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RESUMO

Na busca pelas razoes condicionantes do crescimento da Cooperativa Agraria Sdo José, langou-se luz sobre
a Cadeia de Suprimentos da instituicdo, partindo dos elementos de producao culminando com a analise dos
resultados financeiros obtidos pelas vendas dos vinhos da cantina para os ultimos 10 anos. Como
mecanismos de pesquisa foram utilizados todos os relatérios de producdo, compreendendo valores das
ultimas duas décadas, desde os volumes de uvas recebidas, qualidade de matéria-prima bem como volumes
de vinhos produzidos no periodo observado. Foram ainda objeto de pesquisa os relatérios de vendas, de
modo que fosse possivel a observagdo do volume de vinhos comercializados pela cooperativa, principais
mercados, canais de distribuicdao, sendo ainda auferida a participacdao no mercado em cada cidade que
atende. A apresentagao dos resultados foi exposta em dois prismas distintos, sendo o primeiro contendo os
fatores condicionantes de producao, e o segundo contendo as evolucoes de vendas da cooperativa. Quanto
a producao, restou comprovada a capacidade de expansao, a qual possibilita o crescimento na ordem de
aproximadamente 30%, sendo ainda destacado o fato de que as receptividades de uvas se mantém com
certa constancia, mesmo frente as dificuldades encontradas pelos produtores. No segundo viés observado,
estdo demonstrados os resultados das vendas da cooperativa, os quais colocam em alerta a gestao, visto
que, mesmo com cenarios favoraveis para vinhos de mesa nacionais, a cooperativa perdeu espaco frente
aos mercados em que atende. Estas observacoes restam comprovadas pelo Market Share dos produtos
vinicolas, determinado para cada municipio para os ultimos anos. Como consideragao o referido trabalho
aponta para a necessidade de observacao dos resultados do setor de vendas da Cooperativa, de modo a
retomar a condigdo de referéncia vinicola do centro do estado do Rio Grande do Sul.

Palavras-Chave: Gestdo da Cadeia de Suprimentos, Cooperativismo, Market Share

ABSTRACT

In the search for the conditioning factors of the growth of Agrarian Cooperative S&o José, light was shed on
the Supply Chain of the institution, starting from the elements of production culminating with the analysis
of the financial results obtained by the sales of canteen wines for the last 10 years. As research
mechanisms, all the production reports were used, comprising values of the last two decades, from the
volumes of grapes received, quality of raw material as well as volumes of wines produced in the observed
period. Sales reports were also researched, so that it was possible to observe the volume of wines sold by
the cooperative, the main markets, distribution channels, and the market share in each city served. The
presentation of the results was exposed in two different prisms, the first containing the conditioning factors
of production, and the second containing the evolution of sales of the cooperative. As far as production is
concerned, the capacity for expansion has remained proven, which makes it possible to grow approximately
30%, with the fact that the receptivity of grapes is maintained with certain constancy, even in the face of
the difficulties encountered by the producers. In the second bias observed, the results of the cooperative's
sales are shown, which put the management in alert, since, even with favorable scenarios for national table
wines, the cooperative lost space in front of the markets in which they attend. These observations are
proven by the Market Share of the wine products, determined for each municipality for the last years. As a
consideration, this work points to the need to observe the results of the Cooperative sales sector, in order
to return to the status of wine reference in the center of the state of Rio Grande do Sul.

Keywords: Supply Chain Management, Cooperativism, Market Share, Production



GESTAO DA REDE DE SUPRIMENTOS COMO ESTRATEGIA
DE CONSOLIDACAO NO MERCADO VITIVINICULA DO
VALE DO JAGUARI:ESTUDO DE CASO COOPERATIVA

AGRARIA SAO JOSE

1. INTRODUCAO

As cooperativas como um todo, principalmente as cooperativas agricolas, estao passando
por mudancas e adequacdes em suas posi¢des estratégicas, devido as constantes mudangas que
ocorrem em um mercado cada vez mais competitivo, visto que, a grande maioria das
cooperativas teve inicio em um periodo no qual a predominéncia era a agricultura tradicional.
A fim de se adaptarem as novas exigéncias do mercado, as cooperativas estdo buscando evoluir
sua forma de administracdo e de relacionamento com seus associados.

Segundo Padilha et al (2014), um fator que atualmente tem promovido certa inquietacao
da vitivinicultura brasileira € a concorréncia que vem enfrentando com os vinhos importados
da Argentina, Uruguai e Chile, os quais oferecem ameacas e oportunidades, tanto no mercado
interno quanto externo, o que repercute na formulacao das estratégias de producdo e mercado
que garantam a sobrevivéncia do setor nacional e sucesso no negécio em que atua (PADILHA,
SLUSZ, SILVA, 2014). As novas leis de Comércio, em especial o novo regulamento da Receita
Federal do Brasil para funcionamento dos Free Shopping nacionais, tendem a ampliar o caréter
competitivo frente a produtos internacionais.

A Cooperativa Agraria S@o José estd diante de uma grande questdo: A necessidade de
aprimorar seus mecanismos de produg¢do e distribuicao, tornando-se mais eficiente a fim de se
consolidar sua posi¢do no mercado vitivinicola. H4 de considerar o fato de que para
determinados produtos ja pertencentes ao portfolio da cooperativa existe ainda demanda local
reprimida, considerado principalmente o suco integral tinto, e os vinhos Cabernet e Medalhao,
os quais alicercados na marca quase centendria conquistam espago no mercado local como
referéncia de qualidade.

A cooperativa esta aquém no que concerne o atendimento do mercado vinifero
considerando principalmente a expansao da planta instalada. A matriz produtiva evoluiu, tanto
em capacidade quanto em qualidade dos processos, porém a parte antecessora, qual seja os
fornecedores, nao se expandiram. No outro extremo a parte sucessora, 0 mercado consumidor,
também ndo acompanhou o crescimento, mesmo que os resultados apontem para um
crescimento do mercado vinicola no estado e no pais

E com vistas em auxiliar na elucidacdo deste paradoxo que este trabalho se constréi. De
imediato, a de salientar que as respostas ndo sdo Unicas, nem sequer sdo garantias de éxito,
porem sdo critérios necessarios para consolidar esta institui¢do como ferramenta importante no
desenvolvimento local.

Nesse sentido, o problema de pesquisa consiste em verificar os fatores que condicionam
os resultados da Cooperativa Agréria Sao José, de modo que em um sentido amplo possa ser
examinada toda a cadeia de suprimentos, desde os possiveis gargalos de producgdo até o final
do ciclo, qual sejam os canais de distribui¢ao final do produto vitivinicola.

O desenvolvimento da Cooperativa Agraria Sdo José € necessario para o crescimento
Jaguariense, visto ser esta uma das instituicoes de maior importancia no cenério local, galgada
na solidez de sua marca a qual serve de bandeira jaguariense no Estado do Rio Grande do Sul.
Atentar para a efetividade nos processos, principalmente de producao e distribui¢io € essencial
para que esta instituicio mantenha sua condi¢do de matriz do progresso, tdo complicado em
regides como o Vale do Jaguari.

2. REFERENCIAL TEORICO



2.1 MAPEAMENTO DE FLUXO DE VALOR

Tida como essencial para a consolidagdo do sistema de producdo enxuto, 0 Mapeamento
de Fluxo de Valor (MFV), conforme Womack e Jones (1998), é a ferramenta capaz de
acompanhar toda evolug¢do do processo de forma horizontal, desde os fornecedores até o
consumidor final. O mapeamento do fluxo de valor é mais do que uma técnica na gestdo de
empresas lideres. Ela traduz respeito aos clientes e acionistas que ndo aceitam pagar 0s custos
do desperdicio (GUIMARAES, 2004).

Conforme Rother e Shook (1999) o mapeamento do fluxo de valor compreende dois eixos
da producao: o mapeamento do fluxo de materiais € o mapeamento do fluxo de informacdo.
Para os autores € por meio do mapeamento do fluxo de valor que se pode buscar a visao real do
fluxo como um todo e ndo uma visao individualizada de cada processo (Rother e Shook, 2002),
sendo esta visdo holistica necessdria para a concepcao da producdo enxuta.

Lima e Zawilask (2003, p. 60) destaca que o MFV se d4 sob a forma de coleta de dados,
andlise destes e propostas de melhorias. Por meio de uma relacdo de informagdes sobre as
demandas dos clientes, fornecimento de matéria-prima, processos produtivos, tempos de ciclos,
setup de mdquinas e estoques, além do niimero de pessoas envolvidas e a forma como os dados
fluem na empresa, desenha-se um mapa que contempla de forma esquematica e organizada
esses dados, o mapa do estado atual.

A partir da demanda, utilizam-se os principios e as praticas da producdo enxuta para se
trabalhar todo o fluxo de materiais e informagdo. As propostas sio também desenhadas e
compdem o mapa do estado futuro, e podem requerer desde alteracdes na organizacido da
producdo, como por exemplo, a criacdo de células de producdo, até acordos com fornecedores
para suprimento de matéria-prima em prazos menores, que reduziriam os estoques iniciais
(Lima e Zawilask, 2003).

Para Carraro (2005, p. 61), ter um mapa do estado futuro de nada adianta se ndo for
atingida a situacdo futura desejada. De acordo com Womack e Jones (2004 apud CARRARO,
2005), estando especificado com precisao o valor, o seu fluxo devidamente mapeado na situagao
atual e as etapas que geram desperdicio ou que ndo agregam valor para o cliente identificadas
para serem eliminadas no mapa futuro, deve-se dar o préximo passo, que é fazer com que o
valor realmente flua.

E na organizacio e otimizagio deste processo de geracdo de valor que o gerente do fluxo
tem a oportunidade de utiliza¢do das principais ferramentas enxutas, pois as mudangas exigem
Kaizen, pequenas e constantes melhorias para viabilizar o atingimento do fluxo desejado ou o
kaikaku que sdo as mudancas grandes e radicais. E preciso transformar os departamentos e lotes
em equipes e fluxo, que por si sé promovem segundo Womack e Jones (2004), uma grande
reduc¢do no tempo decorrido da concepcao ao lancamento, da venda a entrega, da matéria-prima
ao cliente (CARRARO, 2005).

Womack e Jones (1998), em, destacam que, uma vez que, para determinado produto o
valor tenha sido especificado com precisdo, o fluxo de valor mapeado, as etapas que nao
agregam valor eliminadas, é fundamental que o valor em processo flua, suave e continuamente,
dentro das trés tarefas gerenciais criticas: solu¢ao de problemas, gerenciamento da informacao
e transformacao fisica.

Dessa forma, apds identificado o valor de acordo com o primeiro principio, mapeada a
cadeia de valor do produto e eliminados os desperdicios de acordo com o segundo principio, 0
passo seguinte do pensamento enxuto é fazer com que o fluxo otimizado de valor flua de forma
harmoénica até a chegada do produto ao cliente final, redefinindo-se as fun¢des e os
departamentos, permitindo que estes contribuam para a criagao de valor para o cliente.

O mapeamento do fluxo de valor possibilita a atribuicdo da realidade bem como a



projecao do futuro da empresa de modo que ao se analisar a cadeia produtiva de forma ampla e
irrestrita, pode-se otimizar os diferentes niveis da organizagdo, auxiliando no crescimento
sustentdvel e economicamente vidvel.

2.2 GESTAO DA CADEIA DE SUPRIMENTOS

Segundo Poirier & Reiter (1997), uma cadeia de suprimentos (supply chain) € um sistema
por meio do qual, empresas e organizagdes entregam produtos e servicos a seus consumidores,
em uma rede de organizacdes interligadas. Neste mesmo viés, Parra e Pires (2003, p. 3)
destacam que a Gestdo da Cadeia de Suprimentos (Supply Chain Management) - SCM também
pode ser considerada uma visao expandida, atualizada e, sobretudo, holistica da administracao
tradicional de materiais, abrangendo a gestao de toda a cadeia produtiva de forma estratégica e
integrada, ou como define A (2000, p. 67), “é o gerenciamento da cadeia produtiva desde o
fornecimento da matéria-prima até a rede de distribui¢do dos produtos”.

A gestdo da cadeia de suprimento refere-se sendo como a forma de posicionamento que
cada organizacao adota, seja como fornecedor ou como cliente, de modo a possibilitar vantagem
competitiva em seus processos. Este conceito envolve a gestdo das multiplas relacdes existentes
ao longo da cadeia de suprimentos, oportunizando ganhos de sinergia na integracdo intra e
interorganizagdes, isto é, a SCM enfoca a exceléncia dos processos da atividade como um todo
e representa uma nova maneira de gerenciar os negocios e as relacdes com outros membros da
cadeia de suprimentos (Lambert et al., 1998).

De acordo com Hadley (2004, apud Talamini et al., 2005, p. 111), o principal propdsito
de uma cadeia de suprimentos € dar suporte a todas as estratégias competitivas e as metas de
uma empresa, €, por este motivo, ela deve estar alinhada com as estratégias competitivas das
empresas. O entendimento do fluxo produtivo bem como os desdobramentos inerentes a
atividade da instituicdo, possibilita a tomada de decisdo em nivel estratégico, representando
vantagem competitiva frente a complexidade do mercado.

2.3 PARTICIPACAO NO MERCADO — MARKET SHARE

Frente ao cendrio amplamente competitivo, faz-se necessdrio o acompanhamento da
evolucdo do mercado ao qual se pretende atender, correlacionando esta evolucao a participagcao
da empresa frente a esta realidade. Market Share, representa a fatia de mercado ou participagdo
de mercado que uma empresa conquista. O Market Share identificard o potencial total (Market
Share Nacional) e o potencial da area (Market Share Regional) das vendas setoriais que estao
ocorrendo do mercado (KOTLER, 2000).

Ainda segundo Kotler (2000), ndo se mede a efetividade de participagdo no mercado pela
andlise isolada do crescimento no resultado da empresa. Para o autor, mesmo que a empresa
apresente um crescimento de 5,00% em seus resultados anuais, se 0 mercado ou setor que ela
atende tem crescimento superior a este percentual, entende-se que esta empresa esta perdendo
participacao neste mercado, pois ndo acompanha o crescimento setorial ou do mercado que
pretende atender (KOTLER,2000).

A defini¢do da importincia da participacdo no mercado, encontra ampara na concepcao
do Marketing sobre o viés dos 4 Ps propostos por Kotler: Produto, Preco, Praca e Promogao. A
ampliagdo na participa¢do do mercado, é uma ferramenta importante para auferir a efetividade
da empresa frente ao publico ao qual se pretende atender, visto que a0 mesmo tempo que
congrega as respostas internas das instituicdes, (vendas totais, volume financeiro,
lucratividade), as correlaciona com os resultados dos demais Players, de modo a posicionar
estrategicamente as agcdes futuras da empresa.



3 METODO

Quanto a natureza da pesquisa, o presente estudo qualifica-se como pesquisa aplicada, a
qual se concentra em torno dos problemas presentes nas atividades das instituicoes,
organizagdes, grupos ou atores sociais. Estd empenhada na elaboragdo de diagndsticos,
identificacdo de problemas e busca de solu¢des. Respondem a uma demanda formulada por
“clientes, atores sociais ou institui¢des” (THIOLLENT, 2009, p.36).

Para o alcance dos objetivos foi realizado um estudo descritivo, verificando o processo
produtivo e os canais de distribuicdo, buscando delinear parte significativa da cadeia de
suprimentos da Cooperativa Agraria Sdo José. Segundo Marconi e Lakatos (1992, p. 82), o
estudo descritivo € toda pesquisa que busca constatar algo num organismo ou num fendmeno.

A pesquisa destaca-se pela abordagem quali-quantitativa visto, que parte do objeto de
estudo refere-se as varidveis de producio e o Market Share alcangado pela Cooperativa Agréria,
mas verifica também a efetividade do modelo e da gestdo da cadeia de suprimento da
institui¢do. De acordo com Creswell (2010), o desenvolvimento e a legitimidade percebida de
ambos os métodos geraram uma popularizacdo da pesquisa de métodos mistos, a qual abrange
os pontos fortes tanto da abordagem qualitativa quanto da quantitativa, proporcionando uma
maior compreensdao dos problemas estudados. Sendo assim, o pesquisador pode valer-se da
possibilidade de explicitar todos os passos da pesquisa €, a0 mesmo tempo, pode prevenir a
interferéncia de subjetividades nas conclusdes obtidas (NEVES, 1996).

Conforme Marconi e Lakatos (1992), o modelo de pesquisa adotado ainda delineia-se
como Estudo de Caso, o qual € encarado como o delineamento mais adequado para a
investigacao de um fendmeno contemporaneo dentro de seu contexto real, onde os limites entre
o fendmeno e o contexto nao sdo claramente percebidos. (Yin, 2001 apud Gil, 2002, p. 54).

Os dados utilizados na confeccao deste trabalho sdo os pertencentes aos documentos de
controle de produgdo e comercializacdo da cooperativa dos tltimos cinco anos, com €nfase na
evolucdo de recepcdo de matéria prima estratificada, evolucao da capacidade de produgdo, e o
volume comercializado, este também estratificado pelos itens pertencentes ao mix de produtos
da empresa. Ainda como elementos do estudo t€m-se a coleta de informagdes junto aos atores
internos da instituicao.

4 ANALISE DOS RESULTADOS

A quase centendria Cooperativa Agraria Sao José tem em sua secao vinicola rica histéria
sendo esta umas das trés vinicolas mais antigas ainda em operagdo. Desde a ultima década, ela
passa por uma forte reestruturacdo de sua matriz produtiva, modernizando seu setor produtivo,
ampliando sua capacidade instalada. Neste novo processo, vem investindo em novas linhas de
produtos, tendo ainda investido em elementos de marketing, de modo que consolidou sua
presenca em produtos viticolas ndo sé no vale do Jaguari, mas no Estado do Rio Grande do Sul.

As marcas, Vinhos Jaguari e o Medalhdo, sdo reconhecidas em algumas regidoes do Rio
Grande do Sul como qualidade de produto, sendo este fator preponderante para o €xito nos
recentes lancamentos da cooperativa. Se até meados dos anos 2000, a vinicola concentrava sua
producdo apenas em vinhos suaves e secos, brancos e tintos, com a unica variabilidade deste
quarteto, a diferenciacdo do Vinho Medalhdo, que guarda a exclusividade por meio da sua
confeccdo com uso da uva Goethe, caracteristica esta que o coloca como rotulo tnico no estado,
hoje a cooperativa conta com um mix de produto ampliado e interessante. Reconhecendo que
sua expertise se refere a produ¢do de vinhos para consumo répido, e ndo vinhos de guarda, conta
hoje com 13 rétulos, entre vinhos, espumantes e sucos, que atendem a demanda local e regional.

A Capacidade de armazenagem da cantina, consideradas os espacos para elaboracdo dos



produtos vinicolas bem como dos estoques sem envaze, dispostos nos tanques, encontra se na
marca de 1.100.000 litros, sendo que atualmente a capacidade utilizada é de aproximadamente
800.000 litros, atingindo assim o indice de eficiéncia préximo a 72%.

Aproducdo de uvas no Rio Grande do Sul € dividida em 77,5% de uvas tintas e 22,5% de
uvas brancas e rosadas, refletidas na produg¢do de vinhos onde dos vinhos gatichos
comercializados 86% sdo tintos, 13% sdo brancos e 1% sao roses. Enquanto isso, o volume de
uvas recebidas pela Cooperativa Agraria Sdo José € prioritariamente de uvas brancas e/ou
rosadas, conforme expresso na Figura O1.

Considerada a complexidade do problema observado e para melhor abordar os elementos
que condicionam a efetividade vinicola da Cooperativa Agraria Sao José, os resultados
coletados serdo exibidos em dois blocos distintos, sendo que num primeiro momento sera
observado o modelo produtivo da empresa, com observagdo assentada na eficiéncia da rede de
suprimentos, bem como nos possiveis gargalos da producio. Neste tépico serdo dispostos 0s
resultados obtidos pela cooperativa no recorte de 10 anos, com énfase na oscilacdo do volume
de matéria prima recebida, caracteristica de producdo, o fluxo da produg¢do, findando com o
volume produzido estratificado pela diversificacdo do mix de produto.

Como segundo bloco, serd observada a mecanica de distribuicdo e venda do produto
acabado, buscando a percep¢do dos elementos condicionantes da evolucdo do volume de
produtos vendidos pela Cooperativa Agraria Sdo Jose. Para tanto serdo demonstrados a
evolucdo das vendas dos produtos vinicolas estratificadas pelos rétulos ofertados pela empresa,
a forma de distribuicdo adotada, a sazonalidade das vendas, verificando a politica de precos
adotada detectando o raio de alcance dos produtos, sendo que como desfecho do bloco sera
apresentado Market Share dos produtos vinicolas da Cooperativa frente aos mercados em que
busca atender.

4.1 Fatores Condicionantes do setor produtivo.

Por se tratar de uma cooperativa, a empresa tem como premissa produtiva a atencdo de
seu associado, de modo que tem como principio norteador a recep¢ao da totalidade de matéria-
prima produzida por seu colaborador. A cooperativa Sdo José possui hoje um total de 55
associados, de modo que aproximadamente 35 propriedades sdo fornecedoras ativas de matéria
prima.

O fluxo produtivo da cooperativa é composto pela fase externa a empresa, qual seja, o
acompanhamento das videiras pelo técnico agricola pertencente ao quando de funciondrios da
empresa, sendo esta etapa de responsabilidade conjunta com o produtor rural associado, uma
vez que o produtor quem desenvolve a atividade produtiva, e o técnico possui o papel duplo,
onde de um lado serve como braco técnico da producido, e doutro promove o planejamento da
producdo, de modo a estabelecer as metas dos produtores, os quais devem atender frente a
cooperativa. Esse trabalho conjunto permite a organizac¢ao da producao na fase interna.

Conforme os dados coletados e pertencentes a Figura 02, a produ¢do de matéria-prima,
desconsideradas quebras pontuais, seguem em um patamar médio de 553.000kg, com um
desvio padrao médio de aproximadamente 160.000kg.

A vindima jaguariense estende-se pelo primeiro trimestre do ano, e normalmente
concentra-se da segunda quinzena de janeiro até a primeira quinzena do més de marco, contando
com a recep¢cao média de 25 ton.\dia durante a safra, sendo que a recep¢ao se dd apenas em
dias tteis, quando os produtores procedem suas colheitas didrias. Eles depositam sua produgdo
didria em frente a sua propriedade, de modo que a mesma € pesada e coletada pelo caminhao
proprio da cooperativa, o qual procede a coleta nas propriedades e encaminha até a sede da
empresa a fim de iniciar o beneficiamento.

As trés primeiras etapas da producdo sdo subseqiientes a recep¢do da uva. Considerado



que o caminhdo de transporte opera entre duas a trés cargas didrias, essa tonelagem ¢é
integralmente desengacada, ou seja, as bagas sdo retiradas dos cachos em sua totalidade, e
acumulada no tanque para fermentacao tumultuada. Em contato com as leveduras e enzimas, as
bagas ficam de trés a cinco dias neste processo de fermentagdo, que € considerada tumultuosa
pelo volume de atividade de fermentagdo e quebras enzimaticas serem altos.

Passada esta fase, a descuba é o processo pelo qual o vinho flor (fase liquida do composto)
¢ encaminhado para o processo de fermentacao lenta. O que resta é prensado, dando origem ao
vinho prensa, que também segue para a fermentacao lenta. Cascas e sementes sdo descartadas,
podendo ser utilizadas como subproduto, quer seja para alimentacdo animal, ou ainda na
preparacao de destilados como a Grappa. A Fermentacao lenta € o periodo pelo qual se segue a
fermentacdo do vinho, com a correcao do nivel de agucar.

A fase de trasfega ocorre 20 a 30 dias apds o inicio da fermentacao lenta, fase esta em
que a fermentagdo € controlada com a corre¢do de SO passando para a fase de repouso do
vinho. O vinho entdo fica repousando por cerca de 2 a 3 meses até a etapa de filtracdo a qual o
liquido ainda passa pela afericdo do teor de SO2 com preparo para o engarrafamento. A
cooperativa possui um volume de segurancga o qual gira em torno de 300.000 litros de vinhos
acondicionados em pipas, visto o periodo necessario para a elaboracdo de produtos com grau
de qualidade desejado.

Na ultima década, o histdérico de producdo da cooperativa associou o crescimento em
vendas com uma producdo cada vez mais acentuada dos vinhos tintos, visto que o mesmo
passou a ser preferido frente aos brancos e roses. Conforme apresentado na Figura 03 o volume
de vinhos produzidos a cada safra, conforme dados da série compreendida de 2009 a 2018,
mantém uma média de produgdo 382.000 litros totais, de modo que o volume de vinhos tintos
produzidos supera o de vinhos brancos em valores totais de produ¢do desde o inicio da série
observada.

A producio supradestacada, agregada ao estoque representado pela Figura 04, apresenta
o volume total de produto pronto para envase em cada exercicio. Destaca-se ainda que em
determinados momentos a Cooperativa Agraria Sdo José, em virtude de possuir folego
produtivo ressultante da sua capacidade instalada, adquire vinhos pré-elaborados de cantinas
menores, sendo este volume agregado a sua produgdo prépria, finalizado e engarrafado sob os
rétulos da Cooperativa.

Observado os dados referentes a produgdo, associados aos dados dos estoques e da
aquisicdo de vinhos pré-elaborados, percebe-se a realidade aproximada da producao do estado
do Rio Grande do Sul, onde conforme ja destacado a produgdo de vinhos tintos corresponde a
quase ¥% da producao vinicola total.

A produgdo da Cooperativa pode ser destacada como uma producdo puxada, uma vez que,
mesmo que o processo produtivo se desenrole conforme a recepcdao da materia-prima, a
finalizagdo do produto s6 se dd mediante a demanda apresentada. Ou seja, mesmo que
prioritariamente a oferta apresentada nos remeta a uma produc¢io majoritariamente de vinhos
brancos ou roses, quem determina qual serd a finalizacdo da produgdo € a demanda, a qual em
virtude de inimeros fatores, dentre os quais deve se considerar o marketing direto e indireto,
condicionam a procura por vinhos tintos. Neste ponto se apresenta a figura do en6logo que tem
como uma de suas funcdes, elaborar cortes, tranformando o composto majoritariamente oriundo
de vinhedos brancos em vinhos tintos.

Conforme analisado no histérico de recep¢ao de uvas, associado a producdo de vinhos
totais, o rendimento auferido no processo produtivo €, em média, de 68,50%, ou seja, a cada
quilo de uva recebido dos produtores, cerca de 685ml de vinho € produzido. Este indice se
aproxima do auferido em vinicolas da serra gaicha, as quais trabalham com uma efetividade de
72% a 75%, sendo que esta diferenca se dd pela constitui¢do das uvas produzidas em Jaguari,
as quais possuem uma concentracdo menor de liquido em comparaciao com as uvas produzidas



na serra.

Considerando que a safra da uva se concentra em 45 dias em média, e que findada a safra,
o cendrio represente 0 volume maximo estocado, quer seja de produto pronto, ou ainda de
produto em elaboracdo, em média a cooperativa apresenta a capacidade mdxima produzida na
série de 700.000, em um universo instalado de 1.100.000 litros, representando assim um
percentual de ocupacgdo de 63,60%.

Embora a interpretacio remeta a uma necessidade imediata de busca de novos
fornecedores de matéria-prima, vale destacar que a evolugdo da série histérica ndo aponta para
uma caréncia de insumos, visto que uma amplia¢ao representando percentual superior a 25%
da média recibida, comprometeria a funcdo pulmao, considerado o sistema pulmao- tambor-
corda representado pela teoria das restricdes, sendo este representados pelas unidades de
acondicionamento do produto durante as etapas produtivas do intervalo compreendido entre o
desengaco e o envasamento.

E fato que existe um potencial expansivo da producdo ora apresentada, porém ao
considera-14 como uma producdo puxada frente as demandas apresentada, faz-se necessario
analisar as respostas oriundas do setor do mercado a fim de operacionalizar ou ndo volumes
maiores de matéria-prima. Nao se pode desconsiderar o fato de que a producdo de uvas se
mantém sob um patamar padrdo, exceto em alguns pontos desconexos da série observada,
mesmo que ainda esteja amplamente calcada na producdo de uvas brancas e ndo tintas.

4.2 Resultados mercadolégicos dos produtos vinicolas.

Conforme os dados apresentados entre 2009 e 2015, o comércio de vinhos de mesa
gaicho experimentou resultados superiores a 200 milhdes de litro comercializados, de modo
que mais de 85 % deste total vendido sao de vinhos tintos. Dentre os fatores que explicam esta
preferéncia, pode-se destacar a questdo da variabilidade de rétulos tintos nacionais, associada
ainda ao marketing indireto promovidos, os quais apontam para os vinhos tintos como benéficos
para a saude, auxiliando para o combate de diversas doengas, principalmente relacionadas ao
sistema cardiaco.

A Cooperativa Agraria Sao José apresenta ao longo de sua trajetdria uma evolugdo
significativa na comercializacdo de produtos vinicolas. Conforme expresso na Figura 06, o
volume de vinhos comercializados pela cooperativa cresceu significativamente considerado os
ndmeros totais nas dltimas duas décadas.

A evolugdo das vendas acompanha o crescimento do mercado vinicola nacional, sendo
impactada, assim como os resultados gerais apresentado pelas demais vinicolas, pelas questdes
macroeconomicas bem como por elementos ligados a produ¢do como qualidade e quantidade
dos insumos (uvas) disponiveis. Porém deve-se destacar que para os periodos recentes o
resultado da Cooperativa descola-se do experimentado pelo mercado nacional de vinhos.

Enquanto o comércio de vinhos de mesa gaticho para o exercicio de 2017, conforme dados
do IBRAVIN cresceu 4,64% se comparado com o resultado de 2016, a vinicola jaguariense
teve um decréscimo de vendas na ordem de 36,79%.

Observando o mesmo recorte dos ultimos 20 anos, representado pela Figura 06, pode- se
analisar a evolu¢do das vendas estratificadas, relativas aos tipos de vinhos de mesa,
diferenciados em tintos e brancos. A cooperativa embora possua uma recepgao
significativamente predominante de uvas brancas e ou roses, tem no seu resultado de vendas
cada vez maior na participag¢do de vinhos tintos.

Os vinhos brancos e roses apresentam pequena oscilacdo no volume vendido. Até o ano
de 2000 a venda de vinhos brancos superava a de vinhos tintos, chegando a representar mais de
75% das vendas da Cooperativa Agraria Sao José. Conforme o endlogo da Cooperativa Agréria
Sado José, este fendmeno relaciona-se com o fato da exclusividade do produto, visto que os



vinhos brancos da cooperativa possuirem na su

a composi¢do uvas pouco ou ndo utilizadas por

outras vinicolas, como o caso da uva Goethe, utilizada em grande proporc¢ado pela Cooperativa

e pouquissimo produzida nas demais regides vi

nicolas gatchas.
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Fonte: elaborado pelos autores

O endlogo aponta para a questdo do Status medicinal e benéfico dos vinhos tintos frente
a populacdo. O crescimento quase que exponencial expresso pelo periodo coincide com o

movimento de alteracdo da matriz produtiva jag

uariense, onde a producio de uvas tintas passou

para um novo patamar, motivada pela renovagdo dos parreirais. Embora tenha aumentada a



oferta de uvas tintas locais, o volume de vinhos tintos frente aos brancos, sugere a uma caréncia
latente visto que o aumento da demanda por vinhos tintos foi amplamente maior a evolugdo da
producgdo de uvas tintas, sendo que a elabora¢do do vinho representa um exercicio ainda mais
desafiador a producdo.

Ainda com relacdo as vendas totais da Cooperativa Agraria Sdo José deve-se destacar que
para os ultimos trés anos, ou seja, 2016 a 2018, mudangas significativas na estrutura de vendas
acabaram por impactar no resultado. Até o ano de 2015 a equipe de vendas era composta
por dois vendedores que por meio de catdlogos de clientes, faziam os roteiros entre as cidades,
com contato semanal com os clientes potenciais, dispondo de produtos em pronta entrega. Essa
l6gica foi alterada, primeiro com a substituicdo dos vendedores, e no ultimo exercicio com a
pactuacao com uma distribuidora local, a qual passou a representar a Cooperativa frente a seus
clientes em algumas cidades. A experiéncia durou aproximadamente oito meses, com resultados
muito aquém do experado.

Outra observacgdo pertinente refere-se as diferentes formas de apresentacdo do produto. A
cooperativa apresenta seus vinhos em diferentes embalagens, dentre as quais destacam-se as
garrafas de vidro de 750ml, os garrafoes de vidro de 4,60 litros, embalagem Pet de 1 litro e 1,9
litros, contando ainda com beg de 3 e 5 litros cada. O beg trata-se de embalagem em papelao
na parte externa contendo uma bolsa interna plastica que acondiciona o vinho.

Na Figura 07 fica destacada a reducao efetiva das vendas em embalagens de 4,6 litros, ou
seja, garrafdes de vidro. Tal fenomeno € explicado pelo fato da baixa praticidade das
embalagens, sendo suas vendas mantidas principalmente por consumidores que optam pela
estocagem do produto em suas residéncias, de forma que as embalagens de 4,6 litros acabaram
sendo substituidas pelas demais, com enfase para as embalagens plasticas 1,9 litros. Embora o
volume permaneca constante em boa parte dos anos, vale salientar que no tocante a vendas
totais as embalagens de menor volume representam melhores resultados.

Considerada a dificuldade enfrentada frente ao mercado nos exercicios de 2017 e 2018,
destaca-se a evolug@o positiva em numero de embalagens de 1,9 litros comercializados, com
resultado crescente significativo para o periodo de 2012 a 2016. Entendendo a receptividade
dos clientes frente as embalagens plasticas, a Cooperativa passou a envasar seu produto em pets
de 1 litro a partir do ano de 2015, viabilizando a seu publico uma op¢do com melhor custo-
beneficio frente as garrafas, em um volume menor. A evolucao para estas embalagens encontra-
se disposta na Figura 9, onde mesmo de forma timida, ja € representativa frente aos resultados
da Cooperativa.

A maior variabilidade no mix de produtos da Cooperativa dd-se no envase em garrafas,
de modo que neste recipiente € ofertado aos clientes, conforme expresso na Figura 19, os Vinhos
Jaguari tintos na variedade seco e suave, vinhos Jaguari brancos na variedade seco e suave, o
Vinho Medalhdo, o Vinho Cabernet, o Vinho Merlot, todos estes em garrafas de 750ml,
dispondo ainda das variedades Vinho Medalhdao Premiun, e o Vinho Medalhdo Rose, em
embalagens de 500,00 ml. No grafico estdo expressas as vendas, sendo o0s numeros
representados pelas caixas contendo 6 unidades cada.

Os vinhos tintos dominam as vendas em volume de garrafas, com destaque para o vinho
Cabernet, que lidera as vendas em unidades de garrafas desde o ano de 2016, seguido pelo vinho
Jaguari tinto, o qual perdeu a segunda posi¢do para o langcamento de 2018, que trata-se do vinho
Merlot. O vinho branco melhor posicionado no ranking de vendas em garrafas é o Vinho
Medalhido, o qual mantem suas vendas quase que sem variagdes no periodo observado.

Como caracteristica comum entre os mais vendidos podemos destacar que mesmo nao
sendo considerados vinhos finos, tanto o vinho Merlot, quanto o Cabernet entre os vinhos tintos,
guardam caracteristicas peculiares, que lhe confere grau de diferenciagdo. Ja o Vinho Medalhao
como ja destacado possui férmula diferenciada, sendo um dos unicos, sendo o unico,



desenvolvido integralmente com o uso da variedade da Uva Goethe.

Figura 07 - Evolucao de vendas, em
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Figura 12 - Evolu¢do de vendas mensal,
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Em valores absolutos de vendas ficam destacados como melhores resultados as vendas
em pet de 1,91, muito em virtude do custo-beneficio do cliente, visto que, o valor ao consumidor
comparado a garrafas é de aproximadamente 30% mais baixo. Cabe salientar que as op¢des por
garrafas encontra amparo tanto como presentes, no caso dos vinhos diferenciados, quanto como
possibilidade dos consumidores ndo didrios.

Além da anélise a cerca do volume total de venda outras variaveis foram objeto de andlise.
Destre estas, primeiramente fora analisada a sazonalidade na comercializacdo dos produtos
vinicolas, € num segundo momento a pracga atendida pela Cooperativa Agriria Sdo José, a qual
recebe atencdo visto a pertinéncia destes dados frente a detec¢do da participagdo de mercado da
cooperativa no mercado vinicola de cada cidade e\ou regido.

A Figura 12 representa a sazonalidade das vendas frente aos meses do ano, de modo que
os dados representam as vendas totais dos periodos, refletindo por tanto inclusive, os volumes
de sucos comercializados no periodo.

E visivel a sazonalidade nas vendas, de modo que conforme evidenciado, os meses que
possuem maior volume de vendas sdo os compreendidos pelo 2° quadrimestre, fato este
motivado principalmente pela procura de vinhos nos meses mais frios. Embora esta preferéncia
seja esperada, o fato que deve ser observado € a grande amplitude entre os meses com maior
venda e os de menores resultados.

Com relagdo a valores financeiros totais os principais mercados atendidos pela
cooperativa, tem-se como resultado as cidades de Santiago, Sdo Vicente do Sul, e Alegrete, de
modo que os trés municipios encontram-se como principais consumidores. Mesmo considerada
a proximidade de Jaguari, em relacdo aos demais municipios analisados, Sdo Vicente do Sul
desponta como forte participante nos resultados, mesmo considerado a diferenca populacional
frente a outro municipios, como Santa Maria, Sdo Gabriel e até mesmo Cacequi.

Destaca-se a evolucdo para o ultimo quinquénio em litros, de forma que algumas
observacoes ficam evidentes. Mercados menores em ntimeros de habitantes, como Sdo Vicente
do Sul e Cacequi, possuem resultados bem mais expressivos que mercados amplos como Santa
Maria e Sdo Borja. A cidade vizinha de Sdo Vicente do Sul com uma populacido de 8710
habitantes, representa uma média de vendas superior a 21.000 litros de vinhos ao ano, enquanto
Santa Maria com mais de 280.000 habitantes, representa uma média inferior a 12.000 litros de
vinho ao ano.

Tabela 01: Participagcao estimada no mercado atendido pela Cooperativa Agraria Sao
José, nos anos de 2017 e 2016.

o Volume Total Volume Volume
Municipio Hallji tgrel tes Per Estimado Atendido Agzzlzt Atendido Nslﬁgl:t
Capita () Consumo (1) 2017 (1) 2016
Santiago 49493 3,8 188073,4 40577 21,57% 61031 32,45%
Séao Francisco de Assis 18471 3,8 70189,8 9517 13,56% 13870 19,76%
Alegrete 74173 3,8 281857,4 21080  7,48% 24961 8,86%
Manoel Viana 7291 3,8 27705,8 6833  24,66% 6746 24,35%
Sdo Borja 60557 3,8 230116,6 4628 2,01% 7415 3,22%
Sdo Luiz Gonzaga 33668 3,8 127938,4 7926  6,20% 9274 7,25%
Sdo Vicente do Sul 8710 3,8 33098 17353 52,43% 29267 88,43%
Sao Pedro do Sul 16250 3,8 61750 9029 14,62% 14305 23,17%
Santa Maria 280000 3,8 1064000 9871 0,93% 13005 1,22%
Mata 4864 3,8 18483,2 5456  29,52% 7458 40,35%
Cacequi 12705 3,8 48279 10409 21,56% 17499 36,25%
Rosario do Sul 39535 3,8 150233 10165 6,77% 18850 12,55%
Tupancireta 23824 3,8 90531,2 0  0,00% 0 0,00%
Jidlio de Castilhos 19364 3,8 73583,2 0  0,00% 0 0,00%
Sdo Gabriel 62061 3,8 235831,8 657 0,28% 2330 0,99%

Fonte. Pelo Autor.



Ainda como andlise sobre as variedades proposta pela cooperativa, no que concerne a
apresentacao do seu produto, temos as embalagens de 5 litros utilizadas para o vinho Medalhao,
e a de 3 litros utilizadas para o vinho Cabernet. Embora apresentem um custo para o cliente
superior aos garrafdes, esta modalidade ganhou espaco, sendo observada sua praticidade como
vetor preponderante na consolidacdo, e ainda o fato de ser excelente na conservagao do produto,
outro fator que consolida o tipo de envase. Os resultados encontrados na comercializa¢do neste
tipo encontra-se representado na Figura 11.

Conforme Mello (2016), o consumo médio per capita de vinhos por brasileiros € de 1,73
litros/ano. Para o Rio Grande do Sul, esta média sobe consideravelmente, atingindo o patamar
de 3,8 litros por pessoa ao ano. Frente a esta estimativa, e diante dos dados demograficos dos
municipios atendidos pela cooperativa, pode-se verificar a participagdo da mesma no mercado
vinicola de cada cidade, sendo considerado o exercicio de 2017, conforme expresso na Tabela
01.

Comparada com a participacdo em anos anteriores, a cooperativa vem reduzindo
gradativamente sua participacdo nos mercados em qual atende. Ao comparar o desempenho da
Cooperativa apresentado no ano de 2016, fica evidente a oscilagdo negativa dos resultados.

Entre outros aspectos que podem ser apontados para a oscilacdo negativa experimentada
pela cooperativa agraria Sao José, deve-se atentar pelas recentes alteragdes na metodologia de
atendimento do mercado. As vendas da cooperativa, durante um bom tempo, foram
desempenhadas de forma direta pelos colaboradores, onde funciondrios eram responséveis pela
praca, com cronogramas de visitas e entregas semanais, atendendo cada cidade que compde o
cadastro de contribuinte. Nos tltimos anos essas acdes passaram a resposabilidade de outros
membros, sendo num primeiro momento, ainda foram desempenhadas por funcionarios, porém
com outro regime de remuneracdo, e por fim, por meio de representacdo tercerizada, a qual em
virtude da baixo indice de resultados, foi rescindida em um prazo inferior a um ano.

As mudancas significativas no ambito mercadoldgico interno, impactaram de forma
acentuada, de modo a comprometer a participa¢do da cooperativa, ndo s em nimeros totais de
faturamento, mas principalmente na sua representatividade frente ao comércio vitivinicola
regional. Ascender novamente nestas pracas, torna-se o desafio imediato da Cooperativa.

No que concerne o periodo anterior a produgdo, associada a fase produtiva da
Cooperativa, faz-se necessario uma melhor comunicacio entre fornecedores e a cooperativa. E
pertinente o mapeamento do fluxo de valor, de modo a quantificar e qualificar a importantincia
dos cooperados frente aos resultados da Cooperativa. Ao ponto que verifica-se uma estagnagao
na entrega de uvas frente a cooperativa, muito em virtude da relacio frente aos cooperados,
devendo-se atentar para duas frentes, sendo de um lado a articulagdo junto aos ja cooperados
buscando maior fidelizacdo destes frente a sua producgdo, seja por meio de bonificacao por metas
de entregas alcancadas, ou ainda, um maior acompanhamento da producdo pela equipe técnica
visando melhoramento dos resultados dos cooperados, refletidos em maior quantidade e maior
qualidade da matéria-prima entregues. Noutra corrente se fazem necessdrias novas conexoes,
considerada a possibilidade de expansdo da producdo. Se for levado em conta que o niimero de
cooperados ativos vem se reduzindo, € inevitdvel a busca por novos fornecedores, visto que
diferentemente da caracteristica de reducao de parreirais local, o nimero de parreirais na regiao
central se ampliou nos dltimos anos.

Porém esta iniciativa ndo se vislumbra como efetiva se o vetor final da estrutura nao for
otimizado. A partir da verificacdo do Market Share da cooperativa frente aos mercados que
atende, bem como a evolugao deste indice ao logo do tempo, possibilitam uma andlise negativa
do cendrio atual da instituigdo.



5  CONSIDERACOES FINAIS

A cooperativa Agraria Sdo José, com sua histéria quase centendria, representa uma das
alternativas para as iniciativas empresariais em pequenos municipios como Jaguari, qual seja o
Cooperativismo/Associativismo. Frente as dificuldades cada vez mais latentes que
condicionam o crescimento das organizacdes e das pequenas cidades, faz-se necessirio o
entendimento de conceitos, que embora ndo sejam vanguardistas, sdo ainda contemporaneos,
como o caso dos preceitos colaborativos emanados pelo cooperativismo. Ao entendermos o
principio da sinergia como a superag@o conjunta das possibilidades individuais, vislumbra-se,
uma possibilidade de enfrentamento dos problemas por meio do cooperativismo.

Porém, para que esta equacao seja resolvida de forma positiva, o entendimento do sistema
deve ser amplo e irrestrito. E imprescindivel o entendimento de cada cooperado sobre sua
responsabilidade frente aos resultados da instituicdo. Esta clareza possibilitard o enfrentamento
das demandas impostas a Cooperativa. Este trabalho assim propds uma andlise sobre o
desenvolvimento das atividades vitivinicolas da cooperativa, de modo que por meio da
observacdo da cadeia de suprimentos, desde a recepcdo da matéria-prima, até os resultados
mercadoldgicos do produto final, com o fulcro principal o entendimento do cendrio atual,
possam ser vislumbrados ajustes necessarios para o fortalecimento desta Instituicdo que carga
em sua marca a cidade a qual representa.

Ao entender a complexidade do problema de pesquisa, a busca pela elucidacdo dos
objetivos dividiu-se em dois prismas distintos porém ndo desconexos, sendo o primeiro
relacionado a producgdo e o segundo a efetividade na comercializacao dos produtos finais. Para
o primeiro vértice, algumas consideracdes se contrapdem ao senso comum dos envolvidos na
gestdo da Cooperativa, uma vez que os membros destacam como o maior gargalo da producao
a reducdo acentuada de matéria-prima. Ao analisar a recepcao de uvas nos ultimos anos, fica
constatada uma constancia no volume produzido, com alguns pontos fora da curva, o que
sinaliza para uma frequéncia de normalidade, derrubando assim a premissa de
comprometimento de resultados condicionado exclusivamente pela escassez de uvas.

E fato que devido as espécies uvas produzidas existe uma exigéncia maior na elaboragio
dos vinhos, visto que conforme demonstrado a demanda € potencialmente para produtos tintos,
e a matriz € prioritariamente de uvas brancas e roses. Esta discrepancia nao condiciona até o
momento na produ¢do de uma forma mais acentuada.

Ainda quanto a producdo, se deve atentar para o modelo utilizado pela producdo da
cooperativa, bem como para a capacidade de producio observada. A cooperativa possui em sua
base uma produgdo puxada pela demanda, visto que a finalizacdo dos vinhos € condicionada
pela efetividade das vendas. Assim se faz necessdrio, cada vez mais um melhor relacionamento
da produgdo com o setor de vendas da Cooperativa. Novos canais de vendas ou novos mercados
devem ser buscados como alternativas para a expansao produtiva iniciada. A matriz encontra-
se com margem de expansdo, porém a mesma sO serd efetiva, quando forem recuperados os
postos mercadolégicos perdidos. Destaca-se que as questdes de perdas produtivas nao foram
objetos desta andlise, mas sim a relacdo entre os insumos disponiveis, os volumes produzidos,
e as vendas auferidas.

Embora as familias produtoras de uvas demonstrem dificuldades frente a producao e mais
ainda quanto a sucessdo familiar, a gestdo da producdo ja deu inicio a um processo de
acompanhamento, o qual deve ser intensificado, com ferramentas de gestao atuais, visando um
monitoramento presente e efetivo da producdo jaguariense. Como mecanismo acessorio e
entendendo a Cooperativa como polo vinicola do centro do estado, a instituicdo deve exercer
tal potencialidade, buscando novas relacdes frente a novos fornecedores, em cidades vizinhas
como os parreirais de Sao Francisco de Assis e demais areas produtivas do Vale do Jaguari.

Mesmo diante de um mercado expansivo e favoravel, os resultados da cooperativa foram



frustrantes, muito em virtude da aten¢ao depositada na fase derradeira do processo. Nos ultimos
anos a cooperativa amargou resultados inferiores em todos os mercados em qual participa, nao
por inferioridade de produto, nem por falta de competitividade, mas principalmente por
dificuldades em atender seu publico. A conduta reativa frente aos resultados resta demonstrada
no histérico de vendas apresentados nos resultados apresentados. A representatividade dos
vinhos ndo € abrangente nem no mercado interno, visto que inimeros locais jaguarienses nao
possuem os rétulos dos vinhos Jaguari em suas gondolas. Na regido, perdeu-se espaco para
outras marcas, muito em virtude da dificuldade de representacao, motivada pela troca da equipe
de representantes bem como pela experiéncia negativa da terceirizacdo das vendas, que
implodiram as vendas nos ultimos periodos. Esta dificuldade associada a falta de investimentos
em outros canais de vendas, bem como um baixo investimento em marketing determinam os
resultados negativos da instituicao.

Mesmo diante deste quadro preocupante, ainda existe um horizonte possivel. Os vinhos
Jaguari sdo ainda referéncia em qualidade de produto e alcancam este patamar sendo
competitivos, com pregos atrativos. Ainda segundo Kotler (2006), o ponto de vendas ou pracga
pode ser entendido como a combinagdo de agentes os quais o produto flui, desde o vendedor
inicial (geralmente o fabricante) até o consumidor final. Uma empresa pode, dependendo da
logistica planejada, utilizar-se do atacadista, do distribuidor, do varejista, do correio, de loja
propria, ou de qualquer outro canal para distribuir seus produtos na praca (KOTLER, P.;
KELLER, K. L., 2006). Embora esteja localizado em uma regido ndo muito populosa, encontra-
se em um local privilegiado, com facilidade de deslocamento para cidades polo como Santiago,
Santa Maria, Rosério e toda a Regido Missioneira, compreendendo uma populacdo de mais de
750.000 habitantes.

A cooperativa possui condi¢des para seu crescimento, sendo para tanto necessdria apenas
a gestdo de suas atividades mercadoldgicas, de modo a ampliar sua representatividade
principalmente em centros maiores como Santa Maria, possibilitada pela gestao de seus canais
de distribuicao.

E prioritrio assim, em primeiro momento, retomar a condi¢do a qual j& experimentou no
que concerne o potencial de vendas, e a partir de entdo ser agressivo frente aos mercados novos.
A busca por novos parceiros comerciais podera auxiliar na introdu¢do em mercados maiores. A
condic¢do ora exposta s serd revertida frente a proatividade da instituicao, a qual deve acreditar
na mudanga, conhecer seu cliente, e seus concorrentes, € principalmente confiar no produto de
modo a consolidar os Vinhos Jaguari como referéncia regional.
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