimentos pré-
.-oberacionais, bem como outros custos relobionodos ao inicio das operqc;ées"

eo capital de giro.

E importante ser o mais preciso possivel ao calcular o investimento total,
considerando todas as despesas relevantes e fazendo estimativas realistas,

conforme apresentado a seguir.
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DISCRIMINAGAO VALORRS %*

Construcoes 20.000,00 3,5%
Reforma da sala alocada 20.000,00
Maquinas e equipamentos 25.000,00 4,4%
Computadores (2 unidades) : 6.000,00
Impressora (2 unidades) - i 2.000,00
‘Servidor (1unidade) 10.000,00
Equipamentos tecnolégicos' : ' 7.000,00
Moveis e Utensilios 9.700,00 V%
. Mesas ' ' 3.000,00
Cadeiras ' ' | 1.200,00
Armdrios : : 2.000,00
Outros (maquina de café, purificador de dgua e
outros) - 3.500,00
Reformas - 0,0%
Taxa de Franquia | Fundo Comercial - 0,0%
Fundo Comercial = :
Veiculos 500.000,00 87,8%
Sprinter Van Passageiro (2 unidades) o 500.000,00
outros 15.000,00 - 2,6%
Identidade visual ' e 10.000,00
'Licengos e Permisséés 1.000,00
NCG i - g 4.000,00
Total 569.700,00

5.5 ESTIMATIVA DE CUSTOS:
Para uma estimativa de custos &€ importante considerar todos os custos
associados a atividade e servigos prestados para a operagdo do negocio.

Os custos fdrom separados em Custo Fixo e Custo Varidvel, conforme

i

apresentado a seguir.
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CUSTO FIXO:

4

Valor RS

. Mdo de obra + encargos 7.564,70
i Retirada dos sécios (Pro-
' labore) S - 3.000,00
Agua 70,00
Luz : . : - 600,00
Telefone 100,00 -
Contador ' 1.000,00
Despesas com veiculos: +:3.000,00-
Material de expediente e
consumo . 200,00
Aluguel : 3.000,00
" Seguros 200,00
Propaganda e publicidade 200,00
- Depreciagdo mensal 2.000,00
Manutengdo 3.000,00
Condominio 1.000,00

Despesas de viagem : =
Servicos de terceiros | : -

Alimentacéo 1.500,00
‘Monitoramento i, 450,00
Editor de midia =
Limpeza | 100,00
Tarifas Bancarias : 100,00
_Internet ' : 150,00
TOTAL 27.234,70
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CUSTO VARIAVEL:

#

Faturamento Mensal - Custos

Custo
Descrigéio do produto [servico | Vendas Custo da
unitarias unitario Mercad
oria
Servigo de receptivo 100 ; 75,00 7.500,00
Roteiros personalizados 20 150,00 3.000,00
Pacotes de viagem tematicos 20 150,00 3.000,00
‘| Passeios e excursées : 40 100,00  4.000,00
Transporte local 60 50,00 3.000,00
Transporte privativo : 20 75,00 1.500,00
Transporte para eventos _
especiais 20 100,00 2.000,00
Assisténcia com reservas 60 50,00 3.000,00
Servigés de guia turistico 20 100,00 2.000,00
Atendimento multilingue 2 150,00 300,00
Passeios exclusivos 20 200,00 4.000,00
Atividades de aventura 540 150,00 6.000,00
Experiéncias gastronédmicas R0 120,00 7.200,00

2. Custos varidveis totais 85.374,00 68,1%

Previs@o de custos (Custo do Servico) 46.500,00 37,%
Impostos Federais (PIS, COFINS, IRPJ, 8,0
CSLL ou SIMPLES) % 10.032,00 8,0%
. Comissdio do cartéo de crédito (3%) 3.762,00 3,0%
Comissdo referente a parcerias (20%) -
agenciamento 25.080,00 20,0%
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5.6 ESTIMATIVA DO FATURAMENTO MENSAL:
JPcnrcn estimar o faturamento mensal é necessdrio considerar todas as fontes

de receita possiveis. Aqui estd um esbogo detalhado da estimativa do

fatUramento mensal:

FATURAMENTO MENSAL

Faturamento mensal - Custos Faturamento mensal
. - Vendas
Descri¢do do produto
. Custoda | Precode
[ servigo Vendas . Faturamen
unitarias Custo Unit. merf:ador vc-fnfifl to
ia unitaria
Servico de Receptivo 100 75,00 7.500,00 300,00 30.000,00
Roteiros :
Personalizados 20 150,00 3.000,00 500,00 10.000,00
Pacotes de Viagem )
Tematicos 20 150,00 3.000,00 400,00 8.000,00
Passeios e Excursdes 40 100,00 : 4.000,00 300,00 12.000,00
Troﬁsporte Local 60 50,00 3.000,00 100,00 6.000,00
Transporte Privativo 2057 75,00 1.500,00 200,00 4.000,00
Transporte para ;
Eventos Especiais Sl 100,00 ' 200000 400,00 8.000,00
Assisténcia com :
Reservas = Tan 50,00 3.000,00 100,00 6.000,00
Servigos de Guia :
Turistico 20 100,00 2.000,00 200,00 4.000,00
Atendimento :

: Multilingue 2 150,00 300,00 300,00 600,00
Passeios Exclusivos 20 200,00 4.000,00 400,00 8.000,00
Atividades de
Aventura _ 40 150,00 6.000,00 300,00 12.000,00
Experiéncias ' : i
Gastronémicas 60 120,00 - 7.200,00 280,00 16.800,00

VENDA TOT)-\L MENSAL 125.400,00
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Essas estimativas proporcionam uma visGo geral do potencial .de
faturamento da empresa. Ajustes podem ser necessdrios com base em

dados reais e andlise continua do mercado.

5.7 PROJEGAO DE RESULTADOS:

A projegdo de resultados envolve a estimativa de receitaé, custos e lucros ao
longo do més, em um periodo especifico. Essa projecdo ajuda a avaliar a

viabilidade financeira do negécio e a planejar para o futuro. A seguir é

apresentado o Demonstrativo do Resultado do Exercicio (DRE).

' DEMONSTRATIVO DE RESULTADO
DISCRIMINAGAO VALOR R$
1. Receita Total 125.400,00 | 100,0%

Vendas (& vista) 62.700,00 50,0%
i Vendas (a prazo) 62.700,00 50,0%
Previséo de Custos (Custo da Mercadoria) 46.500,00 371%

Impostos Federais (PIS, COFINS, IRPJ, 8,0
CSLL ou SIMPLES) % 10.032,00  8,0%
Comisséo do Cartéo de Crédito (3%) 3.762,00 3,0%

: Comissdo referente a parcerias (20%) -

Agenciamento 25.080,00 20,0%

3. Margem de Contribuigéo 40.026,00 | 31,9%
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4. Custos Fios otais 27.234,70 21,7%

*  Mdo de obra + Encargos 7.564,70 6,0%
 Retirada dos Sécios (Pro-Labore) 3.000,00 2,4%
Agua 70,00 0,1%
Luz 600,00 0,5%
Telefone 100,00 0,1%
Contador 1.000,00 0,8%
Despesas com Veiculos 3.000,00 2,4%
Material de Expediente e Consumo 200,00 0,2%
Aluguel 3.000,00 2,4%
Seguros 200,00 0,2%
Propaganda e Publicidade 200,00 0,2%
Depreciacdo Mensal 2.000,00 29,3%
Manutengdo 3.000,00 24%
Condominio 1.000,00 0,8%
Despesas de Viagem 0,00 0,0%
Servigos de Terceiros 0,00 0,0%
Onibus, Taxis e Selos 0,00 0,0%
Alimentagdo 1.500,00 1,2%
Monitoramento 450,00 0,4%

: Editor de midia 0,00 0,0%
Limpeza 100,00 0,1%
Tarifas Bancdrias 100,00 0,1%

Internet 150,00 0,1%

ll 5.Resultado Operacional 12.791,30 | 10,2%

S ke




INDICADORES FINANCEIROS

Saldos & Recehimentos Financeiro

Saldo em Caixa 4,000,00 125.400,00

Contas a Receber 90.000,00 85.374,00 | 68,1%
Contas a Pags 70.000,00 40.026,00 | 31,9%
27.23470 | 24,7%
Grau de Inadimplénci 0,0% 12.791,30 | 10,2%
- 0,0%

26 Resultado Final 12.791,30 10,2%:

— Ponto de Equilibrio
% 200000 -
Mensal 85.325,33 68,0% 180000
Diario 3.281,74 160000
140000 -
% 120000 A
% 100000
Mensal 8532533 68,0% 80000 4
Didrio 3.281,74 60000 +
40000
20000
| Econdmico | % 0 .
— o caita e Custo Total
Lucro Desejado 15.000,00 |  12,0%
Mensal 132,319,738 105,5%
Diario 5.089,22
Indicadores de D
Margem de Contribuicio 100,00% -
Lucratividade 90,00% +
Operacional 10,2% £0,00% -
Resultado Final 10,2% 70,00% 1
Rentabilidade 60,00% -
Operacional 0,02245269 50.00% -
E
Resultado Final 0,02245269 "'
i 40,00%
Prazo de Retorno do Investimento 30,00% A
Operacional 44,5 meses
Resultado Final 44,5 meses 20,00%
10,00%
ividamento Geral 0,00%
Sem Estogue a ‘ e | iz rafividade ‘
Com Estoque 0,122871687

Para manter as projegoes de resultados aqui apresentadas, alguns fatores

devem ser levados em consideragdo, como::

e Pesquisa de Mercado local e regional: entender o perfil dos potenciais
clientes, suas preferéncias gastronémicas, lazer, hospitalidade e
culturais, bem como identificar concorrentes diretos e indiretos. -

e Andlisede Custos: custos envdividos na operacdo do negdécio, aluguel
de .e'spag.o, marketing, pessoal, entre outros.
e Precode Venda: com base nos cust.os e na pesquisa de mercado, os

pregos dos produtos ou servigos devem ser constantemente ajustados,
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| certificando que os precgos sejam compétitivos e atrativos para o seu
pUinco—oI_\/o, 06 m_esmb tempo em que garantem uma margem de
lucro razodvel.
“e Previséo de Vendas: considerar a sazonalidade, eventos locais e
outrds variaveis, que-possom afetar as vendas ao longo do ano.
e Andlisede Sensibilidade: avaliar diferéntes cendrios.
o Monitorumento e Ajustes: uma vez que o negbcio esteja em
funcionamento, os resultados devem éer mdnitorddos regularmente
“em comparagdo com as projec;ées aqui realizadas. Ajustes, conforme
. necessario 'pqro otimizqr.o desempenho e alcancar os objetivos
estabelecidos, devem ser realizados, objetivando o sucesso de cada

oportuhidqde de negbcio.

_6'. AVALIAGAO ESTRATEGICA _ ;

A avolioédo estratégica deVIe ser um processo continuo, com revisdes
periddicas para ajustar as mudangas do mercado e do ambiente
'compe.t'itiv.o. Implementar essas andlises e estratégias permitird que a
empresa de Receiotivo e Transporté se mantenha competitiva e éontinue a :

crescer de forma sustentdvel.

6.1 ANALISE MATRIZ SWOT

A Matriz SWOT é uma ferramenta de gestdo para fazer o plangjamento

estratégico, por meio da qual, a partir dos'quotro fatores, € elaborada uma

avaliagdo de cendrios, interno e externo, os fatores considerados sdo:

1. Strengths (Forcas);

2. Weaknesses (Fraquezas);
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3. Opportunities (Oportunidades);

4. Threats (Ameagas).

A Matriz SWOT é utilizada para posiéionor ou verificar a posicéo estratégica
dqfempres_q OuU, nesse caso, do. segmento de negdcio, no ambiente em
questdo. Assim, essa metodologia torna-se uma ferramenta ideal no
processo de gestdo do turismo e ‘do turismo de experiéncia de uma

_determinada localidade, tanto no momento de implantagdo de um roteiro

turistico, como no monitoramento de algum segmento ou produto turistico.

o objetivo de realizar a Matriz SWOT é detectar as agdes a serem tomadas
para fortalecer e identificar as agdes de melhorias, conforme apresentado a

seguir. -
1. FORGAS (STRENGTHS):

e Localizagéio: Venda Nova do Imigrante & uma regidio conhecida
B pelo turismo rural, agroturismo e furismo cultural.

e Diversidade de produtos e servigos: variedade de hospedogefn,
ollimentdgdo tipica, atividades culturais, artesanato e eventos.

e Autenticidade: Foco na trodigdo italiana proporciona uma
experiéncid dnica e dutéhtico aos turistas.

e Infraestrutura: boas instalagées e equipamentos adequados para
oferecer conforto e segurongq aos Hc’)spedes / furistas. .

e Frota moderna.

e Equipe experiente.

¢ Bom relacionamento com parceiros.
2. FRAQUEZAS (WEAKNESSES):

e Dependéncia de turismo local: a dependéncia do turismo regional

pode ser uma Iimit'ogdo durante a baixa temporada.
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e Custos 6peracionqis elevados: manter a infraestrutura e a equipe

pode _'ser .cus_toso', especialmente em periodos de menor
- movimento.

e Necessidade de marké'ting intensivo: para atrair um puablico mais
q.mplo, serd necéssélrio um investimento significativo em marketing
e publicidade. . |

. 0 Concorréncia: presenca de outras agéncias e empresas voltadas

ao turista, oferecendo experiéncias éemelhonte;s.

e Problemas de atendimento do cliente.

e Frota desatualizada;

- o Baixa presencga online.
3. OPORTUNIDADES (OPPORTUNITIES)

e Crescimento do turismo experiencial: aumento na demanda por
experiéncias auténticas, vivéncias e culturais pode atrair mais

turistas.

e Parcerias Locais: colobbrog'()es com produtores locais,
propriedade com atrativos e eventos culturais podem aumentar a
visibilidade e o fluxo de turistas.

; e Expansdo de Servigos: introdugéo de novos servigos e atividades,
como passeios educativos e recreativos, re_cebimento de
expedic@o tropeira, programas de bem-estar e outros.

e Tecnologia: uso de plataformas digitais para marketing, reservas e

- gestdo podem melhorar a eficiéncia e atrair um publico mais

i

amplo. : ",
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4. AMEAGCAS (THREATS)

e Variagdes Climc‘ltiéas: condigoes Climdtiéqs adversas podem
- afetar o nimero de turistds, especialmente para atividades ao ar
livre. .

e Crises Econémicas: crises econdmicas podem reduzir a
capacidade de gasto dos turistas, impactando diretamente o
faturamento.

¢ Pandemias e Restrigdo de Viagens: situagées como a pandemia
de covid-19 podem resultar em cancelamentos de viagens e quedad

| no turismo.
e Concorréncia Crescente: novas empresas voltadas a recepgdo e
transporte de turistas na regido, podem intensificar a concorréncia

e reduzir a fatia de mercado.

7. CONSTRUGAO DE CENARIOS

P

A construgdo de cendrios € uma ferramenta valiosa para entender e se
prepardr para diferentes possibilidades futuras que podem impactar as

atividades.
Nesse estudo foram consideradas as seguintes variagoes:

e Acréscimo no prego em 10%;
e Acréscimo nas vendas em 10%;
e Reducdo nos custos da mercadoria em:5%;

e Reducdo no custo fixo em 5%.

Diante dessas variagbes pode-se realizar a construg@o de cendrios para

cada oportunidade de negdcio, conforme Andlise de Sensibilidade.
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Analise de Sensibilidads

10,02 10,0x
Fleceita 137.540.00 Receita 137.940.00
Custo Wariduel 89.261,40 Custo Wariduel 93.971.40
Custo Fino 27.234.70 Custo Fixo 27.234.70
Dividas e Inwestimenta - Dividas e Investimenta -
Fesultada #1.443.30 Resultado 16.733.90
Redugio no custo da mercadoria 5.0z 5052
Feceita 125.400.,00 Receita 125.400,00
Custo Yariuel 83.043,00 Custo Wariduel £85.374.00
Custa Fina 27.234.70 Custo Fixo 25.872.97
Dividas & Investimenta - Dividas & Investimenta -
Fesultada 12,116,350 Resultado 14.153.03
25.000,00
21.443,90
20.000,00
16.793,90
15.116,30 14.153,03
soonoe | 12.791,30
10.000,00
5.000.00
Resultado Atusl Acrésdme de 10,09 no  Acrésdmo d2 10,0% nas  Reducdo de 5,09 no ReducZa d= 5,00 no
preco vendas Custo da Meradaoria Custo Fieo

O Sebrae da localidade poderd ser consultado para aprofundar as

orientagdes sobre a construgdo de cendrios.

7.1 DEFINIQI\O DE,ALTERNATIVAS ESTRATEGICAS:

Definir alternativas estratégicas envolve explorar diferentes caminhos que a
.empres'o deve seqguir pdra alcancar seus objétivog. Essas olternqtiyos devem
considerar a onélise SWOT e alinhar-se com os objetivos de curto, médio e

longo prazo. A seguir, sdo apresentadas alternativas estratégicas.

o Diferenciacgéo e Inovacgéo: desenvolver estratégias para diferenciar

~ seus servicos dos concorrentes, investindo em inovagoes tecnoldgicas
que mélhorem a expériéncia do turista e a eficiéncia operacional.

e Expansdo e Parcerias: expandir para novos mercados ou se;gmentos,

e estabelecer parcerias estrotégicos com hotéis, companhias aéreas,

e outras agéncias de turismo.
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. Mqueting e Branding: fortalecer a preséngq da marca por meio.de
Camponh(_js de .mo_rketi'ng eficazes. Utilizar redes sociais, marketing de
conteldo, e programas de fidelidade para atrair e reter clientes.

‘e Sustentabilidade: Implem"entor praticas sustentdveis que possam
atrair. o publico co-nsciente e, do mesmo tempo, reduzir custos
operacionadis a Iong.o prazo. |

° ﬁécursos e Capacidades: avaliar os recursos disponiveis, como frota
de veiculos, tecnologia utilizada (sistémos .de réserva, qpps), e a
- qualificagdo da equipe. .

° IOpe'rqgées:'analisar a efiéiénciq operacional, .desde a logistica do
transporte até a gestdo dos tours. Identificar possiveis gargalos e
iheficiéhcios.

° Mai‘ke‘ting e Vendas: revisar as estratégias de marketing e canais de
vendas, avaliando a presénga digital, campanhas publicitdrias,

o _parcerias com hotéis e agéncias de furismo, e feedback dos turistas. :

3, Pld:nos de Ag&oi elaborar pldnos de agdo detalhados para cddo

estratégia oiefinidq, com metas especificas, prazos e responsdaveis.

° I_ndi'cadores de Des.'empenho: definir indicadores de desempenho
(KPIs) para monitorar o progresso das agbes implementadas,
ajustando as estratégias conforme necessdario, baseado no
desempenho e feedback dos clientes. . .

e Financgas: analisar e interpretar dados financeiros, incluindo fluxo de

- caixa, lucratividade e investimentos necessdrios. Comparar os custos

operacionais com a receita gerada.
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7.2 DEFINIGAO DE METAS E OBJETIVOS:

4 .

Definir metas e objetivos claros é essencial para o sucesso da empresa de
Receptivo e qunsporte. Metas e objetivos bem definidos ajudam a guiar as
ogées, medir o progresso e gd.rontir que todos os membros da equipe
estejam alinhados em diregéio aos mesmos resultados. Abaixo estd um guia

para a definicdo de metas e objetivos, adaptado ds necessidades de uma

- empresa/ agéncia de receptivo e transporte:

1. ESTABELECER A VISAO E MISSAO DA EMPRESA [ AGENCIA:

. e Viséio: descreve onde a empresa deseja estar no futuro. E uma

declaracdo de aspiragdo de longo prazo.

- "Ser a -principal agéncia de receptivo e transporte do pais,
reconhecida pela exceléncia no atendimento e pela inovagdo -

em servigos turisticos.”

i e Missdo: define o propésito da empresa e como ela se propde a

“alcangar a visdo.,

= "Proporciongr experiéncios . de viagem memoraveis,

oferecendo opgdes de servigos de alta qualidade, com foco
na'satisfquo do cliénte." |

2. DEFINIR METAS ESTRATEGICAS: Metas estratégicas sdo objetivos de

longo prazo que ajudam a alcangar a visdo e missdo. Elas devem ser

desafiadoras, mas alcangdveis.

e Crescimento do Mercado: expandir a presenca em  nNovos

i

- mercados geogrdficos ou segmentos de clientes.

- "Expandir operagdes para trés novas cidades nos proximos

dois anos.”
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e Inovagdo e Tecnologia: implementar novas tecnologias para

melhorar a eficiéncia e a experiéncia do cliente.

- "Desenvolver um dplicotivo moével para. reservas e
ocompanhqmenté de servigos dentro de 12 meses."
e Sustentabilidade: integrar prdticas sustentaveis em todas as
operacgaoes.
= "Reduzir a emisséo de éqrbono_ da frota em 20% nos proximos
trés anos.’ :
3. DEFINIR OBJETIVOS | SMART: objetivos SMART sdo especificos,
i .mensurdveis, alcancgaveis, relevantes e com prazo definido. Eles
agjudam a traduzir as metas estratégicas em agdes concretas.
e Objetivo Esbecifico: o que exatamente deseja alcangar?
R "Aumentar a satisfagdo do cliente.”
e Mensurdvel: como vocé medird o progresso?
= "Atingir uma pontuagdo média de satisfagdo do cliente de 4,5
emb5em pesquisqs de feedback.

e Alcangavel: é realista e possivel com os recursos disponiveis?

‘e "Treinar a equipe de atendimento ao cliente e implementar novos

; processos de feedback.
¢ Relevante: estd alinhado com as metas estratégicas da agéncia?

e 'Melhorar a qualidade do atendimento ao cliente para fidelizar

clientes e aumentar a retengéo.”

e Prazo Definido: qual é o prazo para alcangar este objetivo?

"Atingir a meta de satisfacéo do cliente em 12 meses.”
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4. DESENVOLVER PLANOS DE AGAO:cada obj'etivo deve ser acompanhado
de um plano de agéo detalhado que descreva os passos necessarios
para alcangd-lo, incluindo responsabilidades, recursos necessarios e

~ cronogramgas.
e Acdo: descrever a tarefa especifica.
= 'Realizar treinamentos ménsois de atendimento ao cliente."
e Responsavel: quem é responsdvel por essa agao?
£ ".Gerente de Recursos Humanos."
| . ° ﬁecursos: quais recursos sdo necessarios?
> "Orgaménto para treinamento, materiais de treinamento."
e Cronograma: qUando a acdo deve ser concluida?

- "Inicio em julho e cohclusdo_em dezembro.”
;5. MONITORAR E AVALIAR O PROGRESSO: Estabelecer um sistema de”
monitoramento e avaliagdo cbntinu_o para acompanhar o progres'so
das metas e objetivos. Utilize indicadores de desempenho (KPIs) e

relatérios regulares para ajustar as estratégias conforme necessdrio.

¢ Reunides de Revisdo: realizar reunides mensais ou trimestrais para :

revisar o progresso.

¢ Indicadores de Desempenho: definir KPIs especificos para cada

objetivo.

- "Taxa de retencdo de clientes, nUmero de novos clientes,

feedback de clientes.” ; ; g
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6. AJUSTARE MELHORAR: com base nas avaliagoes, ajustar as estratégias
e acoes conforme necessdrio para garantir que as metas e objetivos
sejom alcangados. Continuamente buscar maneiras de melhorar

processos e servigos.

e Feedback: utilizar feedback dos clientes e da equipe para

identificar dreas de melhoria.

¢ Flexibilidade: estar preparado para ajustar os planos com base em

mudang¢as no mercado ou novas oportunidades.

Definir metas e objetivos claros é crucial para orientar o crescimento e a
eficién_cia de uma empresa de Receptivo e Transporte. Seguir uma
dborddgem estruturada para estabelecer e acompanhar esses objétivos
garantird que a empresa/agéncia esteja no caminho certo para alcangar seu

potencial maximo.

7.3 PARC.'ERIAS ESTRAfEGICAS:

Parcerias estratégicas sdo fundamentais para o crescimento e sucesso de

uma emprésa de Receptivo e Transporte. Essas aliangas podem proporcionar
vantagens competitivas, como acesso a novos mércodos, comporfilhomento A
de recursos, aumento da capacidade de inovagdo e melhoria na qualidade

dos servigos. A seguir sGo apresentadas parcerias estratégicas:

oh Parcgrias com Hotéis: proporcionar pacotes que incl_uem transporte e
hospedagem. Isso pode facilitar a criagéo de ofertas atrativas e

i

integradas para os clientes. :
2. Parcerias com Companhias Aéreas: oferecer servicos de transporte
terrestre aos passageiros de determinadas companhias aéreas,

proporcionando uma experiéncia de viagem completa.
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3. Parcerias com Agéncias de Turismo: colaborar com agéncias que

oferecem pacofes de viagens completos, incluindo transporte local.

4. Parcerias Tecnolégicas: Colaborar com empresas de tecnologia para
desenvolver aplicativos de reservas, sistemas de gerenciamento de
froto,. ou outras fe-rromentos que possam melhorar a eficiéncia
operacional. . |

5; ﬁ&rcerias com Eventos e Conferéncias: oferecer servigos de transporte

para grandes eventos, conferéncias e convénc;éés, garantindo um

* fluxo constante de clientes durante esses periodos.

As po.rcerias estratégicas podem proporcionar uma série de beneficios,
ihcluindo expansdo de mercado, inovagdo e melhoria na qualidade do
servico. Identificar os F;qrceiros certos, estabelecer acordos claros e gerenciar
essas pofcérios de forma eficaz so passos cruciais. para maximizar os

beneficios dessas colaboragdes.

8. CONCLUSAO DE VIABILIDADE DA PROPOSTA

'Apés uma .onélise detalhada dos custos, receitas projetadas, competitividade

no mercado e sustentabilidade fihonceiro, a p;oposto para a | criagdo e :
operagdo de uma empresa/agéncia de Receptivo e Transporte demonstra

ser vidvel. A seguir, um resumo dos principais pontos avaliados e a conclusdo

final.

Custés Mensais Estimados:

e Custos Fixos: R$ 27.234,70 : : S
e Custos Variaveis: R$ 85.374,00 :

e Total Mensal: R$ 112.608,70
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Receitas Mensdis Estimodas:

4

e Total Mensal das Receitas Estimadas: R$ 125.400,00
Ponto de.EquiIibrio:
o Receita Necessaria para Cobrir Custos Fixos: R$ 85.325,33 (Ponto de
Equilibrio mensal), considerando uma margem de contribuicéo de
31,9%.
e Total Mensal das Receitas Estimadas: R$ 125.400,00.

e Margem de Seguranca: R$ 125.400,00 - R$ 85.325,33 = R$ 40.074,67.
Viabilidade:
e Lucratividade de'10,2°/o a.m.

e Rentabilidade de 2.24% a.m.

e Prazo de retorno do investimento de 44,5 meses. .

A alta demanda para servigos de receptivo e transporte, vem crescendo nos

altimos anos, especialmente em @reas turisticas e centros de negocios. |

A presenca de concorrentes diretos existe, mas a proposta de valor
diferenciada (servico de  qualidade, veiculos modernos, atendimento
excepcional) oferece uma vantagem competitiva,juntamente com os pregos

' bem definidos e competitivos, agregando valor percebido para os turistas.

Hé potencial para expandir para novas cidades e oferecer servigos adicionais,

pois had mercados similares adjacentes ao Distrito Turistico de Pindobas.

A implementacdo de tecnologias (aplicativos de reserva, gestéo de frota)
pode melhorar a eficiéncia operacional e atrair mais clientes, assim com as
parcerias estratégicas, com hotéis, companhias aéreas e organizadores de

eventos.

As receitas mensais projetadas superam os custos totais, proporcionando

uma margem de lucro sauddvel e a estabilidade do fluxo de caixa-com as
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receitas projetadas, permitindo investimentos em marketing e melhorias nos
! " :

Servigos.

i

Portanto, a proposta para a criagéo e operagdo da empresa/agéncia de
Receptivo e Transporte é vidvel e recomendada para execugdo, garantindo
um retorno positivo sobre o investimento e contribuindo para o sucesso e

sustentabilidade do negdcio a longo prazo.
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