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A llusao da Velocidade: Eficacia Operacional vs. Estratégia

1000
~ -

Eficacia Operacional

- Executar atividades semelhantes melhor do que os
concorrentes ("Correr a mesma corrida, mas mais rapido”).

- Exemplos: Reduzir desperdicio, aumentar produtividade, >
check-in mais rapido. A

- Resultado: Necessario para sobreviver, mas insuficiente
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Estratégia =
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- Executar atividades diferentes ou de forma diferente
(‘Escolher correr uma corrida diferente’).

- Exemplos: Hotel boutique focado em enoturismo
premium vs. Hotel econdmico com servigo automatizado.

- Resultado: Criagao de uma posi¢ao Unica, valiosa e
dificil de imitar.
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A eficacia operacional garante a sobrevivéncia diaria; a estratégia garante a vantagem competitiva a longo pr
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O Tabuleiro de Jogo: As 5 Forgas de Porter na Hotelaria
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Rivalidade Interna: A guerra > NGO 7~ < _~ Produtos Substitutos:

diaria pela ocupacao entre hotéis

o Cruzeiros fluviais, autocaravanas
diretos na mesma geografia.

premium ou turismo rural.

Poder dos Fornecedores:
Empresas de energia, lavandarias
. industriais e plataformas de

- tecnologia/distribuicao.

Poder dos Clientes:
Hospedes munidos de ferramentas
de comparacgao de pregos e
avaliagoes.
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A Rentabilidade do Hotel
(0 Alvo)

A concorréncia nao se limita aos hotéis vizinhos. A rentabilidade é esmagada pelas pressoes de todo o ecossistema turi




A Dinamica da Rivalidade: O Paradoxo da Perecibilidade

Perishability Engine

Em hotelaria, a rivalidade é elevada
porque o servico € PERECIVEL.

Um quarto nao vendido numa noite
nao pode ser ARMAZENADO.

As 23h59, o seu valor passa a €0.

Impact Box

I=4] A Consequéncia: Este colapso didrio de valor gera

€0 panico operacional.
[ ) O e O o <] O Resultado: Descontos de Ultima hora, guerras de
e i i 1:‘ 0 0 AU s '2]3!59 ’ precos agressivas e destruicao das margens de lucro.

(Check-in)

A perecibilidade transforma o quarto de hotel numa ‘bomba-relégio’ diaria, forcando uma concorréncia fe




O Efeito Intermediario: O Poder Duplo das OTAs
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As OTAs controlam o acesso ao

O Fornecedor Cri- 1 i mercado. Cobram comissoes elevadas
tico (OTA) | i (15-25%) e ditam regras de visibilidade,
l ! el l reduzindo a margem do hotel.
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*— Aip 0 5 1 il As plataformas agregam milhares de
O Cliente % opcoes, facilitando a comparagao
Empoderado | /L imediata de pregos e reviews, reduzindo o
: custo de mudanca do cliente para €0.

Na economia digital, plataformas tecnologicas atuam simultaneamente como fornecedores caros
e amplificadores do poder do cliente.
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Estratégias Genéricas: A Bussola do Posicionamento

Lideranca em Custos

Definigao: Ser o produtor de menor custo no setor.
Processos altamente padronizados.
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Exemplo: Cadeia hoteleira econémica (ex: Ibis, Moov)

4//4 com elevada rotacao e servigo focado no essencial.
4] ~ Strategic .
Compass X
/ ’ \ . Diferenciacao

Definigao: Atributos percebidos como
unicos e valiosos pelo cliente, permitindo
cobrar um prémio de prego.

Enfoque (Foco)

Definigcao: Servir um segmento muito
restrito melhor que os generalistas.

Exemplo: Hotel exclusivamente dedicado s > £ I Lol boul 0
a cicloturismo de alta performance ou + * ROMP10: KGNS DOUIGHE NOLOLED, SO
retiros de mindfulness. | experiéncia vinica imersiva e servigo

altamente personalizado.

Para sobreviver as forgas do mercado, um hotel tem de escolher de forma clara onde e como vai compgti ___




O Abismo Estrategico: “Stuck in the Middle”
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a Tentar ser tudo para todos. O hotel ndo é suficientemente
Baixo Custo / /" \.\ barato para atrair viajantes de baixo orgamento, nem
) suficientemente distinto para justificar precos altos.
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Sintomas Visiveis

=] 1. Incoeréncia operacional (misturar servico de luxo com cortes de custos visiveis). ||
U= 2. Confusdo na percegao do cliente (avaliagdes online mistas).
053 3. Colapso das margens (custos altos sem prémio de preco).

i - el

Takeaway Banner:

Os compromissos (trade-offs) sdo essenciais. Renunciar a certos clientes é a Unica forma de servir os clientes certos com exceléncia.




O Motor Interno: A Cadeia de Valor na Hotelarla

- Tecnologia: Sistemas de
gestao de propriedades

- RH: Recrutamento
e formacao continua
(critico em servico).

Atividades de Apoio
(Os Bastidores - —
Suporte a Operacao)

- Compras:
\)\ Procurement de
amenities e F&B.

Atividades Primarias
(A Linha da Frente -
Criacao de Experiéncia)

- Logistica/Marketing: - Operagoes: Check-in, - Servigo: Apoio pds-estadia,
Reservas online e atragao. Housekeeping, Restauracao. gestao de reviews.

A vantagem competitiva nao nasce num unico departamento; nasce na orquestracao perfeita

de todas as atividades que geram valor para o hospede.



Matriz de Ansoff: O Mapa de Crescimento e Risco

Mercados (Atuais / Novos)

Crescer nao € uma decisao unica. Quanto maior a distancia das competéncias atuais da empresa, maior a exigéncia de gestao e cont'==s==a

Produtos (Atuais / Novos)
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. Penetragio de Mercado
i (Baixo Risco) i
i l

~ Vender mais do mesmo aos mesmos.
(Produtos atuais + Mercados atuais).

Desenvolvimento de Mercado
(Risco Médio)

Levar o conhecido a novos clientes.
(Produtos atuais + Novos mercados).

Desenvolvimento de Produto
(Risco Médio)

(Novos produtos + Mercados atuais).

|| Criar novas ofertas para quem ja nos conhece.

Diversificagao
(Risco Maximo)

|

|

|

|

| 0 salto no desconhecido.
(Novos produtos + Novos mercados).
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Acao: Campanhas de
fidelizagdo para hospedes
repetentes; aumentar a
ocupacgao em época
baixa.

Objetivo: Roubar quota
a concorréncia sem
alterar a operacéo.
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A matriz nao decide pelo gestor; ela organiza as alternativas e expoe a informacao necessaria antes de investir cap’
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A(;ao: Um hotel no Douro
passa a promover-se
ativamente no mercado
corporativo dos EUA.

Objetivo: Encontrar
novos bolsos de procura
para a infraestrutura
existente.
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Desenv. de Produto

Acao: Criacdo de pacotes
integrados de Wellness

ou Menus de Degustacao
no restaurante do hotel.

Objetivo: Aumentar a
receita por cliente
(upselling/cross-selling).
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Acao: O hotel adquire
uma frota de barcos
e langa um operador
turistico auténomo.

Objetivo: Criar fontes

de receita totalmente
novas (exige novas
competéncias).
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O Blueprint na Pratica: Hotel Independente no Douro

Dlagnostlco (Porter) Consultant Dashboard

/— Wine wine
hotel

(- 0 Ataque (Cresclmento Contro|ado) "

A Defesa (Diferenciac;éo): N
Combater a ameacado AL e a =
pressao de preco através de um
proneena a enotuinancao
posicionamento enoturistico
premium inviolavel.

{} - Produto: Criar jantares vinicos |
com quintas locais (Desenv.

Produto) para aumentar o

gasto médio por hospede.

- Mercado: Foco em reservas

diretas via campanhas de
e-mail para clientes anteriores
(Penetracdo) para contornar

comissoes de OTAs.

Rejeitar a guerra de precos.

,,,,,,,,,,

A teoria académica converte-se num plano de agao: proteger a margem através da diferenciacao, crescer focado nos clientes mais renpsss=—s
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O Blueprint na Pratica: Restauracao

le

Regional

Pressao de Margem O Caminho do Crescimento (Ansoff)

)
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Caminho 1 (Penetracao)

Langamento de um ‘Menu
Executivo’ para captar maior
frequéncia dos residentes
locais ao almogo.
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Caminho 2 (Desenv. Mercado)

Fornecimento de catering de
alta qualidade para reunioes
de empresas locais.

Caminho 3 (Desenv. Produto)

Workshops de cozinha
tradicional ao fim de semana
para turistas.
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O Problema (Diagnéstico) k\ >
Restaurante tradicional com inflagao de custos alimentares
(Fornecedores) e aumento de alternativas de entrega/delivery
! (Substitutos). ] e

A restauracao exige rigor na expansao: cada nova linha de receita deve rentabilizar o espaco e a equipa ja existentes.

2. PORTO
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A Pergunta: Este mercado é atrativo?
Qual é a nossa trincheira?

A Funcgao: Diagnosticar o ambiente
externo e escolher a posi¢ao
(Custo ou Diferenciagao).

A estratégia nao é uma ferramenta isolada. E o motor completo que liga 0 mercado externo, a operacdo interna e o crescimento futuro.

O Alinhamento Estrategico Total

gl | Cadeia de Valor Matriz de Ansoff
(As 5 Forcas & Genéricas) \ | y e s f

7™
Cadeia de Valor l

A Pergunta: Como nos organizamos
internamente para vencer?

A Funcao: Alinhar todas as operagoes
do hotel para garantir a promessa feita
na estratégia.

A Pergunta: Qual é o proximo passo de
crescimento?

A Funcgao: Mapear as op¢oes de expansao
calculando o risco operacional associado.
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Sintese de Ouro: Resumo para Exame ESHT

- Estratégia # Eficacia.
Estratégia € escolher uma
posicao distinta.

- Perecibilidade: Forca a
rivalidade agressiva (quarto
nao vendido = €0 de valor).

- Stuck in the middle; O risco
fatal de nao escolher entre
Custo e Diferenciacao.
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- Cadeia de Valor avalia
como as atividades
primarias e de apoio se
interligam.

- 0 valor nao esta so no

servico prestado, mas em
COMO esse Servigo é
construido nos bastidores.

- Cruza novidade do
Produto vs. Mercado.

- Penetracao = Risco mais
baixo (mesmo
produto/mercado).

- Diversificacao = Risco
maximo (exige novas
competéncias).

PSSO I I ISP IS ISP I I I IS PP I I IS I P

P.PORTO



	Slide 1
	Slide 2
	Slide 3
	Slide 4
	Slide 5
	Slide 6
	Slide 7
	Slide 8
	Slide 9
	Slide 10
	Slide 11
	Slide 12
	Slide 13
	Slide 14
	Slide 15

