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RESUMO

Este estudo de caso investiga a importancia da gestdo de receita (Revenue Management - RM) em uma pequena
pousada, localizadaem S&o Miguel do Gostoso/RN. O objetivo é analisar como a implementacdo de préaticas de
RM pode impactar o desempenho financeiro e operacional, especialmente em relagdo a indicadores como taxa de
ocupacao, RevPAR (Receitapor Quarto Disponivel) e ADR (Tarifa Diaria Média). A pesquisa é qualitativa, com
coleta de dados por meio de entrevista e analise de indicadores financeiros antes e depois da adogao de praticas de
RM. A pesquisa busca, ainda, comparar outras préticas, avaliando o impacto da adoc¢do dessas ferramentas no
setor. A analise dos dados sera realizada por meio de técnicas de séries temporais paraos dados quantitativos e
analise de contetdo para os dados qualitativos. Apds a implementacédo de estratégias de revenue management, a
pousada observou um aumento de 400% no faturamento anual. A taxa de ocupacédo teve um crescimento de
61,76%, enquanto a didria meédia aumentou em 50%. O RevPAR também apresentou uma elevagdo cons ideravel,
com um aumento de 75%. Esses resultados demonstram o impacto positivo do revenue management na

performance da pousada.

PALAVRAS-CHAVE: Gestdo de Receitas. Desempenho Financeiro. Pousadas.
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ABSTRACT

This study investigates the importance of revenue management (Revenue Management - RM) for small inns,
focusingon aninn located in Sdo Miguel do Gostoso/RN. The objective is to analyze how the implementation of
RM practices can impact financial and operational performance, especially in relation to indicators such as
occupancy rate, RevPAR (Revenue per Available Room) and ADR (Average Daily Rate). The research is
qualitative and quantitative, with data collection through interviews with managers and analy sis of financial
indicators before and after the adoption of RM practices. The research also seeks to compare the RM practices of
other inns in the region, evaluating the impact of adopting these tools in the sector. Data analysis will be carried

out using time series techniques for quantitative data and content analysis for qualitative data.

KEYWORDS: Revenue Management. Performance. Financial. Hotel.

1. INTRODUCAO

O presente projeto de pesquisa tem como objetivo demonstrar a importanciado uso da
gestdo de receita em uma Pousada localizada em S&o Miguel do Gostoso/RN. Segundo a
pesquisa de Servicos de Hospedagem do IBGE (2016), as pequenas e médias empresas
representam 45,6% dos meios de hospedagem do Brasil, com a média de unidades habitacionais
por estabelecimento no Rio Grande do Norte sendo de 32 unidades. Além disso, 51,9% dos

empreendimentos hoteleiros sdo representados por pousadas.

O gerenciamento de receita tem como objetivo identificar oportunidades de vendas
ajustando as tarifas de acordo com informacdes estratégicas, como a oferta dos concorrentes,
demanda histérica, indicadores, situacdo financeira, época do ano, eventos locais e condi¢fes

meteoroldgicas.

Segundo Huefner, R. J. (2014), o método de gerenciamento de receita iniciado pelas
companhias aéreas em 1985, foi muito bem adaptado para o setor hoteleiro, j& que ambos 0s
produtos tém prazo de validade rapido. Desse modo, o uso de praticas como yield management?,

forecast? séo praticas hoteleiras permite um possivel aumento de receita além de otimizar os

10 yield managementorientaa decisaode comoalocar unidades de capacidade nao diferenciadas para
ademanda disponivel, de maneira a maximizar o lucro ou areceita. (Kimes, 1989)

2 Forecast, ou previsdo, no contextoempresarial, refere-se a estimativade eventosfuturoscom base em
dados histéricos e analises de tendéncias. E uma ferramenta crucialpara o planejamento estratégicoe
tomada de decisdes. (Makridakis et al., 1998).
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inventarios de unidades habitacionais, sendo assim tentando tirar o maximo de aproveitamento

das tendéncias e demandas do mercado.

Devido a pequena gquantidade de apartamentos desse segmento, o aumento de receita
por quarto disponivel (RevPAR) pode ser um fator decisivo paraa sustentabilidade do negocio.
Portanto, este estudo busca avaliar o impacto da utilizacdo das ferramentas de gestéo de receita
no faturamento do empreendimento hoteleiro. Além disso, pretende-se analisar através de uma
pesquisa in loco, se a empresa desse porte se € mais sustentavel manter uma equipe interna

especializada, terceirizar o servigo ou néo realizar esse tipo de estudo.

A crescente competitividade no mercado hoteleiro, impulsionada pela popularizagéo
dos canais de vendas online, exige que as empresas adotem estratégias eficientes para atrair e
fidelizar clientes. Nesse contexto, 0 gerenciamento de receita desempenha um papel
fundamental, permitindo que as empresas definam precos competitivos e otimizem a ocupacao
de seus estabelecimentos. A presente pesquisa busca analisar como as pequenas e médias
empresas hoteleiras estdo utilizando as ferramentas de revenue management para enfrentar os

desafios desse mercado em constante transformagéo.

O gerenciamento de receita na hotelaria esta cada vez mais em prética, de acordo com
Littlewood (2005) o surgimento da ferramenta de gestdo de receita iniciou-se através da
American Airlines em uma disputa entre as empresas low-cost que surgiram na década de 80 e
se adequando a diversos outros setores como o automobilistico, hoteleiro, campos de golfe e
restaurantes. Todavia, apenas as grandes empresas, que tenham capital para possuir umaequipe
especializada na area, é possivel realizar de forma a realmente a funcionar. No entanto, as
caracteristicas e ideais prestado por esta forma de administrar a receita podem ser aplicadas as
pequenas e as médias empresas hoteleiras.

O Revenue Management, resumidamente, sdo estratégias de adquirir e consolidar
clientes ao empreendimento, diminuir custos fixos e melhorar a gestdo do inventario. A partir
disso, ao empregar essas ideias a administracdo da empresa para melhorar o lucro.

A medida da popularizag&o dos canais de vendas on-line, o mercado esta cada vez mais
competitivo. Identificar a ocupacgédo, procura e datas de eventos, por meio de indicadores,
ajudam a criar uma dinamica de preco que ajude na escolha do cliente a preferir comprar suas
acomodacdes. Entretanto, esses indicadores mudam quase que diariamente, assim acompanhar
estas informagdes manualmente exige uma equipe especializada. Mas, com o desenvolvimento

de tecnologias voltadas para o setor hoteleiro, hoje existem diversos softwares no mercado
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chamados sistemas de gerenciamento de receita (RMS) ajudam a desmistificar o gerenciamento
de receita, realizando analises por concorréncia, ocupacdo fatores climaticos, basta uma

configuracédo alinhada ao gestor para que comece a gerar maior receita para a empresa.

2. REVISAO DA LITERATURA

Em relacdo ao surgimento do gerenciamento de receitas, os estudos de Yeoman (2011),
analisama histériae a evolugcdo de muitas companhias aéreas, ponto introdutorio na flutuacéo
de tarifas. Com essa evolugdo, as operadoras tradicionais mudaram o0os modelos de
gerenciamento de receitas tradicionais, pois o futuro esta na integracdo e flutuacéo de precos.
Dessa forma, a precificacdo do servigo tem que ser integrada aos modelos de distribuigéo atuais,

a otimizacdo das tarifas, incluindo aspectos competitivos.

Neste cenario, percebe-se a evolugdo dos sistemas de distribuicdo de conexdes, com
gestores de canais (Channel Manager) de empresas como Ominibees, Hsystem entre outras,
que possibilitam a oferta de produtos em diversos canais, fazendo a ligacdo da oferta com
plataformas as operadoras, as agéncias e ao consumidor final. Desse modo, aumentando a

visibilidade do produto hoteleiro.

Atualmente, com o desenvolvimento de meta buscadores e OTAs (Online Travel
Agency) agéncias de viagens online, empresas representadas pela Booking, Decolar e Expedia,
transformaram o mercado de turismo no mundo inteiro, onde a informacdo € a principal
ferramenta de conquista de clientes. Estas mudancas advindas com o desenvolvimento e avango
da Internet, transformaramo mercado, levando grandes operadoras de turismo no Brasil como
a CVC, TREND e Visual, tiveram que mudar suas estratégias de mercado e se adaptar a essa
nova tendéncia de compras. Segundo Huefner (2014), a Gestdo de Receita é o0 uso seletivo de
precos e técnicas para influenciar a demanda do cliente por produtos e servi¢os das empresas,

com a finalidade de aumentar receitas e consequentemente o lucro destas empresas.

A Gestdo de Receitas, também conhecida como Revenue Manegment (RM), € a grande
tendéncia do mercado hoteleiro, a flutuacdo de tarifas mostra resultados positivos e atraentes
num mercado cada vez mais competitivo e globalizado. Conforme Taliani (2016), 0o RM oferece

uma lente incisiva através da qual se pretende identificar as praticas voltadas para a melhoria
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de estrutura de receitas de uma empresa, sem perder a perspectiva da melhoria na geracédo de
beneficios, o que sem duvida significa levar em consideracdo uma triangulacéo entre: preco,

demanda e custos.

Quando se trata sobre precos, a muita disponibilidade de literaturas sobre as companhias
aéreas em maior parte elas buscam os fatores de concorréncia e sazonalidade em um nivel de
escala. Mas, o objetivo aqui é operacional, gerir esses fatores a nivel de decisédo é algo relevante
ao marketing e decisbes de posicionamento no mercado. De acordo com Dana (1998) a
explicacdo para a dispersdo dos precos é uma reacao do mercado competitivo a incerteza dos
consumidores sobre as viagens e o risco sobre o racionamento devido a falta de capacidade do

inventario.

Define-se o estudo da formacdo de precos em algumas alternativas, em consonancia
com Ching (2006) ele descreve um esquema de 5 etapas para uma precificacdo apropriada,
Sendo vejamos:

e A primeiraesta de acordo com a compreensao acerca dos objetivos que a empresa
pretende alcangar, sendo elas o retorno sobre o investimento, competitividade sobre a
concorréncia ou a persisténcia no mercado para custear baixas estagoes.

e A segunda envolve o conhecimento sobre os fatores que determinam a demanda sobre
0 servico ou produto utilizando do elemento de valor percebido pelo cliente e a
elasticidade da demanda.

e Logo apds deve se reconhecer os custos, desde fecundagao a seu “falecimento”, para
entdo poder passar por sua analise de concorréncia.

e A quartaetapa se resume a inser¢ao dos métodos de precificacdo que envolve os 3C’s:
custo, concorréncia e clientes de modo respectivo a dispor 0s recursos gastos.

e Aquintae tltimadiscrimina 3 perguntas que se deve fazer ao preco final: Quanto vale
0 meu produto para o cliente? Como posso comunicar melhor o valor para justificar o

preco? e que preco o cliente esta disposto a pagar?

A formacdo dos precos segundo Ramos (2012) € o acirramento da competitividade que
tem levado os gestores a buscarem as melhores alternativas de maximizacao dos lucros. Como
0 cendrio ndo permite que haja um aumento brusco na precificacdo, a reducao dos custos é a

melhor maneira de alcancar a maximizagao dos lucros.
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Como assegura Tuch (1993), o sucesso de um empreendimento pode esperar um lucro
de 10 centavos a cada 1,00 real de vendas. Mas, este lucro representa o retorno sobre o
investimento do proprietario e muitas vezes € reinvestido no empreendimento visando o
crescimento do negdcio, mas quando 0s gastos sao reduzidos em 1,00 real, logo o lucro sera de
1,00 real. Desse modo, levamos em consideracdo que quanto mais enxuta e maior qualidade o

servico tiver, mais o cliente estard satisfeito e consequentemente o lucro serd maior.

Conforme Taliani (2015), a capacidade de prever a demanda devem ser previsiveis, pois
pressupde que a empresa possa atuar sobre a demanda por meio da variacdo de preco. De forma
que ao gerir a 0s prec¢os possa ser criada uma demanda para aquele momento. Assim, resultou
em uma melhora na performance de venda do empreendimento. Apesar disso, uma correta
segmentacao de clientes deve ser mais eficaz, ja que oferecer um produto com um preco mais
baixo a um cliente de poder aquisitivo maior, pode depreciar a imagem do estabelecimento.

Contudo, conhecer o cliente é saber o quanto eles estdo dispostos a pagar pelo seu produto.

Ja Von Martens e Hilbert (2011), argumentam que a aceitacdo dos pedidos de reserva
de menor valor, que sdo feitos com antecedéncia, pode impedir a disponibilidade de capacidade
suficiente para atender pedidos de reserva posteriores com valores mais elevados. Isto quer
dizer que o gestor ndo deve vender todas as suas reservas antecipadamente por um valor menor,
pois isto pode comprometer a sua lucratividade. Em contrapartida a diminuigéo dos pedidos de

reservaantecipados muitas vezes provoca uma ociosidade no momento da prestacao do servigo.

O equilibrio entre demanda e oferta deve ser ajustado a todo tempo com a proposta de
melhorar a receita. Esta é a principal caracteristica da utilizacdo desta ferramenta paraa melhor
gestdo do negdcio.

Em contabilidade o termo se chama de Analise Marginal, que segundo Huefner (2014)
é um dos pilares da teoria da contabilidade gerencial. A analise marginal sugere que a receita
adicional de uma decisao de exceder o custo €é uma decisdo desejavel e consequentemente o0s

lucros devem aumentar no periodo.
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Ja Kaswengi (2011), diz que deve se estabelecer um limite de reservas e uma politica de
gestéo ideal para empresas que gerenciam a capacidade. Uma vez atingido o limite de reservas,

as tarifas reduzidas sdo fechadas. Havendo neste momento um reajuste de tarifas.

Com o avango da tecnologia os modelos analiticos de precos e exposi¢do do produtoem
redes sociais terdo um grande impacto no setor de hospitalidade. De acordo com Yeoman
(2011), o gestor de receitas deixara de ser apenas uma pessoa com habilidades analiti cas para
ser um integrador das midias sociais com 0s canais de distribuicdo. A combinacdo de
habilidades necessarias para um gestor de receitas devera ser medida ndo mais pela receita por
apartamento disponivel e sim pela receitatotal, a bem-sucedida combinacdo de habilidades de

gestdo e comunicagao formam o gestor ideal.

3. METODOLOGIA

A metodologia sera um Estudo de Caso conduzido de forma qualitativa, com o objetivo
de avaliar o impacto das préaticas de gestdo de receita (Revenue Management - RM) em uma
pousada localizada em Séo Miguel do Gostoso/RN. O foco principal serd entender como a
implementacdo dessas praticas afeta o desempenho financeiro e operacional do
estabelecimento, considerando indicadores como a ocupacéo, 0 RevPAR (Receita por Quarto
Disponivel) e 0 ADR (Tarifa Diaria Média).

A pesquisa sera exploratoria e descritiva, pois busca compreender como as ferramentas
de RM séo aplicadas em uma pousada de pequeno porte e descrever os resultados observados
apos a adoc¢do dessas estratégias. Também terd carater quantitativo, pois seré feita a analise de
dados financeiros da pousada, comparando os indicadores de desempenho antes e depois da
implementacdo das praticas de gestdo de receita. Além disso, a pesquisa incluird uma amostra
de outras pousadas da regido, com o intuito de comparar as praticas adotadas e 0s impactos
gerados por essas ferramentas em diferentes estabelecimentos.

A coleta de dados seréa realizada por meio de entrevistas com 0s gestores da pousada,
com o objetivo de compreender como as ferramentas de RM estdo sendo utilizadas, quais 0s
principais desafios enfrentados e os resultados que os gestores esperam alcancar. Serdo também
analisados os dados financeiros da pousada, como ocupacéo, faturamento, RevPAR e ADR,
comparando esses indicadores antes e ap0s a adocao das estratégias de RM. Além disso, sera
realizada uma pesquisa de campo com outras pousadas da regido, a fim de obter uma visdo mais
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ampla de como as pequenas empresas hoteleiras estdo utilizando essas ferramentas e qual o

impacto dessas praticas no desempenho financeiro.

A analise dos dados sera realizada de forma qualitativa. Os dados, provenientes das
entrevistas com os gestores, serdo analisados por meio de analise de conteudo, identificando
categorias-chave relacionadas a gestdo de receita e aos desafios operacionais enfrentados. Ja os
dados quantitativos, gue envolvem indicadores financeiros como RevPAR e taxa de ocupacéo,
serdo analisados utilizando a técnica de séries temporais, permitindo a comparacdo dos
resultados antes e depois da implementacéo do RM, a fim de verificar o impacto direto dessas

praticas na performance do estabelecimento.

A pesquisase utilizara de um roteiro de entrevistas semiestruturadas com os entreistados
da pousada, para obter informac6es detalhadas sobre a aplicacéo das ferramentas de RM e suas
percepcdes sobre os resultados. Também serdo analisados os relatérios financeiros da pousada,
para observar os indicadores de desempenho ao longo do tempo. Os resultados serdo analisados
de forma comparativa, verificando as mudangas nos indicadores financeiros, como a taxa de

ocupacdo, RevPAR e ADR, antes e depois da implementacao das praticas de RM.

A pesquisa foi realizada ao longo de seis meses. O primeiro més foi dedicado ao
levantamento bibliografico e a elaboragdo dos instrumentos de coleta. Nos dois meses
seguintes, fordo realizadas as entrevistas com 0s gestores da pousada e a coleta dos dados
financeiros. O quarto més sera destinado a analise dos dados qualitativos e quantitativos, e no
quinto més, foi feito a comparacéo dos resultados e a redacao do relatério. O ultimo més foi

dedicadoa finalizacdo do estudo, com a elaboragéo das conclus@es e a entrega do trabalho final.

Essa metodologia permitira uma analise detalhada sobre o impacto das préaticas de
gestdo de receita no desempenho financeiro de pousadas de pequeno porte, fornecendo
avaliacOes valiosas sobre a viabilidade e eficicia dessas estratégias no contexto da hotelaria de

pequeno porte.

4. RESULTADOS E DISCUSSAO

4.1- H& quanto tempo o estabelecimento existe?

R- O estabelecimento existe ha 6 anos.
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O tempo de existéncia da pousada é relevante, pois indica um nivel de maturidade significativo,
permitindo analisar o desempenho anterior e posterior do uso da ferramenta de gestdo de

receitas.
4.2- Existem quantas unidades habitacionais?
R- Temos 14 unidades, sendo 2 vistas mar e 12 vista jardim.

A capacidade de 14 unidades habitacionais comprova o enquadramento do empreendimento em
pequena empresa. A categorizacdo das unidades sugere uma maior facilidade na aplicacao de

estratégias para diferenciar precos e na gestdo de inventario, mesmo que em menor escala.
4.3- Quais comodidades sdo oferecidas pelo empreendimento?
R- O hotel conta com wifi, estacionamento privado, café da manha e piscina.

As comodidades apresentadas, sdo consideradas basicas para 0 meio hoteleiro, ajudando a
entender o perfil do empreendimento e dos clientes. Essas caracteristicas contribuem para a

definicdo de valor de mercado, que pode impactar na decisao de compra.
4.4- Quantos funcionarios trabalham no hotel?
R- A pousada conta com 7 funcionarios.

Com sete funcionarios reforca a caracterizacdo da pousada como uma pequena empresa, mas
levanta desafios para a implementacdo de praticas de Revenue Management, refor¢ando a
importancia de ferramentas automatizadas para compensar a limitacdo de pessoal.

4.5- Antes da implantacdo do uso da ferramenta de gerenciamento de receita o hotel

realizou algum tipo de treinamento para os funcionarios? Se sim, qual?

R- N&o foi realizado nenhum tipo de treinamento antes da implantacdo, somente o

conhecimento foi repassado para os funcionarios que deveria ser.

A auséncia de treinamento formal, pode ser um fator preocupante ja que diversos setores do

hotel devem estar em consonancia com a administracao.
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4.6- Apbs aimplantacdo do uso da ferramenta de gerenciamento de receita o hotel realizou

algum tipo de treinamento para os funcionarios? Se sim, qual?
R-Foi realizado um treinamento com as camareiras, mas foi algo recente.

O treinamento com as camareiras, mesmo que recente indica uma preocupacdo da

administracdo em capacitar a equipe.

4.7- Antes da implantacio do uso da ferramenta de gerenciamento de receita o hotel tinha

guais meios de vendas online?
R- Antes estdvamos listados na booking, expedia, site préprio, e-mail e clubes de lazer.

O cenario de pouca diversificacdo, limita o alcance e a competitividade do empreendimento,

refletindo assim em pouco faturamento.

4.8- Apds a implantacéo do uso da ferramenta de gerenciamento de receita o hotel tinha

guais meios de vendas online?

R- Temos hoje diversos meios de vendas online, dentre eles Booking, Expedia, site proprio, e-
mail, agéncias e operadoras de viagens, clubes de lazer, midias sociais como instagram e

anuncios no Google.

Ao diversificar os canais o empreendimento realiza uma ampliacdo do seu market-share,
estando presente e mais meios, mas visualizado ele pode ser, dessa forma integrando as tarifas

e disponibilidade através de um channel manager, ird garantir paridade entre as plataformas.

4.9- Qual era o faturamento anual da empresa antes das praticas de gerenciamento de

receita?

R- O nosso faturamento era de R$ 205 mil.

4.10- Qual é o faturamento anual da empresa ap0s adotar a pratica de gerenciamento de

receita?

R- Atualmente nosso faturamento é de quase 5 vezes mais.
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Com crescimento de 381% no faturamento, destaca o impacto direto das técnicas de revenue

management, como precificacdo dindmica e otimizacdo dos canais de venda.

4.11- Quais eram as taxas de ocupacdo, diadria média e Revpar antes do uso do

gerenciamento de receita?

R- A nossa taxa de ocupacdo anual era de 34%, nossa didriamédiaera de R$ 120,00 e o Revpar
de R$ 96,00.

4.12- Apds o uso da ferramenta de gerenciamento de receita quais sdo as taxas de

ocupacdo, diaria média e Revpar?

R- A nossa taxa atual de ocupacéo € de 55% , nossa diariamédia é de R$180,00 e nosso Revpar
é de R$168,00.

O aumento dos indicadores de taxa de ocupacdo, diaria médiae RevPAR demonstraa eficacia
das préticas de revenue management no hotel. O crescimento da ocupacao, especialmente aliado
a aplicacdo de tarifas mais altas, reflete estratégias de precificacdo dindmicae diversificacao
dos canais de venda. O RevPAR, como o principal indicador de rentabilidade, apresentou o
maior crescimento, sintetizando o equilibrio entre 0 aumento da demanda e a valorizacdo
tarifaria. Os resultados mostram claramente como a maximizacdo do lucro e a competitividade
do hotel decorrem da integracdo da gestao de receitacom estratégias de marketing e analise de

dados.

4.13- A empresa fazia uso de algum software de gerenciamento de propriedade e de

distribuicéo de canais antes da implantacdo?
R- Utilizamos o ADMH para gerenciar a propriedade e nenhum software de distribuicao.

4.14- A empresa faz uso de algum software de gerenciamento de propriedade e

distribuicdo de canais ap0s a implantacao?

R- Sim, atualmente utilizamos o HotelFlow(Sistema de gerenciamento de hotéis e pousadas)

como PMS e Hsystem(Sistema de gerenciamento) para a distribui¢do nos canais.

A partir da modernizacgdo dos softwares utilizados vemos a otimizacao da operacao hoteleira.
Esses softwares auxiliam na automacéo de tarefas, na gestdo da informacao e na integracdo dos

canais de venda, contribuindo para a eficiéncia da gestéo de receitas.
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4.15- Com relacdo ao cenario anterior e posterior a implementacao das técnicas de gestao
de receita, qual era o percentual de reservas realizadas por agéncias e operadoras e qual

é o0 percentual atual?

R- Anteriormente ndo tinhamos acesso a operadoras e agéncias de viagens, pois para conseguir

existia um tramite de sucesso profissional sendo assim é de 0%. J& atualmente € de 20%.

4.16- Com relacdo ao cenario anterior e posterior a implementacgao das técnicas de gestao

de receita, qual era o percentual de reservas diretas qual é o percentual atual?
R- Anteriormente era de 30%. Atualmente é de 40%.

4.17- Com relacéo ao cenario anterior e posterior a implementacéao das técnicas de gestao
de receita, qual era o percentual de reservas realizadas por OTA’s e qual é o percentual

atual?

OTA ¢ asigla para Agéncia de Viagem Online (do inglés Online Travel Agency). Essas
agéncias sao sites especializadosem venda de produtos relacionados a turismo, nos quais
as pessoas podem adquirir passagens aéreas, hospedagens, pacotes de viagens, roteiros e

aluguel de carros.
R- Anteriormente 60%, hoje 40%.

A diversificacdo na distribuicdo das reservas entre os diferentes canais (agéncias e operadoras,
reservas diretase OTAS) apds a implementacdo da gestdo de receitas demonstraa importancia
estratégica da diversificacdo dos canais de venda. A gestao de receitas busca sempre otimizar a

distribuicdo das reservas.

4.18- Para otimizar a gestdo de receitas do seu hotel, vocé utiliza alguma ferramenta de
ajuste de tarifas? Se sim, qual(is)? Como essa ferramenta impactou a gestao do hotel e
quais desafios foram encontrados na sua implementacao? H& quanto tempo ela é utilizada

e quem € o responsavel por implementar essa estratégia?

R- Sim, utilizamos o Hprice para automatizar as flutuacGes a 3 anos e o responsavel sou eu.
Ajudou bastante pois diminui a carga de trabalho e realiza de maneira mais rapidaas flutuacdes,
além do aumento da competitividade das nossas tarifas e aumento da receita. Como desafios,

foram necessarios diversos ajustes e treinamentos com 0s nossos funcionarios.
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O uso do Hprice, que € um software de que realiza alteracdes tarifarias automaticamente e gera
ideias sobre acontecimentos dos concorrentes. Mostra que o empreendimento esta cada vez
mais buscando automacéo e otimizacao na gestéo de receitas. O instrumento ajudou a diminuir
o trabalho. O aumento da competitividade das tarifas também esta contribuindo para o aumento
dareceita. Entretanto, a ferramenta foi imposta com a dificuldade de ter um pessoal qualificado
para opera-la. A qualificacdo, sim, é um fator de sucesso para a implantacdo da ferramenta.

4.19- Existe algum tipo de integracdo entre o Revenue Management e as estratégias de
marketing do hotel? Considerando o trabalho conjunto com a equipe de marketing, o
direcionamento de campanhas quais sdo os principais canais utilizados e quais os desafios

encontrados nessa integragdo?

R- Sim, atualmente temos uma empresa terceirizada de marketing e junto com a direcdo se
define as promogdes e datas para melhorar a ocupacgéo. Atualmente estamos focados no digital,
pois o custo de aquisicdo do cliente € bem menor e mais assertivo, utilizamos o Instagram,
Google Ads® e email marketing, todos direcionando ou para o nosso Whatsapp ou para 0 Nosso
site proprio. Um dos desafios € a comunicacdo assertiva entre as partes e metrificar as
campanhas realizadas.

A integracdo entre a gestdo de receitas e as estratégias de marketing desempenha um papel
crucial no sucesso de empreendimentos hoteleiros. A colaboracdo com a equipe de marketing
possibilita o alinhamento estratégico em termos de precificagdo e acGes promocionais,
favorecendo tanto a maximizacdo da ocupacgéo quanto o aumento da receita. Nesse contexto, a
énfase no marketing digital e no uso de multiplos canais, como Instagram, Google Ads e e-mail
marketing, reflete uma busca constante por maior precisdo nas acgoes e reducdo dos custos
relacionados a aquisicdo de clientes. Contudo, a eficicia dessa integracdo ainda enfrenta
desafios significativos, sobretudo na comunicacao entre as equipes e na mensuragao adequada
dos resultados das campanhas, aspectos essenciais para assegurar uma gestdo alinhada e

orientada por resultados.

5. CONSIDERACOES FINAIS

30 Google Ads é uma plataforma de publicidade online do Google que permite que empresas exibam
anuncios nos resultados de pesquisa e em outros sites parceiros.
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O objetivo geral do estudo foi avaliar o impacto da utilizacdo das ferramentas de gestéo
de receita no faturamento de uma pousada localizada em S&o Miguel do Gostoso/RN, com
énfase na aplicacdo dessas praticas em pequenas e meédias empresas hoteleiras. O estudo
demonstrou, de forma concreta, que a implementacdo de técnicas de gerenciamento de receita,
como a gestdo automatizada de tarifas e a utilizacdo de sistemas de distribuicdo de canais,

resultou em um aumento substancial no desempenho financeiro do empreendimento.

Antes da adoc¢do dessas praticas, o faturamento anual da pousada era de R$ 205 mil,
com uma taxa de ocupacdo de 34%, diaria média de R$ 120,00 e RevPAR de R$ 96,00. Apds
a introducdo das ferramentas de revenue management, os resultados melhoraram
consideravelmente, com um faturamento anual de cinco ezes mais, taxa de ocupacao de 55%,
didriamédia de R$ 180,00 e RevPAR de R$ 168,00 evidenciando a eficacia dessas estratégias

no aumento da rentabilidade e da competitividade no mercado.

No primeiro caso, os resultados mostraram que, ao integrar ferramentas de Gestéo de
Receitas, como o Hprice* para ajustes dinamicos de tarifas, a pousada conseguiu otimizar a
ocupacdo e a rentabilidade, sem a necessidade de uma grande equipe. A introducdo dessas
ferramentas, associada ao treinamento das equipes, permitiu um controle mais eficiente das
tarifas e a adaptacdo rapida as variacdes de demanda, fatores essenciais para o sucesso da

pousada em um mercado competitivo.

No aspecto tecnoldgico, o estudo evidenciou que a adogcdo de sistemas como O
HotelFlow e o Hsystem, para gerenciamento da propriedade e distribuicéo de canais, ampliou
significativamente o alcance da pousada, permitindo uma maior presenca nas principais OTAs
(Agéncias de viagens Online) e, consequentemente, uma maior captacao de reservas. Antes da
implementacdo dessas ferramentas, o hotel contava apenas com um sistema basico de
gerenciamento de propriedades e ndo utilizava softwares para a distribuicdo de canais, o que

limitava suas possibilidades de expanséo.

Com a adogéo das novas ferramentas, a pousada conseguiu aumentar sua visibilidade
online, resultando em um aumento de 0% para 20% nas reservas provenientes de operadoras de
viagens e de 30% para 40% nas reservas diretas, além de reduzir de 60% para 40% a

dependéncia das OTAs.

4 Hprice é um software de revenue management que analisa e cria avaliagées sobre analise tarifaria.
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Outro objetivo foi investigar os desafios enfrentados pela pousada na implementacéo
do Revenue Management, o que também se refletiu nos resultados da pesquisa. A principal
dificuldade identificada foi a falta de capacitagcdo da recursos humanos da regido, o que exigiu
a realizacdo de treinamentos pontuais para que os funcionarios pudessem lidar com as novas

tecnologias e praticas de gestao de receita.

O estudo revelou que, embora os desafios fossem consideraveis, a adogéo de solucdes
tecnoldgicas com os softwares como: o Hprice e o HotelFlow, aliada ao treinamento da equipe,
resultou em uma gestdo mais eficiente e menos dependente de um grande nimero de
funcionérios, permitindo que a pousada mantivesse a competitividade sem precisar de uma
estrutura de equipe maior. Além disso, o estudo abordou a integracdo entre as estratégias de

marketing digital e a gestao de receitas, outro objetivo especifico da pesquisa.

A pesquisa demonstrou que a combinacdo de a¢bes de marketing, como campanhas no
Instagram, Google Ads e e-mail marketing, com a gestéo de receita, foi um fator determinante
para 0 aumento da ocupacdo e da competitividade do empreendimento. A parceria com uma
empresa de marketing terceirizada permitiua pousada realizar campanhas mais direcionadas e
assertivas, o que, juntamente com a gestdo de tarifas, resultou em uma estratégia comercial mais
eficiente. Embora houvesse desafios relacionados a comunicacao entre a equipe de marketing
e a gestdo de receita, a pesquisamostrou que a integracao dessas areas proporcionou resultados

significativos.

As principais contribuicdes deste artigo para a academia estdo na exploracdo do uso de
ferramentas de Revenue Management em pequenas e médias pousadas, uma area de estudo
menos abordada na literatura, que geralmente foca em grandes redes hoteleiras. A pesquisa
amplia o entendimento sobre a aplicabilidade dessas ferramentas em estabelecimentos de menor
porte, fornecendo um estudo de caso que pode ser replicado em outras empresas do setor. Além
disso, ao analisar os efeitos da adocao de tecnologias de gestédo de receitas, como softwares de
ajuste dinadmico de tarifas e sistemas de distribuicdo de canais, o artigo contribui para o
entendimento de como essas ferramentas podem ser utilizadas para otimizar a gestdo financeira

e aumentar a competitividade em um mercado cada vez mais digitalizado.

Para 0o mercado, o estudo oferece uma visdo pratica sobre como pequenos
empreendimentos podem adotar estratégias de revenue management para aumentar suas
receitas e melhorar seu desempenho financeiro. A pesquisademonstraque a implementacéo de
ferramentas tecnoldgicas e a diversificacdo de canais de vendas online sdo fundamentais para
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aumentar a visibilidade do estabelecimento e melhorar a competitividade em um mercado

saturado.

Além disso, o estudo também destacou a importancia da capacitacdo continua da equipe
e da integracdo entre as areas de marketing e gestdo de receita, sugerindo que uma abordagem
holistica pode ser essencial para o sucesso de pequenos estabelecimentos hoteleiros. A pesquisa,
portanto, ndo sé oferece ideias valiosas para proprietarios de pequenas pousadas, mas também
contribui para o desenvolvimento de préaticas de gestdo mais eficientes e adaptaveis as novas

realidades do mercado.
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