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APRESENTACAO




1 APRESENTAGAO

O presente relatorio de “produto” se refere a um requisito parcial no
Trabalho de Conclusdo de Curso (TCC) apresentado ao Programa de Pds-
Graduacao em Viticultura e Enologia do Instituto Federal de Educacéo,
Ciéncia e Tecnologia do Rio Grande do Sul, para obtencdo de Grau de
Mestre em Viticultura e Enologia.

O TCC teve como tema de estudo: “Vinicolas Familiares (VFs) do Vale
dos Vinhedos (VV): proposta de modelo de negocio para promog¢ao da
competitividade a partir de recursos territoriais”, abrangendo os municipios
de Bento Goncgalves, Garibaldi e Monte Belo do Sul. Esse territorio
apresenta a maior concentragdo de agroindustrias ligadas as vinicolas
familiares e voltadas ao enoturismo, em todo o Estado. Participaram da
pesquisa as nove VF devidamente legalizadas no Ministério da Agricultura,
Pecuaria e Abastecimento (MAPA), até a data da ultima entrevista, ou seja,
abril de 2023.

A pesquisa foi desenvolvida através da leitura de paisagem, contatos
com entidades publicas e privadas e visitas aos proprietarios das VFs, que
responderam a um questionario com perguntas semiestruturadas
referentes a temas como a colonizacdo, economia, produgao primaria,
entre outros. Os temas abordados nas perguntas da pesquisa foram
divididos em quatro blocos: BLOCO | - agricultura familiar; BLOCO |l -
agroindustria e vinicola familiar; BLOCO Il - territério e desenvolvimento
territorial e BLOCO |V - recursos e ativos territoriais.

A pesquisa teve natureza qualitativa, com corte transversal e
abordagem da Cesta de Bens e Servicos Territoriais (CBST). A
metodologia utilizada foi do Design Science Research (DSR), e, para
sintetizar as respostas dos questionarios, foi utilizada a analise da matriz
SWOT (Forgcas (Strengths), Fraquezas (Weaknesses), Oportunidades
(Opportunities) e Ameacas (Threats)) e analise do quadro da tipologia dos
valores, conforme a classificagdo tedrica de Benko e Pecqueur (2001). A
tipologia de valores visa retratar as informagdes levantadas na pesquisa de
campo, apontando os recursos e ativos territoriais, tanto genéricos, quanto
especificos desta localidade.
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O estudo procurou analisar os recursos e ativos territoriais do Vale dos
Vinhedos, com a finalidade de apresentar as nove vinicolas familiares (VFs)
legalmente constituidas, um modelo de negdcios que abrangesse agdes
conjuntas. Essa pesquisa identificou o desejo de todas as vinicolas em
desenvolver um “Roteiro turistico das Vinicolas Familiares do Vale dos
Vinhedos” que ofereca aos visitantes produtos e servicos voltados a
vitivinicultura familiar tradiciona

Assim, o TCC resultou em dois produtos tecnoldgicos: 1) modelo de
negocios; 2) Workshop. O modelo de negdcios foi estruturado utilizando a
matriz CANVAS dando origem a um plano de acgao, desenvolvido através
da ferramenta 5W2H. Tanto o modelo de negdcios, quanto o plano de acéo
foram apresentados e validados no Workshop que foi realizado em agosto
de 2023, envolvendo as VFs deste estudo.

RELATORIO TECNICO 11



MODELO
NEGOCIOE
WORKSHOP




2 MODELO 1 DE NEGOCIO WORKSHOP DE VALIDAGAO

Na pesquisa de campo com os proprietarios das VFs, foram
identificados e fazem parte das proposi¢cdes: a) 0s recursos geneéricos,
como infraestrutura logistica, m&o de obra, entre outros; b) recursos
especificos, tais como empresas instaladas, paisagem tipica dos vinhedos,
entre outros; c) ativos territoriais genéricos, como producdo de uvas e
vinhos, entre outros; d) ativos territoriais especificos, como produgcao de
vinhos com IP (Indicacdo de Procedéncia) e/ou DO (Denominacédo de
Origem), entre outros.

Para organizar as informacgdes e fazer a proposi¢cado de um Modelo de
Negocios, foi utilizada a ferramenta do Canvas, o quadro do Modelo de
Negocios (Business Model Generation: Inovacdo em modelos de negocios
de Osterwalder e Pigneur, 2010), que nos permitiu ensaiar algumas
inovacdes para a referida proposicao.

O Canvas foi criado durante a tese de doutorado do professor suico
Alexander Osterwalder, surgindo, portanto, no ano de 2004, rapidamente
ganhando a adesao de empresas como o Google, Spotify e Amazon. No
ano de 2010, escreveu, juntamente com seu professor Yves Pigneur, o livro
“‘Business Model Generation: Inovacdo em modelos de negdcios
(OSTERWALDER; PIGNEUR, 2010)”, que norteia projetos de inovacéao e
planejamento em todo o mundo. Complementando o Canvas, foi
implementada a ferramenta 5W2H, que oportunizou o inicio do plano de
acao do modelo de negocios.

Esta ferramenta (Canvas) cria um mapa visual indicando os passos a
serem seguidos para gerar uma estratégia organizacional. Trata-se de
conceitos simples, de facil visualizagdo e compreensao de todos os atores
envolvidos no cenario atual, e dos atores que poderao participar no futuro
planejamento (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011).

O Canvas ¢ dividido em nove blocos (Figura 1), que fazem parte do
modelo de negdcios e que, de acordo com os autores, estdo incluidos em
quatro macro areas: clientes (proposicao de valor), oferta de valor
(segmento de clientes, canais e relacionamento), infraestrutura (recursos
principais, atividades-chave e principais parcerias) e viabilidade financeira
(estrutura de custos e fontes de receita).

RELATORIO TECNICO 13



FIGURA 1 - MACRO AREAS DO CANVAS
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O Canvas oportunizou que os empreendimentos familiares se
planejassem, organizando e propondo novos bens e servigos, visando
manter ou conquistar novos publicos e mercados, baseado na situagao
atual em que se encontram essas vinicolas. Assim, a CBST a ser ofertada
€ mais valorizada pelos clientes, tornando esses empreendimentos mais
competitivos frente as empresas ja consolidadas, como é o caso do Vale
dos Vinhedos.

Abaixo sera apresentado o detalhamento da matriz do Canvas. A
discusséo foi organizada usando-se uma ordem ldgica, dividida em blocos.

2.1 Bloco 1 - Segmento de clientes

Consta nas entrevistas a presenca de turistas de outras regides da Serra
Gaucha, como da regido das Horténsias, grande Porto Alegre, mas que
sao atraidos principalmente pela IG. A presenca desse turista no territorio e
a visita nas VFs oportunizam a venda dos bens e servigos locais, criando
uma relagdo de confianga entre produtor e consumidor (FALCADE, 2004).

RELATORIO TECNICO 14



O publico visitante se caracteriza principalmente por casais maduros em
busca de retorno as origens, bem como apreciadores de vinhos e
derivados da uva ou mesmo em busca de novas experiéncias. Também se
registrou que a presenca de casais jovens a passeio esta aumentando.

Como potenciais clientes, a pesquisa apontou a necessidade de
implantagcdo em agdes em midias sociais, visando atingir aquelas pessoas
que buscam experiéncias enogastronbmicas exclusivas, focadas na
agricultura, na relagao direta com as familias rurais, seus produtos e
servicos, conhecendo a histéria do lugar, das familias e valorizando a
paisagem local, conforme afirma Taffarel (2013).

Na pesquisa, ficou muito clara a necessidade de mobilizagdo das VFs de
forma organizada, no quesito da atracdo de turistas diferenciados e que
possuam ligagdo com meio rural, valorizando a histéria e a paisagem, com
relagdo direta entre produtor e consumidor (TONIETTO et al., 2012). Essa
proposta de atragao de turistas engloba agbes de midia, desenvolvimento
ou retomada de produtos e costumes que caracterizam a agricultura
familiar do territério, fato que ficou evidenciado na analise da matriz SWOT,
principalmente na questao de agbes de marketing.

2.2 BLOCO 2 - Proposta de Valor

A proposta de valor, ou seja, o que cada VF podera oferecer aos seus
clientes, ou, no caso do Roteiro das VFs, aos visitantes de cada
estabelecimento. As categorias escolhidas, conforme indicado no Canvas,
foram a personificacdo e diferenciacdo dos produtos e servigos a serem
oferecidos e a novidade, como €& o caso do roteiro das vinicolas familiares
que ira ser descrito.

Conforme apontado na analise SWOT, a relacao direta do agricultor com
o consumidor final representa um importante diferencial das VFs,
promovendo uma relagao de confianca entre ambos, possibilitando que os
visitantes consigam acompanhar ou entender todas as etapas de producéo,
seja de uvas, vinhos enfim, a rotina da familia.

RELATORIO TECNICO 15



Essa relacdo remete aos produtos e servicos de cada vinicola, além de
possibilitar a visitacdo aos vinhedos ou a propriedade, inclusive valorizando
a histéria e cultura da familia e do territério, fato retratado por Benko e
Pecqueur (2001).

Os visitantes terdo acesso a produtos de elaboracdo limitada e
diferenciada, produzidos de forma artesanal, valorizando o saber local e os
costumes da imigracgao italiana, que, segundo Chechi et al. (2017), estédo
diretamente ligados aos fatores naturais e ambientais e as relagdes
interpessoais.Conforme as entrevistas com as VFs e conforme ja descrito
na analise SWOT, as vinicolas podem desenvolver novos servicos e
produtos, resgatando habitos e costumes dos imigrantes, tais como: pisa
da uva, piquenique sob os vinhedos, merendim, suguli, grappa, grostoli,
enfim, oferecendo produtos e servigos que resgatem a cultura e que sejam
um diferencial em relacao as vinicolas tradicionais.

O principal produto a ser desenvolvido e ofertado aos turistas, que foi
elencado por todas as VFs deste estudo, é a criagdo de um Roteiro
Turistico das Vinicolas Familiares do Vale dos Vinhedos. Esse roteiro
abrangera as nove VFs e propde a organizagao de atividades conjuntas
que resgatem e valorizem a historia, paisagem e tradicdo do territorio do
Vale dos Vinhedos, acéo relatada por Bruch et al. (2014), que destaca a
importancia da implementacdo de acbes, politicas e iniciativas que
promovam a insercao dos agricultores familiares.

2.3 BLOCO 3 - Canais

Representam a maneira como as empresas alcangam seu segmento de
clientes para oferecer produtos e servicos, podendo ser diretos ou
indiretos. As VFs, conforme a pesquisa realizada neste estudo, buscam
agregar valor aos seus bens e servigos, apresentando aos consumidores
nao apenas vinhos e produtos derivados da uva, mas também os servigos
familiares, a paisagem, a historia, enfim, um conjunto de fatores que
agregam valor aos produtos oferecidos.
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Dessa forma, a relacdo de confianca entre consumidores e vitivinicultores
esta baseada no contato entre ambos. Assim, a maior parte das vendas das
VFs é feita por meio de canais diretos de entrega, com a participacdo da
familia nessa relacdo, sendo que os canais diretos de relacionamento com
os clientes sdao a forma mais praticada e tendem a ser mais bem

estruturados.

No Quadro 1, serdo descritas as fases dos canais de venda direta, com
suas respectivas etapas.

Quadro 1 - Principais canais diretos utilizados e suas fases.

EQUIPE DE VENDAS

PROPRIA FAMILIA

1 CONHECIMENTO
2 AVALIAGAO

3 COMPRA

4 ENTREGA

5 POS-VENDA

VENDA E REALIZADA
NA
PROPRIEDADEPELOS
INTE-

GRANTES DAS VFS;

VENDA REALIZADA
PELAS VFS COM APOIO
DE POLITICAS
PUBLICAS.

RELAGAO DIRETA
CcOoM os

CONSUMIDORES

DIVULGAGAO
MIDIAS GRATUITAS;
RELAGAO DIRETA
coMm os
CONSUMIDORES

EM

VISITA DOS CLIENTES
NA PROPRIEDADE OU
EM PONTOS DE
VENDA DE POLITICAS
PUBLICAS PARA AF

ATRAVES DAS MIDIAS
SOCIAIS GRATUITAS E
RELAGAO DIRETA
DOS CLIENTES NA
PROPRIEDADE.

Fonte: Elaborado pelo autor,2023.

VENDAS NA

WEB

PROPRIOS
FAMILIARES FAZEM
A DIVULGAGCAO E
VENDA, ATRAVES
DAS MIDIAS
GRATUITAS

ACOMPANHAMENTO
VIA MIiDIAS SOCIAIS
GRATUITAS

DIVULGAGAO NAS
MiDIAS SOCIAIS
GRATUITO,
POLITICAS
PUBLICAS PARA AF.

NORMALMENTE VIA
TRANSPORTADORA
OU CORREIOS.

ACOMPANHAMENTO
NOS SITES.

LOJAS PROPRIAS
VAREJO FAMILIAR

TODAS AS VFS POSSUEM
ATENDIMENTO NA
PROPRIEDADE, ASSIM,
QUANDO O CLIENTE VISITA

A VINICOLA o
ATENDIMENTO E
PERSONALIZADO E

INFORMATIVO.

ATENDIMENTO DIRETO DA
FAMILIA JUNTO AOS
CLIENTES.

VISITA NAS PROPRIEDADES
E VENDA VIA WEB E EM
LOCAIS DISPONIBILIZADOS
PELAS POLITICAS
PUBLICAS.

CONTATO DIRETO DA
FAMILIA COM OS CLIENTES

CLIENTE CONHECE o
PRODUTO ATRAVES DA
VISITA DIRETA NAS VFS,
MIiDIAS SOCIAIS OU VENDA
EM PONTOS OFERECIDOS

PELAS POLITICAS
PUBLICAS, TENDO
OPORTUNIDADE DE

AVALIAR OS PRODUTOS E
SERVIGOS JUNTO As
FAMILIAS OU ATRAVES DAS
MiDIAS SOCIAIS.

RELATORIO TECNICO
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Conforme retratado no Quadro 2, existe uma divulgacdo timida dos
produtos e servigos, dependendo em grande parte da visita do cliente as
propriedades, geralmente induzida pela atracdo do territério do Vale dos
Vinhedos, pela popularidade da IP e DO e por seu terroir caracteristico
(FLORES, 2011).
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QUADRO 2 - PRINCIPAIS CANAIS INDIRETOS UTILIZADOS E SUAS

FASES.

FASE DO
CANAL

LOJAS
PARCEIRAS

Restringem-se a alguns
restaurantes na propria

regidao, que oferecem
1.CONHECIMENT
co ¢ 0 alguns produtos das
VFs.
. Acompanhamento via

2. AVALIAGAO midias sociais gratuitas
Divulgacdo em midias
gratuitas;

3. COMPRA Relagcdo direta com os
consumidores,
principalmente nos
pontos de venda
oferecidos pelas politicas
publicas.
Acompanhamento via

4.ENTREGA midias sociais gratuitas

Através das midias
sociais gratuitas e
5.POS-VENDA relacao direta dos

clientes na propriedade

Fonte: Elaborado pelo autor,2023.

LOJAS
PROPRIAS

Todas as VFs possuem
venda na propriedade (ja
descrito no quadro acima).

Atendimento direto da

familia junto aos clientes.

Visita nas propriedades e
venda via web e em locais
disponibilizados pelas
politicas publicas

Atendimento direto da familia
junto aos clientes.

Cliente conhece o produto
através da visita direta nas VFs,
midias sociais ou venda em
pontos oferecidos pelas
politicas publicas, tendo
oportunidade de avaliar os
produtos e servigos junto as
familias ou através das midias
sociais
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Também ficou evidente a relagdo de confianga estabelecida pelo contato
dos consumidores com as familias rurais. Essa relacdo possibilita a
agregacao de valor aos produtos da AF, com venda direta ao consumidor
final e a sua fidelizagcdo, conferindo a esses produtos uma determinada
especificidade, como retratado por Cazella et al. (2022). Esse aumento do
valor agregado pelas familias possibilitou, em todas as propriedades, o
retorno ou a consolidagao da permanéncia dos jovens no meio rural.

As politicas publicas se mostraram fundamentais como um canal direto
de contato, venda e divulgacdo das VFs junto a possiveis clientes. A
participacdo subsidiada em feiras como Wine South America, ExpoBento,
Fenavinho, Expointer, Expoagro Afubra, em eventos promovidos pela
prefeitura de Bento Goncalves, entre outros, possibilita, além da venda
direta dos produtos, a divulgacdo e a promocao desses produtos.
Conforme o estudo realizado por Breitenbach e Troian (2020), que indicam
que os jovens da Campanha Gaucha possuem poucas condi¢gbes de
permanecer no campo, na Serra Gaucha, com a implementacdo do PEAF e
a participacdo das VFs nas feiras patrocinadas por politicas publicas de
incentivo a essas participacdes, as familias estdo conseguindo manter
esses jovens na propriedade rural.

A venda dos produtos elaborados pelas VFs para o atacado é bastante
incipiente e se limita a pedidos bastante pontuais. Esse tipo de venda deve
ser cuidadosamente pensado e discutido, pois o objetivo das familias é
agregar valor a producgao e oferecer aos clientes algo além de produtos, ou
seja, associar a esses produtos servigos personalizados e a relagao direta
com o consumidor final, bem como proporcionar novas experiéncias.

Outro ponto fundamental a ser melhorado esta relacionado ao
acompanhamento no pds-venda, aos anseios e a satisfacdo dos clientes, a
fidelizacdo desses clientes e, principalmente, as sugestbes e avaliagbes
dos produtos e servigos oferecidos aos consumidores. Para isso, pode ser
desenvolvida uma estratégia conjunta entre as VFs, criando um diferencial
e destacando a cooperacdo entre as empresas como um fator de
desenvolvimento, conforme sugerido por Bertelli (2018), que sugere que as
empresas adotem estratégias de planejamento que as tornem competitivas.

RELATORIO TECNICO 20



O estudo também aponta a necessidade urgente de melhorar os canais
de comunicacao entre os clientes e as VFs, buscando planejar agbes em
conjunto que valorizem e, principalmente, divulguem os bens e produtos
das VFs. Hoje, os clientes s&o atraidos basicamente pelo turismo do
territorio do Vale dos Vinhedos, mas torna-se necessario criar algo proprio
que atraia um publico diferenciado, como apontado no estudo.

2.4 BLOCO 4 - Relacionamento com os clientes

O relacionamento com os clientes comecga pela conquista desses
clientes. As VFs do Vale dos Vinhedos sobrevivem basicamente da venda
de seus produtos aos clientes que visitam o territério. A conquista desses
clientes se deve, acima de tudo, ao atendimento personalizado que existe
nesses empreendimentos e a relagdo de confianga que € gerada com essa
interacdo humana.

Os clientes que visitam as VFs conseguem receber uma atencao
especial, podendo conhecer a histéria do local, da familia, os objetos
antigos e até fazer visitas aos vinhedos ou a propriedade, o que permite
conhecer as formas de producdo de uvas e seus produtos derivados,
valorizando a producdo agroalimentar da regido (PECQUEUR, 2005).
Esses sao clientes mais exigentes que requerem um tratamento
diferenciado, possibilitando, dessa forma, agregar maior valor aos produtos
oferecidos.

No entanto, conquistar os clientes apenas por meio das atragcbes do
territério ndo é suficiente. E urgente a necessidade de um planejamento
conjunto entre as VFs que envolva as midias digitais ou outras formas de
divulgacéo. As VFs possuem como diferencial o atendimento e produtos
exclusivos, com oportunidades para o cliente fazer parte do convivio
familiar, apresentando-se como uma opg¢ao de turismo diversificado. Como
Tonini (2013) afirma, esse tipo de turismo aumenta o potencial de visitagao
do territério, promovendo a preservacao do meio rural e da cultura local.

Assim, a criagcdo de um roteiro turistico das vinicolas familiares pode se
tornar uma referéncia para atrair consumidores que procuram o convivio e
0 ambiente rural.

RELATORIO TECNICO 21



Em cada UF participante do projeto, podem ser oferecidos produtos e
servicos diversificados que mantenham esses visitantes no roteiro. O
trabalho conjunto, promovendo o associativismo, conforme Alencar et al.
(2001), pode gerar melhores condigdes econdmicas e sociais, viabilizando
pequenos empreendimentos rurais, como as VFs.

Para reter os clientes no roteiro turistico durante a visita e estimular o
consumo dos produtos oferecidos, além da relacdo de confianga que deve
existir entre os proprietarios da VF e os consumidores, os produtos devem
manter sua qualidade e, principalmente, procurar diversificar os atrativos ao
longo das visitas em cada vinicola, ou seja, oferecer diferentes op¢des de
bens e servicos em cada VF durante o trajeto dos visitantes. Também é
necessario acompanhar o pds-venda e dar oportunidade aos clientes de
avaliar e sugerir melhorias, ou seja, deve haver uma constante avaliagéo e
planejamento.

Para ampliar as vendas, € necessario investir em divulgagao, seja na

imprensa local, nos locais de venda dos produtos por meio dos espacos
cedidos pelas politicas publicas ou nas midias sociais.
A divulgacado dos produtos durante as visitas é importante e pode até
proporcionar a fidelizagdo dos clientes, mas a divulgagao de um diferencial,
como as VFs, pode fazer parte das politicas publicas a serem
implementadas, aproveitando os espagos de venda e divulgagao existentes
Outra forma de apresentar produtos diferenciados é as VFs organizarem
um roteiro turistico em conjunto, cocriando atrativos que resgatem e inovem
as atragoes turisticas no territério, seja entre as vinicolas ou com a propria
comunidade do territério. A participacdo coletiva na proposicdo de novos
atrativos aos turistas ou o aproveitamento das criticas ou sugestdes dos
proprios turistas trardo um diferencial na relacdo entre consumidor e
agricultor familiar.

2.5 BLOCO 5 - Fontes de receita

As principais fontes de receita das VFs atualmente estdo baseadas na
venda da producao de uvas na propriedade para terceiros.
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No entanto, esse cenario esta mudando, e a venda de produtos oriundos
das VFs esta aumentando a cada ano. A venda direta ao consumidor final
de vinhos e derivados da uva aos turistas que visitam as VFs consegue
agregar valor a matéria-prima e, como afirma Tonini (2013), esse
enoturismo vem modificando a forma de trabalho na propriedade agricola,
obrigando os proprietarios a buscarem qualificagdo, tanto em gestio
agricola quanto no atendimento ao turista.

Os principais produtos vendidos sao os derivados da uva, como vinhos e
espumantes. No entanto, nota-se que a tendéncia do mercado é o
consumo de vinhos mais elaborados, bem como de servigos especializados
e atendimentos personalizados. Os eventos realizados nas VFs sé&o
esporadicos e normalmente ocorrem sob agendamento. Por outro lado,
nota-se a possibilidade de explorar esse nicho de mercado como um
diferencial de bens e servigcos a serem oferecidos.

O enoturismo possui um forte potencial como fonte de receita nas
propriedades das VFs, e, conforme afirma Belle et al. (2022), cabe aos
representantes de roteiros turisticos, juntamente com o poder publico,
planejar agdes que conciliem atividades que tragam geracdo de emprego e
renda com a preservacao cultural, da biodiversidade e da paisagem cultural
do territério. Assim, a criacdo de um roteiro turistico das VFs podera ser
uma excelente opcao de geracao de renda sustentavel, com preservagao
ambiental e cultural nas propriedades.

As fontes de receita mais expressivas sdo a venda de bens e servicos
durante as visitas dos turistas as VFs, sendo as formas de pagamento mais
utiizadas aquelas realizadas via aplicativo, tanto em vendas diretas
presenciais ao consumidor final quanto em vendas online.

2.6 BLOCO 6 - Principais recursos
Os recursos, que podem ser fisicos, humanos, financeiros, intelectuais e

territoriais, conforme tratamos no Quadro 3, baseado nas pesquisas deste
estudo, considerando a criacdo de um Roteiro Turistico das VFs:
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QUADRO 3 - PRINCIPAIS RECURSOS
PRINCIPAIS SITUAGAO SITUAGCAO

RECURSOS ATUAL ESPERADA

« As VFs possuem prédios e
equipamentos; . Trabalhar processos em

FIsico . Todas possuem maquinas, conjunto para otimizar os
: - equipamentos existentes
equipamento e utensilios
antigos
. Cada vinicola possui . Criacdo de marca coletiva
marca  propria, com das VFs com otimizagao
divulgagdo e venda os na divulgacdo e venda
INTELECTUAL produtos de forma conjunta de produtos e
isolada; Servigos;
. Histdria, habitos e - Viabilizar e resgatar a
- ) utilizagcdo de equipamentos
cos.tumes dos imigrantes; antigos e tradices na
- Paisagem e cultura do histéria da elaboragdo do
territorio. vinho colonial e habitos
dos imigrantes, para
apresentar aos turistas;
HUMANO . Atendimento personalizado . Capacitagdo em turismo e
e familiar aos clientes; atendimento ao publico;
FINANCEIRO . Utilizagdo das linhas de - Buscar apoio do Sicredi,
financiamento do PRONAF Prefeitura  Municipal e
e recursos proprios. politicas publicas voltadas
para a vitivinicultura de
turismo
TERRITORIAIS ° Existéncia da IP e DO do Vale ] . .
dos Vinhedos: . Criacao do Roteiro
o T Turistico das Vinicolas
« Historico e tradicoes, e Familiares e da marca
costumes da imigragao italiana; coletiva

. Paisagem tipica Serrana, com
vinhedos e circundados por
platanos;

. Infraestrutura local e
proximidade as cidades.

Fonte: Elaborado pelo autor,2023.
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Conforme retratado por Fauré e Hasenclever (2007), o desenvolvimento
de um territorio ou de um projeto conjunto em um determinado local, como
€ o caso das VFs do Vale dos Vinhedos, esta diretamente ligado as
pessoas e pode envolver agdes endogenas e exdgenas na concepgao da
territorializagao. Portanto, agcdes conjuntas, como a criagcdo de um Roteiro
Turistico das Vinicolas Familiares neste territorio, precisam contar com o
envolvimento de atores e dos recursos desse territorio, com base no apoio
de politicas publicas que podem ser locais, municipais, estaduais e
federais.

O desenvolvimento de um roteiro turistico das VFs deve valorizar os
recursos do territério, promovendo atividades que permitam aos visitantes
experimentar algo inusitado, conforme afirma Bellé et al. (2022), algo que
possibilite recordar e relembrar o passado dos habitos e costumes das
familias, experimentar os bens e servicos oferecidos, contemplar a
paisagem de cada propriedade e que tenha o intuito de “representar algo
além do simples estar em um local, mas de viver o local’.

2.7 BLOCO 7 - Atividades-chave

As atividades-chave previstas no Canvas sao basicamente trés: a
producao, a resolucado de problemas e o trabalho em rede. Atualmente, as
VFs estdo na atividade de producgdo, ou seja, a produgido de um roteiro
turistico dessas vinicolas, mas certamente o turismo vai agregar categorias
a essa atividade. A fase de producdo compreende a construcido e
organizacdo de atividades individuais e conjuntas entre as vinicolas,
exigindo a participacdo de todos os atores envolvidos no processo de
criacao do roteiro turistico, buscando alternativas para resolver problemas e
buscar solugdes conjuntas.

Além da criacao e estruturagao do roteiro turistico das VFs, a producao
propriamente dita € a principal atividade-chave das VFs, referindo-se a
elaboracao de vinhos e derivados da uva, de forma artesanal, limitada e
controlada. Essa forma de trabalho confere ao produto algo diferenciado,
que agrega além da bebida, o saber fazer local, a histéria e a tipicidade de
cada produto, conforme afirma Taffarel (2013).

RELATORIO TECNICO 25



A tradicao na elaboragcao de vinhos, proveniente da imigracgao italiana no
territorio, manteve habitos e costumes nos processos de producdo, mas a
adocdo de boas praticas agricolas, conforme relata Hoffmann (2018), faz
com que esse setor evolua.

Além do produto diferenciado, como é o caso do vinho artesanal, o

atendimento personalizado cria a relacdo de confianca entre produtor e
consumidor, servico que pode ser agregado como produto do enoturismo,
condicdo descrita por Tonini (2013), que o0s associa ao turismo e a
pluriatividade na propriedade rural. Tais servicos devem atrair os turistas,
que ainda, segundo a autora, devem envolver todas as atividades
existentes na propriedade, "tais como: passeios pelos vinhedos,
apresentacido do processo vinicola, degustacido de vinhos, meios de
hospedagem, restaurantes, entre outros."
A criacdo de um roteiro turistico das VFs é um fator de cooperagéo antigo,
em que as empresas envolvidas alcangam um bom desenvolvimento, como
estamos propondo neste modelo de negocios. A forma de comercializagio
em cadeias curtas, com o envolvimento direto do produtor com o
consumidor final, oferecendo todos os produtos existentes em todas as
vinicolas envolvidas no roteiro, é citada por Diniz e Cerdan (2017), que
ressalta a necessidade de conhecer a realidade local dos territorios,
identificando as forcas, fraquezas, oportunidades e ameacas.

2.8 BLOCO 8 - Parcerias Principais

Os principais parceiros no modelo de negdcios proposto sdo as VFs do
Vale dos Vinhedos, as quais devem formar uma aliangca estratégica. A
parceria na criagcdo do roteiro turistico entre essas vinicolas familiares vai
além da parceria nos processos de producao da uva e seus produtos
derivados. A articulagdo no planejamento de acgbes e atividades que
atraiam os turistas, segundo Flores e Medeiros (2018), deve considerar
todos os atores locais e depende do conhecimento aprofundado do
territorio, sua territorialidade, O acesso as politicas publicas e as parcerias
estratégicas com os atores publicos e particulares na aplicagcdo de recursos
financeiros ou promocido de acdes de fomento e desenvolvimento de
atividades enoturisticas, associada, segundo Cazella et al. (2022),
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conhecimento dos bens e servicos que possam ser um diferencial para os
visitantes, e também as deficiéncias e oportunidades de aperfeicoamento e
aprimoramento tanto dos processos produtivos, gestio e pessoal.

Outra parceria muito importante existente e que pode ser aprimorada sao
as entidades que gerenciam as politicas publicas ligadas ao setor. Segundo
Bruch et al. (2014), os agricultores ou vitivinicultores familiares somente
conseguirdo sobreviver ao mercado globalizado e competitivo se fizerem
uso de politicas publicas que os incluam a um nicho de mercado que traga
agregacao de valor a seus produtos. Essas politicas publicas podem ser
viabilizadas ou até reformuladas pelos atores publicos e privados que
atuam no setor e no territério.

Podemos citar como entidades parceiras na implementacao do roteiro
turistico das vinicolas familiares do Vale dos Vinhedos entidades publicas
como IFRS, Embrapa Uva e Vinho, Emater/RS-Ascar, SEAPI, SDR, MAPA,
Prefeitura Municipal, entre outras. Essas entidades podem auxiliar com
ensino, pesquisa, extensao e acesso a politicas setoriais que viabilizem as
condi¢cdes necessarias para o bom desenvolvimento do projeto.

A parceria com empresas vinicolas do territério, que fornecem
principalmente a terceirizacdo de espumantes, € algo apontado neste
estudo e que precisa ser considerado. A producdo de espumante, pelo
método moscatel, € inviavel em todas as VFs do possivel roteiro turistico,
visto que a aquisi¢cao dos equipamentos representa um alto custo. Porém,
a compra pode ser organizada de forma conjunta, podendo ter reflexos
positivos no preco final do produto e, mais do que isso, pode estender-se a
outros produtos que foram citados na pesquisa.

Outra aliangca estratégica que apareceu na pesquisa e pode ser
implementada € com as instituicdes bancarias que financiam ou subsidiam
tanto maquinas, equipamentos, material de divulgagdo, quanto o
treinamento de pessoal. Essas parcerias ja sdo comuns, principalmente
com o poder publico e com alguns bancos que possuem atuacgéao local e de
carater cooperativo.a adogao de mecanismos de governanga e avaliagao, é
fundamental para o desenvolvimento do projeto do roteiro turistico das VFs.
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29 BLOCO9 - Estrutura de custo

A estrutura de custos do modelo de negdcios, nos produtos e servigos
oferecidos pelas VFs aos consumidores, direciona-se tanto no controle dos
custos de produgdo quanto no aumento do valor agregado. Quanto aos
custos de producao do modelo de negdcios, basicamente os custos serao
rateados entre os participantes. No entanto, custos com placas indicativas,
flyers, folders, entre outros, podem ser subsidiados por bancos e a
prefeitura municipal, em um primeiro momento, como ja é pratica
recorrente nesse tipo de atividade.

No planejamento e implementacdo do modelo de negdcios, € possivel
organizar a compra conjunta de insumos utilizados na produgao vitivinicola,
aumentando o poder de barganha para diminuir os precos. E possivel
também otimizar a utilizacdo de equipamentos das vinicolas, reduzindo
investimentos em processos e equipamentos de uso similar na producao
de bens e servigos.

Investimento em treinamento e qualificacido de pessoal pode ser pleiteado
junto a entidades parceiras, como Emater/RS-Ascar, Prefeitura Municipal,
IFRS/BG, Embrapa Uva e Vinho, entre outros, com pouco desembolso de
recursos financeiros por parte dos participantes. Cabe ressaltar que muitos
cursos ja estao disponiveis nessas instituicdes, bastando apenas motivar o
publico e direciona-lo para os objetivos propostos no modelo de negdcios.

Com a otimizacao do sistema de producido de uvas e produtos derivados
de seu processamento, seja no campo ou na agroindustria, e o
investimento em qualificacdo e gestdo dos participantes, bem como a
operacionalizagao do roteiro turistico das VFs, teremos a seguinte estrutura
de custos, expressa no Quadro 4, apresentado abaixo:
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Quadro 4 - Estrutura de custo do modelo de negécios -Roteiro das
Vinicolas Familiares

Implantacao do roteiro

., e Custo variavel
das viniculas familiares

Custo Fixo

Aumento dos custos

Marketing e divulgagdo

M&o de obra:

Manutencao dos
Prolabore,

custos

informatica e sistemas

L de cobranca
Saldrios.

Implementacgdo de atrativos

Estrutura fisicas

das viniculas em servigo diferenciados

Fonte: Elaborado pelo autor,2023.

Como percebemos no quadro acima, os custos fixos atualmente
existentes nas vinicolas familiares, com a implantacido de estratégias de
trabalho em conjunto, como, por exemplo, gastos com salarios e estruturas
de producao, tendem a se manter, enquanto a compra de insumos para a
producdo de uvas e vinhos e a otimizacdo dos equipamentos de uso
compartiihado tendem a diminuir. Esse fator pode gerar mais
competitividade aos produtos e servicos a serem implementados. No
entanto, a curto prazo, deve-se considerar o aumento em alguns custos
variaveis, como investimentos em marketing e promogéao, qualificacdo da
mao de obra e a implementacao de novos atrativos, necessitando assim do
envolvimento de todos os atores publicos e particulares que possuem
atuacao no territorio.
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Assim, o modelo de negdécios foi estruturado e apresentado aos
proprietarios das VFs e professores envolvidos neste estudo em um
workshop realizado em agosto de 2023, em uma das vinicolas familiares do
Vale dos Vinhedos. Esse produto serviu de base para, durante o workshop,
avaliar a proposigao de um plano de agcao e iniciar o planejamento de
atividades conjuntas do Roteiro Turistico do Vale dos Vinhedos.

2.10 RESULTADOS
2.10.1 - MODELO 1 DE NEGOCIO WORKSHOP DE VALIDAGAO

A ferramenta do Canvas foi utilizada para representar o cenario atual das
vinicolas familiares do Vale dos Vinhedos, com o objetivo de propor um
modelo de negocios direcionado a um roteiro turistico a ser implementado
com atividades, bens e servigos desenvolvidos planejadamente entre essas
vinicolas, valorizando os ativos e recursos territoriais observados e
apontados nas entrevistas do estudo (Figura 2).
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Figura 2 - Modelo de Negécios Canvas das VFs do Vale dos Vinhedos em Bento
Goncalves/RS

PROPOSTA DE Relagéo com o >
ATIVIDADES
PARCEIROS C ) VALOR ( Comsumidor

elaboragdo de Assisténcia
vinhos e derivas pessoal
. .Interacao
Atendimento N
Humana

personalizado Atendimento

Servigos personalizado
diversos da Roteiro turisticos
propriedade das Viniicolas
familiares
Roteiros Cocriagao
turisticos das _cominidade /
vfs. clientes
Grincipais recurs09 ( CANAIS )
Intelectuais Terrotoriais canais diretos: . »
venda para web;equipe familiar de vendas
Humanos Financeiros Pés-Vendas:

Acompanhamento e Avaliagao

ESTRUTURA DE FONTES
CuUsTO RECEBIDAS

Vendas de bens e produtos

Estrutura de custo:

Diminuicao de custo de producéo , valor agragado dos produtos, Ofertas de vendas de servigos
€ servicos

Estrutura de custos fixos:-tendem a se manter Formas de pagamento, vendas diretas
Variaveis: tendem a diminur ou online com pagamentos via aplicativo

Fonte: Elaborado pelo autor,2023.

A analise da matriz SWOT e do préprio Canvas contribuiu para se obter o
diagnostico do territério das empresas que fazem parte deste estudo, bem
como para conhecer 0s seus recursos genéricos e especificos, identificando
as potencialidades da territorialidade, suas ameacas e oportunidades.
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No quadro abaixo (Quadro 5), estdo retratados os recursos territoriais
identificados nesta pesquisa, tanto os recursos atuais quanto os potenciais,

bem como os clientes

atuais e potenciais. Tais informagdes foram
identificadas e descritas no Canvas e na analise SWOT

Quadro 5 - Recursos territoriais com os atuais e potenciais clientes

. Contato com o meio rural;

. Paisagem;

« Vinhedos conduzidos na
forma de Latada e
Espaldeira;

. Producéao artesanal,
limitada e controlada de
gualidade uvas, vinhos e
derivados;

. Venda direta ao
consumidor, com
degustacdes apresentadas
pelos proprietarios;

. Distragao para as criangas
dos clientes;

. Preocupacdo ambiental
(manejo de solo dos
vinhedos, efluentes das
vinicolas, etc.);

. Proximidade da cidade.

Especificos
- Vale dos Vinhedos é roteiro
turistico consolidado e
reconhecido;
- IP e DO do Vale dos
Vinhedos;
- Infraestrutura do territorio

Vinhos;

Sucos;

Espumantes;

Brandy;

Uva de mesa,;

Produtos tipicos da
culinaria italiana;
Artesanato em vime;
Servicos

Atendimento
personalizado;
Producao limitada e
diferenciada de uvas e
derivados;

Visitas direcionadas ao
trabalho com as videiras;
Degustacao de vinhos e
produtos tipicos com
explicacao sobre
processo de elaboracgao;
Paisagem tipica —
territorial;

Histéria da imigracao
italiana;

Cultura da imigragao.

Turistas:
Casais
maduros:
retorno as
origens;
Casais
maduros:
apreciadores
de vinhos;
Casais jovens
€ maduros em
busca de
novas
experiéncias;
Publico da
regiao;
Publico de
todo o Brasil;
Publico do
exterior;

Atraidos pela
IP;

Fonte: Elaborado pelo autor,2023.
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Da mesma forma, no quadro abaixo (Quadro 6), constam os ativos
territoriais, tanto genéricos quanto especificos, que foram identificados na
pesquisa por meio da analise da matriz SWOT e retratados no Canvas.
Esses ativos podem e devem ser mais bem valorizados e inseridos no
planejamento do Roteiro das Vinicolas Familiares, que foi elencado como

prioridade pelas VFs

Quadro 6 - Ativos territoriais com os atuais e potenciais clientes

Genéricos
Contato com o meio rural;
Paisagem;

Vinhedos conduzidos na
forma de Latada e
Espaldeira;

Produgao artesanal,
limitada e controlada de
qualidade uvas, vinhos e
derivados;

Venda direta ao
consumidor, com
degustacdes apresentadas
pelos proprietarios;

Distracao para as criangas
dos clientes;

Preocupagcao ambiental
(manejo de solo dos
vinhedos, efluentes das
vinicolas, etc.);
Proximidade da cidade.

Especificos
- Vale dos Vinhedos é
roteiro turistico consolidado
e reconhecido;

- IP e DO do Vale dos
Vinhedos;
- Infraestrutura do territorio

Produtos
Vinhos;
Sucos;
Espumantes;
Brandy;
Uva de mesa;
Produtos tipicos da
culinaria italiana;
Artesanato em vime;
Servigos
Atendimento
personalizado;
Producao limitada e
diferenciada de uvas e
derivados;
Visitas direcionadas ao
trabalho com as videiras;
Degustagao de vinhos e
produtos tipicos com

explicagcéo sobre processo

de elaboracao;
Paisagem tipica —
territorial;

Histdria da imigracao
italiana;

Cultura da imigracéo.

Atuais
Turistas:
-Casais maduros: retorno
as origens;
-Casais maduros:
apreciadores de vinhos;
-Casais jovens e maduros
em busca de novas
experiéncias;
-Publico da regiao;
-Publico de todo o Brasil;
-Publico do exterior;

-Atraidos pela IP

Fonte: Elaborado pelo autor,2023.
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O modelo de negdcios teve como base promover a competitividade das
VFs, utilizando-se dos recursos e ativos territoriais identificados na
pesquisa, validando esse modelo em um workshop. Todas as informacdes
e levantamentos realizados com as VFs do Vale dos Vinhedos foram
representadas e validadas na matriz Canvas durante o workshop.

Assim, essa ferramenta de planejamento mostrou-se eficaz em
representar o cenario atual, neste caso de estudo, do territorio e sua
territorialidade, de forma simplificada e de facil compreensdo para
estruturar o planejamento almejado na dissertagdo de mestrado.
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MODELO 2
NEGOCIO E
WORKSHOP




3 MODELO 2 DE NEGOCIO WORKSHOP DE VALIDAGAO

O workshop representa um dos "produtos ou artefatos" deste trabalho de
pesquisa do TCC e estara expresso e fundamentado a seguir. Tanto os
recursos como os ativos territoriais foram validados no evento que foi
realizado.

No dia 10 de agosto de 2023, a partir das 18 horas, em uma das VFs, no
Vale dos Vinhedos, foi realizado o workshop (Imagens 1, 2, 3 e 4) de
apresentacado dos resultados desta pesquisa, com a presenca dos
proprietarios das vinicolas familiares que fazem parte deste estudo (Anexo
). Além da presenca dos proprietarios das VFs, participaram do evento a
professora coordenadora do PPGVE e orientadora da pesquisa, Dra.
Shana Sabbado Flores, o professor vice-coordenador do PPGVE, Dr.
Leonardo Cury, a professora Dra. Soeni Bellé e os colegas da Emater de
Bento Gongalves, Neiton B. Perufo e Luciana M. F. da Silva, todos
colaboradores do estudo.

O evento iniciou com a apresentacdo do contexto da situacdo atual do
territério do Vale dos Vinhedos, das oportunidades e ameacgas, forcas e
fraquezas identificadas na matriz SWOT e as acbes que estao
contempladas nos nove blocos do modelo de negdcios do Canvas. Essas
informacdes foram validadas com os participantes do evento, fazendo os
ajustes e esclarecimentos pontuais nos casos de duvidas.
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Fonte: autor, 2023 Fonte: autor, 2023

Imagem 3 Imagem 4

Fonte: autor, 2023 Fonte: autor, 2023

Nesse workshop, além de apresentar o diagndstico Vale dos Vinhedos,
foram apresentados os ativos e recursos do territorio identificados,
validando as informagdes coletadas nas entrevistas. Também foi realizado
um planejamento prévio das atividades a serem desenvolvidas no Roteiro
Turistico das Vinicolas Familiares, implementando um plano de acéo,
através da ferramenta 5W2H.
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3.1 PLANO DE AGAO DO MODELO DE NEGOCIOS COM A MATRIZ
SW2H

Neste estudo, trabalhamos com as ferramentas de analise da matriz
SWOT, associada a ferramenta de planejamento de um modelo de
negocios através do Canvas, e complementamos com outra ferramenta de
planejamento e gestao intitulada 5W2H.

A matriz 5W2H foi criada no Japao com a finalidade de auxiliar o PDCA
(PLAN-DO-CHECK-ACT), o que faciltou a tomada de decisdo das
empresas. Dessa forma, todas as etapas sao organizadas de forma que
seja de facil visualizagdo, possibilitando aos responsaveis por areas
estratégicas acompanhar e modificar o projeto conforme as necessidades
(ARRUDA, 2022).

A ferramenta 5W2H, segundo o SEBRAE (2008), permite de forma pratica
identificar os cenarios atuais, rotinas e processos mais importantes de cada
VF, direcionando para agdes em conjunto no roteiro das VFs do Vale dos
Vinhedos. Essa ferramenta permite também identificar os responsaveis de
cada VF, o que fazem e o porqué realizam as atividades. Esse método,
ainda segundo o SEBRAE (2008), é constituido por sete perguntas que
foram utilizadas para implementacdo das acdes para organizagao do
referido roteiro: O qué? Por qué? Quem? Quanto? Como? Quando? Onde?
Esse modelo esta representado na Figura 3.

O plano de acao foi estruturado através da matriz 5W2H com base nas
informacdes existentes no modelo Canvas, abrangendo as quatro macro
areas contempladas neste modelo de negécios: clientes, oferta de valor,
infraestrutura e viabilidade financeira.
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Figura 3 - Elementos da ferramenta 5W2H

02 06

How — como

Why — por
i sera feito?

que sera
feito?

SW2H

Parametros do
plano de acao

Fonte: Elaborado pelo autor,2023.

Além de apresentar o modelo de negocios da ferramenta Canvas, as
atividades do workshop foram implementadas com o plano de acéo,
baseado na matriz 5W2H. Esse plano de acao teve trés fases distintas,
debatidas e planejadas com as vinicolas familiares.

A primeira etapa da matriz da 5W2H retratou o plano de agdo do modelo
de negdcios do Roteiro Turistico das VFs do Vale dos Vinhedos (RTVV) na
fase estrutural do trabalho. Essa etapa se refere a base da organizagao
das atividades em conjunto entre as VFs. Nela, foram previstas e
planejadas acdes como definicdo das atividades que serdo desenvolvidas,
elaboracao do projeto do RTVV,bem como apresentacao deste roteiro para
entidades parceiras e a definicdo dos clientes ou turistas que se pretende
atrair.
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A segunda matriz 5W2H tratou do planejamento de ac¢des e atividades do
modelo de negdcios referentes a atividades conjuntas. Nessa fase estao
previstas acdoes que englobam produgcao de material de divulgagao, cursos
de qualificacdo de pessoal, possibilidade de criacgdo de marca coletiva,
pacotes turisticos personalizados e vouchers, além de desenvolver
atrativos em cada vinicola, utilizando os recursos e ativos territoriais.

As atividades ou atrativos planejados de forma conjunta visam atrair e
manter o turista no roteiro turistico. Quando o turista visita a primeira
vinicola, cabe aos atendentes oferecerem seus produtos e servicos, e
apresentarem a este turista a CBST das demais VFs. Produtos ou servigos
que nao sao oferecidos pelas VFs devem ser mapeados, buscando-se
parcerias com as demais empresas que compdéem a infraestrutura do Vale
dos Vinhedos.

A terceira matriz 5W2H trabalhada no workshop foi sobre os bens e
servigos existentes e os que podem ser desenvolvidos individualmente em
cada VF e que constardo da CBST do roteiro turistico. Nesse ponto,
buscou-se identificar os recursos e ativos territoriais existentes em cada
propriedade que podem ser oferecidos aos turistas, procurando contemplar
a historia, religiosidade, paisagem, territorialidade, enfim, produtos e
servigcos que identifiquem o povo, a cultura e o resgate das tradi¢des.

Nesta fase, ressaltou-se a necessidade de continuar e melhorar o
atendimento personalizado com o cliente, buscando criar uma relacao de
confianga entre o produtor e o comprador, oferecendo um diferencial
quando comparado com vinicolas tradicionais. A producéo prépria de uvas,
vinhos e derivados da uva é outro fator que atribui aos produtos e servigcos
das VFs a condicdo de producio limitada e familiar, oferecendo aos
turistas produtos diferenciados e exclusivos.

O plano de acéo trabalhado no workshop, organizado em trés fases — a) a
fase de estruturagdo do RTVV, que compreende a criacdo do projeto e
busca de parcerias, b) a fase de acgdes conjuntas para viabilizar a
implantacdo deste roteiro, e ¢) a fase de agdes individuais — que irdo
fortalecer a CBST do roteiro, buscou atender a demanda dos proprietarios
nas entrevistas deste estudo.
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3.2 RESULTADOS

No evento, procurou-se definir o plano de ag¢ao para a idealizacdo do
roteiro turistico e também validar as informacdes coletadas no estudo,
abrangendo todo o contexto da agricultura, agroindustria e vinicolas
familiares. Foram analisadas as informacdes sobre a colonizacgao italiana,
habitos, costumes, paisagem e, em resumo, o contexto do territorio e sua
territorializacao, envolvendo os agentes publicos e privados que compdem
a governanga e as politicas do meio rural no territério do Vale dos
Vinhedos.

Pode-se visualizar de forma mais facilitada os dados mais significativos do
planejamento do plano de agao do RTVV durante o evento, utilizando a
ferramenta 5SW2H, nos trés quadros abaixo.

O primeiro quadro (07) representa as agdes estruturantes que servirdo
para a viabilizacdo do RTVV. Essas acdées compreendem atividades que
norteardo as futuras acoes e a busca de parcerias. Escrever os objetivos
do roteiro de forma clara e definida, buscar parcerias principalmente com
entidades e o poder publico, definir os recursos e ativos territoriais que
serdo trabalhados e o publico que se deseja atrair fazem parte de um
planejamento estratégico que definira as futuras agdes e o direcionamento
das atividades.
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Quadro 07 - Planos de a¢ao do Modelo de Negécios do Roteiro Turistico das VFs do Vale

dos Vinhedos (RTVV) na fase estrutural do trabalho.

O QUE ? QUEM ?
! 1)
Definicéo as 1 repres.
acdes em de cada VF
conjunto e Emater,
para o RTVV IFRS
! !
Elaborar 1 repres. de
projeto do cada VF e
RTVV Emater,
IFRS
! !
Apresentar o
projeto do
RTVV para 1 repres. de
refeitura, cada VF e
profefiura, Emater, IFRS
Sicredi e
Aprovale
! !
Definigao dos
clientes que se 1 s dle
deseja atrair e p .
dos recursos e cada VF e
atlvos Emater,
territoriais que
vai ser IFRS
implementado

Fonte: Elaborado pelo autor,2023.

ONDE?

!

Work
shop

Emater

!

SEMTUR
Prefeito
Sicredi

Aprovale

!

Emater

QUANDO?

PORQUE?

COoMO?

QUANTO

CUSTA?
! ! 1) ]
Agosto Definir as Debate no Sem
12023 VFs workshop custos
particip
! ! ! !
Apresentar Reuniao
Agosto Prefeito, presencial,
12023 SEMTUR e informagoe Sl G
Sicredi sdo TCC
1 1 ! !
O Buscar
Setembro arcerias Reunides Sem custo
12023 p
1 1 ! !
Planej. de
Agosto acoes
Setembro estratégica Reunides Sem custo
12023 sem
conjunto

No Quadro 8, estdo retratadas as agdes coletivas apontadas pelo
Canvas, que visam a fomentar, fortalecer e atrair os turistas a visitar o
RTVV. As acdes de midia, qualificacdo da producdo e atendimento,
ativacao de recursos territoriais e criagao de bonificacdo para o turista se
manter na visitagdo do RTVV sao agdes de trabalho coletivo, fundamentais
para, além de atrair os turistas, criar uma relacdo de confianca com o
cliente, fidelizando o publico.
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Quadro 8 - Planos de agao do Modelo de Negécios do Roteiro

Turistico (RTVV) das VFs do Vale dos Vinhedos, na fase de atividades
e agoes conjunta

O QUE ?

|

Criagao e
producao de
material de
divulgacao,
folder, flayer,
etc

Cursos
em
atendimen
to, vendas
e gestao

Criagao de
uma marca
coletiva

Instalagao
de placas
de
identificaca
o no trajeto
das
vinicolas
familiares

Planejamento
de acoes
conjuntas para
manter turista
no roteiro
Pode ser o
Voucher -
quadro abaixo

QUEM ?
+

1 repres. de
cada VF e
Emater,
SEMTUR,
Aprovale

Repres. de
cada VF e
Emater,
IFRS/BG

1 repres. de
cada VF e
Emater,
SEMTUR

1 repres. de
cada VF e
subprefeitu
ra para
ajudar a
executar as
instalagoes

1 repres. de
cada VF e
Emater,
SEMTUR

ONDE?

SEMTUR

IFRS/BG
Embrapa
Emater

Hernanda
Reuniao =
Emater

Execugao
Roteiro

Roteiro
Turistico

Reuniao=
EMATER

QUANDO? PORQUE? COMO?
! ! !
Divulgar o Reuniodes,
Setembro roteiro, com buscando
2023 seus produtos parceria com
e servigos a prefeitura
: na
p:ll:::ttar:w elaborage_"lo
do material
de
divulgacao e
patrocinio do
Sicredi para
confecgao
do material
Qualificagao
em
Setembro atendimento, Cursos,
2023 e Oficinas
gestao das
VF
Identificaga Aproveitando
Dezembro o do RTVV o TCC de
2023 para os Daiane
turistas Londero,
através de
reuniées com
a
Paulinha/SE
MTUR
Identificaga
Dezembro o do RTV%/ Escolher!do
2023 para os os Io’ca.us
turistas e estratégicos
divulgagido e instalando
dos bens e as placas de
servigos identificacao
. Aproveitando os
Atrair e ..
Agosto manter os potenciais que
2023 turistas no cada VF possui e
pode
RTVV implementar,
buscando

implementar os
recursos e ativos
territoriais

Quanto
custa?

4

Sicredi
PM
Segh

Rec.
prop.

Sicredi

Sem
custo

Sem
custo

Cada
vinicola
devera
custear as
inovagoes
de

produtos e

servigos
oferecidos
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1 repres. de Divulgar o Reunides,
cada VF e SEMTUR Setembro roteiro, com busc_ando Sicredi
Emater, 2023 seus produtos| [PEIEEAE G PM
SEMTUR, e servigos a pre::nura Segh
Aprovale falzatatralr elaboracdo
uristas do material
de
divulgacao e
patrocinio do
Sicredi para
confec¢ao
do material
Criagdo = 1 Reunido = Manter o Oferecendo Pref.
rezrefl' Fde SEMTUR De;:lzn;ro it o s::v ?::: :e Sicredi
cada e
SEMTUR Execucao RTW outras VFs
Roteiro
Execugao =
RT
Ayl 5 Reuniao = Cada PM
cr::f:: de1 SEMTUR Dezembro Atréir o vinico_la
cada VFs e 2023 turista organiza,
Execugio recupera e
SEMTUR Rotei apresenta a
oteiro histéria da
Execugao = familia,
RTVV objetos
antigos e
paisagem
daquele
local
VFs IFRS/BG Divulgar Organizand PM
Prefeitura Dezembro RTVVe . ° Osd t Sicredi
Haf disponibiliza [FIECUES @
Municipal, 2023  opedes de servicos Segh
Emater, lazer para os || individuais
g:g gI{IBG, turistas das VFs que
’ se
Aprovale dispuserem
a participar,
complement
ando com
os ativos
territoriais

Fonte: Elaborado pelo autor,2023.

As acdes individuais retratadas no Canvas complementam os bens e
servigos do RTVV como um todo (Quadro 09). Essas a¢des devem ser definidas
pelas VFs de forma a possuirem um diferencial a ser apresentado em cada
propriedade. Sao acodes futuras, mas que foram norteadas pela pesquisa de
campo e fornecem subsidios para a implementacdo de acdes, bens e servicos
individuais que podem e devem ser explorados na implementacao do RTVV.
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Quadro 9 - Planos de acao do Modelo de Negocios do Roteiro Turistico (RTVV) das VFs do Vale
dos Vinhedos, na fase de atividades, bens e servigos que podem ser oferecidos aos turistas em
cada estabelecimento.

A ROTEIRO ATEND.
:I;F;LAORNIIEZI\JAOD%ASTRONOMICO QUAIS VFS TURIST. E PERSONALIZ.
QUAIS VF DE CBST.

IVISITA AS VINICOLAS E NOS
VINHEDOS COM EXPLICAGAO
DOS PROCESSOS NA ENTRE
SAFRA

VISITAS PERSONALIZADAS
NAS VINICOLAS E NOS
VINHEDOS NA SAFRA, COM
EXPLICAGAO DOS
PROCESSOS

PIQUENIQUE HARMONIZADO
DEBAIXO DOS VINHEDOS

VENDA DE ARTESANATOS E
PRODUTOS DAS
IAGROINDUSTRIAS
FAMILIARES

NOVAS EXPERIENCIAS
-MERENDIN, PISA, TRILHAS

CULINARIA TIPICA:
- POLENTA, GROSTOLI, PAO
DE FORNO, TOREI,
FRIGOLATA, UVADA, DOCE
DE FIGO

HISTORIA DA FAMILIA, COM
FOTOS, OBJETOS E CASAS
IANTIGAS,

PRODUTOS DIFERENCIADOS:
-UVA DE MESA BRANDY,
IGRAPA, ESPUMANTES

Fonte: Elaborado pelo autor,2023.

O workshop se mostrou uma ferramenta eficaz para validar as
informacdes desta pesquisa, uma vez que permitiu a participagao de todos
os atores envolvidos no estudo. O evento contribuiu para o planejamento
estratégico conjunto dos vitivinicultores familiares, que precisam unir
esforcos para valorizar seus bens e produtos oferecidos aos turistas,
buscando uma maior competitividade em relagdo as maiores empresas.

O evento foi fundamental para estruturar o modelo de negécios e
organizar o plano de agdo, com atividades planejadas a curto e médio
prazo. Assim, além de consolidar o modelo de negocios sugerido, o
Workshop proporcionou a definicdo do plano de agdo do planejamento
proposto, atribuindo tarefas, prazos e competéncias.
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4 CONSIDERAGOES FINAIS

A pesquisa teve como objetivo principal propor um modelo de negdcios
para as Vvinicolas familiares do Vale dos Vinhedos, levando em
consideracao as potencialidades e peculiaridades do meio rural daquela
localidade. Para isso, foi necessario coletar informagdes junto a todos os
atores locais e as entidades que atuam naquele territorio, sejam publicas
ou privadas.

A confianga dos vitivinicultores na pesquisa foi um fator fundamental para
que as informagdes fornecidas refletissem o cenario o mais fielmente
possivel da realidade de todo o territério. As professoras orientadoras do
mestrado, juntamente com outros professores do curso, direcionaram a
pesquisa, a metodologia de interpretacdo das informacdes e a estruturacao
do modelo de negocios apresentado aos vitivinicultores, bem como a
validacido da pesquisa durante o workshop.

A proposicao do “Produto” deste TCC, que é o modelo de negdcios, gerou
um plano de agao discutido e planejado durante a consolidagdo de um
segundo “Produto”, ou seja, o workshop. Isso nos da a certeza de que os
esforcos de todas as pessoas envolvidas nesta tese atingiram seu objetivo.

Assim, acredita-se que o estudo tenha produzido o resultado desejado,
fornecendo um cronograma de acbes e atividades que fortalecerdo a
atividade vitivinicola familiar no Vale dos Vinhedos. Durante a entrega dos
produtos no workshop, ficou evidente a motivacdo das pessoas em
desenvolver o “Roteiro Turistico do Vale dos Vinhedos”.
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