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Turismo: Hora de Virar a Pagina

Caio Luiz de Carvalho

Jamais se falou tanto da industria de viagens e turismo no Brasil. E nunca o
governo deu tanta atengdo a um segmento ignorado pelas elites, que hoje se atrevem a
analisar o setor desconhecendo a sua complexidade.

O momento contudo, ndo se presta a proselitismo, e sim a virar a pagina para
debrugarmo-nos sobre questdes estruturais maiores, que precisam ser solucionadas
com decisdo. E tempo de investir no fortalecimento do turismo interno, criando cenarios
que permitam ao brasileiro conhecer seu pais. De voltar o olhos para a captagéo dos 15
milhoes de turistas emergentes da América do Sul. E, principalmente, de deixar de fazer
comparagdes incomparaveis.

Todos ja sabemos do potencial dessa industria e de sua forga em termos de
geragao de emprego e renda. Chega, portanto, de teses primarias, inéditas apenas para
os alienados.

O Brasil mudou- no turismo também. Queiram ou ndo, os que apostam na tese
do “Quanto pior, melhor”, amargurados diante dos primeiros resultados das acgtes
implementadas a partir de 1994. A captacao de turistas estrangeiros expandiu-se 70%
entre 1993 e 1996. Os desembarques de passageiros domésticos saltaram de 13, 3
milhdes em 1993, para 22 milhdes, em 1997. Mas de 5 bilhdes de délares em novos
projetos turisticos privados estao em execug¢ao. Esses indicadores apontam para um
cenario ainda mais positivo a partir de 1998.

Eles atestam que se criou , por fim, a consciéncia de que o turismo € uma
ferramenta de desenvolvimento econémico e social maior. Mas também que nossas
riquezas naturais e culturais ndo bastam. Precisam ser transformadas em produtos
diversificados, bem embalados e oferecidos a pregcos compativeis com os do mercado
mundial. Para esse paradigma ser atingido, centenas de obras de infra-estrutura basica
avancam pelas regides turisticas. No Nordeste, 670 milhdes de ddlares estao em pleno
andamento. No Pantanal, 400 milhdes de ddlares ja foram assinados. Na Amazdnia
legal, 200 milhées estao previstos até 1999. Das 43 obras do Programa “Brasil em
Acao”, a fundamental Rodovia do Mercosul comega a se transformar em realidade.

O antigo pleito para que o governo investisse em Marketing e promogao foi
atendido. A campanha da Embratur, criada por ela mesmo, esta sendo veiculada em
todo o mundo pela CNN desde setembro de 1997.

E a maneira mais inteligente de projetar a imagem de um novo pais para milhées
de turistas potenciais e para formadores de opiniao em todo o mundo. Espacos nos
catalogos das principais operadoras internacionais vem sendo comprados. Assim, o
produto Brasil comega a chegar as prateleiras de milhares de agentes de viagens. No
mercado interno, campanhas publicitarias, como a recente “Viva seu novo Brasil “
provam para o brasileiro que viajar pelo exterior nao € mais barato do que conhecer seu
pais. E 6 comparar os precos dos pacotes nos cadernos de turismo na grande imprensa
ou fugir das tarifas cheias pesquisando as promog¢des das companhias aéreas.



Em margo, a Embratur, aliando-se a hotelaria, as locadoras de veiculos, lanca o
“Guia das Tarifas Azuis”, com desconto de até 65% para o consumidor que puder viajar
nos periodos de baixa estagao.

Sao agbes diversas, viabilizadas a partir da decisdo do Governo Fernando
Henrique Cardoso de atacar questdes estruturais que afetavam o desenvolvimento do
turismo, como por exemplo, modernizar toda a legislagdo que, direta ou indiretamente,
prejudicava o setor. Foi assim com a abertura do mercado para navios estrangeiros
explorarem a costa brasileira. E assim esta sendo com as recentes e inéditas medidas
de estimulo @ competigdo no setor de transporte aéreo de passageiros.

As acdes, porém, tém latitude maior. O Programa Nacional da Municipalizagao
do Turismo, desenvolvido em parceria com o Sebrae e os ministérios do trabalho e do
meio ambiente, comeca a descentralizar a gestao do turismo nacional. Com recursos do
FAT, 52.000 trabalhadores do setor foram treinados e qualificados em 1996/97. Além
dos 970 profissionais treinados nas 40 oficinas de captagdo em Ecoturismo que
simulardo com comunidades locais que o impacto que a presenca dos turistas trara aos
ecossistemas.

Nao temos mais nenhuma teoria a aprender com quem quer que seja, apesar dos
insipientes que julgam o turismo brasileiro incipiente. A Organizacdo Mundial de
Turismo ja atestou este fato, ao avalizar os passos dados para a consecugéo das metas
da Politica Nacional de Turismo.

Auto-suficiéncia a parte, queremos cada vez mais contar com formadores de
opinido ajudando-nos a viabilizar os objetivos estratégicos definidos, apés décadas
perdidas no rastro do imediatismo. Mas queremos também que reflitam sobre as nossas
tipicidades. Nossas dimensdes, nossos meios de transporte, nossos vizinhos
continentais, nossas fronteiras e acessos. E, acima de tudo, sobre a forca e a
importancia maior de nosso mercado interno.

Ao contrario do México, nao temos 3.000 km de fronteira com os EUA, e ao
contrario da Espanha, nossos turistas ndo chegam de bicicleta , carro, dnibus ou trem
da Franga ou Alemanha. Nem de véo charter.

Conhecedores, hoje, destas e de muitas outras adversidades comegamos com o
planejamento estratégico a virar a pagina. Chega de chavées desgastados, nao € mais
necessario repetir que o turismo precisa ser reconhecido.

O momento é outro- de acelerar as agoes em curso e exercitar uma inteligéncia
comercial diferenciada selecionando produtos, agregando diferenciais, pensando no
consumidor e priorizando mercados. Com criatividade e qualidade. E essa tarefa, me
perdoem, ndo cabe apenas ao governo.

Caio Luiz de Carvalho é presidente da Embratur, Empresa Brasileira de Turismo.

Fonte: Jornal “Folha de Sao Paulo” 25/02/98, p.1-3



A pesquisa

O mercado de turismo esta em alta hoje em dia no Brasil. Investimentos afloram
em todos os cantos, novos hotéis, parques de diversées, complexos turisticos, etc. As
companhias aéreas iniciam uma guerra de pregos. O turismo é divulgado como um dos
fatores mais importantes para o desenvolvimento sustentado. A demanda por viagens
aumenta. O Brasil recebe cada vez mais turistas estrangeiros.

Segundo a Embratur, o Brasil tem potencial para dobrar o nimero de turistas
internos, aqueles que viajam dentro do pais. E pensando em aproveitar estas
oportunidades que esta pesquisa foi realizada. Para isso, propde-se o langamento de
um hotel.

Apesar disso, num cenario cada vez mais competitivo, o langamento de um
hotel puro e simplesmente nao é o suficiente. Como diz Caio de Carvalho, “0 momento
€ outro - € de exercitar uma inteligéncia comercial diferenciada selecionando produtos,
agregando diferenciais, pensando no consumidor e priorizando mercados. Com
criatividade e qualidade.” E isso que se tenta fazer aqui.

O hotel proposto pela pesquisa tem diferenciais em relagédo a seus concorrentes.
Seu conceito e sua filosofia sao inéditos no Brasil. Trata-se de um hotel para casais,
projetado, tanto arquitetonicamente quanto em leque de servigos, especialmente para
este tipo de héspede.

Esta pesquisa objetiva, assim, tragar algumas proposigées sobre, inicialmente, o
mercado de lazer e turismo no Brasil, seu tamanho e suas perspectivas para o futuro.
Este panorama de mercado se baseou em uma revisao bibliografica.

Com a aceitabilidade do conceito, a proxima questao € como implementa-lo. Para
respondé-la, elabora-se um plano de Marketing para o estabelecimento. Este plano de
estratégias mercadolégicas também se baseou em uma revisao bibliografica

A pesquisa € importante na medida em que se transforma em um instrumento
inicial na concretizagdo do investimento por empresarios, tragando linhas gerais e
abrindo espaco para estudos mais aprofundados.
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Introducao

Esta parte da pesquisa tem como objetivo fazer um panorama do mercado de
turismo e lazer no Brasil, bem como suas perspectivas para o futuro, para que se possa
verificar se existe ou ndo espago para o estabelecimento. Este item da pesquisa é
muito importante na medida que mostra a possiveis empreendedores o ambiente no
qual o hotel operara.

Perspectivas de Mercado e Demanda

Como se desenvolve o mercado de turismo e lazer no Brasil? Como se comporta
a demanda por turismo diante da nova conjuntura econémica? Estas sao algumas das
perguntas que esta analise pretende responder.

Os efeitos do Plano Real para a indastria do turismo

De forma geral, o Plano Real trouxe uma continuidade nos pregos adotados no
turismo, sendo este o grande diferencial percebido. O perfil do turista também mudou
completamente com o plano. A classe média dava preferéncia a destinos nacionais e os
mais pobres s6 viajavam em situagées excepcionais. Hoje ja existem pacotes para que
ganha dois salarios-minimos. A estabilidade econémica e o aumento do nivel de renda
da populagao criaram uma nova faixa de demanda, aumentando o mercado consumidor
de pacotes turisticos. O lazer, além disso, passa a tomar lugar mais significativo no
orcamento familiar, na medida que ha mais dinheiro para este fim.

Analisando-se os efeitos diretos do plano real para a induistria do turismo e mais
especificamente no segmento de viagens, observamos que no inicio do plano,
animadas pela baixa inflagdo e baixos niveis de juros no mercado, as empresas de
turismo ofereceram diversas formas de financiamento com ou sem juros, a muito néo
vistos no Brasil, causando até euforia nos passageiros.

Para manter o mesmo nivel de crescimento apés o Real, o turismo nacional
necessita de formas de financiamento que cheguem a pelo menos 6 meses, com as
melhores taxas de juros. Em fim, a perspectiva de manutencdao dos bons niveis de
venda para todo o comercio do turismo devera vir acompanhada de uma selegao maior
por parte das empresas dos produtos que lhes sdo mais rentaveis e que permitem, se
possivel, com capital proprio, garantia de financiamento de suas vendas. Quem tiver o
melhor financiamento ira conquistar novos mercados.

Fonte: A Industria do Turismo no Brasil: Perfil e Tendéncias (Relatério anual da
Embratur)
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O Desenvolvimento do Mercado de Turismo e Lazer no Brasil e as Agées
Governamentais

O crescimento das atividades de turismo e lazer no Brasil se deve a combinacao
de dois fatores. O primeiro & que o entretenimento esta em alta no mundo todo. S6 o
turismo gera 3,5 trilhGes de doélares e da emprego a cerca de 212 milhdes de pessoas.
O segundo motivo é a estabilizagdo da economia brasileira. E dificil encontrar um unico
produto ou servigo cuja venda nao tenha disparado depois do real. Neste ranking, o
turismo s6 perde para o consumo de alimentos, o que mais cresceu nos Ultimos anos. O
entretenimento tornou-.se um ramo tao lucrativo no pais que esta atraindo diversos
gigantes estrangeiros no setor, como por exemplo a Wet'n'Wild e a rede francesa Accor
de hoteéis. A industria do turismo e lazer no Brasil esta porém longe de se comparar a de
outros paises. Um calculo nos Estados Unidos mostra que os Americanos gastam 350
bilhdes de dolares em lazer por ano. Isso representa quase 2/3 do PIB brasileiro.

O governo, no sentido de incrementar o turismo no Brasil, ja colocou em pratica
diversas agoes atraves da Embratur. O Presidente Fernando Henrique Cardoso, durante
o langamento da Politica Nacional do Turismo, afirmou que o turismo & uma das
principais fontes de geragdo de emprego, e que ndo ha turismo sem que exista
saneamento basico e seguranga publica.

Dentro da Politica Nacional do Turismo, o governo pretende reverter a imagem
do porné-turismo, enfatizando a exploragdo do ecoturismo, do turismo da pesca e do
turismo cultural entre outros.

O Brasil tem 1.570 municipios com potencial turistico e 600 deles ja aderiram ao
programa de qualidade do governo, que prevé um estudo detalhado do perfil do turista e
do turismo que pode ser desenvolvido naquela determinada regiao.

No Plano Plurianual, que define os investimentos que o governo Federal
pretende fazer no periodo 1996/1999, o turismo € contemplado com US$ 1.424 bilhao,
aparecendo pela primeira vez como uma das prioridades oficiais.

| No entanto, para tornar o produto turistico brasileiro competitivo dentro dos
préximos trés anos, a nova politica do governo brasileiro baseia-se na preservagio do
meio ambiente, no desenvolvimento sustentado, na qualidade de vida, no
desenvolvimento regional, na integracdo, na geracao de divisas e de empregos e na
formagédo de mao-de-obra. E, ainda, no aprimoramento da competitividade do produto
turistico, sua insergao internacional e na satisfagao do cliente.

Em termos de infra-estrutura, pesquisas da Embratur possibilitaram a
concretiza¢ao de diversas melhorias implementadas pelo governo. Alguns dos defeitos
mais citados pelos turistas estrangeiros, a limpeza publica, a sinalizagdo e Informacgéao
turistica, receberam atencdo especial em dois programas oficiais recentemente
implementados.
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TURISTAS QUE ACHARAM RUIM

a limpeza publica 32,3%
a seguranga publica 25,9%
a sinalizagao turistica 25,3%
a informacao turistica 21,9%

Tabela 1: O que os turistas acharam ruim no Brasil. Fonte: Embratur

Um grande programa de conscientizagdo publica foi langado com o seguinte
tema: “Onde ha lixo ndo ha turistas.” Com esta campanha, a Embratur pretende
resolver, pelo menos em parte, o problema da limpeza publica em cidades turisticas
brasileiras. A cidade que n&o estiver dentro dos parametros pré-estabelecidos pela
instituigdo, ndo recebera o selo de cidade turistica, que garante ao Municipio acesso as
linhas de financiamento especiais para projetos turisticos.

Em relagao a informacao turistica, um grande projeto ja esta sendo implementado
nas mais atrativas cidades brasileiras. Grandes painéis informativos eletrénicos ja estao
sendo instalados em pontos turisticos estratégicos, para ajudar turistas a encontrar seus
caminhos em cidades brasileiras.

E portanto fundamental melhorarmos a timida posicdo que o Brasil tem no
turismo receptivo: com 1,8 milhdes de visitantes em 1995, ocupa o 47° lugar entre os
paises mais procurados. A meta do governo até o ano de 1999 é aumentar o nimero de
turistas que ingressaram no Brasil em 1994 para 3,8 milhées, um aumento de 210%.

Fonte: A Industria do Turismo no Brasil: Perfil e Tendéncias (Relatério anual da
Embratur) e jornal Folha de Sao Paulo.
O Crescimento da Demanda

A demanda por turismo no Brasil se divide em demanda interna, representada
pelo turismo domeéstico, e demanda externa, os estrangeiros que escolhem o Brasil
como destino de suas viagens.

A demanda externa

O mercado externo, apesar de bem menor que o mercado interno, da sinais

claros de crescimento . A tabela 1 da dados sobre o movimento de turistas estrangeiros
no Brasil antes e no inicio do Plano Real:
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TOTAL

21.803 24.024 22.752 25.182
6.819 7.926 6.838 10.234

146.592 144.246 161.104 132.112 187.228
527.744 700.339 1.100.772 1.128.409 1.158.088
37.185 27.352 32.730 26.148 42.730
. |326.478 314.331 349.971 311.863 406.956
|16.368 5.548 5.679 4.146 5.575
7.644 5.932 7.288 6.145 8.468
3.056 1.809 2.639 2.725 5.879
1.091.067 1.228.178 1.692.078 1.641.138 1.849.337

Tabela 2: Crescimento de desembarques de turistas internacionais no Brasil.
Fonte: EMBRATUR

A andlise desta tabela nos da a idéia do crescimento do desembarque de turistas
estrangeiros no Brasil. Os numeros nos mostram um crescimento entre 1991 e 1996,
com excegcao do ano de 1994, que apresenta pequena queda em relagao ao ano
anterior. Os principais paises que mandam turistas ao Brasil sdo os da Ameérica do Sul,
com 62% do total em 1995.

Este crescimento do fluxo de turistas estrangeiros para o Brasil, timido antes do
Plano Real, aumentou muito depois do plano. De acordo com dados da Embratur, o
Brasil recebeu, em 1996, 2.600.000 turistas estrangeiros, e para 1997 a estimativa € de
mais de 3.200.000. Isso representa um crescimento de 40% entre 1995 e 1996 e 23%
entre 1996 e 1997. Neste ritmo de crescimento, a meta do governo de receber
3.800.000 até 1999 podera ser atingida e até ultrapassada.

Segundo Caio Carvalho, o mercado interno deve ser o grande alvo no turismo
brasileiro, por sermos o quinto mercado consumidor no mundo. Os turistas
internacionais nao devem, entretanto, ser esquecidos. Estes turistas, em geral, se
hospedam em hotéis (80%) e tem um gasto médio diario alto, se comparado ao do
brasileiro. Segundo dados da Embratur, o gasto médio per capita somente com hotéis
do turista americano é de R$ 88, enquanto o do brasileiro € de R$ 70. A permanéncia
média do turista americano é de 13 dias no pais, enquanto que a grande maioria dos
pacotes vendidos para brasileiros é de 7 dias.

Carvalho explica também que, devido aos custos elevados da viagem da América
do Norte e Europa ao Brasil, os pacotes turisticos com origem nestas regiées ficam
muito caros, sendo, portanto, impossivel a atracao de grandes contingentes de turistas.
A grande atencdo deve ser dada, portanto, aos mercados representados pela Argentina
e demais paises da América do Sul.

11
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Demanda interna

O Brasil € o quinto mercado consumidor de turismo no mundo, segundo a
Embratur. O tamanho do turismo interno no Brasil € imenso, mas, apesar disso, ndo
possuimos dados exatos para quantifica-lo. Pela inexisténcia de pesquisas sobre o
turismo interno brasileiro, as analises de que dispéem a Embratur sao exercicios feitos
a partir dos dados obtidos com a INFRAERO- Empresa Brasileira de infra-estrutura
Aeroportuaria- € Anuario Estatistico dos Transportes/ 1994-1995. Informagbes que
permitiriam comprovar estes dados, tais como volume de passageiros transportados
através de excursdes rodoviarias ou a frota de énibus utilizada para este fim, ndao foram
encontradas.

De acordo com esses exercicios, os deslocamentos no Brasil com a finalidade
turistico-recreativa, chegam a 121.900.000 de pessoas. Apesar de, a principio, este
nuamero parecer elevado, se considerando que o numero de turistas internacionais que
0 pais recebe representa apenas 1,5% deste total, ndao o € se analisadas as diferentes
formas de turismo, incluindo-se os deslocamentos de curta distancia, realizados nos
fins-de-semana e feriados prolongados e também o volume gerado pelos excursionistas
(viagens de um dia sem pernoite).

Todos os investidores, entretanto, estdo de olho nos chamados turistas
‘emergentes” ,que surgiram no Brasil com a estabilizagdo da economia. Em 1996,
cerca de 12 milhdes de brasileiros viajaram dentro do pais usando os pacotes turisticos
como forma de organizagdo de suas viagens, mas os calculos da Embratur mostram
que esse mercado interno potencial chega a 25 milhdes de turistas.

Para explorar esta demanda potencial, a Embratur implementa, a partir de 1997,
politicas de incremento do turismo interno no Brasil. Durante a baixa estagdao do ano
passado, (de agosto ate Novembro) foi instaurado o programa “conhec¢a o seu pais”,
que facilitou as viagens internas, pois implantou condigées muito boas de pagamento,
lotando os avides fretados das companhias aéreas.

Esse tipo de programa, segundo o presidente da Embratur, deve ter continuidade
em outros periodos de baixa estacao, causando um aumento permanente na
importancia do turismo interno nacional. Outras agdes também foram implementadas.
No fim de Setembro de 1997, a Embratur, em conjunto com os hotéis do Rio e Sao
Paulo e as companhias aéreas que participam do “pool” da ponte aérea, firmaram um
acordo para a diminuigao do prego das viagens aéreas e hospedagens nos finais de
semana no Rio e em Sao Paulo. O prego da passagem Sao Paulo-Rio-Sao Paulo e
também Rio-Sao Paulo-Rio caiu 50% nos sabados e domingos. Para completar,
apresentando o cartao de embarque nos hotéis participantes do acordo nas duas
capitais obtém-se um desconto igual nas tarifas de balcado. Os resultados desse acordo
foram imediatos. No primeiro fim-de-semana os avides da ponte aérea registraram
lotagdo na maioria dos véos e os hotéis também tiveram uma porcentagem significativa
de aumento na ocupag¢do. O acordo se revelou benéfico para ambas as partes, pois

12
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houve um aumento da atividade no setor nos fins-de-semana, periodo em que
normalmente havia uma redugéo na ocupacao.

Fontes: Jornal “Folha de Sao Paulo”, Revista Flap Internacional, edigao 303 , VEJA
edicao de 22/03/98, http:// embratur.gov.br, Relatério da Gazeta Mercantil e relatorio
“A Industria do Turismo no Brasil: Perfil e Tendéncias”.

Os Segmentos do Mercado de Turismo e Lazer no Brasil e suas
Perspectivas Futuras

Como andam os diversos segmentos do mercado de turismo e lazer no Brasil?
Esta analise pretende mostrar a situagao e perspectivas futuras dos diversos segmentos
ligados a este mercado no Brasil.

O Fim da estagnagao no setor hoteleiro

Depois de anos seguidos de estagnagao, o setor hoteleiro volta a andar. Os
projetos hoteleiros, por exigirem um grande volume de capital, sdo investimentos de
médio e longo prazo. Por isso nao costumam ser viabilizados em economias onde nao
existia esta perspectiva, como o Brasil antes do Real. Quase nada surgiu no setor em
termos de projetos significativos entre 1985 e 95. Em Sao Paulo, o Maksoud Plaza
permaneceu sem nenhum concorrente similar. O Transamérica da ilha de
Comandatuba, na Bahia, também vem imperando sem nenhum outro hotel de lazer do
porte. O Plaza Sao Raphael, de Porto Alegre, nao tem concorréncia ha mais de 20
anos.E em Brasilia, o Hotel Nacional, aberto na inauguragao da cidade, continua dando
as cartas.

Com a estabilizagdo da economia brasileira, desde 94, varios projetos sairam das
gavetas. Sem falar das dezenas de apart-hotéis e de outros empreendimentos menores,
ja abertos ou em construgao.

O empreendimento proposto operara em um mercado em grande expansao. O
grande aumento no fluxo de turistas do sul e sudeste do pais as praias do nordeste e
também ao litoral do Rio de Janeiro e Espirito Santo levaram o setor turistico a um
estado de grande euforia. Além dos novos empreendimentos destinados aos turistas de
praia, outros tipos de investimentos estdo sendo feitos no setor hoteleiro, nos mais
diversos segmentos.

“A estabilidade econdmica transformou o cenario do mercado hoteleiro no Brasil,
que hoje vive um periodo fascinante”, segundo o presidente da Embratur, Empresa
Brasileira de Turismo, Caio de Carvalho. Os dados mostram isto claramente. Na pagina
da Embratur na Internet estdo registrados os planos de investimentos até 1999: 5
bilhdes de ddlares, entre hotéis e parques tematicos.

Grandes redes internacionais de hotéis planejam investimentos nos mais
diversos segmentos hoteleiros. (VER ANEXO 12) O grupo alemao Kempinski
comunicou a Embratur a intengao de investir 100 milhées de dolares no Brasil este ano,
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bem como a rede de hotéis francesa Accor, uma das maiores do mundo, que planeja a
instalagao de 50 hotéis da rede Ibis, de 3 estrelas.

De acordo com a Embratur, os dois segmentos mais atraentes do mercado sao
os grandes hotéis de lazer e os hotéis instalados nas capitais de estados, para receber
participantes de feiras e eventos especiais. Grandes complexos hoteleiros e de lazer
também estdo registrados na Embratur, como o Centro Turistico Coroa Vermelha, um
investimento de 820 milhdes de dodlares. Este empreendimento tera diversos
estabelecimentos hoteleiros, bem como Shopping Center, centro de convencoes e
parque tematico.

Dentro do segmento de hotéis para executivos, ja existem diversos
empreendimentos inaugurados e em construgdo, bem como outros planejados.
Exemplos em Sao Paulo sdo o Hotel Renaissance e as ampliagdes de 30 milhGes de
délares que o Hotel Transamérica pretende realizar em suas atuais instalagoes.

O Hotel Renaissance, junto com o Inter-Continental, representam os maiores
investimentos na capital paulista. O primeiro foi resultado de um investimento de 100
milhdes de délares da Fundacgdo dos Economidrios Federais (Funcef). O segundo, mais
modesto, resultou de 50 milhées de délares investidos pela Brascan.

A rede Caesar também tem varios empreendimentos planejados e em execucgao.
Dentro dos hotéis em capitais destacam-se o Caesar Towers Berrini, j& em fase de
decoracdo, na capital paulista, e o Caesar Towers Preto Alegre, na capital gatcha, um
investimento na ordem de 15 milhdes de dolares.

A programagéo de investimentos da rede francesa Sol-Melia, que entrou no Brasil
ha apenas 6 anos e ja tem doze hotéis em operagéo, soma cerca de 160 milhdes de
dolares até 1999. O grupo esta investindo 48 milhdes de délares na construgdo de 3
hotéis no interior de Sao Paulo, 16 milhdes em um empreendimento em Alphaville, na
Grande S&o Paulo, e 25 milhdes em um hotel na capital paulista.

Ha também hotéis previstos para Recife, num investimento de 31 milhdes, Fortaleza,
10 milhées, Angra dos Reis, 17 milhdes e Florianépolis, 12 milhdes.

Fonte: Relatério da Gazeta Mercantil “Novos Projetos Hoteleiros”; 8 de Abril de 97

A situagao da industria de transportes

Os turistas, quando saem em férias, precisam de meios de transporte. A
industria de transportes tem , portanto, estreitas relagbes com o mercado de lazer e
turismo. Assim, a analise de segmentos desta industria que estejam mais estreitamente
ligados ao mercado de lazer e turismo pode ser extremamente Gtil na analise desta
ultima. E isto que esta parte da pesquisa pretende. Foram escolhidos para esta analise
os segmentos de transporte aéreo regular e transporte aéreo feito por voos fretados, por
estarem mais intimamente ligados ao mercado turistico. O transporte rodoviario também
poderia ser analisado, mas, devido aos inUmeros motivos de deslocamentos por este
meio, esta analise se tornaria muito dificil.
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Perspectivas do mercado de transporte aéreo regular

O segmento de transporte aéreo no Brasil atravessou, nos ultimos anos, um
periodo de profundas transigdes, que quase levou grandes empresas a insolvéncia.

Liberagdo de véos charters, a presenga agressiva de algumas empresas
estrangeiras, e o alto indice de endividamento das empresas nacionais causaram uma
grave turbuléncia para as companhias aéreas brasileiras.

Entretanto, apoiadas em programas de modernizagdo administrativa e
operacional, bem como aproveitando os saldos do incremento no transporte de carga, a
partir de 1994 comegaram a superar suas dificuldades, e o que parecia ser um futuro de
baixas se transformou em desenvolvimento efetivo, embora as companhias aéreas
ainda estejam em situagao delicada.

Os resultados obtidos pelas empresas em 1996 foram muito influenciados pelas
linhas internacionais. Apesar disso, o setor domeéstico tinha atrativos especiais. A
concorréncia sempre foi bastante regulada e as tarifas altas produziam receitas unitarias
elevadas, o que potencialmente oferecia boas perspectivas de rentabilidade. Como se
observou, o mercado doméstico cresceu 2,7% em 1996. Atualmente a evolugdo das
linhas domésticas ndo pode mais ser analisada sem a inclusdao das empresas regionais,
que hoje concentram 32,2% deste mercado. Com a adicdo destas companhias o
mercado doméstico cresceu cerca de 6% em 1996.

No ano de 1998, entretanto, o mercado aéreo doméstico sofreu significativas
mudancgas. A ponte-aérea, o maior filao da industria de viagens aéreas do Brasil, foi o
ponto inicial da nova batalha. Os pregos oferecidos pelas empresas baixaram 27%,
impulsionados pelo anincio da TAM que comegou a cobrar R$ 119 por cada trecho em
carater permanente. O “pool” da grandes empresas nacionais e a Rio-Sul anunciaram,
logo em seguida, pregos semelhantes.

Em Fevereiro de 1998, a Varig langou um programa dos mais louvaveis e
importantes ja feitos no transporte aéreo nacional. Num sistema em que todas as
empresas aplicam tarifas notoriamente elevadas, a Varig ira fazer precos especiais em
seus voos noturnos, inicialmente nos que ligam as cidades de Sao Paulo, Rio de
Janeiro e Brasilia a Porto Alegre e as capitais nordestinas de Salvador, Recife e
Fortaleza. O preco da passagem ida e volta ficara entre 200 e 394 reais, significando
um custo similar ao cobrado numa viagem de 6nibus leito no mesmo trecho; sendo um
total de 20 voos diarias, totalizando 2.500 assentos.

O programa foi batizado de “Voa Brasil” e, segundo o presidente da empresa,
Fernando Pinto, foi criado com “a idéia de fazermos algo simplificado como o transporte
rodoviario, mas com a velocidade dos avibes e com um pre¢o acessivel. “ Segundo ele,
o objetivo é estender o transporte aérea a uma nova classe de consumo surgida com a
estabilidade econdmica do plano Real e que representa um mercado consumidor de 13
milhdes de pessoas. Para se Ter idéia, uma viagem de 6nibus executivo de Sao Paulo a
Recife demora 42 horas e custa 134 reais. Pelo “Voa Brasil” a mesma viagem seria feita
em 3 horas, custando 197 reais. Ja entre Porto Alegre e Sao Paulo, a Varig oferece o
preco de 119,30 reais, com um tempo de percurso de uma hora e trinta minutos,
enquanto por énibus o tempo seria de 18 horas, com prego de 115 reais.
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Adotando uma estratégia muito similar a das companhias domésticas
americanas, em que o prego baixo € a prioridade, os voos do novo programa terao
servico de bordo simplificado, além de n&o contarem pontos para o programa de
milhagem da Varig, o Smiles.

O antncio da Varig causou repercussdo nas outras companhias aérea
brasileiras. A Transbrasil também anunciou descontos que passaram dos atuais 30%
para até 50% nos seus voos chamados de “expressos noturnos’. Até a TAM, que
tradicionalmente aplicava tarifas cheias em seus véos, ndo dando descontos e
oferecendo, entdo, precos muito mais altos que a concorréncia, esta dando descontos
de até 50% em seus v60s, hum programa que disponibiliza certo niumero de assentos
com desconto para cada avido. A VASP, a exemplo de companhias americanas, dividiu
os avides em diversas classes, oferecendo precos diferenciados para cada uma delas.
Todas essas acoes revelam a existéncia de um mercado ainda inexplorado, que ainda
oferece espaco a muitas outras iniciativas. Como disse o Presidente da Varig, “muitas
pessoas irdo fazer a primeira viagem de avido com o langamento do Programa Voa
Brasil”.

A revista VEJA em sua edicdo de 22/03/98 destacou em sua capa uma
reportagem sobre a guerra de pregos das companhias aéreas. Nesta reportagem, a
revista mostra os avangos no setor de viagens aéreas em relacdo a beneficios ao
consumidor. Companhias aéreas reservaram poltronas em seus avides com descontos
de até 60% da tarifa cheia, criando promogdes altamente vantajosas.

A reportagem da VEJA nos mostra, de uma maneira bem clara, que a competigao
no setor de viagens aéreas finalmente comecou, depois de anos de monopdlio e
protecdo de pregos. Nessa estoéria, o grande privilegiado sera o consumidor, que
certamente tera mais acesso as viagens aéreas. Isso tudo é algo extremamente
favoravel ao turismo interno no Brasil, ja que facilta muito os deslocamentos
domeésticos.

Fonte: Revista Flap International, edicao 293, Revista VEJA, Jornal Folha de Sao Paulo.

A grande tendéncia no mercado: Os voos charter

Revista Flap:” As empresas dedicadas aos v6os charter no Brasil s§o pequenas e
de infra-estrutura reduzida. E a maioria dos fretamentos é feita por empresas regulares
de aviacdo. Diante deste quadro, a desvinculagdo dos pacotes terrestres das partes
aéreas dos voos fretados podera ter efeitos realmente amplos no transporte aéreo
domeéstico. “

Mario Sampaio, consultor de aviagdo:” Realmente as empresas exclusivamente
dedicadas aos fretamentos sdo pequenas. Mas elas oferecem uma nova abertura,
devido a suas estruturas leves, e poderdo criar servicos que atenderdo a novas
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camadas da populagdo. Sua atuagdo, mesmo que limitada por sua dimenséo, podera
ajudar a criar uma nova faixa de demanda. “

Revista Flap Internacional, edigdo nimero 305, pagina 29.

A industria de véos charter no Brasil é recente e sua historia em nosso pais nao
é exatamente algo que se possa chamar de vitorioso ou que traga boas lembrangas.
Mas esta industria, como podemos notar nas palavras de Mario Sampaio, apresenta-se
como uma grande tendéncia dentro da area de turismo. Barateando as viagens aéreas,
por meio de pregos mais baixos em relagdo ao transporte aéreo regular, estas
empresas possibilitam a oferta de pacotes aéreos com bons pregos, atendendo mais
consumidores. Os precgos oferecidos pelas empresas de fretamentos s&o mais baixos
pelo fato de venderem vdos ja fechados, com assentos ja vendidos para operadoras de
turismo, mesmo antes das vendas dos pacotes.

A histéria desses vods tem duas etapas. Na primeira, os voos especiais eram
feitos pelas proprias companhias aéreas regionais, que alugavam seus avides as
operadoras de turismo no fim-de-semana, quando tinham menos utilizagdo, para voos
com turistas ao Nordeste. Companhias como a TAM, a Rio-Sul, e até a Varig, faziam
este tipo de contrato com as operadoras.

Numa Segunda etapa, empresas especializadas em véos especiais surgiram no
mercado. A primeira companhia especializada em charter no pais foi a Air Vias. Logo
depois, a segunda companhia entra no mercado, a Skyjet Brasil. As duas empresas nao
conseguiram, porém, emplacar por diversos motivos operacionais e estratégicos. A Fly,
no ano seguinte, foi a terceira empresa de vdos charter, que opera até hoje. A
companhia conseguiu superar problemas a opera hoje com boa reputacao.

Duas empresas ja se juntaram a Fly no mercado de véos especiais: A Passaredo,
com seu aviao de grande capacidade A313-300 e a Transair Internacional, como seu
DC-10-30. Essas empresas iniciarao véos no Brasil e no exterior levando passageiros
que compraram pacotes em operadoras de turismo conveniadas, por precos mais
baixos que o convencional.

Os vbos “charter” significam um incremento no fluxo de turistas, a medida que
baixam os pregos das viagens aéreas, representando uma grande tendéncia no
mercado de turismo. Hoje em dia, tanto as empresas especializadas em vdos charter,
como as regionais, representam o grande grosso dos passageiros que vao ao Nordeste,
por exemplo, em férias.

Fonte: Revista Flap Internacional, edigao 303.
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O desenvolvimento da infra-estrutura aeroportuaria

Prevendo este aumento da demanda por viagens aéreas, a Infraero - Empresa
brasileira de Infra-estrutura aeroportuaria - tem previstos investimentos na ordem de
US$ 2,9 bilhdes até o ano 2.000, para a construgao de novos aeroportos e a melhoria
do atual sistema aeroportuario brasileiro. Somente no ano passado foram investidos
US$ 476 milhoes.

A Infraero registrou em 1996 recordes de faturamento, numero de passageiros e
volume de carga. As receitas operacionais cresceram cerca de 30%, pulando para US$
175 milhdes. Estima-se que em 1997 este niumero esteja em US$ 210 milhdes. Quanto
ao numero de passageiros, estes pularam para 50,23 milhdes, contra 46,29 no ano
passado.

Quanto as realizagdes, as metas para 1997 incluem o investimento de 560
milhées de dolares. As principais obras previstas incluem a construgédo da quarta etapa
de ampliagdo e modernizagdo do aeroporto de Brasilia, inclusive o inicio das obras da
segunda pista, a construgdo do centro de manutengéo do aeroporto de Congonhas e a
construgdo do novo terminal de passageiros do aeroporto de Porto Alegre. Estéo
previstas as inauguragdes dos novos aeroportos internacionais de Fortaleza, no Ceara,
e Sao Luis, no Maranhdo, mais as ampliagbes e modernizagées dos terminais de
passageiros de Pelotas, no Rio Grande do Sul, Macei6, em Alagoas, Belo Horizonte
(Pampulha), Uberaba e Uberlandia, ambas em Minas Gerais, Londrina, no Parana,
Campo Grande, no Mato Grosso do Sul, Porto Velho, em Rondédnia e Floriandpolis, em
Santa Catarina.

As obras no aeroporto de Natal, no Rio Grande do Norte, foram iniciadas no ano
passado. Serao um novo terminal de passageiros, com 9.000 metros quadrados, um
novo patio de aeronaves com trés pontes de embarque e um novo terminal de carga,
mais um estacionamento de veiculos com capacidade para 350 vagas. Além de Natal, o
aeroporto de Salvador também passara por obras de ampliagdo ja contratadas,
ampliando o terminal de passageiros em 20.000 metros quadrados.

Todas estas obras sao de grande importancia para o desenvolvimento do turismo
no Brasil, principalmente no Nordeste, ja que esta regiao conta com uma infra-estrutura
precaria para receber grandes fluxos turisticos. As novas instalagdes dos aeroportos da
regiao permitirdo que as capitais de estados recebam seus turistas de forma confortavel
e rapida.

Fonte: Revista Flap International, Edigao 292

Parques Tematicos, Aquaticos e Complexos Turisticos

Parques Tematicos, Aquaticos e Complexos Turisticos representam novos
segmentos em desenvolvimento no mercado de lazer e turismo no Brasil. Antes
limitados a um ou dois empreendimentos em cada categoria, estes novos segmentos ja
contam com milhdes de doélares em investimentos planejados e registrados na
EMBRATUR. Tudo isso representa um aquecimento no turismo interno.
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Parques Tematicos

Durante décadas o Playcenter, de Sao Paulo, reinou absoluto como o maior
parque de diversbes do pais. Ha alguns anos inaugurou-se em Santa Catarina o Beto
Carrero World, o primeiro parque tematico brasileiro. Mas este reinado dos dois parques
estd com os dias contados. A Embratur tem registrado muitos projetos de parques
tematicos e aquaticos planejados ou ja em instalagao.

Dentro dos parques tematicos, o maior investimento € a Terra Encantada, um
enorme parque de diversdes que ja se acha em construgdo na Barra da Tijuca, na
capital fluminense. Com um investimento de 220 milhées de dolares, o parque promete
ser um dos maiores parques tematicos brasileiros. Sua estratégia de marketing inclui
até a criagao de personagens proprios. A Gontijo, empresa especializada em produgao
cultural, esta carregada ndao s6 pela criagdo do tema, mas também pelos 14
personagens do parque e pelo “show das aguas”, que marcara o fim das atividades
diarias. O parque, ja em construgéo, abrira sua portas no primeiro semestre de 1998.

O Parque Terra Encantada passou, no inicio de suas operagdes, por dificuldades
por falta de publico. Os fundos de pensdo, maiores socios no empreendimento,
investiram, entretanto, 60 milhdes de Reais para incrementar os gastos com
propaganda e acelerar as obras de conclusao do parque, motivos tidos como principais
pela falta de visitantes.

Para se defender dos novos parques, o Grupo Playcenter esta investindo em
novos empreendimentos. O Playcenter Pernambuco, ja inaugurado, foi a primeira agao
do grupo em busca de crescimento. Inaugurado em 19 de julho de 1997, o parque esta
instalado em uma area de 54 mil metros quadrados entre as cidades de Recife e Olinda.
Com investimentos de 20 milhdes de ddlares, e associado a um grupo italiano, é o
maior centro de diversdes do Nordeste.

Mas o maior empreendimento do grupo sera a construcdo do Parque Great
Adventure, na regiao de Vinhedo, préximo a Campinas (SP). O parque consumira cerca
de 200 milhdes de dolares em investimentos e tera como tema principal a ecologia.
Recebera cerca de 2 milhdes de visitantes por ano e tem a inauguragao prevista para o
segundo semestre de 98.

Além destes parques, muitos outros encontram-se em estudo ou em projeto. O
Grupo Beto Carrero planeja a constru¢ao de uma unidade em Sao Paulo, bem como a
Rede Globo, que esta estudando a viabilidade de construir um parque tematico nos
moldes da “Universal Studios” americana, mas com suas novelas e mini-séries como
tema.

Parques Aquaticos
Varios parques aquaticos também se acham planejados, em construgao ou ja
instalados no Brasil. O primeiro desses parques foi o Beach Park em Fortaleza, que

atualmente encontra-se em ampliagdo. O parque aquatico inicial agora esta dando lugar
ao Complexo Turistico Beach Park. Com um investimento de 60 milhdes de ddlares, o
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complexo contara futuramente com hotéis, campo de golf, projetos imobiliarios e
residéncias turisticas. Trata-se de um empreendimento bem-sucedido na capital
cearense que abriu espago para outros parques. O segundo parque aquatico brasileiro,
o The Waves, fechou. O parque, construido em Sao Paulo, tinha uma estrutura pesada
de custos por se tratar de um parque luxuoso, e cobrava pregos salgados para pouco
tempo de diversao. Nao aglientou muito tempo. A famosa rede americana “Wet'n'Wild”,
por exemplo, foi uma das que embarcaram no sucesso do Beach Park. Ja possui um
parque em funcionamento em Salvador e outros em construgéo pelo pais, inclusive um
no Rio de Janeiro, Brasilia e outro no interior de Sao Paulo. O investimento total da rede
americano no mercado brasileiro gira em torno de 150 milhdes de ddlares.

Fonte: Boletim Informativo da Adibra (Associagdo das Empresas de Parques de
Diversdes do Brasil) e Jornal Folha de Sao Paulo, edigéao 30/03/08.

Complexos Turisticos

Além de parques tematicos e aquaticos, muitas projetos de complexos turisticos
foram registrados pela Embratur, alguns deles ja em fase de instalagao.

Um dos maiores projetos turisticos em andamento no Brasil atualmente & o Polo
de Turismo Ecolégico e Aventura de Pitangui, a 25 quildmetros de Natal, no Rio Grande
do Norte. |dealizada para seduzir principalmente turistas europeus, o complexo vai
reunir 8 hotéis de categoria 5 estrelas, pousadas, villages, campos de golfe, centro de
convengoes e outros equipamentos, atraindo investimentos de 350 milhdes de délares
em 20 anos. A primeira parte do projeto ja esta em andamento, a instalagao de um
parque aquatico que absolvera 12 milhdes de délares em investimentos. Ainda nesta
primeira fase deverao ser construidos dois hotéis, dos grupos Renaissance e Caesar
Park. No primeiro caso, segundo Aristeu Martins Junior, Diretor do empreendimento, ja
esta definida a construgdo do Natal Renaissance Hotel, com 250 apartamentos e
investimento de 35 milhées de ddlares. Negociagdes entre a rede Caesar Park e fundos
de pensao indicam a construcao de um hotel com 400 apartamentos.

Em Porto Seguro, Bahia, esta planejado o investimento de 820 milhdes de
dolares no Projeto do Centro Turistico Coroa Vermelha, numa area de 1.120 hectares.
O Centro Turistico € um complexo que reine no mesmo espaco hotéis (hotéis Resort,
hotéis convencionais, hotéis Residence, pousadas e flats), instalagbes de comércio e
servicos (shopping center, vila de animagao, centro de convengdes e terminal turistico)
e amenidades (parque tematico, quadras de ténis, fitness Center e centro equestre.)

Outro projeto de porte na regido nordeste € o Centro de Turismo Integrado
Guadalupe, a 65 quilometros do Recife, Pernambuco. Este projeto, de responsabilidade
da Agéncia de Desenvolvimento Econémico de Pernambuco, prevé o investimento de
125 milhdes de dolares numa area de 9000 hectares. O Centro de Turismo Integrado de
Guadalupe tera uma oferta de 14.500 unidades habitacionais, com uma previsao de
20.500 turistas por dia. A area concentra um rico ecossistema como produto essencial a
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ser oferecido aos visitantes e esse elemento natural ndo podera sofrer degradacao,
nem durante a implantagdo do centro, nem pelos motivos de sua operagao.

Na regiao Sul e Sudeste do pais ha outros projetos registrados. O municipio de
Angra dos Reis deve ganhar nos proximos anos um grande empreendimento. O “ilhas
Perynas Resort” € um centro mdultiplo de turismo com segmento residencial (casas
geminadas, prédios multifamiliares); hoteleiro (pousadas, beach hotel, golf hotel, marina
hotel e hotel ecolégico); clubes (ténis, hipico, SPA); comercial e marina. O
empreendimento foi concebido para implantagdo em varias fases, ao longo de um
periodo de cerca de 25 anos. Possuira uma diversificada oferta de servigos basicos,
alternativas de lazer, cuidados ambientais e utilizagdo de novas tecnologias que
minimizam o consumo energético e garantam a qualidade ambiental, num complexo
sem similar em qualquer outro “resort” existente no pais.

Como exemplo de projeto turistico governamental na regido Sul citamos o projeto
Orla Norte 2.010, do governo do Estado de Santa Catarina. O Projeto, localizado na ilha
de Santa Catarina em Floriandpolis, prevé o investimento de 1.300.000.000 de doélares
numa area de 4.500.00 metros quadrados regularizando o fluxo turistico de Santa
Catarina e criando um centro urbano. Esse projeto € de responsabilidade da CODESC _
Companhia de Desenvolvimento do Estado de Santa Catarina _ e precisa de 40% de
recursos externos, o equivalente a 520.000.000 de délares.

A regido Norte também participa com projetos de complexos turisticos
importantes. A regido amazénica é considerada por muitos especialistas uma regido
com um grande potencial turistico, principalmente na atracdo de turistas norte-
americanos e europeus. No Amazonas sera construido O World Trade Center de
Manaus, um complexo turistico-hoteleiro de 5 estrelas de quase 200 milhdes de doélares,
similar ao de S&o Paulo. Este empreendimento explorara o turismo de negécios e tera
escritorios, salas de reuniao e completo equipamento de comunicagdo. O WTC devera
entretanto estar integrado a um hotel de selva, operado pela Swissétel, do grupo
Swissair, que pretende construir outros oito hotéis no Brasil.

Mas o mais completo empreendimento na area do turismo ecologico sera, sem
davida, o Mexiana Resort. O hotel, que tera sua primeira etapa inaugurada em
setembro, serd no meio de uma area de 38.000 hectares, ocupando 38% da ilha
Mexiana, préxima a ilha do Maraj6, e considerada um paraiso ecologico. O hotel tera
400 apartamentos e toda uma infra-estrutura de apoio, incluindo piscinas e quadras de
esportes.

Fonte: Relatério da Gazeta Mercantil e “http://embratur.gov.br”
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Situacao da Concorréncia

Esta parte da pesquisa tem como objetivos analisar a concorréncia existente no
mercado de turismo no Brasil que influenciaria nas estratégias do hotel proposto. A
venda de estadias no hotel para casais sofreria concorréncia de outros tipos de hotéis
no pais, como os ‘resort” tradicionais e outros hotéis diferenciados, cada vez mais
comuns. Destinos internacionais também exercem grande influéncia nas vendas de
pacotes no Brasil.

Concorréncia no Brasil

Nao ha no Brasil o conceito de hotel para casais. Existem alguns hotéis na regiao
Sudeste que nao aceitam criangas e oferecem um certo tipo de privacidade. Este é o
caso do famoso hotel Rosa dos Ventos, em Teresoépolis, Estado do Rio de Janeiro. O
Hotel, localizado num parque, ndo aceita menores de 16 anos propiciando um ambiente
mais adulto. Oferece dependéncias luxuosas privilegiando o uso da madeira nos
apartamentos, e dividindo o hotel em varios blocos, cada um com suas dependéncias
sociais proprias, num grande cuidado com a privacidade.

Dentro do conceito de hotel de lazer, do tipo “resort”, o Brasil ja conta com varios
exemplares, e devera contar com muitos outros nos préximos anos. Alguns destes
hotéis oferecem algum tipo de servigo extra para casais (VER ANEXO 13), como por
exemplo Champagne no quarto (Hotel Jatilca em Maceid) ou um Brinde Especial (Hotel
Caesar Park Cabo de Santo Agostinho).(VER ANEXO 9) Estes servigos nao
representam, entretanto, um grande diferencial do hotel, mas sinalizam que os hotéis
estao cada vez mais preocupados em agradar este tipo de turista. Hoje em dia o mais
significativo “resort” do Brasil € o Transameérica llha de Comandatuba, localizado na ilha
nas proximidades de Ilhéus, Bahia. O Hotel conta com uma infra-estrutura completa de
hospedagem e lazer, incluindo um espelho d’agua com 1.200 metros quadrados,
quadras de ténis e uma grande variedade de esportes aquaticos. Na parte
gastronomica, o hotel dispde de 5 restaurantes e 3 bares, dando a seus hospedes todo
o conforto, numa ilha praticamente reservada ao hotel. A llha de Comandatuba tem 12
kildmetros de praias, temperatura média de 28 graus e 25.000 coqueiros nativos.

O Hotel Transamérica passa hoje por uma ampliagdo, e passara a somar mais
108 apartamentos a seus 225 hoje existentes. Serdo construidos também mais 2
restaurantes, uma nova piscina, um saldo de eventos para 500 pessoas, um bar na
praia € uma biblioteca com bar, sala de estar e de leitura. A rede inaugurou
parcialmente no més de Abril de 1997 o hotel Transamérica Salvador Morro do
Conselho, que futuramente tera 202 apartamentos.

O Hotel Transamérica de lIhéus oferece pacotes turisticos de uma semana e de
meia semana, a chamada “mini semana”, que vai de quinta a domingo. Seus pacotes de
uma semana oscilam de 800 a 1.200 reais , dependendo da estagdo e do tipo de
acomodacdo. Neste pacote estd incluida a parte aérea, muito cémoda, em aviées
modernos, fretados, que pousam no Aeroporto de ilhéus, a 80 quildmetros do hotel.
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Este hotel, entretanto, ndo oferece infra-estrutura especifica aos casais, aceitando
criangas e dispondo de recreagio programada.

Outro hotel de lazer ja inaugurado é o Caesar Park Cabo de Santo Agostinho, em
Pernambuco. Este hotel, inaugurado para concorrer com o Transamérica neste
segmento de resorts, esta localizado a 35 quildmetros do Aeroporto Internacional dos
Guararapes e oferece uma infra-estrutura semelhante a do concorrente. Seus precos
também sao semelhantes aos do hotel concorrente.

A Praia do Forte, na Bahia, uma das praias mais bonitas do Brasil, é a
localizagdo do famoso Praia do Forte Resort, um hotel diferenciado onde foi dada
atencao a integracao do hospede a natureza. Os apartamentos foram todos construidos
com materiais rusticos e dao a impressao de simplicidade, ao mesmo tempo que sao
confortaveis.

Muitos outros hotéis de lazer ja foram instalados ou estdo sendo construidos no
Brasil. Entre eles podemos ainda destacar o Club & Hotel Salinas do Maragogi,
localizado a 136 quildmetros de Maceid, que conta com uma completa estrutura de
lazer. Este hotel, que se localiza no municipio alagoano de Maragogi, contara no futuro
com muitos outros empreendimentos vizinhos. E que neste municipio foi criado a mais
recente Area de Protegdo Ambiental, a Costa dos Corais. Usufruir sem destruir & o lema
dos principais programas de turismo de varios municipios alagoanos do litoral que vém
conquistando turistas entre seus concorrentes nordestinos e sulistas. A idéia é conciliar
pequenas vilas de pescadores e as praias ainda desertas com os hotéis cinco estrelas
que comegam a se espalhar pela regido, numa competicao cada vez mais acirrada.

O municipio de Maragogi, que possui o maior parque hoteleiro alagoano depois
de Maceid, também conta com outros projetos que incrementardo o fluxo de turistas.
Devido a localizagao privilegiada, entre Recife e Maceio, a cidade quer ter um aeroporto
que, segundo o prefeito Fernando Lira, “seria o impulso que falta para o
desenvolvimento do turismo na regido.”

Hotéis diferenciados também estdo sendo criados na regido. No municipio
vizinho de Sao Miguel dos Milagres, o Taruma Praia Hotel representa o primeiro
empreendimento hoteleiro de porte. Localizado na praia de Porto da Rua, o hotel conta
com 60 apartamentos. O Taruma oferece um conjunto de servigos que vai de um centro
de convengdes com capacidade para 260 pessoas a passeios orientados pelo mangue
e nas falésias, lanchas e outros esportes nauticos. As grandes novidades do hotel séo
um lago interno para pesca, além do acesso para paraplégicos em todas as
dependéncias do estabelecimento e uma ilha de topless em lugar reservado do terreno.

O Village Enseada Pratagy, a 18 quildometros da capital alagoana; e os Resorts
Intermares e Amoaras, ambos em Pernambuco também se destacam como hotéis de
lazer bem-sucedidos. O trés hotéis oferecem pacotes turisticos na midia em parceria
com grandes operadoras de turismo.

Outro hotel diferenciado que aproveita outra oportunidade de mercado é o Zagaia
Resort Hotel. (VER ANEXO 11) Este resort foi construido em Bonito, no Mato Grosso do
Sul, regido de turismo ecoldgico. O hotel oferece pacotes turisticos com 7 noites de
hospedagem, parte aérea em véo regular, passeios as atragoes ecoldgicas e esportes
radicais. O conceito de hotel ecolégico também se torna cada vez mais comum no
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Brasil. Hotéis na mata, tanto na Amazénia como no Pantanal ja sdo comuns, atraindo
muitos estrangeiros.

Seguindo um outro conceito de hotelaria, podemos citar os dois “villages”
pertencentes a cadeia francesa Club Mediterranée. O primeiro deles, localizado na llha
de Itaparica, na Baia de Todos os Santos, foi inaugurado ja ha muitos anos e € um
sucesso desde entdo. Na década passada a rede abriu seu segundo ‘village”,
localizada na cidade de Mangaratiba, no Estado do Rio de Janeiro. Ambos os
complexos tém como marca registrada os “G.0.s”, ou “Gentis Organizadores”, que sao
jovens de diversas nacionalidades que tentam integrar os jovens e incentiva-los a
participar das mais diversas atividades. As criangas contam com um centro de
recreagéo especializado, e sdo divididas por faixas etarias, com equipamentos de lazer
exclusivos. Os hotéis da rede Club Med oferecem pacotes turisticos cujos pregos variam
de 900 a 1200 por pessoa com todas as refeicées e parte aérea no caso do village de
ltaparica. O village de Rio das Pedras recebe em sua maioria hdspedes da regiao
Sudeste, que se deslocam até la normalmente de carro.

Fonte: Agéncia de Turismo New Vale, catalogos turisticos, Guia Brasil 1997 e Jornal
Folha de Sao Paulo, 23/02/98, p. 6-4, 6-3.

Concorréncia no exterior

O conceito de hotel “resort” ja € antigo no mundo. A regido do Caribe €&, por sua
vez, a maior concentragdo desses hotéis. llhas como Aruba, St. Martin, Bahamas,
Jamaica e cidades como Cancun e Acapulco, na costa do Pacifico mexicana tém suas
economias centradas neste tipo de turismo.

A cidade de Cancin é um exemplo a ser seguido pelo Brasil. O que era antes
uma regido desabitada, virou, depois de investimentos em infra-estrutura pelo governo e
a chegada das maiores cadeias internacionais de hotéis, uma mega-destino
internacional do turismo, disputado por americanos, europeus e, mais recentemente,
muito popular no Brasil. Hotéis como o Hyatt, Hilton, Club Méd e Stouffer se localizam
ao longo de uma restinga e sd@o banhados ao mesmo tempo por um grande lago e pelo
mar cristalino do Caribe. Suas estruturas sdo completas, oferecendo ao turismo todo
tipo de entretenimento, ou a possibilidade de nao fazer nada, deitado na praia.

Cancun hoje em dia € uma cidade que oferece de tudo, restaurantes, comercio,
grandes parques naturais que garantem divergcao para uma semana. Mas tanto esforco
turistico também tem suas desvantagens. Para muitos, o excesso de hotéis na orla de
Cancun tirou a beleza natural do lugar, dando um aspecto urbano. Além disso, a cidade
ndo conta com vegetagao tropical nativa, sendo que a existente atualmente foi plantada
artificialmente pelos hotéis.

Os pacotes oferecidos para Canclin no mercado nacional incluem sete dias de
hospedagem em hotéis “resort”, café da manha, e parte aérea por um prego que varia
de 1.000 a 1.3000 reais dependendo da época do ano.
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Outros destinos turisticos populares no Brasil sao Aruba, St. Martin e llha
Margarita. Estas sdo outras ilhas no Caribe que também oferecem aguas cristalinas,
comércio, e muita diversdo. Os pacotes encontrados no Brasil incluem também
hospedagem, café-da-manha e parte aérea por um prego que varia de 850 reais, ilha
Margarita na baixa estagao, até 1.300 reais, Aruba na alta estagao.

Outra ilha, cuja economia gira em torno dos hotéis “resort” € a Republica
Dominicana.( VER ANEXO 6) Este pais oferece desde os atrativos historico-culturais
de sua capital, Santo Domingo, até as famosas praias de Punta Cana e Praia Bavaro,
disputadas por americanos e europeus. Este destino comega s6 agora a se popularizar
no Brasil, e é também um exemplo de exceléncia em turismo. Seus hotéis, como o
Bavaro Beach Resort, oferecem uma estrutura completa ao turista. Todos os tipos de
entretenimentos sao incluidos nos pacotes, como cassino, shows noturnos, discotecas,
restaurantes, bares, etc. Uma variedade imensa de esportes aquaticos também é
disponivel nas dependéncias do hotel.

A Jamaica € um destino que nos chama atencao. (VER ANEXOS 1,2,3,4) Nao
sendo popular no Brasil ainda, a ilha oferece diversos hotéis para casais. A cadeia
“Sandals”, com hotéis de diferentes categorias espalhados pelas famosas praias da ilha
como Montego Bay, nao aceita solteiros em suas dependéncias, e opera no sistema “All
inclusive”, que inclui no pacote todas as refeigdes no hotel, mais bebidas e cigarros
ilimitados. O hotel opera com a idéia que o hospede ndo deve se preocupar com
dinheiro, ja que ja pagou pelas diarias, sendo portanto tudo incluido. Isso,
evidentemente, encarece os pacotes, sendo que os héspedes brasileiros ainda tém a
desvantagem de uma parte aérea cara, ja que nao ha voos diretos nem fretados para a
ilha.

Fonte: Agéncia de turismo New Vale e catalogos turisticos.

O impacto do projeto na economia local

O turismo hoje em dia representa progresso. Apresentar o turismo como fator de
desenvolvimento econdmico e bem-estar social € uma constante de todos os envolvidos
nesta atividade. Sua importancia como fator de aceleragdo econdmica e de incremento
na area social e cultural da coletividade é indiscutivel. Dentro de uma cultura em que o
turismo tem também este papel, um novo empreendimento encontra um ambiente
propicio para sua instalagdao, em termos de auxilio de instituicées oficiais, governos e
sociedade. Exemplo disso s@o as agoes de diversos governos estaduais do Nordeste. O
Governo de Pernambuco, por exemplo, criou o Projeto Guadalupe, uma grande area de
protecdo ambiental preparada para receber hotéis, que tém beneficios fiscais e infra-
estrutura instalada como atrativos, além de quilémetros e quildmetros de praias virgens.
Governos da Bahia e Rio Grande do Norte também construiram rodovias do turismo,
que margeiam a costa, facilitando a instalacao de hotéis e o acesso de turistas.

Projetos grandes, como o Pdlo de Turismo Ecoldgico e Aventura de Pitangui,
contribuem de maneira decisiva para o desenvolvimento de suas regides. No caso deste
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empreendimento, ja funciona desde 1990 um colégio de 2° grau no povoado, nos
mesmos moldes do Colégio Objetivo, famoso no Brasil inteiro. Totalmente gratuito, o
colégio atende a 150 alunos da comunidade e estd sendo transformado em escola
profissionalizante para a formagéo de mao-de-obra na area do turismo, como vistas aos
futuros empreendimentos do projeto. Uma das principais vantagens econémicas dos
hotéis e demais empreendimentos em construgdo e planejamento € o grande numero
de empregos diretos e indiretos gerados. Segundo o presidente da Embratur compara,
uma refinaria em construgéo no Nordeste gerara 300 empregos permanentes e 5.000
temporarios, com um investimento de 1,5 bilhdo de délares. O mesmo dinheiro investido
em hotelaria geraria 23.300 empregos permanentes.

No caso do hotel proposto, o volume aproximado de salarios pagos pode ser
calculado da seguinte forma: sendo 50 o niumero de apartamentos e 1,85 o numero
médio de funcionarios por apartamentos na categoria “muito confortavel”’, o numero de
empregados do estabelecimento sera de 92. Entdo 92 X R$375 (salario médio no
Nordeste, na area hoteleira)= R$ 34.700. Sendo os encargos de aproximadamente 82%
do valor dos salarios, entao o valor dos encargos = R$ 28.500.

O empreendimento proposto além de gerar empregos nas proporgbes acima
citadas, contribuiria com o desenvolvimento econémico da regido de uma maneira mais
geral, aumentando a infra-estrutura disponivel e a qualidade de vida das pessoas. A
modernizagdo das vias de acesso, a necessidade permanente de fornecimento de
diversos suprimentos e os gastos dos turistas adicionados na regidao causariam um
aquecimento na economia regional.

Todos os projetos em instalagdo no Brasil causardo um impacto enorme na
economia do pais. E sabido que o turismo é uma das maiores industrias do mundo, e no
Brasil ela tem uma importancia pequena no PIB, apesar de nossas enormes
potencialidades turisticas.

Fonte: A Induastrias do Turismo no Brasil: Perfil e Tendéncias e Relatério da
Gazeta Mercantil

Conclusao

Diante dos fatos apresentados por esta analise, percebe-se facilmente todo o
potencial que o mercado brasileiro de turismo ainda tem para desenvolver . Nos
proximos anos veremos grandes avancos neste cenario, com investimentos imensos
que prometem mudar a cara deste mercado. Mais turistas devem juntar-se aos hoje
existentes a medida que as previsées para a economia do Brasil se confirmem e que
todo o nosso potencial seja melhor aproveitado. Novos segmentos de mercado devem
aparecer.

O hotel proposto, dentro destas perspectivas, operara em um ambiente propicio a
seu sucesso. Se suas estratégias forem bem tracadas, o hotel bem posicionado no
mercado e adequadamente instalado, sao altas as suas probabilidades de sucesso.
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A proposta deste trabalho & desenvolver um novo produto na area de turismo. O
conceito de produto proposto aqui ja existe em outros paises, como em ilhas do Caribe
e na Europa, mas no Brasil ainda & inédito. Trata-se de um hotel desenhado
especialmente para casais, para o convivio a dois.

O hotel seria arquitetonicamente desenhado para os casais e seus servigcos
também seriam planejados para oferecer um “algo mais” a pessoas que viajam em lua-
de-mel, aniversario de relacionamento ou apenas em uma viagem a dois.

Para desenvolver este produto, sera utilizado o modelo de Desenvolvimento de
Novos Produtos proposto por Philip Kotler, em seu livro “Principios de Marketing”, 1991
O processo ja esta na sua terceira fase, ja que os estagios de “Geragéo de Idéias” e
“Andlise de Idéias” ja foram concluidas. O préoximo estagio seria entao o
Desenvolvimento de Conceito e seu teste”.

O processo inteiro de desenvolvimento de um novo produto inclui os seguintes
estagios: Geracao de Idéias ( que € a procura sistematica por novos produtos através
de idéias); Analise de Idéias ( quando o namero de idéias propostas no estagio anterior
é reduzido); Desenvolvimento do Conceito e teste ( quando as boas idéias sofrem um
primeiro detalhamento e este conceito passa por um primeiro teste de aceitabilidade);
Desenvolvimento de uma estratégia de Marketing ( quando o conceito ja testado € ainda
mais detalhado ) ; Analise de Negocio ( quando € feita uma primeiro projecao dos
rendimentos futuros do novo produto, esta projecao abre caminho para o proximo
estagio); Desenvolvimento do Produto (aqui o produto € fisicamente desenvolvido, &
um estagio que envolve geralmente custos maiores) ; Teste de Mercado ( quando o
produto pronto passa pela primeira prova de mercado, e ajustes finais vao ser
realizados); Comercializagao (este udltimo estagio envolve decisbes de “Como?”,
“‘Onde?”, “Para quem?” e “Como?”) . (Kotler, 1991)

O Conceito

|déias atrativas podem ser transformadas em conceitos de produtos. E importante
distinguir uma idéia de produto de um conceito de produto. Uma Idéia de produto &
uma idéia para um possivel produto que a empresa pode oferecer ao mercado. Um

conceito de produto € uma versao detalhada da idéia, apresentada em termos
significativos de consumo. (Kotler, 1991)

O conceito de hotel para casais ja existe em paises do Caribe, como por
exemplo, a Jamaica. Neste pais, a rede Sandals oferece estadias em seus “resorts”,
onde criangas nao sao permitidas, no sistema “all inclusive”, quando todas as despesas,
inclusive bebidas e cigarros, estao incluidas.

Em paises da Europa, grandes hotéis-castelos oferecem hospedagem a casais,
ndo permitindo criangas em suas instalagdes. Estes castelos sao meios caros de
hospedagem, onde a discrigdo e privacidade sao os maiores atrativos. No Brasil, seu
alcance mercadologico € baixo, tendo apelo apenas para classes altas e muito altas.
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Teste do Conceito

O fase de teste do conceito exige um grupo de consumidores-alvo. Pode-se,
entao, saber a reacdo dos consumidores a este conceito solicitando que respondam a
perguntas em um questionario. As respostas auxiliardo a empresa empreendedora a
avaliar a aceitagdo dos consumidores-alvo a esta nova proposta. Estimativas de
vendas, porém, ndo encontram dados suficientes para nimeros confiaveis, sendo este
teste, portanto, apenas um ponto de partido no desenvolvimento de um produto final.

O conceito de hotel para casais € este:

Um hotel especialmente desenhado, em sua disposi¢do fisica e em seus
servicos, aos casais viajando para aproveifar horas relaxantes de convivio a dois.
Quartos especialmente desenhados, servicos especiais e muita discricdo e privacidade
serdo pontos altos deste novo conceito em hotelaria. Um meio-ambiente maravilhoso
proporcionara clima para horas agradaveis com seu companheiro(a), para uma
comemoragéo especial ou simplesmente férias.

O questionario enviado a um grupo de 50 consumidores-alvo foi reproduzido
aqui, e os resultados foram resumidos logo a seguir.

Prezado Senhor(a),

Peco que, por favor, preencham o questionario anexo. Ele faz parte de uma
pesquisa académica na area de mercadologia.
Suas respostas as perguntas serao de extrema importancia.
Agradecendo a atengao,

André O. Mascarenhas
Observacao: Responda as questdes uma pagina por vez.

Com que freqliéncia voceé viaja em férias?
( ) nunca ( ) raramente ( ) Semestralmente
( ) anualmente ( ) bienalmente
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Com quem vocé viaja normalmente? (Admite muiltiplas respostas)
( ) sozinho

( ) Com conjuge, companheiro(a) e filhos

( ) apenas com conjuge

( ) com amigos

( ) com filhos

( ) outros

Caso vocé viaje com conjuge ou companheiro(a), responda:

Vocé tem aqui locais, tipos de hotel e regimes de hospedagem, por favor,
componha o seu pacote preferido dentro destas opgdes circulando um item de cada

grupo:

| LOCAL | | TIPO DE HOTEL | | REGIME |
Salvador Resort padrao 5 estrelas Café da manha
Natal Resort para casais 5 estrelas Meia pensao
Maceid Hotel 5 estrelas na cidade Pensao completa
Blzios Hotel familiar com lazer

Das alternativas de hotéis possiveis, existe alguma que vocé nao conhega?

Quais sao as suas expectativas em se hospedar no tipo de hotel escolhido por
vocé?

Muito Obrigado!!!

O teste de conceito formulado tem como objetivo ter uma primeira informagao
sobre a aceitabilidade do conceito por consumidores alvo. A amostra de 50 pessoas foi
composta por clientes cujas caracteristicas se encaixaram nas determinadas como
publico-alvo. O formato da segunda parte do teste, quando os clientes escolhem seu
pacote preferido, pretende, com a inclusao de outras variaveis, distrair a atengdo para
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nao induzir a respostas a respeito do tipo de hotel preferido. A terceira parte do teste
pretende medir a familiarizagdo dos clientes com a idéia e também saber de suas
expectativas ao sair de férias. Essas informacdes serdo Uteis também para o plano de
marketing do estabelecimento, caso o teste seja aprovado.

Os Resultados

O teste de conceito mostrou resultados favoraveis ao empreendimento, como
mostraremos nos nimeros a seguir.

A porcentagem de pessoas, dentro da amostra, que responderam que viajam
normalmente com o conjuge, € representada no grafico 1:

Divisio entre clientes que viajam e néo viajam
com cdénjuge

m Viajam com conjuge

59% m Néo viajam com conjuge

De acordo com o grafico, 59% dos clientes alvo viajam freqlentemente com o
conjuge. Os numeros do grafico 2 serdo baseado neste grupo de turistas:

Divisao percentual do tipo de hotel
escolhido pelos clientes-alvo

18% 5%

g Hotel Familiar

g Resort para casais
18% @ Hotel na cidade

g Resort padrao

O grafico 2 nos mostra o nimero expressivo de mengdes positivas sobre o resort
para casais. Entre os clientes que viajam com cdnjuge, 59% mencionaram o resort para
casais como preferéncia na montagem dos pacotes. Os outros tipos de hotel tiveram
meng¢des bem menos expressivas.
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E importante comparar também que o resort para casais foi escolhido por uma
porcentagem' bem maior que o resort tradicional, dentro do grupo a!vp do
empreendimento proposto. Enquanto que 59% escolheram o resort para casais em
seus pacotes, apenas 18% ficariam num tradicional.

Outras informacdes coletadas pelo teste também sao importantes. A divisao
percentual de freqiiéncias de viagem em férias dos turistas & mostrada no grafico 3:

Divisio porcentual da freqiiéncia de
férias do mercado-alvo

9%

36% ‘@ Reramente

@ Anualmente
@ Bienalmente

41%
Semestraimente

A maior parte dos turistas do mercado alvo tiram ferias anualmente ou
semestralmente. Somadas as porcentagens dos turistas que tiram férias com mais
freqiiéncia, semestralmente e anualmente, teriamos a grande maioria deste grupo, ou
77%. De acordo com os dados, a grande preferéncia dos turistas pesquisados sao Natal
e Blzios, dois destinos em regides diferentes do pais.

Além destes dados quantitativos, o teste de conceito nos deu uma idéia das
expectativas que os turistas tém ao sairem em férias. Dentro das observagbes
encontradas no questionario, uma exigéncia salta aos olhos: 41% dos clientes citaram
a necessidade de exceléncia em atendimento e servicos como expectativas para as
férias. Informagdes como esta sdo essenciais para o planejamento do servigo, e tem
varias implicacdes nas estratégias do hotel.

Conclusoes

O teste de conceito realizado foi extremamente favoravel ao estabelecimento
proposto. Devido a esta primeira demonstragdo positiva de aceitabilidade do conceito
pelo publico-alvo, o préximo passo do desenvolvimento do servico podera ser iniciado:
o Plano de Marketing. Cabe, porém, uma ressalva. A amostra de 50 pessoas utilizada
era composta por clientes que se encaixavam no publico alvo, mas que nao
necessariamente viajavam somente com o cénjuge. Uma parte consideravel da amostra
demonstrou em suas respostas o costume de sair em férias com a familia, incluindo
filhos. Este fato diminuiu a exatidao da analise, prejudicando as conclusdes. Vale a
recomendacéo de aumentar a amostra do teste numa continuacéo da pesquisa.
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Introducao

Um plano de marketing € o proximo passo no desenvolvimento estratégico de um
novo produto, depois da formulagdo do conceito e seus testes. O plano tem como
objetivo determinar estratégias mercadolégicas para o novo produto.

Neste plano de marketing, serao discutidos a segmentagéo do mercado e a
escolha do mercado alvo, a confecgdo do mix de marketing do hotel, e o marketing
internacional.

O Marketing de Hotelaria do Futuro

“Para competir num meio-ambiente de constantes mudancas , os profissionais de
marketing de acomodagéo terdo que se adaptar e se familiarizar com as ferramentas
usadas para maximizar a diferenciagao dos produtos. Os hoteleiros devem desenvolver
um soélido entendimento das ferramentas de marketing tradicionais e serem capazes de
promover idéias para pesquisa e desenvolvimento, planejamento de novos produtos,
preparacéo de pacotes e design de servicos. Na industria de mercadorias , cada uma
dessas areas evoluiu para disciplinas distintas e sofisticadas, e, como indicagGes
claramente mostram, evolugdes semelhantes estdo acontecendo na industria de
acomodacdes, na medida que profissionais de marketing procuram modos de assumir
posicdes Unicas para suas propriedades ou negocios. “ (Hart & Troy, 1985, p.306)
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Segmentacao do mercado e selecao do mercado alvo

“ A identificagdo do mercado alvo é fundamental para a administragao de
marketing. Todas as decisées posteriores sobre produto, prego, promogéo e distribuigdo
dependem da identificagdo anterior do mercado. Definigdo de mercado pode, entéo, ser
definido como: a identificacdo de um grupo de consumidores para que um marketing
mix possa ser desenvolvido especificamente para satisfazer esta demanda.” (Buttle,
1987, p. 115)

Como pode-se ler nas palavras de Buttle, a identificacdo de um mercado alvo €
essencial para a administragdo de marketing. O demanda por turismo €& muito
heterogénea, e &, portanto, necessario determinar que tipo de turista o hotel devera
atrair. Esta identificacdo € essencial para a formulagdo posterior das diversas
estratégias do hotel.

Nao existe uma maneira Unica de segmentar um mercado. Diversas variaveis
serao utilizadas e combinadas aqui para dividir o mercado de turismo em um mercado
menor, constituido por pessoas que mais facilmente serao atingidos pelo apelo do novo
produto.

Para fazermos a segmentagdo do mercado de turismo e a escolha do mercado
alvo poderiamos utilizar iniUmeras variaveis. Usamos, porém, as listadas a seguir, pois
nos oferecem maiores facilidades no agrupamento de clientes.

Variaveis de Segmentacao de Mercado

« Demografica
Tamanho da familia
Renda
¢ Psicografica
Classe social
e Comportamental
Beneficios procurados

O hotel proposto tera como mercado alvo o nicho de mercado formado pelos
casais gue viajam sem filhos, que tém renda familiar de mais de 4.000 reais por més,
que fazem parte da classe média, média-alta ou alta e que procurem por privacidade,
discricdo, conforto, tranquilidade e servigos especiais em uma viagem de férias. No
quadro, de acordo com as variaveis, teremos o seguinte:
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Variaveis de Segmentagdo de Mercado e Mercado Alvo Definido

Demografica
Tamanho da familia: casal que viaja sem filhos

Renda: mais de R$ 4.000/ més
Psicografica
Classe social: média, média-alta, alta
Comportamental
Beneficios procurados: conforto, privacidade, discri¢ao e
trangiiilidade, servigos especiais

Assim, limitamos uma parte do mercado de turismo que sera composta de
clientes potenciais do empreendimento. Esse segmento do mercado ainda nao foi
descoberto pelos empreendedores, havendo entdo uma grande necessidade a ser
preenchida.

Francis Buttle comenta em seu livro acerca dos solteiros e recém-casados: “ A
segmentagdo de mercado por estado civil € comum.( VER ANEXO 5) Solteiros, que
gastam muito em entretenimento, sdo alvos primarios para servicos de restaurantes e
acomodacdes no setor de lazer. JA4 € comum também ver como recém casados sao
alvos de servicos de acomodagbes ou hotéis especiais para lua-de-mel. Servigos
especiais também s&o criados para divorciados ou vilvos que tentam reconstruir sua
vida social. ” (Buttle, 1987,p.124)

Desenvolvimento do Marketing mix do Produto

Depois de selecionado o mercado alvo, a Marketing mix é desenvolvido tendo em
vista as necessidades dos clientes escolhidos. O Marketing mix do produto engloba
decisdes em quatro diregdes: decisées quanto ao produto em si, e seus atributos;
decisdes sobre precos e estratégias de pregos; decisées sobre canais de distribuigao do
novo produto e decisbes sobre a promogao do novo produto. Vamos analisar aqui cada
uma dessas decisdes.

Decisées sobre o Produto

Para descrever o produto precisamos ter em mente as necessidades e desejos
do mercado-alvo escolhido como oportunidade de negécio. Desenvolver um produto
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envolve a definicdo dos beneficios que ele vai oferecer. Como diz Muzaffer Uysal, * O
administrador de marketing tem que entender as necessidades dos clientes enquanto
estiver tomando decisbes, e saber como satisfazer estas necessidades dentro de um,
destino turistico especifico.” (Uysal, 1994, p.75)

Os beneficios oferecidos pelo hotel sdo servicos especiais direcionados aos
casais seguindo uma estratégia de diferenciacdo dos produtos geralmente oferecidos
no mercado de acomodagdes e lazer.

Descrigdo do Hotel e seus servi¢os

Neste item detalharemos o conceito proposto para descrever o hotel e seus
Servigos.

Quartos:

O hotel tera quartos duplos, compostos por uma cama de casal, uma cémoda de
cabeceira, uma mesa com cadeiras, iluminagdo moével do tipo “abat-jours” e uma
sacada. A roupa de cama e de banho sera personalizada e de alta-qualidade. Cada
quarto tera um nome e uma decoragdo propria, personalizando a hospedagem. Os
héspedes contaram com sistema de TV, video e som completos.

Dependéncias comuns:

O hotel contara com dois Halls de entrada e recepgéo, dotados de salas de
leitura e de descanso. Serdo dois blocos de 20 apartamentos cada, que usardo cada
recepgéao e estrutura, maximizando a discricao dos héspedes.

Na parte de alimentagdo, o hotel contara com um restaurante internacional
projetado de uma maneira que as mesas sejam dispostas independentemente dos
outras, com a colocagao de separagao entre elas. Musica ambiente de piano € um bar
proximo completam estes servicos.

Dependéncias de lazer:

O hotel contara com uma estrutura de lazer dotada de piscinas, quadras de ténis,
um bar externo, sala de ginastica, e complexo de saunas e salas de relaxamento com
servicos. Todos estes servigos serdo desenhados segundo uma disposigéo fisica que
privilegia a discrigdo. O hotel contara ainda com uma ampla area arborizada proxima a
praia, e disponibilizara cadeiras e estrutura para os banhistas.

Servigos especiais:
O hotel oferecera uma série de servicos que o diferenciardao dos hotéis
convencionais. Entendendo que o quarto € um elemento importante na estrutura do

hotel, pois é o local onde a intimidade dos héspedes &€ maxima, estes serao dotados de
conveniéncias extras.
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Além da diferenciaciao de nomes e padrdes de decoragéo, personalizando cada
quarto, estara disponivel também um cardapio de filmes e de CDs, que poderao ser
solicitados a recepgdo. Champagne e frutas estarao disponiveis também, como boas
vindas na primeira noite, e mediante solicitagao nas demais O frigo-bar oferecera uma
variedade maior de bebidas e aperitivos, e um servigo de cozinha no quarto sera
disponivel 24 horas por dia.

Cada quarto sera dotado de uma sacada com mobilia e vista privilegiada
segundo o projeto.

No Hall de entrada estara disponivel também um servico de agéncia de turismo,
organizando tour as regides proximas bem como passeios de barco pelas redondezas.

O Hotel para casais como um show

O hotel seguira uma filosofia de exceléncia em servigos. Esta filosofia faz do hotel
para casais um verdadeiro show, um espetaculo a ser visto em etapas sucessivas e
cuidadosas. Um cliente, ao chegar ao hotel, tera uma enorme variedade de produtos e
servicos a disposicdo e um atendimento que Karl Albrecht, 1992-1, denominou
“Qualidade como forma de arte”.

Para o héspede, primeiramente ocorre a chegada ao hotel, a recepgao, o
conhecimento do lobby e talvez um drink de boas vindas. Depois o héspede chega ao
elevador, de preferéncia panoramico para descortinar todo o ambiente até a chegada ao
apartamento, passando por corredores bem decorados com carpete alto e bons
servicos dos empregados.

Ao chegar ao apartamento, os hdspedes fazem o reconhecimento do seu interior,
da decoragao, dos moveis, o abrir das cortinas para uma vista agradavel, com o mini-
bar talvez convidativo a um refrigerante e o ar condicionado ligado para sentirem a boa
temperatura no ambiente. Uma garrafa de Champagne e flores completam a recepgao
cinco estrelas ao casal.

Os hospedes poderao mais tarde ir até a piscina, caminhar pelo jardim e depois
ao restaurante saborear as iguarias preparadas em pratos decorados.

Mais a noite, o casal podera pedir um lanche e podera ter uma nova surpresa no
momento que as luzes da piscina se acendem junto com o paisagismo do jardim, e o
luar entre pela janela do apartamento.

Ao dormir, um bombom de boa noite como parte das amenities do hotel, que
David Garvin, 1988-4, ao analisar a qualidade total denomina caracteristicas, aqueles
aderegcos dos produtos, aquelas caracteristicas secundarias que suplementam o
funcionamento basico do produto ou servico.

Enfim, o hotel para casal deve ser um bom lugar para permanecer um certo
tempo e depois retornar para casa e recordar os bons momentos vividos.

Consideraremos o hotel para casais de maneira figurada como uma pega teatral,
onde o hotel é o teatro, os empregados sao os artistas do espetaculo, o héspede é o
espectador, os atos da pecga sdo as etapas em que o héspede vai conhecendo o hotel,
o grande final, a apoteose é a satisfagao produzida pelos bons servigos prestados e o
aplauso e o reconhecimento significardo provavel retorno ao hotel como decorréncia da
atuacao.
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Decisoes sobre preco

Preco € o segundo componente do marketing mix de um langamento. Dentro
destas decisbes destaca-se a estratégia de precos praticada pelo profissional de
marketing.

De acordo com Buttle, 1987, p.235, “Preco é a soma de todos os sacrificios
feitos por um consumidor para experimentar os beneficios de um servigo ou produto.”.
Esta definicdo inclui tanto os sacrificios financeiros como os de outra natureza, como o
gasto de energia. Um cliente nao comprara um produto ou servico se o sacrificio
financeiro for baixo, mas o servico for de acesso extremamente dificil. Isso tem
implicagbes importantes, por exemplo, na definicdo do local do empreendimento.

Para estabelecer um prego, temos a disposi¢ao diversas técnicas:

Relacionadas com custo
e factor pricing
e Precificagao pelo ponto de equilibrio
e precificagéo pelo custo real
Relacionadas com a competicao
e Price followership
Relacionadas com a lucratividade
precificacdo pela taxa de retorno alvo
Base pricing
IMPS
preco marginal
precificagao “Pound-per-thousand”
Relacionadas ao mercado
precificagao orientada pelo marketing
precificagdo de prestigio
Loss leader pricing
¢ precificagao psicologica

e @ & o o

Tabela 3: Estratégias de Precificagao
Fonte: Buttle, Francis. Hotel and food service marketing. Cassel Educational, 1986. P.

251

De acordo com Buttle, 1997, técnicas orientadas pelos custos tém um papel
mais importante na determinagao de pregos de comidas e bebidas. Os custos, neste
caso, representam uma boa parte do faturamento com esses produtos. De acordo com
Horwath & Horwath Ltd., nos hotéis londrinos 85% das receitas com comidas e bebidas
é perdido com os custos, enquanto 27% das receitas com acomodagdes sao gastos
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dessa maneira. Portanto, 0s Ppregos de bebidas e comidas em um hotel sao

normalmente definidos de acordo com 0s custos. _
De um outro lado, os pregos de acomodagdes sao estabelecidos de acordo com

a concorréncia. “No negdcio de hotéis, seguir precos da concorréncia é normal,
especialmente onde diferenciais de pregos foram estabelecidos.” (Buttle, 1987,p.261)
Os maiores defeitos desse tipo de estratégia € que ela ndo leva em consideracao
estrutura de capital, objetivos de lucro e custos operacionais. Os precos, entretanto, nao
podem se diferenciar muito da concorréncia, especialmente num mercado como o de

turismo no Brasil, que enfrenta cada vez mais concorréncia.

Pesquisa de pre¢os da concorréncia

Pacotes no Brasil

Pregos para os meses de Fevereiro e Margo, com excegdo do periodo de Camnaval.
e Sete noites em Maceié, com passagem aerea, hospedagem no hotel Matsubara, 5
estrelas. Prego: R$ 727 por pessoa.

« Sete noites no navio SS Rembrandt, com roteiro indo de Santos até Recife, com as
refeicdes incluidas , mas sem as gorjetas. Prego. a partir de R$ 500,00 por pessoa.

 Sete noites de hospedagem no Hotel Salinas do Maragogi, em Maceid, com meia-
pensdo incluida. Passagem aérea. Prego: R$779 por pessoa.

e Sete noites de hospedagem no hotel Intermares Resort, com meia pensao e
passagem aérea. Pregco: R$ 874 por pessoa.

s Setg noites de hospedagem no Hotel Caesar Park Cabo de Santo Agostinho, em
Recife, com meia-pensao e passagem aérea. Preco: R$ 1.357 por pessoa.

e Sete noites de hospedagem no Village Club Med de Itaparica, com pensao
completa e passagem aérea. Prego: R$ 1.240,00 por pessoa.

Diarias dos Hotéis “resort”:

Caesar Park Cabo de Santo Agostinho. Diaria: R$ 149 por pessoa.

Praia do Forte Resort. Diaria: R$ 104 por pessoa.

Club Med de ltaparica. Diaria: R$ 136 por pessoa com todas as refeigdes.
Hotel Transamérica llhéus. Diaria: R$ 140 por pessoa.

Costao do Santinho Resort. Diaria: R$ 95 por pessoa.

Pousada llha do Papagaio. Diaria: R$ 95 por pessoa com todas as refeigoes.

e & o o o o

Obs: Pregos para baixa estagao.
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Pacotes no exterior
Pregos para os meses de Fevereiro e Margo, com excegédo do periodo de Camaval.

e Sete noites de hospedagem em Cancuin, hotel 4 estrelas com café da manha e
passagem aérea. Preco: R$ 1.010,00 por pessoa.

e Sete noites de hospedagem em Aruba no hotel American Aruba, com passagem
aérea. Preco: R$1.100, 00 por pessoa.

¢ Sete noites de hospedagem em St. Maarten, em hotel 4 estrelas com passagem
aérea. Prego: R$ 1.120,00 por pessoa.

e Sete noites de hospedagem em Paris, em hotel de primeira categoria, com café da
manha e passagem aérea. Prego: R$ 2.003,00 por pessoa.

¢ Sete noites de hospedagem em Canctin, em hotel 5 estrelas com café da manha e
passagem aérea. Preco: R$ 1.110,00 por pessoa.

Fonte: Jornal “Folha de S&o Paulo” edicbes de 23/02/98 e 02/03/98, 6° e 7°
cadernos e Revista Veja edigdo de 29/03/98.

Estratégia de precos

Com a pesquisa de pregcos da concorréncia podemos estabelecer parametros
para fixar o preco de nossos pacotes. Também ndo se pode esquecer os dados da
Embratur sobre os valores médios das diarias de hotéis, na categoria “ muito
confortavel” , que reproduzimos a seguir:

DIARIA MEDIA LIQUIDA POR APARTAMENTO VENDIDO

Categoria "Muito Confortavel” Nordeste | Sudeste
R$ 92,00 R$ 108,00

Tabela 4: Diaria Média Liquida por apartamento Vendido
Fonte: A Industria do Turismo no Brasil, Perfil e Tendéncias. Anuario da Embratur. P.23

Com esses dados pode-se fixar um prego aproximado para os servigos de
hospedagem, as diarias. Os pacotes escolhidos para constarem na pesquisa de precos
tiveram como critério de escolha a semelhanca de servicos e o apelo psicolégico do
local, que influenciam na decisdo de escolha de um casal ou pessoas procurando um
tipo de servigo que sera oferecido pelo empreendimento discutido aqui. Esses pacotes
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listados anteriormente certamente serdo os concorrentes mais proximos do novo servigo
aqui proposto.

Os pregos descritos no quadro acima s&do por apartamento, e estes serao duplos
no hotel para casais. Portanto, a diaria média por pessoa no Nordeste € de R$ 46,00 e
no Sudeste é de R$ 54,00. Estas diarias, multiplicadas por sete noites, darao o total de
R$ 322,00 no Nordeste e R$ 378,00 no Sudeste. Esses precos ficam muito abaixo dos
oferecidos pela concorréncia.

No caso de um hotel no Nordeste, o prego teria que incluir também a passagem
aérea. Um hotel no Sudeste nao precisaria deste acréscimo, mas teria que se localizar
preferencialmente no eixo Rio - Sdo Paulo, o maior mercado consumidor no Brasil.

Para aproximar-se da concorréncia, poder-se-ia fixar um prego de R$ 70,00 por
pessoa no Nordeste, dando um total de R$ 490,00 em sete noites, e R$ 80,00 por
pessoa no Sudeste, totalizando R$ 560,00 em uma semana.

Com um acréscimo de R$ 300,00 referente ao prego da passagem aérea fretada
por pessoa, ida e volta, poderiamos oferecer um prego de pacote no Nordeste de R$
790,00, que ainda é abaixo da concorréncia. Esse prego, entretanto, ainda sofreria um
acréscimo devido ao lucro da operadora. No caso do Sudeste, os pacotes seriam
oferecidos por R$ 560,00 por pessoa por semana, sem necessidade de transporte
aéreo.

Esses precos seriam altamente convidativos, pois um casal poderia passar uma
semana no hotel no Sudeste gastando R$ 1.120 em diarias. No Nordeste, em pacote
aéreo, o casal gastaria R$ um pouco mais que R$ 1.600. -

E necessario destacar, porém, que esses pregos sao médios, e nao levam em
consideracao as diferengas entre alta e baixa temporada. Numa estratégia de pregos
mais detalhada, essas diferengas teriam que vir explicitas.

Tendéncias de Pregos e Pacotes no Mercado dos “resorts”

O mercado hoteleiro no Brasil apresenta uma grande tendéncia a baixar seus
precos acirrando ainda mais a concorréncia. llhas caribenhas e a quantidade cada vez
maior de resorts no cenario turistico sdo apontadas como as principais razdes para esta
tendéncia. Na baixa temporada de 98 hotéis como o Caesar Park de Recife e o
Transamérica de llhéus baixaram seus pregos de 22% até 37%. Além disso promogdes
especiais sdo oferecidas, inclusive descontos para casais que resolverem passar
aniversario de casamento no hotel, como é o caso do Praia do Forte Resort.

Outra tendéncia verificada é a redugdo do periodo minimo de estadia, antes
fixada em uma semana nos grandes resorts. Agora, com a diminuicao dos precos das
passagens aéreas nacionais ja & possivel oferecer um pacote mais barato, que também
viabiliza um periodo de tempo menor de estadia. De acordo com Fernando Marcondes,
dono do hotel Costao do Santinho, “as pessoas nao dispdem mais de férias muito
longas.”
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Decisées sobre Promog¢ao

As decis6es sobre promogdo dizem respeito a estratégia que o hotel adotara
para se promover na midia e colocar o nome ou a marca do empreendimento junto ao
mercado consumidor. Este processo compreende diversas etapas:

e Determinacao dos objetivos da propaganda

A propaganda, como outros elementos do marketing, também requer objetivos.
Os objetivos das campanhas tém estreita relagdo com a posi¢édo que o hotel deseja
obter no mercado, o posicionamento estratégico do negocio. Como o hotel deseja
concorrer num mercado oferecendo um produto diferenciado e desenhado
especialmente para casais, este posicionamento devera ser explicitado numa campanha
na midia. Portanto, o objetivos de uma campanha do hotel seriam explicitar o
diferencial do hotel e alcangar o publico alvo com este apelo.

¢ Agéncias de Propaganda

Normalmente no caso de empreendimento como o descrito aqui, uma agéncia de
propaganda média € contratada para dirigir uma campanha de propaganda. O trabalho
da agéncia inclui toda a parte criativa, de preparagao das campanhas.

¢ Decisao sobre os canais de comunicagao utilizados

Esta decisdao € uma das mais importantes numa campanha de publicidade ja que,
mal tomada, pode colocar todo o trabalho a perder. Um canal de distribuicao utilizada
para veicular a campanha precisa ser alcang¢ado pelo publico alvo do empreendimento.
Portanto, a decisdo de canal de comunicagao tem estreita relagdo com o publico alvo
definido. Outra ponderacao importante nesta decisao sao os custos de veiculagao. Se o
canal de distribuigdo for caro e nao tiver uma penetragao realmente grande, pode nao
compensar o investimento. Normalmente € possivel encontrar canis de comunicagao
mais baratos, com uma circulagdo mais restrita, mas com um enfoque mais
concentrado, isto €, atingindo mais diretamente o publico-alvo. Hotéis resort no Brasil
anunciam em revistas de turismo, revistas de bordo de companhias aéreas, seguindo
esta regra.

Para o hotel proposto, poder-se-ia utilizar diversos canais de comunicagao.
Vejamos:
¢ Revistas de circulagao no publico classe A e B. EXAME e VEJA atendem bem estas

pré-condigdes, atingindo um publico mais seleto.
e Canais por assinatura. Estes canais atingem também um publico mais seleto definido
como alvo do empreendimento.
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« Jornais de grande circulagéo, cadernos de turismo. Os jornais de grande circulagéo
também atingem o publico alvo.

o Revistas de circulacdo mais restrita, com publico mais direcionado. Revistas de
bordo, de turismo, de noivas, etc. (VER ANEXO 14)

Relacoes Publicas

Além dos esforcos para langar uma campanha publicitaria, esforgos de relagdes
publicas também s&o necessarios. Neste sentido fazemos com que o hotel vire noticia
nos espacos publicos e que mereca audiéncia. Esse tipo de aparigdo € muito lucrativa
na medida que seu custo é relativamente baixo e passa informagoes mais detalhadas a
respeito do empreendimento. Para isso poder-se-ia oferecer hospedagem gratuita para
jornalistas, organizar festas nas dependéncias do hotel, e outra infinidade de eventos.

Decis6es sobre Promogoes de Vendas

Promogoes de venda sao agdes especiais do hotel que objetivam um incremento
nas vendas. Entre estas agdes, incluem-se varias alternativas.

Dentre as promogdes possiveis para o empreendimento, poder-se-ia criar
semanas especiais, com eventos gastrondémicos de diversos paises, bem como
semanas com esportes diversos e programa de shows.

Estas promogdes sao, hoje em dia, pouco utilizadas por hotéis de lazer, com
excegao do hotel Pousada do Rio Quente, que se utiliza muito deste tipo de pratica
(VER ANEXO 8) O Hotel oferece semanas gastrondmicas diversas em suas
dependéncias, conseguindo muito sucesso. O proprio hotel Pousada do Rio Quente &
um exemplo de hotel que explora um nicho de mercado, muito bem-sucedido.

Um programa de shows € essencial para a vida noturna nas dependéncias do
hotel, sendo portanto, previsivel a sua constante realizagao.

Decisées sobre Canais de Distribuicao

As decisOes sobre canais de distribui¢ao dizem respeito a como distribuir o
servigo, como os clientes terao acesso aos servigos oferecidos pelo hotel.

Pacotes turisticos X diarias avulsas

Na modalidade pacotes turisticos vende-se grupos de diarias com café-da-manha
e transporte aéreo, caso se necessite, incluido num unico prego. Essa é a modalidade
de venda da maioria dos hotéis resort do Brasil, principalmente no Nordeste. Isso
acontece porque os hospedes desses hotéis, na sua maioria provenientes do Sudeste,
precisam de transporte aéreo, sendo entdo mais vantajoso o fretamento de avides para
fechar pacotes.

44



Hotéis resort do Sudeste vendem pacotes de, normalmente, uma semana com
refeicbes mas sem transporte, ja que os héspedes normalmente chegam de carro.

Os hotéis também vendem diarias avulsas, sendo essas normalmente mais caras
que os pacotes. Essa modalidade de vendas, entretanto, funciona mais com hotéis
executivos, cujos héspedes normalmente ndo se hospedam por mais de 3 dias. Nos
hotéis cinco estrelas de Sao Paulo, por exemplo, um executivo paga a diaria avulsa
para se hospedar nos dias Uteis, mas nos finais de semana, quando o hotel
normalmente recebe mais turistas, sdo oferecidos pacotes turisticos de duas noites por
pregos mais baixos.

Nos hotéis resort, os hospedes ficam normalmente por mais de 3 dias, e 0
sistema de pacotes turisticos se torna, entdo, mais vantajoso tanto para o turista, que
paga precos mais baixos, quanto para o hotel, que mantém uma taxa de ocupagao mais
alta.

O formato de vendas, portanto, mais vantajoso para o hotel € o de pacotes
turisticos, seguindo a tendéncia do mercado para este segmento. Entretanto, a venda
de diarias avulsas nao pode ser descartada, principalmente para eventos especiais e
para a baixa estagdo, tentando garantir sempre a flexibilidade na prestagdo dos
servicos. A venda de diarias avulsas precisa ser, entretanto, limitada na alta estagao,
quando a ocupagdo do hotel € maior. Um nimero minimo de diarias & necessario,
procurando manter o hotel sempre o mais cheio possivel.

Agentes e Operadoras de Viagem

Dentro do sistema de distribuicdo dos pacotes e diarias do hotel, destaca-se um
profissional, o do agente de viagens. Segundo o Anuario da Embratur, a industria
turistica caracteriza-se pela interdependéncia de seus agentes para que seus sistema
produtivo e de consumo se completem. E devido a essa necessidade que o hotel
proposto tera que fazer parcerias com agentes e operadoras de turismo.

No Brasil, a relagao agente de viagens / hotel € bem comum. Resorts no
Nordeste fazem parceria com estas empresas para a oferta de pacotes de viagens.
Agentes de viagens no Brasil inteiro fazem reservas em hotéis e em outras modalidades
da indastria de turismo, como aluguel de carros, bilhetes aéreos, etc. Esta e
considerada a maneira mais eficaz de distribuicao de pacotes turisticos.

Outra modo de distribuicdo do servico € por meio de centrais préprias de
reservas. Este canal de distribuicao & mais apropriado para cadeias de hotéis maiores,
como por exemplo o Club Med, Hotéis do Frade e Hotéis Eldorado. (VER ANEXO 7)
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Plano de Marketing Internacional

Introducao

O mercado internacional ndo pode ser ignorado pelas estratégias de marketing
do empreendimento. Apesar de muito menor que o mercado interno, os estrangeiros
vém cada vez mais ao Brasil. Como ja foi exposto no item “Demanda Externa”, o
crescimento de desembarques internacionais no Brasil, nos Ultimos 2 anos, €
espantoso.

1992 1993 1994 1995 1996 1997
37% -3% 12% 40% 23%
TOT! ~ 11.228.178 |1.692.078 |1.641.138 |1.849.337 |2.600.000 |3.200.000*
Tabela 5: Crescimento de desembarques de turistas internacionais no Brasil.

Fonte: EMBRATUR  * Estimativa

Para fazer a plano de Marketing internacional precisamos, entretanto, ir mais
fundo na analise desta tabela. O pais que mais envia turistas ao Brasil &€, segundo a
Embratur, a Argentina, que em 1996 enviou 856 mil turistas ao pais, representando 34%
do total de estrangeiros. Na opiniao do presidente da Embratur, grandes contingentes
de turistas da Europa e América do Norte ndo poderao ser atraidos devido ao custo da
viagem até o Brasil. A grande atencao deve ser dada, portanto, aos mercados
representados pela Argentina e demais paises da Ameérica do Sul, que tém no Brasil um
destino turistico mais em conta. O Uruguai, na lista dos que mais enviaram turistas ao
Brasil em 1996, ocupa a terceira posi¢cao, com 204 mil turistas, ou 7% do total. Juntos,
os dois paises enviam quase a metade dos turistas que visitam o pais.

Outro dado importante sobre os turistas que viajam para outros paises € que
44% (Musaffer, 1994) deste numero de turistas viajam acompanhados de conjuge ou
acompanhante, mostrando o potencial que o hotel tem para atrair estes viajantes.

Diante deste cenario e da importancia que os clientes do Mercosul podem
representar ao hotel, esta parte do pesquisa objetiva tragar estratégias de marketing
iniciais para a conquista destes clientes.

Mercado alvo

O mercado alvo a ser atingido nos demais paises Mercosul € basicamente o
mesmo mercado alvo definido para o Brasil, isto €, casais que viajam sem filhos, que
fazem parte da classe média, média-alta ou alta e que procurem por privacidade,
discricao, conforto, tranquilidade e servigos especiais em uma viagem de férias.
Teremos o seguinte conjunto de variaveis de segmentagao:
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Variaveis de Segmentacao de Mercado e Mercado Alvo Definido

Demografica :
Tamanho da familia: casal que viaja sem filhos

Psicografica
Classe social: média, média-alta, alta
Comportamental
Beneficios procurados: conforto, privacidade, discricao e
tranqiiilidade, servigos especiais

Desenvolvimento do Marketing Mix

Decisées sobre produto

Para definir o produto a ser oferecido nos demais paises do Mercosul, sera
utilizado um estudo sobre motivagdo dos turistas que viajam para o exterior. (Uysal,
1994) Segundo o estudo, existem forcas motivacionais de empurrar (push forces) e
forcas motivacionais de puxar (pull forces). Segundo Uysal, “Forcas de puxar s&o as
necessidades e desejos dentro dos viajantes que os ativam a viajar para outro destino.
As forgas de puxar sao aquelas que atraem um viajante a determinado pais.” (p. 145).
Segundo o estudo, as for¢gas de empurrar mais importantes sao:

experimentar estilos de vida novos e diferentes
ver e experimentar um destino estrangeiro

ser livre para agir do jeito que quiser

achar aventuras e emogoes

experimentar uma mudanga de rotina

As forcas de empurrar sdo as forgas que levam um turista a sair de seu pais
para um outro pais. Esses resultados mostram uma necessidade que o turista tem de
experimentar uma nova cultura, experimentar um lugar com costumes diferentes dos de
seu pais, quando viajam para um outro.

As forcas de puxar , por sua vez, sao as forcas que levam um turista a visitar
determinado destino. Esses resultados mostram a importdncia que se da aos
habitantes nativos e ao meio-ambiente preservado:

o Pessoas locais interessantes e amigaveis
¢ cenario distinto
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¢ boas-vindas calorosas aos turistas
¢ clima quente e ensolarado
 qualidade do meio-ambiente( ar, agua e solo)

A diferenciacdo do hotel, no caso de um servico oferecido nos demais paises do
Mercosul, é ainda maior se a nossa vegetagéo e ecossistema forem bem aproveitados,
pois tem-se ai a possibilidade de criagdo de pacotes com atrativos ecolégicos e
culturais.

O hotel entdo contara com estrutura de tours voltada a ecologia e cultura do
local. A escolha do local do empreendimento neste caso é essencial, pois afetara a

qualidade destes passeios.

Decisoes sobre Pre¢os

E preciso oferecer os pacotes do hotel a pregos compativeis com a concorréncia
internacional, diga-se Caribe, Polinésia e outros destinos de verao.

Para a determinagdo do prego dos pacotes seria preciso uma pesquisa mais
detalhada dos pregos praticados pela concorréncia no exterior.

Decisées sobre Promogao

A promocdo dos pacotes turisticos no exterior pode ser feita pelos principais
meios de comunicagéo dos paises. Revistas e jornais importantes, como por exemplo o
La Nacién na Argentina, podem trazer o novo destino e seus apelos mercadologicos.
Essas revistas tem circulagdo nacional e formam opinies nos paises onde circulam.
Essas praticas ja sdo comuns no Mercosul, onde “resorts” dos trés paises anunciam em
revistas dos seus paises vizinhos. Exemplo de promog¢do bem sucedida de um hotel
estrangeiro no Brasil € o Hotel Cassino Y Golf Club Paraguaio, que tem no Brasil uma
parcela importante de seus turistas, e hotéis em Punta del Este, no Uruguai. (VER
ANEXOS 10 e 15) Trazer jornalistas estrangeiros para eventos também seria uma boa
forma de buscar espago na midia de seus paises. '

Decisb6es sobre Canais de Distribuicado
A Forma e Distribuicdo do Servigo

Como o Hotel Cassino Y Golf Club Paraguaio, o servigo de hospedagem sera
vendido no exterior na forma de pacotes turisticos, conjugados ou ndo com passeios a

outras cidades brasileiras. Esses pacotes seriam vendidos por agentes de viagem ou
através de uma operadora parceira.
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A venda de diarias avulsas poderia ser feita se o hotel se associasse a uma das
redes internacionais de reservas, como por exemplo a “The Leading Hotels of the
World”, que oferecem também o status de estabelecimento nivel internacional.

Conclusoes

Dentro do processo de desenvolvimento de um novo produto, o conceito de hotel
para casal ja passou pelas fases de Geragdo de Idéias, Analise de Idéias, Teste de
Conceito e Plano de Marketing. Para a concretizagao do investimento, porém, uma
pesquisa mais abrangente seria necessaria, bem como uma Analise de Viabilidade do
Negécio, o passo seguinte no processo.

Os passos dados pela pesquisa representam um primeiro detalhamento de uma
idéia que, como vimos, tem boas perspectivas de sucesso em nosso pais. Resta agora
a continuacéo do estudo para a concretizagao do investimento.
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ANEXO 2:

Servicos especiais oferecidos pela Sandals aos casais
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ANEXO 3: .
Servigos especiais oferecidos pelo Sandals aos casais

Vedding
- — Moons

The Perfect Start To The Perfect Marriac
S_m.jJIs has married the wedding and the honevmoon o create the o,
most romantic tradition... The WeddineMoon .
Your personal wedding consultint will take care of every Jeraif and cusies

WeddingMoon to tit bath vour dreams and vour buduet. It can be 1ann=

aceremony tor two under 1 mzebo. as magical as renew ing vour vous

onasunswept beach or as eluborate as an extravasan=y ot one of aur

private villas,

=Sandals WeddingMoon™ Package Includes:- ...~
* Marriage Certificate and Ceremony Officiant _
7 " - Personal wedding coordinator .. e T
" @ Wedding reception with decorated area, 3 bottles of
champagne and Caribbean 2-tiered wedding cake
(% * Flower bouquet and boutonniere =~ - .
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ANEXO 4:

~totall, when vou et muarried at Sandals vour honeymoon beains the moment

waav L o™, So experience the comantic bliss of a Sandals WeddineMoon -vou
vimagine vou've travelled to the ends of the earth. But vou haven't, vou just sor

married and went to heaven.

- i .
rordcompeete ist HOUT

i
cuslum made

documentation n
to obtain am
license contact our
wedding deparemen:

at Unigue

b deanomns

"“' 5x7 wedding photo and -pmfcss.iﬁnal video 7
* “Honeymoon” candlelight dinner for bride & groom”
* Continental breakfast in bed morning after wedding

WeddingMoon* packages begin at a minimal cost of $750.

Servigos especiais oferecidos pelo Sandals aos casais
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Sans Souct Lido blends the splendor and charm of the fropics with the gracelul
elegance of aworld class resort. True qourmet dining, natural muneral baths tucked
it nidden grottos, unlimited golf, premium brand cocktals and walersports,

fuxurinus raoms and suites and a levek of service and pampering never holore
seen i the Canbbean, are all vours,

] Ty »
e 1S OO
e ok -1 €9

e e cenles 1y elesgang VN e

For e o -

e P P S R LT

Crealed for your feu nidy by oy fanuly.

Boscobel Beach is the warld’s oniv
Super-Inclusive for tamilies, Here hildren
under 14 stay, play and eat tree.* Portoct
tor special family occasions and rounions.
Cumprehensive SuperNanny * Pragrams

‘et Kids learn, explore and play turng
hours of uilv supervised un whiie parents
canspend hours of romantic ime together.
Lushly beautiful grounds include .1 world-
class beach, petting 200 and plavaround,

ANEXO 5:

No Caribe, segmentacao de mercado por estado civil € comum.
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: ANEXO 6:

°® A Republica Dominicana passa a ser destino no Brasil. Resort Bavaro.
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No feriado de
Corpus Christi,

ndo é pecado
matar a
sexta-feira.

Passe o feriado no Holel do Frode.
S&o 3 ou 4 didrias induindo café da
manhd, uma refekdo e todo lazer ndo

moorizado. Crianca o lomﬁmno

i ~ mesmo apariamento 'Eospuusam

nenhum custo adicional.

Faga logo a sua reserva.
Pacotes a partir de R$ 375,00 por
pessoa”, parcelodo em duas vezes.

rikon ser30 ocrwscidhon am 17% de kme de sandso

i Reservas: ’
(024) 369-2244 - (011) 258-8822 2
] Toll Free 0800-118618

internet: hitp:/ /www.frade.com

ANEXO 7:

Cadeias de hotéis oferecem centrais proprias para reservas.

 Passe o feriado de
- Corpus Christi no
Village Eldorado Atibaia.

* De 10 a 14 de junho.

* As didrias incluem café da
manh3, almogo e jantar.

* Mais de um milhdo de m’
de drea verde, com muito
ar puro para vocé fazer
passeios incriveis.

* Happy hour com muisica

ao vivo. em 3xsl jI.II'OS

* Salas de jogos. (por pessoa em apartamento duplo)

* Quadra poliesportiva “+3%de 1SS
iluminada.

* Equipe Nossolazer, uma
turma superanimada que
garante a diversdo de jovens,

ABAV/SP/023

Preco imperdivel!
Pacote com
4 diarias apenas:

RS 412;50* |

Ligue para nossa Central de
Reservas e Informagoes:
tel.: (011) 222-5300.

adultos e criangas. Consulte seu agente de viagem.

Rodovia D. Pedro |, km 75,5 ¢ Atibaia - SP VILLAGE e
Tel.: (011) 7871-0533 » Fax: (011) 7871-0300 Eldorado Atibaia

www.hoteiseldorado.com.br O Village de Sao Paulo
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S U S S-S P S

CABOD AGOSTINH

. .

& Recife, esculpido numa praia de areias 8 DIAS y 7 n01tes
. brancas pontilhada por coqueiros e Saidas: Sextas, Sabados e Domingos
: _- monumentos de.época dos deScob.n'mentos, - Passagem aérea voo fretado TAM.
J. planejado especialmente para realizar - Traslado aeroporto/hotel/aeroporto.

! seu sonho de férias. : : :

A ; - 7 noites de hospedagem c/ meia pens:
" Hospedagem em luxuosos apartamentos - Assisténcia de guias especializados
¥ com varanda, ar-condicionado central, g :
tv a cabo e frigobar e uma completa

& estrutura de esportes e lazer incluindo . | _ AP ENAS II
; Dautica com aluguel de jet-ski e barcos, : Yo |
i piscinas, quadras de ténis e poliesportivas, 85X RS 3 !

P q poliesp I z : z .

. bicicletas, playground e monitores para
. criangas, além de uma super equipada A VISTA R$ 1.118.00|

§ i
, academia de ginastica. OU ATE 12 VEZES
i . COM A MENOR TAXA DE JURKOS |
Vimka]a para o melhor! PRECO PARA SAIDAS ATE 22/JUrmio |

INFORMAQCOES DETALHADAS £ RESERVAS,

eSAO PAULO -Paraiso:889-701 1 -Centro: 231 -1222
© PERDIZES - 5P.......(011) 3675-1811 < GUARULHOS....(011) 208-0599 o B.HORIZONTE....(031)261-1180

SANTO 3 ®SANTOS............(013) 221-3272 o CURITIBA............(031) 323-3570
:m n:su m&::;:&iﬁﬁ ® CAMPINAS.......(019) 236-8030 = LONDRINA.........(043) 325-547 1

©S.LCAMPOS.....(012) 321-0822  FLORLANOPOLIS....(048) 241 -0633
©0SASCO...............(011) 7083-0885 RIB.PRETO.......(016) 610-0048 e« PORTO ALEGRE...(051) 226-6211
ACEITAMOS RESERVAS DE SEU AGENTE DE VIAGENS, GRUPOS DE INCENTIVO, CONGRESSOS E CONVENGOES.  tam o ue At

mmmmomnmmzmmmm.mmnm‘mmmamsmm FINANCIAMENTO SEM JURCS 1* MO ATO E AS DEMAIS MENSAIS COM O-E

ANEXO 9:

O novo hotel Resort Caesar Park oferece pacotes na midia em parceria com a CVC
turismo.
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ANEXO 10:

O Hotel Resort & Cassino Paraguayo faz promogao de seus pacotes na midia

SEU FIM DE SEMANA EXCLUSIVO NO YACHT Y GOLF

oﬁnm:;a&;mam‘ummmmm&mmm

Ozmo* e\hcémnh compeas no novo Shopping Mariscal Lopez, 0 maxs
L &

0ok
SIMpETUR 3343 wrely i

BENEFICIO
Mastercard

Validade: de WMo =
_ 30/hun, exceeo fertados.

brasileira, e conta com central de reservas para o Brasil.

Preco equivalente
a R$163,24, 30 cimbio
de R$1,18, em 280498,

* AAdvantage =
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- Venhapara Bonito Ms. B
PRECO POR PESSOA 7

Verisa para 2agaia Resert

3 noites Apto. Luxo Bonito, localizado no Mato Grosso do Sul, este paraiso

. 1/2 penséo repleto de dguas cristalinas vem cada vez mais conquis-

894,00 tando turistas do pais infeiro. O local oferece excelentes

e

: condigdes para merqulho e esportes radicais como
4 noites Apto. Luxo - o ¥

. raffing (descida de rio em um bote), repleto de
1/2 pensdo il o

988,00 {°O0E:. 8038 ¢, matas Boniko ofetbcs um _clima
e = :

7 noltes Apto. Luxo
1/2 pensdo Po .
I 1.272,00 TANFIERT-F °F PYSEF chegada e :sallP

-

L

b e

ueiﬁ §/09i<as/€ um passeio imperdivel.. Raf ]
RS TI TO T Ee—— ;

io Formoso e Tour a Ilha do Padre.
hwmuiiﬂ!ﬂéhs-mmuwnmﬁm-dw&hwuhm-mvauly'mmmm&bﬂ

.

Mergulhe neste paraiso e ponha aventura na

-3 ﬁéi’éu..l .c‘- e. volta .em véos: regul -\ 1 Consulte seu agente

e e e L hedagem por 3, 4 ou 7 LEH W R1/2  Dimensio (011) 258-0600
By £ e -1 500, Tour ao Aquario Nuturc‘t:f:, ICTIr @ Luxtravel (011)231-0344
ta do Lago Azul e suas+formad™ Turnac (011) 231-2044

sua viagem.

P-th-idmhmlbwunlehigubm).

ANEXO 11: : : '
O Zagaia Resort Hotel € um exemplo de hotel diferenciado no Brasil.

de viagens ou: E
Flot (011) 255-6044
Crisval (047) 800-6777
61



futura

(QUANDO VOCE SE HOSPEDAR
EM SAO PAuLO,
PASSE UMA NOITE EM PARIS.

Para o seu primeiro hotel em Séo Paulo, a rede hotel oferece, ainda, a exclusividade de salas

Sofitel escolhew wma das regiges mais nobres da privativas de vdrias dimensées para reunides,

cidade, junto ao Parque Ibirapuera. convenges e festas. A rede Sofitel possui

110 hotéts, presentes nos mais imporanzes

- o : %
O ponto ndo poderia ser mais i

estratégico, proximo aos centros de pélos meernacionais de negécios, lazer

negdcios ¢ lazer O Hotel Sofitel, e resorts, sempre localizados nos mais

seguindo  u tradicdo  hoteleira privilegiados enderecos do mundo.

européia, oferece uma decoracdo sofisticada,

TOLL FREE: 0800 111790 _

uma qualidade de servicos de primeira ¢ uma ,
‘ Rua Sena Madureira, 1.355  Ibirapuera s Sao Pad:
Tel.:(011) 574-1100% Fux: (011) 575-4544

%%
Hotel Sofitel

&
A?(E:OR

gastronomia requintada. Para sew conforto, o

HOTEL SOFITEL. O ENDERECO MAIS PRIVILEGIADO DE SAQ PAULO.
ANEXO 12:

A grandes cadeias internacionais investem no Brasil. Antncio do novo hotel Sofitel em
Sao Paulo

62



TUDD £ DIFERENTE, ENVOLVENTE £ LXQTICD

- 3

tudo tem que ser especial.

Em um lugar com atmosfera
romantica e estilo unico.
Coqueirais, lagoa natural e praia
totalmente integradas ao hotel, que ao

N mesmo tempo que preserva a privacidade de
um resort, esta localizado na regido

mais badalada de MACEIO.

"~ MOgs0 PaagiD

Gastronomia tipica ou i oS
internacional, bares. restaurantes, shows
musicais ao vivo, esporte e lazer ndo
tem hora. Voleibol de praia, ténis,
hidroginastica, ginastica aerobica, cabana de Jogos e muito mais...
Ao casal serdo oferecidos

apartamentos ou suites com a melhor localizagio,

champagne e o café da manha no proprio quarto.

JATIUCA

Hotéis & Resorts
E-mail: jatucal@nomet.com.br
hetp:\www.hoteljatiuca.com.br

ANEXO 13: . i
Alguns hotéis ja oferecem servigos diferenciados para casais. Anuncio do Hotel
Jatiiica, em Maceio.

Na sua QCZM ﬂé //k/ ‘.

€ipo LoPax
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O OCEAN PALACE HOTEL é o verdadeiro Cinco Estrelas de Natal*
Com a exceléncia de seu restaurante Le Soleil e dispondo de Parque
aquatico, Health Club, Saldo de Convencées, Piano bar e Coffe Shop,
0 OCEAN PALACE, localizado em um lugar privilegiado na belissima orla
da cidade de Natal, é o unico hotel cinco estrelas da cidade.

O lugar ideal para vocé fugir da rotina.

Venha viver momentos inesqueciveis com todo o conforto, eficiéncia

e qualidade de atendimento em um hotel de primeira linha, classificado
pelos novos critérios da EMBRATUR** como cinco estrelas.

Voce vai se sentir verdadeiramente nas nuvens.

E com o Oceano na frente.

éﬁi/aC?sjim S/N - Km 1] Ponta Negra - Natal RN - Brasil - CEP : 59.090-00] - TEL. (084) 219 - 4144 - Fax (084) 219-308]
AN . Visite nossa home-page : hitp-//www.oceanpalace.com.br
pag P P

Hotel Ocean Palace, o mais resort novo cinco estrelas de Natal. Revista de Bordo da
TAM.

64

S0 Mael do Beasd vedbosaficoda pcha Fnbwitin Mewbes of BB (Hest Hotehs of hrasl)

“Eveadtudo gl Revist Queatees Reados comn o m e hoted de Netal



(NIT

Comegou uma temporada.
Verdadeiramente nova.

Uma temporada de 365 dias.

O maior centro de diversdes da
Ameérica do Sul, o CONRAD,

estd a todo vapor.

Com o Grand Opening do CONRAD

G turismo o ano-todo

e.uma realidade

 quesupera a'fantasia. |

i
i

Viva o Conrad atodo vapor.

comegou em Punta del Este

uma temporaaa turistica e de negocios
de 12 meses.

E o dltimo langamento, porque

agora a temporada nao tem fim.

O CONKRAD e Punta, esta dupla dd jogc
0 ano todo.

Mais de 6.000 m? acomodam
0 maior Centro de Convencies
da regido.

Nao tem outro igual.

Com tecnologia, capacidade e
comodidade para receber todo tipo
ae convengao. Desde reunioes de
20 pessoas, até encontros com
5.000 participantes.

302 apartamentos

com sacada para o mar e para
a diversqo.

14 andares coivi o maior confortc e
aualidade de servios exclusivos do
CONRAD.

6 bares classe A. Uma festa
de sabores em 5 restaurantes,
BAra que Vocé avroveite um simples
ENCONLIo ou para uma

Copacabana Show Room,
para os maiores aplausos.
Um deslumbrante centro de

feuia com espetdculos: Copacabana
amigos oi SOCIoS. S SLOp S
W Mais de 450 pessoas aproveitam

K G 3 Imporierites shows de nivel
pew servida 5 s

W mternaciond.

\ -

A & Punta dgy £

% dypla di jogo. 4
Todo ano.

Ganhar
€ 0 jogo de todos os dias.

O maior Cassino da America 5

da Sul, no estilo unico de Igre g~
Las Vegas 9 ~' \ 7 o '.,'
63 mesas de Kacard, " / g

Roleta, Black Jack, Roda n

da Jortuna, Setee Meia, .

Poker, e mais de 450 slots v%\/
para ganhar jogando.

Clube Conrad.

Dentro do Cassivio, uma drea VIg
de 450 m-, da mais alta classe.

€ 0s servigos exclusivos gue s¢

o CONRAD oferece.

CONRAD
RE.SO‘RT ?} :C.A§|N0l

A N EX Qm‘l 5:& te Sales Office, tel.: (598 42) 91111, rax.: (598 42) 91361, Sao Paulo Saies Office. tel. (5511) 256 1999. tax.: (5511) 214 094%

Hotel Conrad Resort & Casino, de Punta del Este, Uruguai. O hotel faz campanha na
midia brasileira e oferece central de reserval no pais.
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