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Apresentacao

Analisar o mercado de atuacdo é a melhor maneira que o empresario tem para otimizar esforcos e
investir em acoes que realmente facam a diferenca no seu negécio. Paraisso, é preciso avaliar atenta-
mente o comportamento do setor em relacdo ao que esta acontecendo no mercado interno e externo.
Munido de informacdes relevantes, o empresario pode se preparar para aproveitar as oportunidades
e criar estratégias para enfrentar possiveis desafios. As informacdes contidas no Estudo de Mercado
voltado a cadeia do turismo (sol e praia, religioso e eventos) buscam facilitar o entendimento e expor a
percepcao dos empresarios de agéncias de viagem. Ampliando as informacdes sobre o setor na Bahia,
cria-se maior sustentacao na tomada de decisdes que impactam os resultados operacionais dos ne-
gocios.

Introducgao

No Brasil, o setor de turismo é forte e presente na economia nacional. O pais possui uma extensa
costa maritima, com temperaturas favoraveis ao lazer nas praias, e a Bahia é um dos principais des-
tinos turisticos.

Para entendermos melhor como o setor vem se comportando nos ultimos anos no Brasil, € importante
conhecermos alguns dados e levar em consideracao a recessao econdmica que o pais vem enfrentando:

e O PIB do segmento movimentou mais de R$ 190 milhées em 2015 no Brasil, uma retracio de
0,10% se comparada ao ano anterior. A queda estagnou o crescimento que vinha acontecendo
desde 2008. Para 2016 espera-se uma movimentacio de R$ 188 bilhées, reducdo de aproximada-
mente 0,9%, segundo o WTTC10 (World Travel & Tourism Council).

e ConformeoWTTC10, o crescimento nacional anual terd uma taxa média de 2,9% nos préximos 10
anos (2016-2026), alcancando um montante de R$ 251,8 bilhdes, ou 3,7% do PIB.

e O crescimento estimado até 2018 é de 6%, com a chegada de 6,7 milhdes.

Em 2016, a movimentacao foi de 120 milhdes, um aumento de aproximadamente 7%.

e No periodo, o real apresentou desvalorizacio de 46,7% frente ao délar. Diante disso, os destinos
brasileiros se tornaram mais atrativos para turistas estrangeiros e nacionais, que substituiram
suas viagens internacionais pelas domésticas.

Cadeia produtiva do turismo

A cadeia produtiva do turismo é definida por alguns autores como a articulacdo de um conjunto de
empresas capazes de oferecer produtos e servicos, seja por meio de bens tangiveis ou intangiveis,
com o objetivo de atender a demanda de seu publico final e conquistar novos mercados, aumentando
o fluxo de passagem de pessoas em determinado local.

Essa cadeia possui uma caracteristica que se difere de outras, visto que o momento produtivo coinci-
de com o de distribuicido e consumo, criando uma codependéncia de todos os elos que a constituem.

Assim, atividades complexas, que abrangem deslocamento, visita, transporte, estadia, alimentacao e
lazer, interagem e formam a cadeia produtiva.
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Alguns dados disponibilizados em 2015 pelo Ipea (dados de 2013) revelam quais foram os setores
que mais contribuiram para a empregabilidade de maneira formal e informal:

e Alimentacao: 38% dos empregos formais e 68% dos empregos informais.

e Alojamentos: 26% empregos formais e 7% informais.

Segundo dados disponibilizados pelo empresémetro, na Bahia, as MPE representam 5,6% do merca-
do nacional das empresas ativas, o que equivale a 94,2% do mercado baiano. Analisando os dados das
MPE no Estado, 82,5 mil correspondem a empresas de alojamento e alimentacao, e essas atividades
econbmicas concentram o maior nimero de empresas cadastradas.

Encadeamento produtivo

O encadeamento produtivo permite aos pequenos negdcios atuarem como fornecedores ou distri-
buidores dentro da cadeia de valor de um segmento. A cadeia de valor do turismo interage com 52
atividades produtivas da economia e esta dividida em trés partes: cadeia principal, cadeia a montante
e cadeia a jusante.

e Cadeia principal: engloba atividades hoteleiras, bares e restaurantes, que possuem apoio de infraes-
trutura por meio de agéncias receptivas e operadoras de viagens. Na cadeia principal também ocorre
a comercializacdo do produto turistico, que resulta de acbes de promocao, divulgacao e marketing.

e Cadeia a montante: inclui equipamentos de hotelaria, transporte, producao e distribuicdo de ali-
mentos e bebidas, patrimonio historico, natural e cultural, industria moveleira, de confeccoes e de
construcao civil.

e Cadeia a jusante: prestacdo de servicos aos turistas, servicos terceirizados, publicidade e grafi-
cas, comércio, artesanato e atividades culturais.

Diagrama - Cadeia produtiva do turismo
Cadeia a montante Cadeia principal Cadeia a jusante

-
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Turismo de sol e praia

O turismo de sol e praia é composto por entretenimento, descanso em praias e recreacao em conjun-
to com agua, sol e calor. As atividades turisticas incluidas sdo:

e Transporte e Hospedagem e Agenciamento

e Alimentacao e Recepcao

Turismo religioso

O turismo religioso é considerado um tipo de turismo cultural pelo Ministério do Turismo (MTur) e
movimenta cerca de 15 bilhdes de reais por ano no pais. O Brasil possui uma forte pluralidade religio-
sa, contemplando:

e Budismo e Protestantismo e Espiritismo

e Catolicismo e Adventista e Candomblé

Turismo de eventos

O turismo de eventos movimenta a economia de diversas regides, atraindo turistas com interesses
profissionais mas que, ao mesmo tempo, buscam lazer e podem retornar com amigos e familiares para
o local. Entre os tipos de eventos estao:

e Congressos e Seminarios e Convencoes

Mercado

De acordo com o Ministério do Turismo, em 2015, dos 41,3 mil prestadores de servicos registrados
no Cadastro Nacional dos Prestadores de Servicos (Cadastur), 95% séo classificados como micro e
pequenos ou microempreendedores individuais. Mesmo com a grande participacdo dos pequenos
negocios, o setor é altamente competitivo, considerando a grande quantidade de servicos, tanto de
forma direta quanto indireta.

O conjunto de atividades que contempla a maior parte dos gastos dos turistas € chamado de Ativida-
des Caracteristicas do Turismo (ACTs). Sdo elas: alojamento, agéncia de viagem, transporte, aluguel
de transportes, auxiliar de transportes, alimentacao, cultura e lazer. Conforme mencionado anterior-
mente, o setor alimenticio foi o que contribuiu com o maior nimero de contratacoes, sendo que 38%
foram vagas formais de trabalho e 66% foram vagas informais preenchidas.

Em segundo lugar foi alojamento (hotéis e similares). Nele, 26% sdo contratacées formais e 7%, con-
tratacoes informais.

Em terceiro lugar aparece a atividade de transportes, sendo responsavel por 20% das ocupacoes for-
mais e 19% das informais no setor. Para obter os dados completos, acesse o relatério com as estima-
tivas de caracterizacao da ocupacao formal e informal do turismo.
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Turismo na Bahia

e De acordo com a Associacdo Brasileira das Operadoras de Turismo (Braztoa), em 2015 o Nor-
deste foi a regido que mais faturou em viagens domésticas no Brasil (67,5%), seguido por Sudes-
te (14,3%), Sul (13,4%), Norte e Centro-Oeste que, juntas, representaram 4,8% do faturamento
do setor.

e O Observatoériode Turismo da Bahiainforma que o Estado é o terceiro principal portao de entrada
de turistas no Brasil por via area, e o principal entre os Estados do Nordeste. Quando analisadas
todas as vias de acesso (aérea, terrestre, maritima e fluvial), a Bahia aparece na quinta colocacéo,
devido as fronteiras do Rio Grande do Sul e do Parand, que recebem uma grande quantidade de
turistas via terrestre.

e Conforme a Fundacio Instituto de Pesquisas Econémicas (Fipe), Sdo Paulo e Argentina sdo os
principais emissores de turistas para a Bahia.

e Durante o carnaval, Salvador gera R$ 840 milhées para a economia local e ocupa 97% das ativi-
dades de alojamento, além de contribuir para a geracdo de empregos, conforme informacodes da
Secretaria de Turismo da Bahia.

e

Fonte: Shutterstock
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METODOLOGIA

Para atender aos objetivos do Estudo de Mercado, a metodologia foi dividida em trés etapas, inician-
do com uma fase de entrevistas quantitativas e seguindo para duas fases de entrevistas qualitativas.
As entrevistas quantitativas forneceram uma visdo mais abrangente do publico a ser estudado, per-
mitindo andlises segmentadas por tipo de empresa (ME, MEI, EPP e, quando necessario, produtor
rural) e por setor/segmento de atuacio. E a técnica indicada para mensurar questdes mais objetivas e
permitir a criacdo de indicadores capazes de estabelecer comparativos entre diferentes perfis. As en-
trevistas qualitativas permitiram aprofundar questdes mais sensiveis e explorar itens que requerem
maior detalhamento.

Objetivo

O objetivo da pesquisa é propor estratégias de mercado, comercializacado e sugerir trilhas de atendi-
mento para MEs, MEls, EPPs e produtores rurais, que compdem a cadeia produtiva de 27 diferentes
segmentos no Estado da Bahia.

Os objetivos especificos sao:
e Levantar os principais produtos e/ou servicos e suas caracteristicas.
e Evidenciar os principais nichos que compdem o mercado.
e Apontar as principais empresas e grupos participantes do mercado.

e Verificar a representatividade econémica do segmento (participacdo na economia local, estadual,
nacional e mundial).

e Indicar os principais gargalos do segmento.

e |nvestigar cadeia produtiva, cadeia de valor, canais de distribuicao e fornecedores de produtos.
e Descrever os clientes, suas caracteristicas, comportamentos e critérios de compra.

e |dentificar novos entrantes representativos para o mercado.

e Localizar produtos substitutos diretos e indiretos.

Analisar as tendéncias e oportunidades futuras de mercado.

e Apresentar a densidade empresarial da Bahia.

Setores e segmentos pesquisados

A pesquisa contemplard pequenos negdcios pertencentes aos seguintes setores e segmentos:
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Setor: Agronegocio

Segmentos:

e Caprinoculturaleiteira Produtos organicos

Horticultura

Producao de pélen

Producao de prépolis Piscicultura

Producao de morango Chocolate gourmet (regido de llhéus)

Producao de banana

Setor: Comércio e servigos
Segmentos:

e Varejo de alimentos: mercadinhos

Varejo de alimentos: acougue

Preparo e comércio de alimentos para consumo domiciliar

Servicos de reparos residenciais (alvenaria, chaveiro, automacéo residencial, hidraulica, pintura etc.)

Beleza e estética: saloes de beleza e estética

Reciclagem de residuos

Madeira e méveis planejados

Reparacao de veiculos automotores

Setor: Economia criativa
Segmentos:

e Producao audiovisual

Setor: Industria

Segmentos:
e Industria da moda - gemas e joias e Confeccoes
e Panificacao e Couro e calcados

Setor: Encadeamento produtivo
Segmentos:

e Producao de energia fotovoltaica e Hospitais (como ancoras)
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e Producdo de alimentos e bebidas e Cadeiado leite

e Cadeiado turismo (sol e praia/religioso/eventos)

Fase quantitativa

A primeira fase da pesquisa serd composta de entrevistas quantitativas realizadas por telefone com
guestionario majoritariamente estruturado (contendo a maior parte das questdes fechadas). As ca-
racteristicas dessa fase da pesquisa estdo descritas a seguir.

Amostra: 1.000 casos.

Publico: proprietarios, gerentes ou responsaveis por ME, MEI, EPP e, quando for necessario, produ-
tores rurais.

Abrangéncia: foi estabelecido como critério entrevistar responsaveis por pequenos negécios loca-
lizados em municipios em que ha sede do Sebrae. Dessa forma, sdo considerados 27 municipios, in-
cluindo a capital. Sdo eles: Alagoinhas, Barreiras, Brumado, Camacari, Euclides da Cunha, Eunapolis,
Feira de Santana, Guanambi, Ilhéus, Ipiad, Irecé, Itaberaba, Itabuna, Itapetinga, Jacobina, Jequié, Jua-
zeiro, Lauro de Freitas, Paulo Afonso, Porto Seguro, Salvador, Santo Anténio de Jesus, Seabra, Senhor
do Bonfim, Teixeira de Freitas, Valenca e Vitéria da Conquista.

Duracao da entrevista: o questionario foi composto de perguntas abertas e fechadas, com um tempo
de aplicacao médio de 30 minutos.

Metodologia amostral:

A amostra foi desenvolvida de forma proporcional a populacdo de empresas de interesse, de acordo
com as seguintes etapas:

1. A partir de uma listagem contendo mais de 300 mil microempresas (ME), microempreendores
individuais (MEI) e empresas de pequeno porte (EPP) do Estado da Bahia, coletadas por meio da
fonte Receita Federal. Foram selecionadas empresas que correspondessem aos 27 segmentos de
atuacao pesquisados e que estivessem instaladas nos 27 municipios de abrangéncia. Esse filtro
gerou um universo de pesquisade 117.969 empresas.

2. Aamostrade 1.000 casos foi distribuida entre os 27 segmentos de negdécio de forma proporcional
ao universo de empresas em cada segmento, de acordo com os seguintes critérios:

Tamanho do segmento Tamanho da amostra

Menos de 1.000 empresas 20 entrevistas
1.000 2 4.999 empresas 35 entrevistas
5.000 a 9.999 empresas 55 entrevistas
10.000 empresas ou mais 100 entrevistas

SEBRAE // BA Encadeamento Produtivo: Cadeia do Turismo (sol e praia, religioso e eventos) 13



De acordo com a metodologia apresentada, foi realizada a seguinte distribuicao de casos, que sera
aplicada para arealizacao das entrevistas:

Segmentos Universo Amostra
Varejo de alimentos: mercadinhos 27385 100
Beleza e estética: saldes de beleza e estética 24479 100
Producao de alimentos e bebidas 13769 100
Confeccoes 7969 55
Preparo e comércio de alimentos para consumo domiciliar 7303 55
Producao audiovisual 5539 55
Cadeia do turismo (sol e praia/religioso/eventos) 5428 55
Reparacao de veiculos automotores 4893 35
Hospitais 4143 35
Servicos de reparos residenciais 3147 35
Madeira e méveis planejados 3065 35
Varejo de alimentos: acougue 3032 35
Cadeiado leite 2208 35
IndUstria da moda - gemas e joias 991 20
Panificacao 958 20
Reciclagem de residuos 845 20
Couro e calcados 713 20
Producdo de morango 639 20
Chocolate gourmet (regido de llhéus) 169 20
Piscicultura 123 20
Horticultura 40 20
Producao de energia fotovoltaica 21 20
Produtos organicos 23 20
Producao de banana 27 20
Producao de pélen 20 20
Producao de prépolis 20 20
Caprinocultura leiteira 20 20
117969 1000

3. Dentro de cada segmento de atuacao, os casos foram selecionados de forma aleatéria para parti-
cipar da pesquisa.

4. Para os segmentos com baixa disponibilidade de contatos (menos de 200 contatos), foram rea-
lizadas pelo menos cinco tentativas de contato com cada empresa, com o objetivo de atingir a
amostra planejada.
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Significancia estatistica:

A amostra da fase quantitativa garante uma margem de erro de 3,1% para mais ou para menos para es-
timativas com 95% de confianca, considerando a amostra total de 1.000 empresas pesquisadas.

Para cada uma das categorias de empresa pesquisadas (ME, MEI, EPP ou produtores rurais), foi pos-
sivel obter estatisticas representativas de cada grupo. Considerando uma amostra minima de 100
casos e que o universo de empresas em cada categoria seja muito vasto, € possivel garantir que a mar-
gem de erro para estatisticas calculadas para cada categoria serd inferior a 9,8% para mais ou para

menos, com 95% de confianca.

Para cada um dos 27 segmentos pesquisados foi alocado uma amostra de, pelo menos, 20 casos con-
forme a disponibilidade verificada no universo de empresas de cada segmento. A amostra de pelo
menos 20 casos por segmento é suficiente para fornecer uma andlise exploratéria dos mesmos, bem

como uma comparacao exploratdria entre os diferentes segmentos.

Dessa forma, o nimero de empresarios entrevistados na fase qualitativa é apresentado abaixo na tabela:

Segmentos Amostra

Varejo de alimentos: mercadinhos 125
Beleza e estética: saldes de beleza e estética 110
Producao de alimentos e bebidas 105
Confeccoes 56
Preparo e comércio de alimentos para consumo domiciliar 24
Producao audiovisual 18
Cadeia do turismo (sol e praia/religioso/eventos) 55
Reparacao de veiculos automotores 35
Hospitais 35
Servicos de reparos residenciais 35
Madeira e moveis planejados 35
Varejo de alimentos: acougue 35
Cadeiado leite 20
Industria da moda - gemas e joias 20
Panificacao 21
Reciclagem de residuos 20
Couro e calcados 20
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Producao de morango 20

Chocolate gourmet (regido de llhéus) 20
Piscicultura 33
Horticultura 28
Producao de energia fotovoltaica 20
Produtos orgénicos 20
Producao de banana 30
Producao de pdlen 20
Producao de prépolis 20
Caprinocultura leiteira 20
1000
Fase qualitativa

A segunda fase da pesquisa foi composta por entrevistas em profundidade, realizadas por telefone. O
questiondrio qualitativo foi elaborado a partir dos resultados da primeira etapa quantitativa e valida-
do posteriormente com o Sebrae/BA, antes da sua aplicacdo. As caracteristicas dessa fase da pesqui-
sa estao descritas a seguir.

Amostra: 85 casos, sendo 3 por segmento e 4 entrevistas piloto para validacdo da guia de discussao.
Publico: proprietarios, gerentes, responsaveis por ME, MEI, EPP ou produtores rurais, quando couber.
Abrangéncia: Bahia (capital e interior), contendo os 27 segmentos citados anteriormente.

Duracao: 75min a 90min.

Critérios para filtro de recrutamento:

Os entrevistados foram selecionados a partir da pesquisa quantitativa e sua escolha foi orientada por
critérios como:

e Tempo minimo do negécio: 5 anos.

e Localizacdo do negdcio: serdo priorizados os entrevistados que se encontram na regido de maior
concentracao da atividade econémica em questao.

e Avaliacaogeral do cenario econdmico e negdcio: serdo selecionados 3 entrevistados que apresen-
tem, a partir da andlise dos dados quantitativos, percepcoes diferenciadas a respeito do cenario
para o desenvolvimento da atividade econdmica de sua empresa.
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Significancia estatistica:

Considera-se a amostra de 3 entrevistas por segmento suficiente para exploracao de informacoes
de cunho qualitativo, ja que se trata da segunda fase da pesquisa (que ja tera dados levantados) e de
questiondrio exaustivo a ser feito com empresarios que pertencem a um mesmo contexto. A intencao
da pesquisa qualitativa é identificar tendéncias e percepcoes subjetivas a respeito do fenémeno in-
vestigado, dispensando grandes amostras e comprovacao estatistica.

Optou-se por entrevistas em profundidade devido a alguns fatores que caracterizam o presente es-
tudo:

e Os respondentes da pesquisa sdo empresarios ou gerentes de pequenos negdécios de diferentes
regides do Estado da Bahia. Esse cenario inviabilizaria a reunidao do publico-alvo em um unico lo-
cal e hordrio. As entrevistas em profundidade podem ser agendadas no horario mais conveniente
para o respondente e, sendo telefonicas, facilitam possiveis reagendamentos e retornos para es-
clarecimentos.

e O estudo em questao apresenta ampla variedade de objetivos, sendo que parte dos mesmos re-
querem maior detalhamento e relato de experiéncias por parte dos respondentes. Tais objetivos
- como razodes para maiores ou menores investimentos no negdcio, percepcdo mais otimista ou
pessimista do segmento, obstaculos e oportunidades identificadas para o desenvolvimento da
empresa - ndo poderiam ser abarcados somente através da etapa quantitativa, exigindo uma me-
todologia exploratéria. A pesquisa qualitativa, além de responder objetivos que ndo poderiam ser
cobertos pela fase quantitativa, permitird que o respondente detalhe e embase achados impor-
tantes da primeira fase de maneira mais consistente, de forma que seja possivel compreender de-
terminadas opinides e orientar acdes do Sebrae de maneira especifica para cada segmento.

Identificacao dos perfis dos consumidores

A terceira fase da pesquisa foi composta por entrevistas em profundidade, realizadas por telefo-
ne, para identificacao dos clientes dos empresarios entrevistados, com o intuito de descobrir suas
caracteristicas, comportamentos e critérios de compra. O questionario qualitativo foi elaborado a
partir dos resultados da primeira fase qualitativa.

Fonte: Shutterstock
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RESULTADOS

Caracterizacao das empresas participantes

As empresas da cadeia de turismo que participaram das pesquisa estao divididas por CNAE.

CNAE Descrigao CNAE

7990-2/00 TURISMO; SERVIGOS DE INFORMAGAO E ASSISTENCIA AO

7911-2/00 VIAGEM DE TURISMO; VENDA DE

Porte das empresas

Em relacdo ao porte das empresas pesquisadas, a maioria delas (53%) esta enquadrada no porte de mi-
croempresa, 38% sao empresas de pequeno porte e 9% sao microempreendedores individuais (MEI).

EPP - Empresa de pequeno porte  38% _
ME - Microempresa  53% |

MEI - Microempreendedor individual 9% -

Atuacgao das empresas

A principal atuacao das empresas pesquisadas é o mercado nacional - 42% delas atua em varias regi-
Oes -, seguido do mercado local, com cerca de 31%. As empresas estdo empatadas com 11% de atua-
cao em outros Estados do Nordeste e no Estado da Bahia. As 5% restantes atuam no exterior.

No mercado nacional (em outras 5%
regides do pais, além do Nordeste) ll

No mercado local (sua cidade ou
cidades proximas) Il 11%

No mercado regional (outros estados
do Nordeste) Il

No mercado baiano (em seu estado) M
Para exportagao ll 31%

42%
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Motivo da escolha do local do estabelecimento

O principal motivo de escolha do local do estabelecimento é que o proprietério ja residia naquelaregiao.
35% dos empresarios afirmaram ter escolhido o local em funcdo da demanda e outros 18% disseram que

o negécio existe no local por motivos pessoais, como preferéncia por viver préximo a familia e amigos.

Regido de residéncia do proprietario ll
Porque tem demanda Il
Por motivos pessoais ll

Porque tem mao de obra/ fornecedor/
logistica M

Vantagens oferecidas pelo governo ll

Tempo de mercado

2%

7%

18% 38%

35%

O tempo de mercado varia consideravelmente entre as empresas pesquisadas. Entretanto, 31% delas
estdo abertas hd um periodo de 10 a 15 anos, demonstrando boa tradicdo no mercado em que atuam.

Entre 10 e 15 anos
Mais de 20 anos Il
Entre 5 e 10 anos M
Entre 15 e 20 anos @
Entre 1 ano e 5 anos Il

13%

18%

Fonte: Shutterstock
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CONHECA O PERFIL E AS PRINCIPAIS
CARACTERISTICAS DAS EMPRESAS DO RAMO

O turismo receptivo é o servico destinado a atender as expectativas das pessoas que adquiriram o
produto turistico ou que viajam a negdcios e precisam de apoio em seus deslocamentos. Corresponde
aofertaturistica, jd que se tratadalocalidade receptora e seus respectivos atrativos, bens e servicos a
serem oferecidos aos turistas presentes, bem como apresentar opcoes de atuar no chamado turismo
de negécios.

As agéncias podem oferecer pacotes turisticos com valores atrativos, emissao de bilhetes aéreos, trans-
porte terrestre de passageiros, reserva de horarios, locacdo de veiculos e reserva de hospedagem.

As empresas pesquisadas estado localizadas principalmente nas cidades de Salvador, Vitéria da Con-
quista, Porto Seguro e Feira de Santana.

Salvador 53%
Vitoria da Conquista 11%
Porto Seguro 9%
Feira de Santana 4%
Barreiras 4%
Santo Antonio de Jesus 4%
Alagoinhas 4%
llhéus 4%
Teixeira de Freitas 2%
Lauro de Freitas 2%
Eunapolis 2%
Camagari 2%
Juazeiro 2%

Fonte: Shutterstock
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CAPACIDADE PRODUTIVA E DE VENDAS DAS
EMPRESAS QUE ATUAM NESSE RAMO

Quantidade de funcionarios

A média de funcionarios das empresas pesquisadas é de 6,7, com empreendimentos operando com
até 30 pessoas. Apenas 3 empresas possuem filial, contando com 1 filial, além da matriz.

6 a 10 funcionarios 16%

125 funcionarios ~ 65% |

11 a 15 funcionarios 10%

Mais de 15 funcionarios 9%

Volume médio de atendimento

O volume médio de atendimento das empresas pesquisadas em um més tipico varia muito, de 8 a
2.100:

e Médiade atendimentos: 276

Ocupacao da capacidade instalada
A maioria das empresas afirma estar operando dentro de sua capacidade de producdo. Pouco mais de

um terco delas dizem estar produzindo abaixo de sua capacidade maxima.

Demanda atual em relagao a capacidade de atendimento da empresa

Dentro da minha capacidade de produzir ou atender  44% _

Muito abaixo da minha capacidade de produzir ou atender 22% _
Um pouco abaixo da minha capacidade de produzir ou atender 35% _

Palavra do empresario

“Faz 300 atendimentos, mas tem capacidade para fazer 1.000. Estd bem ruim, hd dois meses contratamos

uma empresa de marketing para ver se melhoramos isso. De 2012 a 2014 chegdvamos bem nesse limite de

vV
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Investimentos em capacidade produtiva ou de atendimento do negécio em comparagao
ao ano de 2015

Em comparacido com um ano atras, 26% das empresas afirmam que os investimentos em capacidade
produtiva se mantiveram iguais, e 26% dizem que esses investimentos diminuiram muito.

9%

Manteve-se igual ll
Diminuiu muito M
Diminuiu um pouco [l
Aumentou um pouco M
Aumentou muito Il

Valor investido na empresa em capacidade produtiva ou de atendimento em 2015

Os valores investidos pelos empresarios em capacidade produtiva em 2015 variam de menos de R$ 5
mil até mais de R$ 500 mil.

7% 2%

Entre RS 11 mil e R$ 20 mil (20.999) Il
Entre R$ 6 mil e RS 10 mil (10.999) I
Entre RS 21 mil e R$ 50 mil (50.999) Il
Menos de RS 5 mil (5.999)

Entre RS 101 mil e R$ 200 mil (200.999) H
Entre R$ 51 mil e RS 100 mil (100.999) Il
Entre R$ 501 mil e R$ 1 milhdo

16%

Fonte: Shutterstock
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DIAGNOSTICO DO SEGMENTO

A seguir serd apresentado o diagndstico do setor, que consiste na analise do ambiente interno (forcas
e fraguezas) e do ambiente externo (oportunidades e ameacas relacionadas ao segmento). Os itens
internos sao de responsabilidade e controle dos empresarios. Ja os aspectos externos nao podem ser
controlados pelo empreendedor. Essa andlise facilita a visdo do todo. Os empresarios podem avaliar
suas condicoes atuais e estabelecer estratégias para atuar no mercado em diversas situacoes.

MATRIZ SWOT

Ambiente interno

Forcas Fraquezas

Lucros satisfatérios, mesmo com Gastos para manter os funcionarios
arecessdo econdmica. durante a baixa temporada.

Possibilidade de agregar diversos

. - Manter o padrao de servicos com precos baixos.
servicos nos pacotes turisticos.

Satisfacdo alta com os fornecedores

Ambiente externo

Oportunidades Ameacas

Regido da Bahia é privilegiada para Concorréncia de grandes empresas, que
atuacdo e desenvolvimento do setor. oferecem os mesmos servicos a precos menores.
Surgimento de novos pontos turisticos. Recessdo econémica.

Parcerias com empresas de outras regioes,

- . Falta de seguranca nas cidades turisticas.
a fim de aumentar as opcoes de viagens.

A alta do ddlar favorece viagens nacionais. Concorréncia com as empresas de turismo online.

Aumento das taxas e impostos internacionais.

Empreendedor, lembre-se de empregar as forcas para aproveitar melhor as oportunidades do
mercado e minimizar o impacto das ameacas.
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CENARIOS FUTUROS

Com a projecao do PIB positivo em 2017, espera-se um aumento do turismo doméstico. A taxa de
cambio, que chegou ao valor de R$ 3,32/US$ em 2015, até 2018 deve assumir um valor de R$ 3,85 e
estabilizar em torno desse patamar durante este ano, auxiliando a chegada de turistas estrangeiros.
Em 2014, ano em que o Brasil também recebeu um grande evento esportivo, o crescimento da movi-
mentacao interna foi de 2,1%.

Em 2016, o pais foi o destino escolhido por 90% dos turistas nacionais. A renda familiar recuou -3,8% em
2015, nao acompanhando o crescimento que se verificava desde 2006. Até 2018, a renda familiar bra-
sileira apresentara uma recuperacao de proximadamente 16%. O consumo recuou 4% em 2015. Essa
queda ocorreu devido a um conjunto de fatores: inflacdo mais alta, alcancando 10,67% em 2015, juros
altos e menor crédito. A inflacao deve cair nos proximos anos, alcancando um indice de 4,05% em 2018.

Turismo nacional

Com economia, renda familiar e inflacdo se recuperando, o poder de compra também é favorecido
e o turismo nacional é valorizado. A tendéncia de deslocamento interno, de acordo com a intencao
de viagem, é de que as regides mais visitadas do Brasil continuem sendo Nordeste, Sudeste e Sul. Os
segmentos de sol e praia e de negdcios terao maior fluxo.

Com aesperadaretomadado crescimento a partir de 2017 e a continuidade desse movimento em 2018,
ha previsao de elevacdo da renda familiar e reducao do desemprego, o que afetaria o PIB do setor de
turismo.

POSSIBILIDADE DE NOVOS
NEGOCIOS E GARGALOS

Apesar de alguns entraves, os empreendedores do setor apontam algumas oportunidades para o
crescimento da atividade. Elas se relacionam ao fornecimento de matéria-prima, melhorias na area
comercial e de marketing. Veja abaixo:

e Tecnologia: surgimento de novas tecnologias que dao suporte para usuarios que queiram comprar
pacotes de viagens, passagens e até mesmo passeios pela internet. Com isso, os empreendedores
destacam que, mesmo que possam representar ameacas, existem oportunidades de se aliar as fer-
ramentas online para ampliar as vendas.

e Melhoria da renda nas comunidades: os empresarios afirmam que trabalhar com o turismo nas co-
munidades faz com que a renda das pessoas que vivem préximo aos atrativos aumente. Isso também
melhora a estrutura das comunidades, fazendo com que os turistas se sintam mais a vontade.

e Aumento da diversidade dos pacotes turisticos: outro ponto que pode oferecer oportunidades
apresentadas pelos entrevistados é a divulgacao e a estruturacio de novos pacotes turisticos, que
oferecam maior diversidade aos visitantes. Para isso, parcerias com empresas ou mesmo a criacao
de associacoes podem ser favoraveis ao setor.
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Os empresarios apontaram dois problemas atuais como potenciais ameacas de médio e longo prazos.
Veja abaixo:

e Alimentacdo: a maior parte dos restaurantes da regido é pequena. Por vezes, as agéncias chegam a
receber centenas de pessoas em um sé grupo, o que dificulta a logistica para que todos almocem no
mesmo lugar. Os empresarios apontam que ha necessidade de melhorar o atendimento e a qualida-
de dos servicos prestados pelas empresas do segmento de alimentacao.

e |niciativa publica: os entrevistados afirmam que a falta de iniciativas governamentais, como a re-
alizacao de obras de todo tipo, bem como de programas para turismo e acessibilidade, prejudicam
muito o turismo na Bahia.

e Infraestrutura: aeroportos, estradas e rodovias ndo estdo em condicoes de seguranca ou ndo com-
portam a quantidade devida de turistas.

e Meio ambiente degradado: prejudica tanto a atratividade dos turistas quanto o retorno deles ao
local.

e Problemas sociais: falta de policiamento ou uma populacdo violenta também intimidam a vinda de
novos turistas.

e Taxas e altosimpostos para setor: prejudicam os empresarios que precisam contribuir ao governo,
muitas vezes impossibilitando a operacao.

e Precos: tanto abusivos quanto muitos baixos, desregulam a cadeia produtiva e tornam a compe-
titividade desleal.

ENDIVIDAMENTO DO SEGMENTO

Buscou crédito junto a instituigoes financeiras

Em relacdo ao endividamento das micro e pequenas empresas do segmento, a maioria (76%) afirma
que nao buscou crédito junto a instituicdes financeiras nos Gltimos 12 meses.

76% 24%

I §o

M Sim
100%
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Buscou crédito junto a instituigoes financeiras nos tltimos 12 meses

Das empresas entrevistadas, as que buscaram crédito no ultimo ano (24%) dizem ter investido esses
recursos em:

e comprade matéria-prima/insumos;

e capital de giro;

e compra de maquinas/ equipamentos/ferramentas/veiculos;
e pagamento de fornecedores;

e investimento em marketing ou comunicacao.

Isso demonstra que os motivos dos investimentos sdo variados e que, geralmente, elas buscam crédi-
to parainvestir na expansao do negécio.

Possui divida atualmente com institui¢ao financeira formal

31% das empresas pesquisadas possuem alguma divida com instituicao financeira formal atualmente,
e 4% ainda afirmam possuir divida informalmente com amigos, parentes ou agiotas.

69% 31%
e mneo
M Sim
100%

Fonte: Shutterstock

SEBRAE // BA Encadeamento Produtivo: Cadeia do Turismo (sol e praia, religioso e eventos) 26



FORNECEDORES

Produtos essenciais

Como produtos essenciais para o seu negbcio, os empresarios destacam:
e computadores
e impressoras

e veiculos

e material de publicidade

As empresas contam, em média, com 4 fornecedores para esses produtos, sendo que as maiores quan-
tidades de fornecedores sdo para materiais de escritério, folder e computadores.

Fornecedores nacionais e regionais

81% dos fornecedores estao localizados na mesma cidade; 11% estao no Estado da Bahia e 6% em
outras regioes do pais. O restante é de outros paises.

Satisfagao com fornecedores

Os empresarios se mostram satisfeitos com esses fornecedores, sendo que a média de satisfacdo é de
4,3 em uma escala de 1-muito insatisfeito e 5-muito satisfeito. 91% dos respondentes deram nota
entre 4 e 5 para seus fornecedores.

Servigos essenciais

Os servicos considerados essenciais para o funcionamento de suas empresas sdo (em ordem decres-
cente de mencoes):

e energiaelétrica

fornecimento de agua

internet

telefonia

e recepcionista

servicos de translado

SEBRAE // BA Encadeamento Produtivo: Cadeia do Turismo (sol e praia, religioso e eventos) 27



Fornecedores regionais e locais

Em média, os empresarios contam com 4 fornecedores para cada um dos servicos essenciais. 67%
estao localizados no mesmo municipio do negdcio, 27% no Estado da Bahia e 6%, em outras regides
do pais.

Satisfagao com fornecedores

A média de satisfacdo com esses fornecedores é de 4,1 (numa escala de 1-muito insatisfeito e 5-mui-
to satisfeito), o que demonstra um bom nivel de satisfacao.

Produtos de apoio

Os produtos de apoio nao sdo os protagonistas do negdcio; eles ddo suporte a venda ou producao
do produto principal, ou sdo incorporados ao servico final para aumentar o lucro do negécio. Os pro-
dutos de apoio destacados pelos empresarios da cadeia de turismo sdo (em ordem decrescente de
mencoes):

e material de escritério

material de limpeza

brindes promocionais

combustivel

maquina de cartao de crédito/débito

Fornecedores nacionais e regionais

Para esses produtos, os empresarios contam com 3 fornecedores para cada. A maioria desses forne-
cedores (90%) esta localizada no mesmo municipio que as empresas pesquisadas, 5% sdo fornecedo-
res localizados no Estado da Bahia e 4% estdo em outras regioes do pais. Apenas 1% dos fornecedores
é de fora do pais.

Satisfagao com fornecedores

A média de satisfacdo com esses fornecedores é de 4,4 (em uma escala de 1-muito insatisfeito e
5-muito satisfeito), o que demonstra um bom nivel de satisfacdo nesse quesito.

Servigos de apoio
Os principais servicos de apoio destacados para a atividade sdo (em ordem decrescente de mencdes):

e servicos de manutencao dos veiculos;
e servico de hotelaria;

e restaurantes;
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e operadoras de servicos de viagens;
e servico de manutencao predial;
e servicos de aviacao;

e servico de guias turisticos.

Fornecedores nacionais e regionais

Neste caso, a maioria das empresas do segmento conta com 4 fornecedores para cada servico, sendo
que 90% estado localizados no mesmo municipio que a empresa, 6% no Estado da Bahia e 3%, em ou-
tras regioes do pais.

Satisfagao com fornecedores

A média de satisfacdo dos empresarios com os fornecedores dos servicos de apoio também é de 4,3, 0
que também mostra um bom nivel. 84% dos entrevistados deram nota 4 ou 5 para seus fornecedores
de servicos de apoio.

c [
= 4

Fonte: Shutterstock
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CLIENTES

O turista que vai a Bahia geralmente é motivado pelos segmentos de ecoturismo, negécios e eventos,
turismo religioso, turismo de sol e praia. Dependendo da localidade, é possivel observar padrées de
comportamento que variam, desde clientes que costumam utilizar mais os meios digitais e outros
que presevam habitos conservadores e ndo abrem mao do atendimento pessoal das agéncias para a
contratacdo de pacotes turisticos. Saber identificar o perfil e as tendéncias do setor é um diferencial
para os negocios.

Comportamento dos consumidores deste setor:

e Turistas nacionais e estrangeiros buscam informacdes sobre destinos na internet de maneira efi-
ciente, facil e rapida.

e As viagens estdo mais acessiveis ao publico em geral, independentemente de classe social e eco-
némica. Isso ocorre devido a facilidade de crédito e pagamento. Atualmente, um turista de Xangai
consegue fazer o pagamento de um hotel na Bahia com a mesma facilidade com que paga a gaso-
linado carro.

e O turista atual esta sempre conectado nas redes sociais, aplicativos e sites para planejar sua via-
gem. Dessa maneira, ele pesquisa com antecedéncia o local de destino e verifica se o roteiro dese-
jado é viavel financeiramente.

e Servicos cada vez mais personalizados sdo uma tendéncia que sé tende a crescer.

e A roteirizacdo de viagens que incluem uma grande gama de pontos turisticos de forma rapida e
nao aprofundada perde espaco, uma vez que os turistas tém muitas informacdes sobre os mais
diversos pontos do planeta. Logo, eles esperam um servico mais detalhado e personalizado.

Outro exemplo é o tipo de turismo e o perfil dos mesmos:

e Turismo cultural

Turismo LGBT (Lésbicas, Gays, Bissexuais e Travestis)

Turismo rural

Turismo de aventura

Turismo religioso

Turismo da terceira idade
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Composigao da carteira de clientes

A maioria das empresas pesquisadas tem como clientes principais pessoas fisicas, ou seja, turistas e
pessoas juridicas, como agéncias de viagens que sdo usudrias finais dos produtos. Empresas que nao
sdo os clientes finais dos produtos formam uma parcela da carteira de clientes de turismo, formadas
por empresas que nao fazem parte da cadeia produtiva do turismo, mas que acabam se beneficiando
desta, sendo que esses clientes representam 5% da carteira das empresas pesquisadas.

5%

Consumidores ou usuarios finais
pessoa fisica ll

Consumidores ou usuarios finais 33%
pessoa juridica Il
Pessoa juridica que nao é usuario final,
isto é, empresa ll

62%

Canal de vendas

O principal canal de vendas do segmento é a venda direta, seguido em menor proporcao pelo varejo
local e regional. As empresas desse segmento ainda vendem para todo o pais (10%) por meios online
e atacado.

Venda direta ll

Varejo local/regional Il
Varejo nacional ll
E-commerce M
Atacado Il

60%

Fidelidade do cliente

Os clientes das empresas pesquisadas sdo, em maior parte, uma base variada de clientes fiéis e de
clientes muito fiéis.

Variedade de clientes razoavelmente
fisis @
Poucos clientes muito fiéis Il

Variedade de clientes que vao mudando
ano apés ano

Poucos clientes fiéis M

53%
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ESTRATEGIAS DE MERCADO
E COMERCIALIZACAOQ

A cadeia produtiva do segmento de turismo pode ser dividida em diversas etapas, dependendo da
area de atuacdo de cada negdcio:

e Etapa 1: Contato com guias turisticos, meios de transporte (aéreo, maritimo e terrestre) e ou-
tras agéncias: as empresas entrevistadas destacam que o processo pode comecar com o contato
com as empresas de transporte aéreo, para a compra de passagens para os clientes ou por meio de
uma agéncia do exterior, que faz o contato com a empresa a fim de estipular um roteiro de visita
para um grupo de pessoas.

e Etapa 2: Visita do cliente a agéncia ou contratacao de servicos terceirizados: para algumas em-
presas, a fase 2 se da quando o cliente faz a visita local. L3, a agéncia verifica as necessidades
do cliente, o destino pretendido, os gastos etc. J4 em outras empresas, a fase 2 comeca quando
o turista fecha um pacote e a agéncia se responsabiliza pela contratacdo de servicos, como
transporte, hospedagem e alimentacao.

e Etapa 3: Execucao dos servicos: nessa etapa ocorre a execucao daquilo que foi contratado pelo
turista ou pela empresa forado pais. Essa é a etapa mais importante, na qual o cliente final avaliara
a qualidade daquilo que contratou.

Palavra do empresario

“Temos vdrias empresas parceiras no exterior. Mandamos nossa tarifa para eles e eles tém um catdlogo de ven-

das que estd em vdrias filiais. Eles nos mandam os dados das pessoas (turistas) que vém para cd e nés organi-

zamos tudo para elas.”

“O cliente vem a agéncia, sempre marcamos um hordrio com ele. Aqui, nés checamos a necessidade dele, o que
deseja, quanto pretende gastar. Dentro do que ele ja tem em mente, apresentamos condicées que facilitem essa
viagem. Entdo, o primeiro processo é ele vir e montarmos o pacote - isso quando se fala de pacotes. Passagens
aéreas, ndo. Passagem podemos fazer até via e-mail. Dentro do pacote, nés fazemos todas as reservas, emissdo
e entrega da documentacdo de tudo aquilo que o cliente tem comprado para ele.”

Fonte: Shutterstock
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AMBIENTE COMPETITIVO

No Nordeste brasileiro existem muitos destinos procurados pelos turistas, e a Bahia é um dos prin-
cipais lugares. Nos tltimos anos, o Estado (2013- 2015) recebeu investimentos governamentais que
foram utilizados para a melhoria na infraestrutura dos locais.

Além disso, a construcdo de centros para a realizacdo de grandes eventos foi feita para atender essa
demanda e movimentar ainda mais a cadeia do turismo, mesmo em épocas de baixa temporada.

As empresas que se beneficiam deste mercado sabem o tamanho que a demanda comporta, por isso
a concorréncia é controlada e planejada. O maior desafio é sobreviver e inovar dentro do setor para
que os estabelecimentos se mantenham competitivos frente 8 mudanca do comportamento dos con-
sumidores.

Concorréncia

Quantidade de concorrentes no mercado atual

A maioria dos empresarios pesquisados acha que o nimero de concorrentes aumentou do ano passa-
do paraeste. 40% acreditam que hoje hd o mesmo nimero de concorrentes, e 18% acham que hoje ha
menos concorrentes no mercado em comparagao com o ano passado.

40% 42% 18%

I & oovoenceo o
M H4 mais concorrentes hoje
M Ha menos concorrentes hoje
100%

Quantidade de concorrentes daqui a 1 ano em relacao a hoje

Em relacdo ao futuro da concorréncia, a maior parte deles acredita que daqui a 1 ano a quantidade de
concorrentes no mercado continuard a mesma. Empatados com 25% cada, os empresarios dividem
suas opinides entre o aumento e a queda da concorréncia no curto prazo.

50% 25% 25%

I = e oo
M Ha menos concorrentes hoje
M Ha mais concorrentes do que hoje
100%
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Caracteristicas dos produtos x concorréncia

As estratégias de diferenciacao que os empresarios utilizam para se destacar dos concorrentes sao,

principalmente, em relacdo a qualidade e ao atendimento. Eles elencaram os trés atributos que con-

sideram mais importantes para atrair seus clientes nos negdcios e os resultados estao a seguir. Des-
» o«

tacam-se os atributos de “qualidade do produto”, “preco” e “atendimento ao cliente”, citados nos 3
rankings.

Atributo mais importante

Atendimento ao cliente  33%
Qualidade do produto ou servico 16%
Tradigao da marca ou da empresa 15%
Recomendagao de outros  11%

Preco 11%

Disponibilidade 9%

Propaganda ou promogao 5%

Segundo atributo mais importante

Atendimento ao cliente  28%
Preco 24%
Qualidade do produto ou servico 19%

Servigo pos-venda 11%
Recomendagao de outros 9%
Disponibilidade 6%
Propaganda ou promogao 4%

Terceiro atributo mais importante

Disponibilidade 20%

Recomendagao de outros  18%

Preco 16%

Qualidade do produto ou servico  12%
Atendimento ao cliente  12%
Propaganda ou promogdao 8%

Prazo de entrega 6%

Servigo pés-venda 6%
Tradigao da marca ou da empresa 4%

SEBRAE // BA Encadeamento Produtivo: Cadeia do Turismo (sol e praia, religioso e eventos) 35



Substitutos diretos e indiretos

Os substitutos diretos e indiretos sao, geralmente, produtos ou servicos semelhantes com precos
menores e que serao mais procurados caso a renda dos clientes caia por um determinado perio-
do. No caso do turismo, sdo substitutas as empresas de turismo online. Segundo os empresarios,
esse tipo de concorrente pode oferecer servicos a clientes de qualquer lugar do mundo, muitas

vezes com precos reduzidos.

Palavra do empresario

“Pacotes ligados a parte terrestre. Jd ouvimos comentar que, na regido, estdo fazendo pacotes no mesmo estilo
do aéreo, mas sdo excursées. Tem a mesma programacdo: pegam as pessoas, levam nos pontos turisticos, mas é

feito com transporte terrestre. Isso se torna uma ameaca porque é um custo muito mais baixo.”

Fonte: Shutterstock
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LEGISLACAO

A legislacdo do setor apresenta normas que impactam diretamente na atividade do turismo e tam-
bém envolve outras medidas associadas que devem ser observadas pelos empresarios.

e A Lei Geral do Turismo retline normas relativas ao setor e procedimentos necessarios para o seu
desenvolvimento.

e Arealizacdo de eventos em areas publicas e privadas necessita do licenciamento da prefeitura da
cidade e respeita algumas leis especificas, como o decreto n® 89.707, por exemplo.

e Alein®10.098 dispoe sobre arealizacao de eventos que incluam medidas de acessibilidade a por-
tadores de deficiéncia fisica ou pessoas com alguma limitacdo de mobilidade.

e AleiN°11.637 dispoe sobre o programa de qualificacdo dos servicos turisticos e do Selo de Qua-
lidade Nacional do Turismo.

e Portarian® 181 do Ministério do Turismo, de 26/04/2012: reline alguns critérios de sustentabilida-
de ambiental para aquisicao de bens e contratacado de servicos e obras pelo Ministério do Turismo.

e Portarian® 182 do Ministério do Turismo, de 26/04/2012: apresenta regras e critérios para a for-
malizacdo de instrumentos de transferéncia voluntaria de recursos que apoiem programas desti-
nos ao desenvolvimento do turismo.

e Alei11.771/2008 propde as atribuicdes do Governo Federal para incentivo e desenvolvimento
do turismo.

e Alei 12.993/2014 trata de uma regra estadual que tem por objetivo implementar acées de de-
senvolvimento e estimulo ao turismo baiano.

e Além disso, é necessario que os estabelecimentos que atuam com turismo sejam cadastrados no
Ministério do Turismo por meio do Cadastur.

O Cadastro dos Prestadores de Servicos Turisticos (Cadastur) é executado pelo Mi-
nistério de Turismo, em parceria com 6érgaos oficiais de turismo das unidades da fe-
deracdo. O sistema permite o cadastro de pessoas fisicas e juridicas que objetivam
regularizar os negécios. O cadastro é gratuito e facilita o acesso as linhas de finan-
ciamento, oportunidades de qualificacdo, além dar mais visibilidade aos negécios e
servir como um selo de confiabilidade aos turistas.

Palavra do empresario

“Os principais érgdos reguladores sdo o sindicato dos guias de turismo e a Bahiatursa. Eles fazem fiscalizacéo
e eu acho muito positivo, porque uma coisa que nos prejudica muito aqui no Pelourinho sdo as empresas clan-
destinas, que ndo pagam imposto. Ou seja, elas conseguem colocar o preco muito abaixo do mercado. Entdo, eu

sou super a favor de qualquer tipo de fiscalizacéo.”
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O SEGMENTO ANTES E DEPOIS DA CRISE

Em meados de 2010, enquanto o mundo vivia em uma crise econdmica, o Brasil estava no auge de sua
producao nacional. Epoca em que o PIB atingiu um dos maiores niveis ja registrados, com crescimento
de aproximadamente 8%. Nessa época, o turismo na Bahia acompanhou essa tendéncia e alcancou 6
bilhdes no faturamento do setor de turismo, 10% a mais que em 2009. Com o délar comercial baixo,
as férias no exterior também eram uma 6tima e econémica opcao aos brasileiros. Muitos realizaram
seu sonho de viajar pela primeira vez para fora do pais de maneira confortavel.

Com a chegada da crise internacional, fortemente agravada em 2015 pela crise politica nacional,
acompanhamos um disparo no preco do dodlar, incertezas politicas, estagnacdo de investimentos,
desemprego, inflacao, entre outros aspectos que acompanham momentos criticos. Com isso, muitos
brasileiros optaram por passar suas férias no Brasil, de maneira mais curta.

Se por um lado a crise afeta negativamente o comportamento de consumo dos brasileiros, por outro,
ha setores que conseguem se beneficiar, como o turismo. Isso porque o délar se valorizou e deixou
os destinos brasileiros muito acessiveis. Se por um lado os brasileiros investem mais timidamente, os
estrangeiros vém ao nosso pais e gastam dinheiro, beneficiando toda a cadeia produtiva do turismo.

Como esta o segmento em relagao ao ano passado

Os empresarios acreditam que o segmento melhorou levemente em comparacao com o ano passado,
sendo a média de melhora de 5,3 em uma escala de 1-muito pior e 10-muito melhor.

Como esta a empresa em relagao ao ano passado

A avaliacdo das empresas foi um pouco melhor, sendo que os empresarios acreditam que suas empre-
sas melhoraram levemente em relacdo a 2015, com uma média de 5,5 em uma escala de 1-muito pior
e 10-muito melhor.

Palavra do empresario

“Aumento no valor dos pacotes por conta do aumento do délar. No entanto, apesar de o setor estar estagnado,

acho que, pela regido que a gente trabalha, estamos tendo um crescimento. Estamos desenvolvendo um traba-
lho para venda por site, online. Entado, a cadeia do turismo tem procurado ndo entrar na crise e oferecer cada vez
mais facilidade para o cliente que estd em outra cidade. Estamos fazendo acoes, sempre procuramos divulgar o

que estd mais barato através da pdgina de Facebook e outros meios.”
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Como a crise impactou o negacio

94% dos empresarios de turismo afirmam que seus negdcios foram afetados pela crise econémica,
sendo que a maioria diz que esse impacto foi moderado.

Acho que o pais esta em crise e meu 4% 2%
negdcio foi afetado moderadamente ll

Acho que o pais esta em crise e meu
negdcio foi gravemente afetado Il 31%

Acho que o pais esta em crise, mas

meu negdcio nao foi afetado Il

Nao acho que o pais esta em crise e

meu negocio nao foi afetado M

METAS DE INVESTIMENTO E EXPANSAQ

Planos com relagao a investimentos para o negocio nos proximos 2 anos

Boa parte dos empresarios pesquisados (31%) ndo tem planos de investimento para os proximos 2
anos, sendo que 42% planejam investimentos pequenos ou moderados. Outros 22% afirmam que os
planos de investimentos foram adiados, sem previsao de retomada.

Nao tenho investimentos planejados nesse periodo

Estou planejando investimentos moderados

Tinha planos de investir, mas eles foram adiados sem previsao
Estou planejando pequenos investimentos

Estou planejando grandes investimentos

Fonte: Shutterstock
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No que pretende realizar investimentos

Para os empresarios que estao planejando investimentos, questionou-se para que fins 0s recursos
serdo utilizados, como discriminado no grafico a seguir.

Ampliar a capacidade de produgao (mais maquinas e equipamentos) 299
Contratar mais pessoas 8%

Aumentar o espago fisico 12%

Ampliar o mix de produtos ou servigos oferecidos 8%

Capacitacao de funcionarios 12%

Introduzir inovacoes tecnoldgicas %

Investir em uma consultoria de negécios 2%

Investir em comunicagao e marketing 9259

Palavra do empresario

“Acredito que o setor vai crescer muito no Brasil porque o mundo estd ficando cada vez menor para viagens.
Paises drabes estdo complicados, alguns paises tém problemas politicos e o Brasil é um destino que é o sonho de

muitas pessoas. Para acompanhar o mercado, vamos nos manter dentro do nosso nicho e inovar.”

“Para atrair mais clientes, estou investindo mais fortemente em marketing. Acredito que, no momento de crise,

a gente tem que se mostrar, para ver se sai na frente.”

Pretende buscar crédito em instituigoes financeiras para realizar os investimentos

Sobre o meio de obter recursos para realizar os investimentos planejados, a maioria das empresas
afirma que ndo pretende buscar crédito junto a bancos ou financeiras, e cerca de um terco afirma que
pretende, sim, buscar crédito no mercado.

69% 31%

M Sim
100%
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FATORES DE SUCESSO E INSUCESSO

Os principais pontos de atencao que os empresarios do segmento destacam sio:

e atendimento personalizado, especialmente aos turistas estrangeiros. Ter profissionais bilingues é
fundamental para atrair mais clientes e focar no atendimento de qualidade é imprescindivel;

e produtos mais sofisticados. Pacotes exclusivos e servicos de luxo estdo em falta no segmento de
turismo baiano. Por isso, a oportunidade de oferecer esses diferenciais pode destacar um negécio
dos demais.

Palavra do empresario

“O principal é inovar sempre e respeitar os fornecedores. Meu conselho final é: tenha ética e profissionalismo aci-

ma de tudo, e esteja sempre preocupado com a qualidade do produto. E muito importante ter uma equipe que fale

inglés. Outra coisa que falta dentro do segmento de turismo aqui € uma pousada mais charmosa, sofisticada.”

“Entdo, acho que todos os cuidados que nés temos com o cliente, plantées, atendimento diferenciado, atencéo
na ida e no retorno de uma viagem... Isso alavancou a agéncia, foi o que fez ela crescer, fidelizar esses clientes e

virar referéncia na cidade.”

INVESTIMENTOS NECESSARIOS
PARA 0 NEGOCIO

Neste documento procuramos descrever somente os investimentos necessarios para os servicos a
gue o presente estudo se dedica. Os investimentos para abrir uma empresa de turismo podem variar
dependendo da atividade e do tamanho do negdcio. A empresa pode ser comercializadora de passa-
gens aéreas e pacotes de turismo receptivo, comércio de artesanato local, entre outros.

e Localizacao: dependendo da atividade, a localizacado serd muito importante para o negdcio, prin-
cipalmente no caso do comércio. Locais com alto fluxo de pessoas e bem centralizados podem
determinar vendas maiores. Os empresarios sugerem que cidades como Porto Seguro e Paulo
Afonso indicam boa possibilidade de crescimento.

e Capital de giro: dependendo do tipo de servico que sera prestado, os empresarios afirmam que é
possivel comecar com um valor que vai de R$ 10 mil a R$ 30 mil. Nesse caso, o investimento seria
suficiente para abrir uma empresa pequena.

e Estrutura: nacartilha do Sebrae “Como montar uma agéncia de viagens e turismo”, o valor estima-

do para investir na montagem de uma agéncia pode chegar a R$ 40.000,00. J& para montar uma
agéncia de turismo receptivo, essa cartilha estima um valor total de R$ 37 mil.
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e Lembrando que o investimento também pode variar caso a agéncia seja somente digital, contudo,
existe o investimento em pessoal contratado, bem como o comissionamento por pacotes, que o
empresario deve prever no capital de giro. Alguns negécios parcelam os pacotes e isso impacta no
caixa da empresa, mas o empresario deve garantir o pagamento de seus funcionarios.

e Além disso, deve ser previsto como investimento um site, atuacdo de marketing digital e a parte
fisica, como aquisicao de computadores, mesas, material administrativo e parcerias com outras
empresas para fortaceler a cadeia.

e O empresario deve investir para se tornar regular e providenciar o registro da empresa na Junta
Comercial, naSecretaria da Fazenda, no INSS e na prefeitura. Nesta Ultima devem ser pesquisadas
exigéncias de localizacdo. O empreendedor deve comunicar a abertura e providenciar registros
nos seguintes 6rgaos: Embratur, Sindicato Nacional das Empresas Aéreas (para obter crédito nas
companhias aéreas), Sindtur (Sindicato das Empresas de Turismo), Abav (Associacio Brasileira de
Agéncias de Viagem) e International Air Travel Association (lata), para ter acesso a passagens in-
ternacionais.

INOVAGOES TECNOLOGICAS

O mercado de turismo se transforma rapidamente devido a popularizacdo da internet e a expansao
da economia colaborativa, que também utiliza a tecnologia para ganhar publico. Dessa forma, o com-
portamento dos turistas é alterado, novos nichos surgem e a estrutura dos negécios é modificada. Os
empresarios precisam estar atentos as principais inovacoes tecnolégicas a fim de adaptar os seus ne-
gocios, seguindo medidas plausiveis, que podem exigir investimentos que permitirdo a sobrevivéncia
dos negécios. As principais inovacoes estao ligadas ao:

e Crescimento dos dispositivos méveis: acoes voltadas para o mundo online sdo indispensaveis e
devem nortear os negdcios. Portanto, invista em marketing digital, divulgacdo em redes sociais,
fotos, videos, e-commerce, e esteja sempre atento as tendéncias digitais do momento.

e Geolocalizacao: informacdes fornecidas por smartphones e GPS, com ofertas em tempo real, de
acordo com a localizacdo geografica.

e Big data: aliado na identificacdo do comportamento dos viajantes, preferéncias, necessidades e
servicos personalizados.

e Solucoes de rastreamento de tarifa: servicos que oferecem a localizacdo das melhores tarifas e
que beneficiam a divulgacao de promocoes e estabelecimentos.

e Novas solucoes de pagamento: novas tecnologias que facilitem as alternativas de pagamento
oferecidas aos consumidores.

e Consumo colaborativo: novas alternativas para uso e aluguel de produtos e servicos de forma
colaborativa.
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TENDENCIAS E OPORTUNIDADES
PARA O SEGMENTO

Para se destacar no mercado - reduzir custos, conquistar clientes, aumentar lucros e se antecipar aos
movimentos do mercado -, € fundamental monitorar as tendéncias do setor. Muitas vezes nao é pre-
ciso grandes investimentos, mas iniciativas simples podem gerar valor ao negécio. Conheca algumas:

e Ampliacdo da economia compartilhada - essas plataformas ja sdo bastante conhecidas no alu-
guel de hospedagens e transportes, principalmente. Nos préximos anos, é esperada uma expansao
desse conceito de economia para outros servicos, como o aluguel de barcos, contracao de pas-
seios, guias etc.

e Os viajantes ganham cada vez mais poder. Tornam-se os chamados “viajantes autonomos”,
ou seja, pessoas que montam suas proprias viagens e roteiros por meio de dicas de sites de
turismo e plataformas digitais para reserva de hospedagem e demais servicos. Essa tendéncia
é movida pelo avango do uso mobile. Assim, o turismo serd cada vez mais impactado pelo uso
da internet e dos smartphones, desde o planejamento, passando pela compra e também pela
divulgacao dos destinos.

e Produtos e servicos customizados - empresarios que investem em produtos personalizados,
atendendo a nichos exclusivos, serdo beneficiados. Isso porque o perfil do consumidor esta muito
diversificado.

e Os segmentos turisticos serao fortalecidos, visto que a tecnologia permite a busca por publico-
-alvo real e potencial. Também deve-se levar em consideracao que o perfil do consumidor esta
muito mais diversificado. Dessa forma, roteiros e destinos especializados, como turismo cervejei-
ro, religioso, viagens com pets, turismo de aventura, devem se destacar.

e O conceito de poshtels - modelos hibridos, baseados no posh (chique) e nos hostels (albergue) -
deve crescer. Dessa forma, as hospedagens do estilo hostels, muito procuradas devido ao custo-
-beneficio que oferecem, ganham ambientes mais sofisticados e atraem um publico interessado
nas hospedagens dos hostels, mas que ndo abrem mao de design, conforto e requinte.

e Turismo de experiéncia - também vem expandindo e deve continuar. Motivados por um novo tipo
de turismo, distinto do de massa, os turistas buscam experiéncias variadas. Mais do que conhecer
os pontos turisticos, os turistas, principalmente os mais jovens, interessam-se por novas experi-
éncias, desejam saber a histéria e a rotina do local, conhecer os nativos, aprender seus costumes,
ou seja, fazer parte da cultura que estdo conhecendo.

e Crescimento dos bleisures - mistura de turismo de negdécios com turismo de lazer. Nesse sentido,
os turistas que visitam os destinos com interesse profissional utilizam os intervalos para usufruir
do turismo de lazer.

e Popularizacao dos videos - o sucesso dos videos com curta duracdo nao para de crescer. Empre-
sarios que utilizarem essas plataformas para promover os destinos, hotéis, roteiros etc. estardo
em evidéncia.

SEBRAE // BA Encadeamento Produtivo: Cadeia do Turismo (sol e praia, religioso e eventos) 43



e Variadas formas de pagamento - o mundo esta evoluindo cada vez com menos participacdo de
dinheiro “vivo”,em cédulas. Portanto, permitir que os clientes possam realizar pagamentos de ina-
meras formas (cartao, online, digital, boleto) ira facilitar o fechamento de negécios.

e Sustentabilidade - deve ser fator de decisdo para consumidores, fornecedores e parceiros dos ne-
gocios. Por isso, esteja atento a formas de aplicar acdes sustentaveis na sua empresa. Lembre-se:
sustentabilidade ndo esta relacionada apenas a aspectos ambientais, mas também sociais, econ6-
micos e culturais.

ESTRUTURAS DE APOIO A PRODUCAO
DE PROJETOS DE APOIO AO SETOR

e Desenbahia - Agéncia de Fomento do Estado da Bahia. Apoia as empresas atuando como repas-
sador financeiro do BNDES no Estado.

e A Secretaria de Desenvolvimento Econdmico (SDE) apoia o desenvolvimento do segmento de
comércio e servicos para fortalecer sua posicao estratégica na regido Nordeste, estimulando os
encadeamentos produtivos oportunizados pelos grandes investimentos em curso, com uma acao
direcionada as micro e pequenas empresas.

e A Superintendéncia de Fomento ao Turismo do Estado da Bahia (Bahiatursa) tem por objetivo
gerenciar e executar a Politica de Fomento e Desenvolvimento do Turismo, bem como a promocao
de eventos turisticos no ambito estadual.

e O Banco do Nordeste oferece uma linha especifica para micro e pequenas empresas. Com a in-
tencao de apoiar o desenvolvimento dos pequenos negécios e da regido, sao oferecidos alguns
produtos:

a. capital de giro: solucdes financeiras para o dia a dia do negécio;

b. financiamentos: menores taxas e maiores prazos do mercado;

c. crédito comercial: trata da antecipacao de recursos para aumentar o saldo em caixa;
d. crédito parafacilitar: solucdes financeiras para o dia a dia da empresa;

e. investimentos: tratam de aplicacdes e maior rentabilidade;

f. seguridade e servicos: a seguranca do banco a favor da empresa;

g. férum permanente MPE: contribui para o melhor atendimento as MPE.
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ACOES RECOMENDADAS

Procure associaces do setor ou instituicdes regionais, como o Sebrae, para entender como a em-
presa pode se unir as outras do segmento, e assim poderem requisitar crédito para investimentos
com melhores taxas, além de negociarem com os fornecedores em maiores escalas. A unido do
segmento pode, também, representar maiores investimentos em capacitacdo da mao de obra na
regiao.

Capacite-se em gestao do negécio. Planejamento e visdo de mercado sdo importantes para a pros-
peccao de negdcios e a expansao da empresa. O Sebrae oferece diversos cursos e consultoria em
gestdo de planejamento e vendas. Confira o EaD/Sebrae clicando aqui.

Se necessitar de servicos terceirizados, busque profissionais qualificados, que irdo atender seu
cliente da melhor maneira. Procure saber quais as referéncias desses profissionais e faca parce-
rias com aqueles que vocé ja conhece.

Esteja atento a qualificacdo da mao de obra, oferecendo cursos técnicos e incentivando os co-
laboradores a estarem sempre atualizados. A Secretaria de Turismo da Bahia costuma realizar
parcerias com o Ministério do Turismo e com programas de ensino, como o Pronatec. Foi o caso
das Olimpiadas, em que a esfera nacional do turismo ofereceu cursos gratuitos de qualificacao.

Utilize as ferramentas online como um adendo aos servicos que ja oferece. O Sebrae disponibiliza
uma série de materiais reunidos em um E-book sobre Marketing Digital. Nessa cartilha, sdo traba-
Ilhados alguns assuntos, como e-mail, marketing, midias sociais, como criar uma pagina no Facebook,
marketing no Facebook, Facebook Ads, loja virtual para pequenas empresas, introducao ao Google
Adwords e introducao ao SEO.

o &
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Fonte: Shutterstock
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TRILHAS DE ATENDIMENTO

Com base nas acoes necessdrias ao desenvolvimento do encadeamento produtivo das empresas de tu-

rismo, foi estabelecido o conjunto de solucdes Sebrae para cada um dos grupos prioritarios selecionados.

Trilhas de atendimento Sebrae/BA

O caso deste segmento € ilustrado por empresas e produtores relacionados a
industria de gemas e joias. Esses negdcios atendem o mercado B2B.

Nome do Segmento

Setor: segmento

Correlagao de foco entre portes e mercado

IndUstria:
gemas e joias

B2C (entre empresae B2G (entre
consumidor, utilizando B2B (entre empresas) empresae
e-commerce) governo)
MEI
(Microempreendedor | Nao possui X Nao possui
Individual)
I Nao possui X Nao possui
(Microempresa)
Ezgjgﬁpggifec;e Nao possui X Na&o possui
PR (Produtor Rural) Nao possui Nao possui N&o possui

Premissas basicas para acesso ao mercado

Premissas basicas

Desafios

Solug6es Empresariais

Solugoes Sebrae

Classificagao
(Essencial ou
Recomendavel)

Logistica . .
s N Oficina SEI - Unir
(Armazenamento, .. Buscar profissionais
e Ha mais demanda . forcas para melhorar,
Distribuicéao, . parceiros que atuam no . .
; do que a capacidade Praticando o Essencial
Capacidade . mercado para atender T
- de atendimento . associativismo,
de Producdoe ademanda existente. .
. Na medida.
Atendimento)
Sebrae Mais -
Orientacdes em Vendas,
. . Programa SEI - Vender,
Clientes geralmente Avaliar o mercado e o & .
. . . Programa Na medida,
sao turistas ou custo-beneficio para .
pessoas que possuem | ampliar a comercializacdo Programa SEI, Sebrae Recomendavel
. . . Mais - Gestao da
casas naregiao. e investir em e-commerce. |. - R
inovacao, O que vocé
. precisa saber sobre
PO|ItIC3‘d|e. ) comércio eletrénico.
mercializ -
comercializacao Buscar formas alternativas .
C L Na Medida, Sebrae
Queda nas vendas de comercializacao, . . .
s . . .. Mais - Orientacoes
devido asazonalidade |trabalhar os diferenciais .
em Vendas, Programa | Recomendavel

na recepcao de turistas
e crise econOmica.

daempresa e investir na
divulgacao dos produtos,
para aumentar as vendas.

SEI - Vender, Click
marketing, Market up.
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Premissas basicas para acesso ao mercado

Premissas basicas

Desafios

Solug6es Empresariais

Solugoes Sebrae

Classificagao
(Essencial ou
Recomendavel)

Frequentes roubos

Investir na seguranca,

seja por meio da busca

de outros possiveis locais
para comercializacdo ou na

Acesso ao crédito
e demais servicos

Recomendavel

e assaltos. - financeiros,
contratacdo de segurancas
. Programa SEI.
em conjunto com outros
empreendimentos.
Andlise SWOT e . Investir em capacitacdes da .
. Dificuldade de . P C . Sebrae Mais, Programa
Concorréncia - equipe, afim de qualifica-la .
encontrar mao de .. SEI, Empretec, Essencial
. e oferecer beneficios para -
obra qualificada. N Na medida.
manté-la na empresa.
Oferecer condigdes de Cuidadocoma
pagamento mais seguras inadimpléncia
Inadimpléncia. ao vendedor e que sdo no seu negocio, Recomendavel
atraentes ao comprador, meios eletroénicos
como cartoes de crédito. de pagamento.
Buscar apoio em linhas
de financiamento ou .
. I . . Sebrae Mais -
Tecnologias para associacOes para investir . .
. e : Orientacoes em ,
Tecnologia obter escalabilidade em tecnologia ou atuar Recomendavel
- compras e estoques,
na producéo. com fornecedores
Sebraetec.

Mercado

que oferecam suporte
tecnoldgico.

Acesso ao mercado

Desafios

Solugoes Empresariais

Solugtes Sebrae

Classificagao
(Essencial ou
Recomendavel)

Venda pessoal

Trabalho personalizado.

Estudar possibilidades
de trabalhar com pecas
semipersonalizadas,
deixando algumas pecas
com estruturas prontas
para os tipos de trabalhos
mais solicitados.

Pesquisa de mercado,
Sebrae Mais, Programa
SEl, Varejo facil.

Recomendavel

Propagandae
publicidade

Inovacao e Diferencia
Inovacao

Realizar acoes
dedivulgacao
dos produtos.

cao
Solucdes empresariais

Investir na divulgacao
da empresa por meio
das midias sociais, que
tém amplo alcance

e baixo custo.

Click marketing, Market
up, Sebrae Mais.

Solucoes Sebrae

Essencial

Embalagem

Inovar no material e formato utilizado
nas embalagens das gemas € joias.

Novos maquinarios

Investir na substituicdo de maquinarios e
equipamentos por outros mais modernos
para confeccionar as pecas de forma
mais célere e com qualidade.

Novas tecnologias

SEBRAE // BA

Avaliar o custo-beneficio da incorporacao
de tecnologias como a prototipagem em
3D de joias para tornar o processo de
desenvolvimento de produtos mais rapido,
sem perder qualidade e de forma escalavel.
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Aimportancia da embalagem nos seus
negocios, Desenvolvimento de rétulos e
embalagens, Acesso ao crédito e demais
servicos financeiros, Programa SEI, Sebrae
Mais - Gestao da inovacao, Sebraetec.
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