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1. INTRODUCAO E CONTEXTO

Este documento consiste na entrega final do Projeto de Elaboragcdo do Plano de
Negdcios do Yaripo Ecoturismo Yanomami, proposto pelo Instituto Socioambiental (ISA) e
executado pela Raizes Desenvolvimento Sustentdvel. Este projeto teve como objetivo
desenvolver um Plano de Negécios para o Yaripo Ecoturismo Yanomami visando a
sustentabilidade da cadeia de Turismo de Base Comunitdria na regido.

Este Plano de Negdcios é um dos elementos constituintes do Plano de Visitagao, que
foi elaborado com ampla participacdo da comunidade Yanomami e aprovado em
assembleias. Posteriormente o Plano de Visitacdo teve a anuéncia da FUNAI e do ICMBio
por se tratar de um territério indigena (Tl) em Unidade de Conservacao (UC) - o Parque
Nacional do Pico da Neblina. Em fase de revisdao, o Plano de Visitacdao carece de uma
atualizacdo também de sua andlise comercial, ou como coloca a Instrucdo Normativa
Conjunta ICMBio Funai de 18 de julho de 2025:

plano de negdcios simplificado, contendo custos previstos para operacao,
manutengdo e monitoramento participativo da visitacgdo e atividades
correlatas, assim como previsdo de receita, lucro e investimento, visando a
continuidade da atividade e proposta de reparticao de beneficios entre as
comunidades e segmentos do territério envolvidos com a atividade,
quando cabivel. (INC-ICMBio/Funai, 2025)

O Projeto Yaripo, promovido pela Associacdo Yanomami do Rio Cauaburis e Afluentes
(AYRCA), visa desenvolver o turismo sustentavel no Pico da Neblina, integrando protecdo
territorial e valorizacdo cultural. O ecoturismo é uma alternativa de renda para a
comunidade Yanomami, ameac¢ada por atividades ilegais, e parte da receita é destinada a
um fundo comunitario.

Com base no Plano de Visitacdao, o ICMBio publica editais para empresas de turismo
gue desejam operar no territério, agindo como um intermediario que visa garantir o
protagonismo da comunidade indigena na gestdo das atividades. O processo envolve a
aprovacdo pela instituicdo, onde as empresas passam por avaliacdo documental e, na
segunda fase, por uma analise conjunta com associa¢des Yanomami.

As operadoras precisam estabelecer parcerias com a Associagdao Yanomami do Rio
Cauaburis e Afluentes - AYRCA e da Associagao de Mulheres Kumirayoma — AMYK,
mantendo a participacdo direta dos indigenas na prestacdo dos servicos. Em 2020 foi

realizado o primeiro edital com a selecdo das empresas Roraima Adventure, Ambiental e



Amazon Emotions. Em setembro de 2023, um novo edital para credenciamento de
empresas para operacao turistica no Parque foi lancado, resultando na habilitacdo das
empresas Vivala e Trilhas Tour. Em 2026 serd aberto novo edital, ja baseado no Plano de
Visitagao atualizado.

Nesse sentido, a revisdao do Plano de Negdcios e, sobretudo, do Plano de Visitagao
sdo importantes para acolher e acomodar todos os aprendizados de anos de operacdo que
se constituiram de erros, acertos e, principalmente, aprendizados. Ajustes assertivos

podem garantir longevidade ao projeto.



2. METODOLOGIA

O estudo foi iniciado com uma analise aprofundada dos documentos existentes para
construir um diagndstico sobre a situacdo atual do negdcio, com base nas seguintes
atividades:

o Analise Documental: Andlise critica e cruzada de documentos, em especial os
Relatdrios Técnicos e Financeiros, Plano de Visitacdo de 2021 e o "Relatdrio
Consultoria Financeira YARIPO 2023" elaborado por Rodrigo Ozorio, que
oferece um panorama detalhado da estrutura de custos e precificacao.

e Entrevistas: conversas virtuais com todos os operadores que passaram pelo
Yaripo desde o credenciamento e os principais parceiros.

e Avaliacio dos desafios do atual modelo de negodcios: andlise dos dados
levantados nos documentos e entrevistas com agrupamento dos desafios em
trés grandes areas:

O operacionais ou técnicas,
o de governanca ou relacionais e
o de mercado ou comerciais.

e Modelagem de Cendrios: Anadlise preliminar de dois cenarios de viabilidade
econdmica, o primeiro focado na otimiza¢do do modelo atual, com operagao
via parceiros credenciados; e o segundo cenario explora tedrica e
preliminarmente (ndo had numeros confidveis para uma projecao financeira) o
etnoturismo como um outro produto capaz de ampliar o publico e aumentar

0 humero de visitas e a rentabilidade das mesmas.

Até este ponto da metodologia os resultados foram sistematizados em um produto
intermedidrio intitulado Avaliagdo Prévia de Viabilidade Técnico-financeira do Yaripo
Ecoturismo entregue pela consultoria ao ISA com o intuito de alinhar uma visao prévia ao

campo e a construgao final do Plano de Negdcios.

e Imersao em campo: Escuta qualificada de liderangas formais e informais e
guatro dias de oficinas para compartilhamento de entendimentos, exercicios

para maior clareza em relacdo aos valores financeiros do Yaripo (sobretudo



percentuais) e pactuacdo de novas diarias.

e Elaboracdo do Plano de Negodcios: Como resultados das oficinas foram
construidos, de forma colaborativa, os pilares do novo Plano de Negdcios,
com a definicdo da estrutura de custos, da politica de remuneracdo da equipe

e das regras de uso e gestao do Fundo de Manutenc¢ao.

A entrega formal principal do projeto consiste neste Plano de Negdcios, um
documento resultante da construcdo participativa, contemplando as diversas construcoes
realizadas nas fases anteriores (entrevistas e campo) e a contribuicdo técnica da Raizes
Desenvolvimento Sustentavel.

A partir do entendimento da situacdo atual do turismo na regido, identificando os
elementos da oferta, o plano contempla possiveis cendrios futuros para o turismo na
regido, considerando tendéncias e oportunidades, mas sobretudo considerando a escuta da

comunidade e os acordos que se fizeram possiveis durante os quatro dias de oficinas.

2.1 Levantamentos secundarios

Para etapa de levantamento de dados secundarios, foram sistematizadas e analisadas

informacdes ja existentes sobre o Projeto Yaripo. A revisao documental incluiu:

e Relatérios técnicos e financeiros da operadora Vivala, contendo estrutura de custos,
gastos operacionais, remuneracdo das equipes Yanomami e desempenho financeiro
das expedicoes.

e Plano de Visitagdo (2021) e documentagdo institucional associada, utilizados para
compreender diretrizes, protocolos, responsabilidades e exigéncias legais da
operagao.

e Relatério da Consultoria Financeira YARIPO (2023), com detalhamento de custos e
modelagens de preco ja aplicadas.

e Relatdrios e registros do ISA, incluindo sinteses de reunides, diagndsticos anteriores e

levantamentos sobre desafios operacionais, de governanca e de mercado.



e Dados logisticos e operacionais fornecidos por parceiros (ICMBio, operadoras
credenciadas e FOIRN), relacionados a acesso, infraestrutura, comunicacdo,
seguranga e condi¢des de operagao.

e Documentos institucionais e normativos recentes, especialmente a Instrucdo
Normativa Conjunta FUNAI-ICMBio (2025), que regula visitacdo em dreas

sobrepostas.

Esses dados secundarios foram utilizados para:

Q

. contextualizar a situacdo atual do roteiro;

b. identificar desafios operacionais, de mercado e de governanga;

c. comparar padrdes de custos e receitas;

d. embasar a construcdo dos cenarios preliminares de viabilidade econémica;

e. orientar a definicdo dos atores prioritdrios para as entrevistas.

2.2 Entrevistas

O plano de trabalho desenhado no inicio do estudo também orientou o mapeamento
dos atores prioritarios no ambito do Projeto Yaripo para entrevistas. Para conduzir as
referidas entrevistas, foram elaborados Roteiros de Entrevistas semiestruturadas especificos
para cada perfil de ator, buscando aprofundar o entendimento sobre os desafios,
expectativas e a visdo de futuro de cada ator em relacdo ao projeto. Os atores entrevistados

sdo apresentados no Quadro 1.

As entrevistas realizadas foram fundamentais para enriquecer e validar o processo de
diagndstico. Cada conversa trouxe elementos que confirmaram os dados secundarios
levantados previamente, reforcando tendéncias, percepcdes e caracteristicas ja identificadas.
Além disso, revelaram aspectos subjetivos essenciais para o desenho do trabalho de campo,
como nuances culturais, expectativas da comunidade e dindmicas locais que ndo aparecem
em fontes documentais. Esses relatos complementaram de forma decisiva as informacdes
técnicas, ampliando a compreensdo sobre o territério e oferecendo subsidios mais precisos e

sensiveis para a conducdo das préximas etapas do projeto.



Quadro 1: Entrevistas realizadas

Instituto Chico Mendes de Conservagdo da Biodiversidade (ICMBio)

Jeisiane Rocha

FOIRN (Federagdo das Organizagdes Indigenas do Rio Negro)

Eliane Almeida

Vivala Turismo e Servigos LTDA

Pedro Gayotto

Trilhas Tour

Luiz Carlos

Roraima Adventures

Joaquim Magno

Ambiental

Israel Waligora

Amazon Emotions

Vanessa Marino

ISA (Instituto Socioambiental)

Marcos Wesley

Fonte: Elaboragdo propria

Pretendia-se entrevistar também:

com a AYRCA e a AMYK. Ndo foram reunides formais por limitacdes detalhadas no capitulo
sobre as oficinas, mas foram suficientemente proveitosas para as finalidades do projeto.
Ainda em campo foi possivel contatar e alinhar informa¢Ges com os representantes da

FUNAI Sandra Zanotto e Edson Oliveira que passaram dias acomodados na sede da AYRCA

René Cruz (coordenador do projeto Yaripo);

Marcos Amend (consultor Plano de Visitagdo 2021);

Rodrigo Ozorio (consultor ultima versdo Plano de Negdcios);

FUNAI - interlocutor principal ndo identificado;

AYRCA e AMYK (in loco).

Durante o trabalho de campo foi possivel conversar com o coordenador René Cruz,

com os consultores.

duvidas concretas acerca do Plano de Negdcios e Plano de Visitacdo elaborados por eles,

Os consultores Rodrigo Ozorio e Marcos Amend haviam sido mapeados em caso de

porém, ndo foi necessario nenhum esclarecimento.

estrutura do Quadro 2. No Apéndice 1 do presente documento, encontram-se os One Page

As entrevistas geraram uma sistematizacdo em formato One Page, conforme a

de todas as entrevistas realizadas.




Quadro 2: Sistematizagdo das entrevistas em One Page

Nome: Cargo - Fungao: Organizagao - Instituicdo:

( ) Entidade Governamental ( ) Governo
Tipo de ator: ( )Operadora ( ) Territério

() Organizagdo Sociedade Civil

Tema principal da conversa: Pontos chaves identificados: Oportunidades ldentificadas:

Riscos e desafios apontados: Sugestbes e recomendagdes: Sentimento geral do entrevistado:

( ) Entusiasmado
() Neutro
() Cético

() Cauteloso

Insights estratégicos: Potencial de colaboragao: Classificagdo:

() Prioritario
( ) Secundario
() Monitorar

( ) Baixo Impacto

Fonte: Elaboragdo propria

2.3 Oficinas em campo

Uma parte fundamental da revisdo do Plano de Negdcios é a pactuagdo com os donos
do empreendimento: os Yaripoteres, ou trabalhadores do Yaripo na linguagem Yanomami.
Para tanto, foi programado um campo de uma semana para realizacdo de 3 dias inteiros de

oficinas.
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2.3.1. AGENDA DOS CONSULTORES

A agenda dos consultores sofreu pequenos ajustes, sobretudo pelas urgéncias de
saude no territdrio na semana de campo. Mesmo com as adaptacdes foram mantidos os

deslocamentos e realizados os 6 periodos de reunides - em 4, ao invés de 3 dias.

Quadro 3: Agenda dos Consultores

Data: Atividades

28 Nov | Deslocamento Mariana e Ricardo das cidades de origem para Manaus

29 Nov | Deslocamento de Manaus para Sao Gabriel da Cachoeira

30 Nov | Deslocamento Sdo Gabriel da Cachoeira para Aldeia Maturaca

01 Dez | Reunido preparatdria com AYRCA, AMYK e Coordenagdo (manha)
Oficina 1 (tarde)

02 Dez | Oficina 2 (manha)

03 Dez | Oficina 3 (manh3 e tarde)

04 Dez | Oficina 4 (manh3 e tarde)

05 Dez | Retorno a Sdo Gabriel da Cachoeira

06 Dez Retorno a Manaus

07 Dez | Retorno as cidades de origem

Fonte: Elaborag¢do propria
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2.3.2. RESUMO DAS OFICINAS

Dia 1-01/12/2025 segunda-feira

Manha: Reunido com AYRCA, AMYK e Coordenacao

® Apresentacgdo dos consultores.

e Alinhamento dos objetivos da visita de campo e definicdo dos horarios das oficinas.

A intencdo inicial era realizar uma reunido apenas com a diretoria das associac0es,
como uma entrevista prévia. Na manha desse dia, contudo, apareceram muitos outros
membros da associacdo e moradores da comunidade, de modo que foi feita uma conversa
aberta de apresentagao e alinhamento com todos. Destaca-se a fala da presidente da AMYK,
Carlinha, em relacdo a suas expectativas para as oficinas: “O portugués ja é dificil pra gente.
Os numeros sdo mais. Peco paciéncia aos consultores para ninguém sair com duvida.

Quando perguntarem se entenderam e ninguém falar nada, é porque ndo entenderam”.

Tarde: Oficina 1
® Apresentacdo dos participantes

Os profissionais do Yaripo se apresentaram por grupos, estando presentes neste
momento os guias (Edvaldo, Augustinho e Tomé), os barqueiros (Fidelis, Acrisio, Flaucio,

Franciano, Angelo e Reinaldo), as cozinheiras (Renata, Julia, Marisa e Roberta) e os

12



condutores (Demétrio, Zonilson, Rivoaldo, Valmir, Giliarde, Gernilson, Edgar, Ednei e Udson).

Da comissdo de recepc¢ao estava o Pata Julio.

Apresentacdo dos consultores (Mariana Madureira e Ricardo Cerqueira).

Apresentacdo das decisdes tomadas nas Oficinas anteriores (ISA).
o A definicdo de que todos os carregadores podem levar no maximo 20 kgs e
gue o valor da didria serd unico.
o A informacdo de que sera adquirido um meio de comunicagao para o Yaripo,
um Starlink. Dessa forma a operadora segue com o Telefone Satélite e a
equipe do Projeto leva a internet para que haja duas formas de comunicacao.

III

o O combinado de insercdo de um novo cargo de “guia operacional” ou
“carregador-chefe” que terd como func¢do coordenar os carregadores.

e Foi alinhado o papel dos consultores: aportar informagGes para a tomada de decisao
dos Yanomami.

e Posicionamento dos participantes sobre a importancia do Projeto Yaripo para a
comunidade Yanomami de Maturacd - ratificacdo da importancia do Projeto para
comunidade.

® Apresentacdo dialogada dos consultores sobre os atores envolvidos na expedicdo ao

Pico da Neblina: Turistas, Agéncia/Operadora e Profissionais do Projeto Yaripo

(coordenador, guias, carregadores, cozinheiras, etc.).

Esse exercicio de apresentacdo dos atores foi muito importante para alcancar dois

objetivos:

Reforgar a empatia com os turistas - sem entender as necessidades dos turistas é impossivel
fazer um planejamento do Fundo de Manutengao que leve em consideragao as necessidades
desse atores - que sdo diferentes das dos Yanomami. Na descricdo conjunta de quem sdo
essas pessoas surgiram frases interessantes como “sd@ao como criangas, ndo sabem atar uma
rede, se perdem no caminho, perguntam se podem comer os frutos”. Essa percepcdo

permitiu que fosse reforcada a necessidade de cuidar desses turistas, uma vez que todos nds

somos como criangas quando estamos em um mundo que desconhecemos as regras e o

funcionamento.
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Entender o papel dos operadores - percebeu-se que muitas das atividades dos operadores,
sobretudo as comerciais, sdo pouco conhecidas pelos profissionais Yaripo. Listar e explicar
cada uma delas foi fundamental para a etapa posterior que consistiu em apresentar os
custos detalhados do roteiro. Sem um entendimento da importancia de cada acdo em uma
cadeia, esses custos podem parecer supérfluos ou os profissionais Yaripo podem ter a
sensacdo de que estdo sendo extorquidos pela operadora, quando na realidade cada um

daqueles custos tém uma razao de ser dentro da entrega de valor da expedicdo.

Dia 2 - 02/12/2025 terca-feira

Neste dia a oficina aconteceu apenas na parte da manh3, pois na parte da tarde

houve uma reunido da equipe de saude com a comunidade.

Oficina 2

e Retrospectiva do primeiro dia.
® Apresentacdo dos precos praticados por outros destinos de turismo de aventura no

Brasil e no mundo.

Foi apresentada uma versdo reduzida e simplificada, impressa em A2 do quadro
desenvolvido pela Raizes e exibido no item 3.4 deste documento. Foi muito importante para
os profissionais entenderem o preco de destinos concorrentes como um balizador do preco

que o Yaripo deve almejar para se manter competitivo.
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® Apresentacdo das planilhas de custos para realizacdo das expedi¢cdes ao Pico da

Neblina.

Esse exercicio foi importante, pois com excecdo do coordenador do projeto, os
profissionais desconheciam a maior parte dos custos envolvidos na realizagdo da expedigao.
Ndo é necessario que todos acompanhem sempre essas prestagées de contas, mas é

importante que tenham uma nocao do todo e do funcionamento do projeto.

Foi apresentada a planilha de custos detalhados e cada um deles foi explicado. Esses
custos foram agrupados em custos operacionais que se dividiam em dois grande custos:
custos da operadora (mais fixos e anteriores ao inicio da expedicdo) e custos da expedicdo

(com grande variacdo pelo niumero de pessoas).

Além dos custos operacionais foram apresentados os custos comerciais. Essas

planilhas constam no item 3.5 deste relatério.

e Alinhamento sobre o conceito de comissionamento.

Essa légica ndo é muito presente na cultura Yanomami, mas foi pedagogicamente

descrita como um servigo, como outros que conhecem. No caso, o servigo de vender.

® Apresentacdo dos Fundos Comunitdrio e de Manutencgao

Foi diferenciado que o Fundo Comunitario (6,5%) tem gestdo das associacbes proponentes
do projeto e seu uso é definido por elas, enquanto que o Fundo de Manutengdo (2%) deve
ser obrigatoriamente usado para beneficio do Projeto Yaripo e é necessario que haja

transparéncia na aplicacao dos recursos.

Foi explicado onde os fundos entram na composicdo geral dos valores e que o
percentual deles é sempre calculado em relacdo ao faturamento bruto. Foi explicado que no
caso de comissionamento (ou seja, venda por outra agéncia que ndo a operadora
credenciada), a entrada para fins de calculo dos fundos ndo é o preco de venda ao
consumidor final, mas o preco net, isto é, o valor que o operador recebe. Geralmente o
preco net é 80% do preco final ficando 20% como comissionamento padrdo (varia de 10 a

30% no mercado, sendo 20% o mais praticado).
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e Defini¢do das prioridades do Fundo de Manutencao.

Foi realizado exercicio em 4 grupos e, de cada um, foi escolhido um representante

para apresentagao. Vide resultados no subcapitulo 2.3.3.1 deste relatério.

Dia 3 - 03/12/2025 quarta-feira

Oficina 3

® Retrospectiva do dia anterior.
e Alinhamento sobre os conceitos de porcentagem, indexagdo e inflagdo com exercicio

pratico sobre calculo de porcentagem.

Na retrospectiva do dia anterior foi percebido que ainda restavam duvidas sobre
alguns conceitos e, sobretudo, sobre como calcular na pratica os valores dos fundos. Foi
proposto um exercicio de simulagdao dos fundos com diferentes situagdes. Foi ensinado como
fazer o calculo no celular (e varios deles anotaram em seus cadernos o passo a passo) e na
sequéncia o facilitador perguntava: “foram 6 turistas pagando 24 mil em venda direta e a
entrada bruta ficou em RS 144.000. Quanto receberd o Fundo de Manutenc¢do?” Os
presentes calculavam e diziam em voz alta os valores que encontravam e os consultores

ajudavam individualmente aqueles que ndo conseguiam chegar aos valores corretos, até que

16



todos os que se propuseram a calcular mostraram que entenderam e conseguiram fazer

autonomamente.

Em relacdo a indexacdo, foi necessario comecar pelo conceito de inflagdo. Apds
chegarem ao entendimento de que se trata dos aumentos de precos que percebem no
mercado e que é calculado por ano pelo governo, os Yanomami concordaram que é uma
6tima opg¢ao que o ajuste de remuneragao dos profissionais seja automatico e anual

(indexado a inflagdo) para que nao percam poder de compra e ndo dependam de revisdes

do Plano de Visitagdo.

e Detalhamento dos valores atuais de remuneragdo dos profissionais Yanomami

envolvidos no Projeto Yaripo.

Foi apresentado o quadro montado pela consultoria com base nas informacdes dos

relatérios da operadora de viagem. Alguns valores eram uma média, ja que variaram entre

expedigdes. O primeiro exercicio foi balizar com os presentes os valores padrdes atualmente

praticados.

Quadro 4. Valores praticados balizados com os presentes

Valor por | N.de

Remuneragao Yaripotere Unidade | Valor Un. Qtd pessoa | pessoas | Subtotal

Valor por
Coordenador Yaripo expedicio 1500 1 1500 1 1.500,00

Valor por
Auxiliar do coordenador expedicio 500 1 500 1 500,00
Guia Didria 188,88 9 1700 1 1.699,92
Carregador de cume Diaria 200 1 200 4 800,00
Carregador de trilha (20Kg) Diaria 150 9 1350 25 33.750
Cozinheira chefe (trilha) Diaria 133,34 9 1200 1 1.200,06
Assistente cozinha (trilha) Didria 111,11 9 1000 1 999,99
Cozinheiro chefe da Ayrca Didria 150 2 300 2 600,00
Piloto de barco Diaria 250 4 1000 3 3.000,00
Proeiro Diaria 200 4 800 3 2.400,00
Comissao de recepcao Didria 400 1 400 4 1.600,00
Piloto Barcos Maturacda => Boca Valor por 800,00
do Tucano expedigdo 800 1 800 1
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Proeiro Barcos Maturaca => Boca Valor por

do Tucano expedicdo 500 1 500 1 500,00
Guia Operacional Diaria 111,11 9 1000 1 999,99
Faxina Diaria 125 2 250 1 250,00
Impostos 1.650,00
Total Trabalhadores Yaripo 52.249

Elaboragéo prdopria

Esse quadro inclui, em azul, profissionais sugeridos. A primeira questdo levantada
pelos consultores foi em relacdo a remuneracdo de pilotos de barco e proeiros. Hd uma
diferenca de diarias e o trecho mais curto custa mais caro que o trecho longo. Os presentes
concordaram que havia uma distor¢ao, mas foram resistentes a ajusta-la, preocupados que
isso pudesse diminuir o valor por expedi¢ao dos profissionais. Os consultores se propuseram
a analisar uma proposta mais racional para remuneracdo justa (proporcional ao trabalhado)

e sem prejuizos para apresentac¢do no dia seguinte.

Dia 4 - 04/12/2025 quinta-feira

Oficina 4

e Discussdao e ajustes dos valores de remuneracdo dos profissionais Yanomami
envolvidos no Projeto Yaripo.

e \Validacdo da tabela de remuneracdo dos profissionais Yaripo.

Detalhado a seguir no item 2.3.3.2.
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e® Realizacdo de exercicio sobre custos estimados de resgate nas expedicdes.

Foi realizada uma consulta para entendimento de como os profissionais do Yaripo
acreditam que devem ser feitos resgates em casos de emergéncia. Os mais antigos
trouxeram pontos que se lembravam em relagao ao treinamento que tiveram anos atras. O
coordenador do projeto sugeriu que os resgates sejam feitos por uma equipe de 6 pessoas
para que 4 carreguem a pessoa socorrida e 2, alimentos e equipamentos. Além do custo de 6
carregadores (RS 190 a didria de cada, o que soma RS 1.140 por dia), é necessario considerar
um barco extra (RS 450 por dia). O nimero de dias vai depender do ponto da trilha em que o
resgate se faz necessario e outras variantes que podem impactar no tempo de caminhada.

De modo geral, todos concordaram que:

o E necessario fazer uma atualizacdo do curso, j4 que muitos carregadores
entraram no projeto depois e nao participaram;

o E necessdrio revisar/melhorar os kits de primeiros socorros e seria
interessante adquirir uma maca dobravel e leve que pode otimizar o tempo de
fazer uma maca na hora da necessidade e diminuir o peso da maca de
madeira.

e Definicdo sobre o valor a ser cobrado por peso extra dos carregadores individuais.
Detalhado a seguir no item 2.3.3.3.

® Encerramento.

2.3.3. PRINCIPAIS RESULTADOS DAS OFICINAS

Os quatro dias de oficinas foram muito proveitosos e renderam trocas e aprendizados

importantes para a revisdo do Plano de Visitacao.
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2.3.3.1 Definicao das atividades prioritarias para utilizacao dos recursos do Fundo

de Manutencao do Projeto Yaripo.

Como apresentado no resumo das reunides, foi ressaltada durante a oficina a
existéncia de 2 fundos distintos:
1) Fundo comunitario - 6,5% do faturamento da operadora com a viagem. Este
fundo é repassado a ARYCA que, por sua vez, divide esse recurso (50%) com a
AMYK. O uso desse recurso fica a cargo das associacdes que tém liberdade de
deliberar sobre a melhor alocacao.
2) Fundo de manutencdo - 2% do faturamento da operadora de viagem. Este

fundo deve ser usado pelo projeto de forma estratégica e transparente.

Esses fundos foram apresentados de forma agrupada (8,5%) nos relatérios das
operadoras e em documentos dos parceiros apoiadores. Sugere-se sempre apresenta-los
separados para ir gerando maior clareza da diferenca e dando suporte para que sejam
geridos separadamente - o que gera beneficios de autonomia e amadurecimento para o
projeto.

Durante o exercicio proposto na oficina (discussdo em grupos entre os profissionais
Yaripo) surgiram os seguintes investimentos como prioritarios:

® construir uma casa para receber os turistas com material da floresta;

® criar um espago permanente para exposi¢do dos artesanatos, sem precisar buscar e
devolver pecas a cada expedicao;

® construir uma casa de ritual especifica para os pajés realizarem as béncaos;

e renovar os kits de primeiros socorros;

e fazer um mutirdo de limpeza no km 85 (Frente Sul);

e fazer banheiros nos acampamentos;

® comprar uma caixa d’agua de 1.000 litros;

e fazer manutencdo nos grampos e degraus da trilha;

e fazer uma horta para o projeto;

e comprar kits de manutencdo para os motores dos barcos;

e comprar um computador para o coordenador;
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e comprar radios para os barqueiros;

e comprar holofote para os barcos, pois as lanternas sdo insuficientes.

2.3.3.2 Pactuag¢ido dos valores de remuneracao dos profissionais yanomami

envolvidos no Projeto Yaripo

Para pactuacdo de novos valores foram apresentadas algumas premissas:
e Considerar os interesses coletivos (do Projeto Yaripo) antes dos individuais;
e Manter a competitividade do roteiro (ndo aumentar o preco);
e Aumentar a equanimidade, isto é, buscar diminuir diferencas grandes entre diarias e
realizar ajustes justos considerando o histdrico de reajustes (que beneficiou alguns e

outros ndo).
Explicadas as premissas e todos de acordo, foram duas rodadas de conversas sobre os
valores na tarde do terceiro dia e manha do ultimo, ouvindo todos os comentdrios e

esgotando as discussdes com aclamacdo e concordancia de todos os presentes.

Quadro 5: Quadro de valores ajustados para o exercicio de 2026

Valor | N.de

Remuneragdo de Valor por pesso
trabalhadores Yanomami | Unidade | Atual Un. Qtd pessoa as Subtotal
Coordenador projeto

Valor por
Yaripo expedicio 1500 2000 1 2000 1 2.000,00

Valor por
Auxiliar do coordenador expedicio 500 1000 1 1000 1 1.000,00
Guia Didria 188,88 230 9 2070 1 2.070,00
Carregador-chefe Diaria n3o existe 200 9 1800 1 1.800,00
Carregador de trilha (20Kg) | Diaria 150 190 9 1710 15 25.650,00
Carregador de trilha (20Kg) | Diaria n3o existe 190 6 1140 10 11.400,00
Carregador de cume Extra 200 200 1 200 4 800,00
Cozinheira chefe (trilha) Didria 133,33 200 9 1800 1 1.800,00
Assistente cozinha (trilha) Diaria 111,11 190 9 1710 1 1.710,00
Cozinheiro chefe da Ayrca Diaria 150 160 2 320 2 640,00
Piloto-chefe Extra n3o existe 200 1 200 1 200,00
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Piloto de barco Maturaca -
Frente Sul Diaria 250 270 2 540 3 1.620,00

Proeiro Maturaca - Frente
Sul Diaria 200 220 2 440 3 1.320,00

Piloto Maturaca- Boca do

Tucano Diaria 250 250 2 500 5 2.500,00
Proeiro Maturaca - Boca do

Tucano Didria 200 200 2 400 5 2.000,00
Comissdo de recepcao Didria 400 500 1 500 4 2.000,00
Faxina Diaria nh3o existe 130 1 130 1 130,00

Elaboragdo propria

2.3.3.3 Definicdo das regras em relacdo ao peso maximo e valores de peso extra

para carregadores

Ficou definido que o maximo de peso permitido é 20 kg por carregador. Esse peso
fica acima do recomendavel ergonomicamente, que é 10 a 15% do peso corporal’, mas

dentro do mdaximo previsto na CLT, que aponta 20 kg para mulheres e 23 kg para homens.

Ficou definido que entre os carregadores que vao fazer todo o percurso deve ser
distribuido de forma justa uma quantidade equanime de materiais e alimentos, ja que os
alimentos vao diminuindo ao longo do percurso e eles entendem como justo que todos se
beneficiem desse alivio de carga de forma semelhante. Os carregadores que retornarao

devem carregar alimentos.

Os carregadores individuais, isto €, aqueles contratados para levar as mochilas dos
turistas, devem levar 15 kg pelo valor padrao - isto &, pelo valor que os demais levam 20 kg.
Foi entendido por todos como uma medida justa ja que o peso dos carregadores de 20 kg vai
diminuindo ao longo do percurso e o peso dos carregadores individuais além de nao
diminuir, muitas vezes aumenta. O aumento de peso acontece porque os equipamentos e
roupas vao pesando mais com lama e umidade e também porque os turistas vao passando

coisas da mochila de ataque para a mochila do carregador. Por isso foi estipulado que:

! No caso dos Yanomami, que pesam em média 60 a 70 kg, corresponderia a valores de 6 a 10,5 kg.
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® As mochilas devem ser pesadas diariamente no momento de sua entrega para o
carregador.

® Essa atribuicdo serd do carregador-chefe.

e Os pesos extras deverdo ser anotados, somados e pagos ao final da jornada.

e Serd cobrado um extra de RS 25 por quilo por dia.

e Esse valor é repassado integralmente ao carregador individual.

Os valores de peso extra servem ao propésito de remunerar de forma justa o que
ultrapassar os 15 kg, lembrando que o maximo nao deve passar de 20 kg. Serve também
como uma forma de desencorajar os turistas a levarem muito peso na expedicdo. Nesse
sentido, sugere-se:

® (ue os operadores pratiguem um custo mais elevado para carregadores individuais;
® insiram esses custos nos relatérios e na prestacdo de contas da comunidade, para

gue possam somar na entrada bruta e nos valores repassados ao fundo comunitario e

de manutencao;

e deixem claro para o turista o custo de 15 kg, o custo do kg extra/dia e incentive-os a
levar menos coisas ou até dividir um carregador individual com outro visitante - essa

medida pode ajudar a conter o excesso de pessoas na trilha.
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3. PLANO DE NEGOCIOS

Acredita-se atualmente que uma das principais formas de obter sucesso em negdcios
é criar uma modelagem equilibrada. O modelo de negdcios simplificado (business model
canvas) é uma ferramenta que permite enxergar em um Unico quadro os principais
elementos do empreendimento. Analisando-o é possivel avaliar se ha coeréncia entre o que
o negdcio oferece (proposta de valor), seu publico, a forma como acessa o mercado, as
atividades que demandam mais energia e as fontes primarias de entradas e saidas.

Nesse sentido, o canva do Yaripo Ecoturismo proposto é o seguinte:

Figura 1: Canvas do Modelo de Negdcio do Yaripo Ecoturismo

MODELO DE NEGOCIOS

PARCEIROS-CHAVE ATIVIDADES-CHAVE PROPOSTAS DE VALOR RELACIONAMENTO COM

CLIENTES

SEGMENTOS DE CLIENTES

Funai Comercializac&o, Brasileiros e
ICMBio Planejamento prévio, o is alt Operadoras de estrangeiros,
Operadoras Execugdo, P'ZO g‘“'s.lc’ ° turismo parceiras montanhistas,
o o Brasi ;
ISA Avaliagdo e - etnoturistas.
. guiado
ONGs aprimoramento X
pelos Yanomami
PRINCIPAIS RECURSOS CANAIS
Equipe Yaripo Internet,
Alojamentos e eventos
equipamentos especializados,
midia
ESTRUTURA DE CUSTOS FLUXOS DE RECEITA
Despesas operacionais Vendas diretas
Despesas comerciais Vendas comissionadas

Elaboragdo propria

3.1 Proposta de valor e conceito do produto

O Yaripo é vendido pelas operadoras como “a maior aventura do Brasil junto ao povo

Yanomami” (Vivald), “um lugar encravado no meio da selva amazdénica” (Roraima
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Adventure), “mais que um montanhismo, oferece uma imersdo em um lugar selvagem e
intocado e na sabedoria indigena, um verdadeiros teste de aventura (...) a Amazdénia na sua
forma mais auténtica” (Amazon Emotions), ressaltando que “o que torna essa subida ainda
mais especial é a presenga dos Yanomami. Para este povo que conhece a regido hd séculos, o
Pico da Neblina se chama Yaripo: A Montanha dos Ventos.” (Ambiental).

Nas palavras do préprio ISA:

Os Yanomami, com o projeto Yaripo, estéio nos apontando um modelo
de desenvolvimento sustentdvel para a Amazbnia que valoriza duas
das suas principais riquezas: os povos indigenas e suas culturas; e a
propria floresta, com rios, cachoeiras, pedras, flores, drvores e todas
as paisagens. Ter a oportunidade de andar alguns dias com os
Yanomami nos apresentando a floresta e se apresentando a nds é
uma experiéncia transformadora. (Marcos Wesley)

Pode-se observar pelos trechos destacados que os diferenciais do projeto sdo:
® 0 povo Yanomami;
e afloresta intocada;
® 0 pico mais alto do Brasil;
® aaventura e o auto desafio;
e acultura e espiritualidade;
e asustentabilidade do territorio;

e 0 privilégio da exclusividade.

3.2 Publico-alvo e canais de distribuicao

A definicdo precisa do publico-alvo e a escolha estratégica dos canais de distribuicao
sdo fatores primordiais para o planejamento e sucesso do Yaripo Ecoturismo Yanomami.
Dado o alto custo operacional e a natureza complexa da experiéncia, o projeto se destina a
um nicho de mercado especifico, sendo fundamental alinhar a proposta de valor aos clientes

com maior probabilidade de aceitagao.

De acordo com o Censo de Montanhismo 2020, o perfil do montanhista brasileiro
tem se tornado mais maduro, com grande interesse em destinos desafiadores e exclusivos,

como os oferecidos pelo Yaripo. O censo apontou que a maior parte dos praticantes de
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montanhismo no Brasil estd na faixa etaria de 35 a 54 anos, mas também ha uma presenca
crescente de turistas mais maduros que buscam experiéncias de alta aventura,
especialmente em destinos com grande apelo cultural e ambiental. Essa faixa etdria reflete
diretamente o publico-alvo do Yaripo, que procura experiéncias imersivas e de alto valor

agregado.

Além disso, o apelo do Pico da Neblina como o ponto mais alto do Brasil, com sua
vegetacdo intocada e a cultura rica do povo Yanomami atrai turistas que buscam n3do apenas
uma expedicdo de montanhismo, mas também uma vivéncia cultural intensa, o que se alinha
com as tendéncias globais no turismo de aventura. Através das operadoras que atuam no
destino, os turistas tém acesso a uma experiéncia que mistura o desafio fisico com o contato

com uma das culturas indigenas mais emblematicas do Brasil.

Esse perfil de turista também se alinha com os dados da Adventure Travel Trade
Association (ATTA), que relatou em sua ultima pesquisa que 60% dos turistas de aventura
buscam ndo apenas a atividade fisica, mas uma imersdao cultural e a oportunidade de
vivenciar experiéncias exclusivas. Além disso, a pesquisa indicou que esse publico estd
disposto a pagar mais por experiéncias auténticas e sustentdveis, como as oferecidas pelo

Yaripo.
3.2.1 Publico-alvo: Perfil e Segmentacao

O roteiro do Yaripo, por ser considerado um dos mais caros do Brasil, com pacotes
praticados em torno de RS 24.000, define um publico-alvo de alto poder aquisitivo e com
motiva¢des que transcendem o prego. A segmentagdo observada nas entrevistas com

operadoras credenciadas e ex-parceiras indica o seguinte perfil:

e Alto Poder Aquisitivo e Maturidade: O publico que estd disposto a arcar com os
custos do Yaripo é majoritariamente mais maduro, sendo percebido como pessoas
acima dos 50 anos. Para o mercado nacional, a faixa etaria principal se concentra
entre 35 e 60 anos, pertencente as classes A e B. Para essa parcela do mercado, a

experiéncia, a exclusividade e a segurancga prevalecem sobre o preco.
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e Origem e Mercado: O publico é predominantemente estrangeiro, que se beneficia do
cambio favoravel em relagao ao Real. Para o turista internacional, o prego do Yaripo
pode ser considerado acessivel ou competitivo quando comparado a roteiros
similares de montanha no Himalaia ou nos Andes. Operadoras com foco internacional

defendem que o preco atual é acessivel, comparando-o a outros trekkings globais.

e Experiéncia e Motivagao: Trata-se de um publico de montanhistas experientes e
gente muito viajada. As motivacOes principais sdo o desafio e o autodesafio, a busca
por uma vivéncia cultural com o povo Yanomami, e a oportunidade de visitar o ponto

mais alto do Brasil.

Embora n3ao exija uma escalada tecnicamente avangada, a expedi¢cdao ao Pico da
Neblina é de alto esforco fisico, isolamento e rusticidade, devido a alta umidade e ao calor
intenso da floresta amazdnica. O produto se posiciona como um "turismo de extremos" e um

"produto singular" no mercado de ecoturismo de montanha, o que justifica o valor.

3.2.2 Canais de Distribuicao: Estratégia e Parceria

A estratégia de distribuicdo do Yaripo Ecoturismo Yanomami se baseia
fundamentalmente na parceria com operadoras de turismo especializadas, configurando um

modelo de distribuicdo indireta e seletiva.

Papel Central das Operadoras Parceiras

O modelo de negbcio estabelece que as operadoras credenciadas pelo ICMBio sdo o
principal canal para alcancar o publico-alvo. As operadoras desempenham fungdes cruciais
gue suprem as lacunas operacionais e comerciais da comunidade Yanomami:

® Acesso ao Mercado: As empresas sao responsdveis pela promog¢do e comercializagao
dos pacotes turisticos. Para tanto elas promovem o produto presencialmente

(escritorios, lojas e eventos) e virtualmente (websites, canais de distribuicdo, redes

sociais).
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e Intermediacao Especializada: A comercializacdo de um produto t3o especifico exige

um investimento de longo prazo em construcdo de portfélio de clientes, comunicacao

nichada e credibilidade.

Canais de Venda e Estratégias de Promogao

Para alcancar o nicho de mercado de alto valor, as operadoras utilizam uma

combinagao de canais:

Canal de Distribuigdao

Venda Direta

Agéncias de Viagem

Midias

Digitais/Especializadas

Quadro 6: Principais canais de venda Yaripo

Descrigao

Realizada através dos websites das operadoras e

equipes de venda especializadas.

Canais indiretos que vendem o roteiro mediante

comissionamento.

Inclui e-mail marketing, redes sociais (Instagram,
Facebook) e divulgag¢do em circulos de montanbhistas.
O segmento de Turismo de Aventura globalmente
utiliza bastante Online Travel Agencies (OTAs), e
Venda Direta para viagens complexas ou de alto

valor.

Elaboragdo propria

Importancia no Contexto

Yaripo

Essencial para o Yaripo, pois
maximiza a receita bruta para
a operadora credenciada e

para os fundos comunitdrios.

Util para ampliar o alcance e
chegar a publicos dispersos e

restritos.

A estratégia comercial de atuar com parceiros especializados, como a Roraima

Adventures, tem possibilitado atingir a ocupacdo maxima prevista (10 viajantes) em algumas

expedicdes.
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Desafio da Previsibilidade

Um desafio cronico que afeta a comercializacdo é a imprevisibilidade causada pela
usual morosidade, quando comparada as necessidades do mercado, e incerteza nos
processos burocraticos de credenciamento e anuéncia da FUNAI e do ICMBio. A venda de
pacotes de alto custo, como o Yaripo, exige uma antecedéncia minima de um ano,
especialmente se considerarmos que turistas internacionais experientes geralmente
reservam viagens com antecedéncia maior do que a média do mercado, especialmente
guando se trata de produtos de alto valor, logisticas complexas e experiéncias imersivas. Sem
um calendario anual seguro e a garantia de renovagdo do credenciamento, a comercializagao
é dificultada, tornando o roteiro extremamente fragil.

O langcamento de uma Instrucdo Normativa (IN) conjunta entre FUNAI e ICMBIO em
julho de 2025 atualiza a regulamentacdo anterior de 2015 e facilita o processo. A renovacgao
do credenciamento passa a depender da manifestagao de desejo formal dos Yanomami junto

ao ICMBio, o que confere poder de negociagdo e protagonismo a comunidade.

3.3 Parceiros estratégicos

Os Parceiros Estratégicos sao vitais para a constituicdo do Plano de Negdcios, dada a
complexidade de operar o Yaripo Ecoturismo em uma drea de sobreposicdo da Terra
Indigena Yanomami e do Parque Nacional do Pico da Neblina. Para a sustentabilidade de
longo prazo do empreendimento, é essencial que os papéis e as expectativas de cada ator
sejam compreendidos de forma clara.

O modelo de negécio foi estruturado para garantir o protagonismo da comunidade
indigena na gestdo e na prestacdao dos servicos. Dessa forma, as operadoras de turismo
credenciadas precisam firmar parcerias com as associa¢des locais para operacionalizar as
expedigoes.

A seguir, apresentamos como se estabelece a governanga e mapeamento dos

principais atores e organizados por suas categorias de atuacdo no ecossistema do Yaripo:

Comunidade Proponente

A gestdo do empreendimento é liderada por duas associa¢es locais. A Associacdo
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Yanomami do Rio Cauaburis e Afluentes (AYRCA) é a principal proponente, sendo
responsavel pela gestdo do negdcio, incluindo a diretoria (Presidente, Vice-Presidente,
Secretdrio e Tesoureiro) e o Coordenador do Projeto Yaripo. Cabe a AYRCA a gestdo do
Fundo Comunitario e do Fundo de Manutencdo, que sdo cruciais para o projeto. A
Associacdo das Mulheres Yanomami Kumirayoma (AMYK), tem um papel fundamental na
producdo e venda de artesanato, fortalecendo a participacao feminina. O braco operacional
do negdcio é o YARIPO ECOTURISMO, que, sob a coordenagdo atual de Renné Cruz, é o

responsavel pela interlocucdo direta com as operadoras e parceiros institucionais.

Orgaos Reguladores e Governamentais

A operagdao exige o envolvimento direto de instituicdes governamentais federais
devido a dupla afetagao territorial.

O ICMBio (Instituto Chico Mendes de Conservacdo da Biodiversidade), gere o Parque
Nacional do Pico da Neblina, aprova o Plano de Visitacao e fiscaliza as atividades. Em julho
de 2025, um avanco significativo foi o lancamento de uma Instru¢cdo Normativa Conjunta
(INC) com a FUNAI para atualizar a regulamentacao de visitagdo em areas sobrepostas.

A FUNAI (Fundacdo Nacional do indio) é responsavel pela anuéncia do Plano de
Visitacdo em Terras Indigenas, garantindo a protecao e a promocgdo dos direitos dos povos
indigenas.

A Prefeitura de S3o Gabriel da Cachoeira e a Secretaria de Turismo do Amazonas
atuam como parceiros institucionais que apoiam a atividade com capacitagao, fiscalizacao e
politicas publicas de turismo.

O Exército Brasileiro oferece apoio em logistica, capacitacdo (como a manutencdo de
motores) e seguranca na area de fronteira, embora essa parceria seja caracterizada pela

instabilidade devido a alta rotatividade de pessoal.

Operadoras Credenciadas (Parceiros Comerciais)

As operadoras sao responsaveis pela comercializacdo, gestdo técnica e garantia de
seguranca das expedicOes. Atualmente estao credenciadas a Vivald Turismo e a Trilhas Tour.
Essas empresas fornecem a expertise para acesso ao mercado (comercializagao direta ou
comissionada) e operacionalizacdo do roteiro. J& atuaram no projeto anteriormente as

operadoras Roraima Adventures, Ambiental Turismo e Amazon Emotions, contribuindo com
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insights importantes sobre a complexidade da operagao e a demanda de mercado.

As operadoras atuam como intermedidrias entre a comunidade (produtora da
experiéncia) e o cliente (consumidor final), sendo responsdveis por informar o cliente sobre
as especificidades do destino, o grau de dificuldade da trilha e as exigéncias legais para
turismo em Terra Indigena. As operadoras também organizam a complexa logistica
pré-expedicdo (compra de alimentos, transporte de combustiveis e escolta de valores em
espécie para pagamento da equipe Yanomami) e assumem a responsabilidade legal de
levar e trazer o cliente em seguranca e satisfeito.

Vale ressaltar que para realizacdo deste estudo foram ouvidas as trés operadoras do
primeiro ciclo de credenciamento e as duas atuais e constatou-se nessas entrevistas, nos
documentos de reunides da revisdo do Plano de Visitacdo e na consulta a comunidade
sobre o papel e as atribuicdes das operadoras de viagem que esses parceiros, apesar de
extremamente centrais nesse projeto, sdo pouco ouvidos ou considerados para desenho de

estratégias e tomadas de decisGes.

Figura 2: Atores-chave do Yaripo Ecoturismo

Parceiros
Reguladores

Yaripo

I Ecoturismo

Parceiros
Apoiadores

Operadora

Elaboracgdo propria

Parceiros de Apoio e Fortalecimento
O Instituto Socioambiental (ISA) é um parceiro fundamental neste arranjo.

Constituido como uma OSCIP fundada em 1994, o ISA se dedica a defesa de direitos sociais
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e ambientais. Seu Programa Rio Negro (PRN) busca promover a sustentabilidade na Bacia
do Rio Negro, focando na qualidade de vida, seguranca alimentar e desenvolvimento
econdmico responsdvel, em parceria com organizagdes indigenas e da sociedade civil. No
projeto Yaripo o ISA é um parceiro chave que atua como ponto focal do projeto, apoiando
na articulacdo institucional. O ISA também se dedica a capacitar as associagcdes Yanomami
na gestdo do empreendimento e captar recursos para a implantacdo de infraestrutura.
Além dos parceiros anteriormente citados, A FOIRN (Federacdao das OrganizagGes
Indigenas do Rio Negro) oferece suporte crucial na governanca, administracdo e financas
das associacdes, ajudando a suprir a falta de experiéncia das comunidades em aspectos
como negociacdo e contratos, apoiando os coletivos indigenas com acles de

fortalecimento.

3.4 Andlise de concorrentes

A analise de concorréncia é uma etapa estratégica e indispensavel na elaboracdo do
plano de negdcios de um produto de turismo de aventura, especialmente quando se trata de
uma proposta altamente diferenciada no mercado brasileiro. Em um setor caracterizado por
forte crescimento, diversidade territorial e aumento da exigéncia do consumidor,
compreender o ambiente competitivo é fundamental para reduzir riscos, orientar decisdes e

potencializar vantagens competitivas.

No turismo de aventura, a concorréncia nao se limita apenas a produtos semelhantes
em termos de atividade (trekking, montanhismo, expedi¢des ou atividades na natureza), mas
envolve também experiéncias como ecoturismo, turismo de experiéncia, turismo cultural.
Dessa forma, a andlise concorrencial permite identificar quem sdo os competidores diretos,
indiretos e potenciais, bem como mapear padrdes de oferta, modelos de operagao, niveis de

servico, precos praticados e propostas de valor adotadas.

Para um produto diferenciado, essa analise assume papel ainda mais relevante, pois
ajuda a validar o grau real de inovacdo da proposta. Ao compreender o que ja existe no
mercado, torna-se possivel evidenciar de forma clara os atributos Unicos do produto, sejam

eles relacionados ao territorio, ao nivel de exclusividade, a curadoria da experiéncia, a
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sustentabilidade, a inclusdo social ou a integracdo com comunidades locais. Essa clareza

fortalece o posicionamento do negécio e evita sobreposicdo com ofertas ja consolidadas.

Além disso, a anadlise de concorréncia subsidia a definicdo de estratégias de
precificacdo mais adequadas. No turismo de aventura, o preco nao reflete apenas custos
operacionais, mas também percepcao de valor, seguranca, especializagdo técnica, logistica e
diferenciacdo da experiéncia. Conhecer a faixa de precos praticada por operadoras em
destinos semelhantes — nacionais e internacionais — permite calibrar a proposta,

garantindo competitividade sem comprometer a sustentabilidade financeira do negdcio.

Outro aspecto fundamental é o aprendizado estratégico. Questdes como gestdo de
risco, certificacbes, comunicacdo com o cliente, canais de venda, uso de tecnologia e
relacionamento pds-experiéncia podem ser aprimoradas a partir dessa analise, contribuindo

para um modelo de negdcio mais robusto e profissional.

Por fim, a andlise de concorréncia fortalece a argumentacdo do plano de negdcios
perante investidores, parceiros institucionais e agentes de fomento. Demonstrar dominio do
mercado, conhecimento do cendrio competitivo e clareza sobre o posicionamento
estratégico transmitem credibilidade, maturidade empresarial e maior viabilidade do
projeto. Para um produto de turismo de aventura diferenciado, essa andlise ndo é apenas um
requisito técnico, mas um instrumento essencial para transformar inovagdao em vantagem

competitiva sustentavel.

O ecoturismo de montanha representa uma das formas mais auténticas de contato
com a natureza, integrando atividade fisica, contemplag¢do e vivéncia cultural. O Brasil, com
sua diversidade de biomas, oferece uma gama de destinos de altitude que se destacam por

seus desafios, belezas cénicas e experiéncias comunitarias diversas.

Este relatério apresenta um comparativo entre os principais destinos e produtos de
montanhismo oferecidos por operadoras nacionais e internacionais especializadas. Os
destinos analisados evidenciam a forca do montanhismo e do ecoturismo de aventura no
Brasil. As travessias e expedicdes em regides como a Serra da Mantiqueira, Chapada
Diamantina e Monte Roraima reforcam o potencial de integracdo entre natureza,

sustentabilidade e turismo de experiéncia.
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Quadro 7: Comparativo - Destinos Nacionais

Destino Operadora/ | Produto / Duragao | Prego Observagoes
Agéncia Atividade Médio
(detalhes) (R$)
Pico da Uai Trekking | Travessia MG-ES | 2 dias/1 | 850 ExpedicGes
Bandeira / Alcateia e subida ao Pico | noite regulares; guia
(Parque Trekking da Bandeira e seguro
Nacional do (guia, pernoite, inclusos
Caparao - alimentacdo)
MG/ES)
Serra dos Pisa Trekking | Travessia classica | 3 dias 2.700 Uma das
Orgdos — / Rodrigo com travessias mais
Travessia indio Tours / | acampamento e icOnicas do
Petrépolis — Oké Aventura | alimentagdo Brasil.
Teresopolis (RJ) inclusa
Parque Nacional | Nattrip / Ascensdo guiada | 2 dias 1.600 Exige
do Itatiaia — Cumbre ao Pico das condicionamen
Pico das Montanhism | Agulhas Negras to fisico e guia
Agulhas Negras | o técnico.
(RJ/MG)
Urubici / Serra Desviantes/ | Trekking e 5 dias 4.500 Pacotes
do Rio do Rastro | Santa mirantes da incluem
(SC) Catarina Serra do Rio do hospedagem e
Aventura Rastro guias locais.
Aparados da Aparados Trilhas nos 3 dias 1.200 Um dos
Serra (RS/SC) Ecoturismo/ | Canions destinos mais
Cambara ltaimbezinho e procurados de
Aventura / Fortaleza, ecoturismo do
Canyons e cavalgadas e Sul.
Peraus rapel
Trekking cldssico | 4-5dias | 2.500 a Experiéncia
Vale do Pati Mamut / com pernoite 3.300 comunitdria e
(Chapada Diamantina | em casas nativas imersiva.
Diamantina — Mountains /
BA) Desviantes
Travessia Terra Travessia com 2a4dias | 1.100 a Rota famosa na
Lapinha — Trekking / visita a 1.800 Serra do
Tabuleiro Lapinha Cachoeira do Espinhaco,
(Espinhago — Aventura Tabuleiro pernoite em
MG) abrigo.
Travessia Pisando na Travessia técnica | 3a4dias | 1.200 a Rota de alto
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Marins—Itaguaré | Trilha / com 2.500 nivel técnico,
+ Pedra da Mina | Venturas / acampamento inclui guia e
(Serra da CiadaTrilha | em alta pernoite em
Mantiqueira — montanha bivaque.
SP/MG)

9 Monte Roraima | Pisa Trekking | Expedicdo 7 a9 dias | 5.000 a Trekking
(RR / fronteira / Nattrip / completa com 8.000 internacional
BR-VE-GU) Roraima acampamento e

Adventures alimentacao

Elaboracgdo propria

O quadro evidencia que um dos principais concorrentes mapeados no Brasil, o Monte

Roraima, custa um terco do Yaripo. Essa realidade coloca pressao sobre o produto que

precisa primar por sua proposta de valor e buscar ampliar sua qualidade de entrega para

justificar tal diferenca.

No panorama internacional alguns destinos foram evidenciados com finalidade de

demonstrar a diversidade de ofertas e precos, de acordo com o grau de complexidade dos

destinos e a composi¢do de cada produto.

Quadros Comparativos - Destinos Internacionais

Pacotes full-service (3 operadoras / destino) — saidas mar-abr 2026 / preco por pessoa)

1) Everest Base Camp (Nepal)

Operadora Pacote (duragdo) Prego publicado Fonte

Intrepid Travel | Everest Base Camp trek [ = USD 1,675 (preco “from” | Intrepid Travel+1
(=14-15 dias) exibido em pagina de pacotes)

Trek The | Everest Base Camp | ~USD 1,420-1,695 (ex.: saidas | trekthehimalayas.

Himalayas (partidas em mar/abr | com precos publicados p/ mar | com+1
2026) 2026)

Exodus / | Everest Base Camp |[= USD 3,595 (land-only prego | Exodus

Exodus (11-18 dias, pacote | exemplo listado)

Travels internacional)
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https://www.intrepidtravel.com/en/nepal/everest-base-camp-trek-167245?utm_source=chatgpt.com
https://trekthehimalayas.com/everest-base-camp-trek?utm_source=chatgpt.com
https://trekthehimalayas.com/everest-base-camp-trek?utm_source=chatgpt.com
https://www.exodustravels.com/trips/nepal-holidays/walking/everest-base-camp-trek/tnt?utm_source=chatgpt.com

2) Machu Picchu — Inca Trail / Salkantay (Peru)

Operadora

Pacote (duragao)

Prego publicado

Fonte

G Adventures

Inca Trail (4 dias) —
full service (hotel +
trilha + trem)

= USD 700-1,200 (faixa /
precos “from” em paginas
de produto)

adventures.com+1

Intrepid Travel

Inca Trail (4 dias) —
guia + porteiros +
trem

~ USD 700-1,100 (precos
“from” listados)

Intrepid Travel+1

SalkantayTrekking Salkantay Trek 4-5 [ = USD 270-650 (opgdes | Salkantay
(operadora local) dias (camping / | grupo e comfort; exemplo | Trekking+1
lodge opgoes) USS 430-620 em paginas)
4) Tour du Mont Blanc (Franga / Italia / Suica)
Operadora Pacote (duragdo) Preco publicado Fonte
Compagnie des | Guided / collective Tour | = €1,395 — €1,475 (ex.: | chamonix-guides.c

Guides (Chamonix)

du Mont Blanc (6-10
dias variantes)

formulas guiadas a partir
de €1.395)

om+1

guided, 8-11 dias)

por nivel; exemplos em
catalogo)

HappyTracks Guided Tour du Mont [ = €2,195 (ex.: pacote | happytracks.ch+1
Blanc (=10 dias) guiado publicado)
UTracks Programas (self-guided e | = €1,200 — €2,445 (varia | utracks.com+1

5) Annapurna Base Camp (Nepal)

Operadora

Pacote
(duracao)

Preco publicado

Fonte

BaseCampHike
(operadora local)

ABC Trek (7-12
dias) full
service

=~ USD 598 (prego “from”
publicado)

Base Camp Hike
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https://www.gadventures.com/trips/trekking-the-inca-trail-four-days/SPTO/?utm_source=chatgpt.com
https://www.intrepidtravel.com/en/peru/peru-trek-inca-trail-4-days-167000?utm_source=chatgpt.com
https://www.salkantaytrekking.com/trekking-in-peru/cusco/salkantay-trek-4d/?utm_source=chatgpt.com
https://www.salkantaytrekking.com/trekking-in-peru/cusco/salkantay-trek-4d/?utm_source=chatgpt.com
https://www.chamonix-guides.com/en/activities/details/hiking-complete-tour-du-mont-blanc-6-days?utm_source=chatgpt.com
https://www.chamonix-guides.com/en/activities/details/hiking-complete-tour-du-mont-blanc-6-days?utm_source=chatgpt.com
https://happytracks.ch/hikes/guided-tour-du-mont-blanc/?utm_source=chatgpt.com
https://www.utracks.com/walking/tour-du-mont-blanc?utm_source=chatgpt.com
https://www.basecamphike.com/annapurna-base-camp-trek/?utm_source=chatgpt.com

teahouses

Himalayan Glacier /
Highland Expeditions

ABC (10-13
dias, full

service)

= USD 1,200 - 2,999 (ex.:
pacotes mid — premium;
alguns listam USD 2,999
para grupos pequenos)

himalayanglacier.com+1

Agregador / TourRadar
(ex.: Outfitter Nepal e
parceiros locais)

Varias saidas
ABC (7-13 dias)

= USD 600 — 1,430 (ex.:
ofertas  publicadas e
promocdes; exemplo USD
1,430 listado)

TourRadar+1

O que esta coberto nos pacotes:

e hospedagem (hotéis pré/ pos-trek + teahouses/acampar durante o trekking);

® pensdo completa durante o trekking (refeicdes previstas);

e guias (local / internacional), porteiros quando aplicavel;

e transfers/transferéncias (aeroporto — hotel — inicio do trekking ou voos domésticos

quando incluidos);

® equipamentos de acampamento (quando o operador declara);

® seguro ou indicacdo de seguro de evacuac¢do quando declarado na pagina (nem todas

as operadoras incluem evacuacao.

A pesquisa evidencia que mesmo o Everest, maior e mais famosa montanha do

mundo, apresenta atualmente preco de operagdo terrestre inferior ao Yaripo. Ao incorporar

dados comparativos de operadores nacionais e internacionais, o plano de negdcios

demonstra uma leitura pragmatica do mercado em que o produto se posiciona. Essa

comparacgdo evidencia ndo apenas onde o empreendimento se insere em termos de prego e

nivel de servico, mas, sobretudo, como sua proposta de valor se diferencia frente a

referéncias consolidadas no Brasil e no exterior. Para investidores e parceiros estratégicos,

esse tipo de andlise facilita a clareza de posicionamento e capacidade de competir em um

mercado cada vez mais profissionalizado e globalizado.
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https://www.himalayanglacier.com/trips/annapurna-base-camp-trek/?utm_source=chatgpt.com
https://www.tourradar.com/v/region-annapurna-base-camp?srsltid=AfmBOooBBrLbPpOvYZ_irPFUgy6qwpWvlJzLglMWE8JO9fAeGfrr-ZJO&utm_source=chatgpt.com

3.5 Custos operacionais e precificacao

Entender os custos base do projeto foi o primeiro passo na revisao financeira. Foi

realizado um exercicio de levantamento dos principais custos das expedi¢cdes desde o

credenciamento da Vivald, usando os relatérios da operadora para observar médias de

custos e despesas recorrentes. Dessa avaliagdo foi criado o quadro a seguir.

Quadro 8: Custo médio Operacional

Custos operacionais da Operadora

Seguranga Unidade Valor Un. Qtd Subtotal
Seguro Viagem Plano 14 dias 150,00 10,00 1.500,00
Telefone Satélite Plano 14 dias 1.350,00 1,00 1.350,00

Escolta seguranca armada (Trecho SGC < Frente Sul)

Despesas em Manaus

500,00

Despesas em Sdo Gabriel da Cachoeira

Passagem aérea SAO-MAO-SAO Voo Ida e Volta 1.800,00 2,00 3.600,00
Hospedagem Diaria 200,00 2,00 400,00
Taxi Corrida 70,00 4,00 280,00
Alimentagdo Refeigdo 40,00

Passagem aérea MAO-SGC-MAO Voo Ida e Volta 800,00 2,00 1.600,00
Hospedagem Diaria 260,00 6,00 1.560,00
Taxi Corrida 30,00 4,00 120,00
Alimentagdo Refei¢do 70,00 8,00 560,00

Logistica e despachos

Valor fixo por

roteiro

Remunerag¢ao dos Representantes

Remuneragdo do representante 1

Valor fixo por
roteiro

650,00

8.250,00

1,00

650,00

8.250,00

Remuneragdo do representante 2

Valor fixo por
roteiro

Investimento em estrutura e presentes

Total Custos Fixos da Operagdo

Redes, lanternas, power banks, equipamentos diversos

Custos operacionais durante a expedi¢ao com Turistas

7.000,00

I I B

7.000,00

28.340,00

Transfer dos Turistas Unidade Valor Un. Qtd Subtotal
Van fretada Aeroporto - Pousada - Aeroporto ida e volta 1.320,00 1,00 1.320,00
Toyota SGC - Frente Sul Trecho 1.000,00 7,00 7.000,00
Outros custos com transfers e bagagens (média) 1.750,00
Sub total transfer 10.070,00
Combustivel Unidade Valor Un. Qtd Subtotal
Gasolina Litro 8,00 1.500,00 12.000,00
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Oleo 2T Litro 30,00 45,00 1.350,00
Oleo 90 Litro 40,00 3,00 120
Sub total Combustivel 13.470,00
Alimentagdo Durante expedi¢do
Sub total Alimentagdo 12.000,00
Valor N. de
Remuneragao de trabalhadores Yanomami Unidade Valor Un. Qtd Pessoa pessoas Subtotal
Valor por
Coordenador projeto Yaripo expedi¢do 2000 1 2000 1 2.000,00
Valor por
Auxiliar do coordenador expedi¢do 1000 1 1000 1 1.000,00
Guia Diaria 230 9 2070 1 2.070,00
Carregador chefe Diaria 200 9 1800 1 1.800,00
Valor por
Carregador de cume expedi¢do 200 1 200 4 800
Carregador de trilha (20Kg) Diaria 190 9 1710 15 25.650,00
Carregador de trilha (20Kg) Didria 190 6 1140 10 11.400,00
Cozinheira chefe (trilha) Diaria 200 9 1800 1 1.800,00
Assistente cozinha (trilha) Didria 190 9 1710 1 1.710,00
Cozinheiro chefe da Ayrca Diaria 160 2 320 2 640,00
Piloto chefe Diaria 200 1 200 1 200,00
Piloto de barco Maturaca - Frente Sul Diaria 270 2 540 3 1.620,00
Proeiro Maturaca - Frente Sul Diaria 220 2 440 3 1.320,00
Piloto Barcos Maturaca => Boca do Tucano Diaria 250 2 500 5 2.500,00
Proeiro Barcos Maturaca => Boca do Tucano Diaria 200 2 400 5 2.000,00
Comissdo de recepgdo Didria 500 1 500 4 2.000,00
Faxina Diaria 130 1 130 1 130,00
Tributos 1.650,00
Subtotal Trabalhadores Yanomami 60.290,00
N. de
Custos de Hospedagem Unidade Valor Un. Qtd pessoas Subtotal
Pousada Bawary + Similar ¢/ Café da manha
(Viajantes) Didrias 135 4 10 5.400,00
Subtotal Hospedagem turistas 5.400,00

Total Custos com Turistas 101.230,00
CUSTOS OPERACIONAIS TOTAIS (média das ultimas operagdes considerando 10 pax) 129.570,00
Elaboragdo propria

Esse quadro mostra custos estimados baseados na média das ultimas operacdes.
Entende-se que alguns custos podem ser otimizados em médio prazo. A alocacdo de dois
representantes da operadora, por exemplo, € uma condicdo que diz respeito a uma
caracteristica do credenciamento atual que faz com que muitos dos turistas venham de

uma operadora parceira da Vivald (ndo credenciada) que envia junto com seus clientes um
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guia de sua confianca. Além da venda direta, outro fator que deve melhorar para que seja

possivel ter apenas um representante da operadora é a qualificacdo da equipe Yanomami.

Na medida em que o guia Yaripo e carregador-chefe assumem suas fun¢des com mais

maturidade (estando aptos a apoiar em situacdes de emergéncia, resgate e apoio aos

turistas em multiplas situagdes), a operadora parceira se vera mais segura em fazer esse

ajuste. Os valores referentes a investimento em estrutura também tendem a sumir com os

profissionais Yaripo se apropriando do Fundo de Manutencao.

Um segundo exercicio importante foi considerar os custos médios - ja com

atualizacdo dos valores Yaripo realizados no campo de dezembro de 2025 - em uma

simulacdo de expedicGes com duas varidveis: (1) numero de turistas: de 05 a 10

passageiros; (2) Vendas diretas x comissionadas.

Quadro 9: Resultado Operacional por PAX

Cenario 1 - Venda Intermediada (20% comissio)

10 Pessoas

9 pessoas

8 Pessoas

7 Pessoas

6 Pessoas

5 Pessoas

Valor de venda

RS 240.000,00

R$ 216.000,00

RS 192.000,00

R$ 168.000,00

RS 144.000,00

RS 120.000,00

Comissdo RS 48.000,00| R$43.200,00| RS 38.400,00| RS 33.600,00| R$28.800,00( RS 24.000,00
Total Preco Net R$ 192.000,00 | RS 172.800,00 | RS 153.600,00 | R$ 134.400,00 | R$ 115.200,00| R$ 96.000,00
Operadora - comunicagdo e segurancga 3.350,00 3.200,04 3.050,00 2.900,01 2.749,98 2.933,35
Operadora - logistica equipe 9.090,00 9.090,00 9.090,00 9.090,00 9.090,00 9.090,00
Operadora - equipe técnica 15.250,00 15.250,00 15.250,00 15.250,00 15.250,00 15.250,00
Operadora - despesas extra 650,00 650,00 650,00 650,00 650,00 650,00
Subtotal de gastos fixos RS 28.340,00| RS 28.190,04| RS 28.040,00| R$27.890,01| R$27.739,98| RS 27.923,35
Transfer dos turistas 10.070,00 9.070,00 9.070,00 9.070,00 9.070,00 7.070,00
Combustivel 13.470,00 13.470,00 13.470,00 13.470,00 10.370,00 10.370,00
Alimentagdo 12.000,00 11.700,00 11.200,00 10.150,00 9.000,00 8.000,00
Hospedagem turistas 5.400,00 4.860,00 4.320,00 3.780,00 3.240,00 2.700,00
Profissionais Yaripo 60.290,00 59.150,00 57.520,00 55.480,00 54.340,00 50.580,00
Subtotal gastos variaveis RS 101.230,00| R$98.250,00| RS 95.580,00| RS 91.950,00| RS 86.020,00| RS 78.720,00

Total de custos

R$ 129.570,00

RS 126.440,04

R$ 123.620,00

RS 119.840,01

RS 113.759,98

RS 106.643,35

Receita Bruta ap6s dedugdo custos R$ 62.430,00| RS 46.359,96| RS 29.980,00( RS 14.559,99 RS 1.440,02 | -RS 10.643,35
Repasse Fundo Comunitario (6,5%) RS 12.480,00| RS 11.232,00 RS 9.984,00 RS 8.736,00 R$ 9.792,00 RS 8.160,00
Repasse Fundo de Manutengdo (2%) RS 3.840,00 RS 3.456,00 RS 3.072,00 RS 2.688,00 RS 2.304,00 RS 1.920,00
Imposto (3% sobre a receita bruta) RS 1.872,90 RS 1.390,80 RS 899,40 RS 436,80 RS 43,20 RS 0,00
Despesas comerciais (3% valor de venda) 0 0 0 0 0 0
Lucro Bruto Operadora RS 48.077,10| R$33.737,16| R$19.096,60| RS$5.387,19| -RS 8.395,18| -RS 18.803,35
% do faturamento 20 16 10 3 -6 -16
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Cenario 2 - Venda Direta

10 Pessoas

9 pessoas

8 Pessoas

7 Pessoas

6 Pessoas

5 Pessoas

Valor de venda

RS 240.000,00

R$ 216.000,00

R$ 192.000,00

R$ 168.000,00

RS 144.000,00

R$ 120.000,00

Comissao 0 0 0 0 0 0
Total Preco Net R$ 240.000,00 | RS 216.000,00 | RS 192.000,00 | R$ 168.000,00 | R$ 144.000,00 | RS 120.000,00
Operadora - comunicagdo e seguranc¢a 3.350,00 3.200,04 3.050,00 2.900,01 2.749,98 2.933,35
Operadora - logistica equipe 9.090,00 9.090,00 9.090,00 9.090,00 9.090,00 9.090,00
Operadora - equipe técnica 15.250,00 15.250,00 15.250,00 15.250,00 15.250,00 15.250,00
Operadora - despesas extra 650,00 650,00 650,00 650,00 650,00 650,00
Subtotal de gastos fixos RS 28.340,00| RS 28.190,04| RS 28.040,00| R$27.890,01| RS 27.739,98| RS 27.923,35
Transfer dos turistas 10.070,00 9.070,00 9.070,00 7.270,00 9.070,00 7.070,00
Combustivel 13.470,00 13.470,00 13.470,00 13.470,00 10.370,00 10.370,00
Alimentagdo 12.000,00 11.700,00 11.200,00 10.000,00 9.000,00 8.000,00
Hospedagem turistas 5.400,00 4.860,00 4.320,00 5.200,00 3.240,00 2.700,00
Profissionais Yaripo 60.290,00 59.150,00 57.520,00 77.559,00 54.340,00 50.580,00
Subtotal gastos varidveis R$ 101.230,00| R$98.250,00| RS 95.580,00| RS 113.499,00| RS 86.020,00| RS 78.720,00

Total de custos

R$ 129.570,00

RS 126.440,04

R$ 123.620,00

RS 141.389,01

RS 113.759,98

RS 106.643,35

Receita Bruta ap6s dedugdo custos R$ 110.430,00| RS 89.559,96| RS 68.380,00| R$ 26.610,99| RS 30.240,02| RS 13.356,65
Repasse Fundo Comunitario (6,5%) RS$ 15.600,00| RS 14.040,00| RS 12.480,00( RS 10.920,00 RS 9.360,00 RS 7.800,00
Repasse Fundo de Manutengdo (2%) RS 4.800,00 RS 4.320,00 RS 3.840,00 RS 3.360,00 RS 2.880,00 RS 2.400,00
Imposto (3% sobre a receita bruta) RS 3.312,90 RS 2.686,80 RS 2.051,40 RS 798,33 RS 907,20 RS 400,70
Despesas comerciais (3% valor de venda) RS 7.200,00| R$6.480,00f R$5.760,00f RS$5.040,00f R$4.320,00|1 RS 3.600,00
Lucro Bruto Operadora RS 84.317,10| RS 66.353,16| RS 48.088,60| RS$9.852,66| RS 15.652,82 RS 1.555,95
% do faturamento 35 31 25 6 11 1

Elaboragdo propria

Esse exercicio realizado no quadro 09 permite perceber que o ponto de equilibrio do
roteiro na venda direta sdo 5 passageiros, enquanto na venda comissionada sdo 7. Como
muitos grupos sdao mistos, sugere-se adotar o numero minimo de 06 passageiros como
padrao.

Operagbes bem-sucedidas e sem imprevistos, com o total de passageiros podem
oferecer de 20 a 35% de lucro em relacdo ao preco de venda o que corresponde a algo

préximo de um mark up 3 - um valor competitivo para o mercado de operadoras.

3.6 Viabilidade do roteiro

Do ponto de vista do mercado e do parceiro de operacdo, o roteiro é viavel e pode ser

bastante lucrativo, apesar de ser também, um roteiro delicado que envolve alguns riscos. O
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principal é de seguranca, minimizado com seguro viagem, mas ainda sem protocolo de
resgate acordado. Na auséncia do protocolo as responsabilidades e custos estdo dispersos e
recaem sobre todos, principalmente o parceiro do mercado. O risco financeiro fica visivel nas
flutuacdes de despesas que envolvem, recorrentemente, algum extra. Nesse cendrio, saidas
com o minimo de passageiros (recomenda-se 6) podem facilmente se converter em viagens
com prejuizo.

Para minimizar os riscos que recaem sobre a operadora e tornar o credenciamento

atrativo para esses parceiros fundamentais, sugere-se:

e Manter o preco final proximo ao atual: RS 24.000 com ajustes anuais pequenos,
baseados na inflacdo ou outras variagdes de mercado.

Os exercicios de viabilidade realizados com o valor de 24 mil reais mostram um
cenario com ponto de equilibrio alto - minimo de 6 passageiros. Nesse contexto, diminuir o
preco final do produto aumentaria ainda mais o nimero minimo de visitantes, o que poderia
inviabilizar sua comercializagao.

O estudo de mercado (item 3.4), por sua vez, aponta o produto como mais caro que
seus concorrentes nacionais e internacionais, o que faz o aumento de preco ser altamente

desencorajado.

e Garantir cendrios de venda antecipada

E importante ressaltar que, ainda que seja um produto muito caro e acima dos
valores dos concorrentes, as operadoras entrevistadas foram unanimes em afirmar que ha
publico quando hd antecedéncia suficiente de promogdo. Percebe-se que esse publico
disposto a arcar com os custos da proposta de valor Yaripo sdo, em sua maioria,
estrangeiros. Na atual cotacdo do real, turistas abordados durante o campo (ingleses e
suicos) disseram que ndo acharam o preco alto. Essa percepcdo dos operadores e dos
turistas evidencia que é mais facil garantir grupos vendendo antes (focando em questdes
burocraticas de credenciamento e autoriza¢des) do que vendendo mais barato (o que exigiria
fechar grupos apenas acima de 8 pax, por exemplo).

Para que as operadoras possam ter tempo de venda antecipada, recomenda-se que o
edital de credenciamento seja lancado e concluido com antecedéncia de pelo menos 10

meses do inicio das operagdes. Isso significaria, por exemplo, que uma empresa credenciada
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em margo de 2026 estaria apta a operar a partir de janeiro de 2027 (e o periodo de
credenciamento vigente se estenderia até dezembro de 2026). Nesse formato novas
empresas credenciadas comegariam a comercializar meses antes de sua entrada em campo e
garantiriam que ndo haveria uma lacuna de operacdo do credenciamento até o fechamento

dos primeiros grupos.

e Tratar preco sugerido como acordo flexivel

O valor sugerido no Plano de Visitacdo ndo deve ser tratado como um acordo
inflexivel, isto é, uma obrigacdo do operador. Isso porque pode ser vantajoso para o
operador fazer descontos para completar vagas em um grupo com minimo ja confirmado. Da
mesma forma, pode ser necessdrio ter um valor mais alto para os custos de uma parceria
internacional. O mecanismo que defende os sdcios Yanomami nesse caso sao 2:

1. a prépria regulagdo do mercado: o operador ndo ira praticar valores baixos demais
que tragam prejuizo ao seu negécio. Da mesma forma, ndo aumentard o prego a
ponto de nao conseguir vender.

2. o ganho proporcional dos Yanomami nos fundos: O Fundo Comunitario (6,5%) e o
Fundo de Manutencdo (2%) sao calculados sobre o faturamento, de modo que uma
operacdo mais vantajosa para o operador também ¢é mais lucrativa para a

comunidade.

e Oferecer liberdade comercial para que a venda possa ser ampla.

Em uma busca rapida foi mapeado que no momento, além de Vivald e Roraima
Adventures, o roteiro estd sendo anunciado por Natripp, Pisa Trekking e Desviantes
(Belvitour). Quanto mais agéncias estiverem anunciando o roteiro, maiores as chances dessa
comunicac¢do chegar ao publico-alvo - que como ja foi enfatizado nesse relatdrio, é bastante

especifico.

e Criar um protocolo de mudangas para que ajustes sejam possiveis, mas também
organizados e comunicados.

Uma das principais reclamagdes das operadoras escutadas nas entrevistas deste

estudo foi que o roteiro Yaripo chegou pronto e “engessado”, se referindo as dificuldades de

ajustar o pacote as necessidades da operadora ou dos clientes. Também na escuta com os
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parceiros reguladores e apoiadores ficou evidente o desconforto quando os operadores
realizaram adaptacdes na alimentacdo, estrutura ou valores do roteiro, sendo este motivo de
conflitos. Considerando esse histdrico, é interessante pensar um protocolo de mudanga que
permita que ajustes sejam considerados (afinal muitos deles sdo pensados para trazer
beneficios para o projeto ou evitar problemas), mas também exija que eles sejam
comunicados e aprovados pela comunidade. Sugere-se que seja estabelecido um parceiro
mediador (ICMBio de preferéncia, uma vez que é o 6rgdo que credencia), mas que seja
apontado parceiros que poderdo substitui-lo nessa demanda (FOIRN, ISA ou FUNAI) de modo

a evitar um protocolo de dificil cumprimento - a depender das equipes disponiveis.

e Criar um processo de credenciamento de operadoras mais criterioso.

Além do interesse dos Yanomami, que sem duvida é o ponto mais importante a ser
considerado, sugere-se que o ICMBio cobre das operadoras para credenciamento:

e Experiéncia comprovada de no minimo 5 anos em operagao de turismo de aventura;
e Sistema de Gestdo de Seguranca (SGS) implementado;
e C(Cadastur.

Solicitar essas comprovacdes ndo teria intuito de burocratizar ou dificultar o
credenciamento, mas reconhecer que essa é uma operacao de alto risco e alta especializacao
gue ndo deve, em hipdtese alguma, ser conduzida por amadores. Para seguranca dos turistas
e do povo Yanomami é importante que o credenciamento seja criterioso e que também o
descredenciamento seja um protocolo pronto para ser rapidamente aplicado em caso de

necessidade.

e Diversificar as opgoes de turismo.

O Yaripo sem duvida tem um enorme apelo para o publico montanhista e de
aventura. Um aspecto que pesa na decisdo de muitos turistas é a convivéncia com o povo
Yanomami. A diversificacdo de roteiros pode permitir que mais pessoas acessem a
comunidade, uma vez que os requisitos de condicdes fisicas e financeiras para a viagem
seriam drasticamente reduzidos. Nesse sentido, sugere-se:

1. novos roteiros de ecoturismo com trilhas alternativas como a do Opota, por exemplo;
2. novos roteiros de etnoturismo com foco nos saberes locais, rituais, artesanatos,

gastronomia.
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4. CONSIDERACOES FINAIS

Os cenarios para o Yaripo sdo promissores e animadores. O caminho, contudo, exige
constante aprimoramento técnico da equipe Yaripo e investimento na melhoria das
estruturas, sobretudo dos acampamentos. Ao longo do relatério foram apresentadas
demandas e sugestdes que se somam a uma lista de cursos desejados e aquisicoes
necessarias que os parceiros ja possuem. Sabe-se, contudo, que os recursos financeiros e
humanos sdo limitados. Nesse cendrio, sugere-se priorizar seguranca e diversificacdo de
produtos como investimento mais urgente e mais estratégico, respectivamente.

Seguranga como urgente, pois é necessario estar atento as questdes que colocam o
projeto em risco e podem, no limite, extingui-lo. E muito importante que todos os envolvidos
tomem parte na solucdo desse problema complexo, como em um grande mutirdo. Para
maior seguranca dos turistas nas expedi¢cdes é possivel que um parceiro invista em
equipamentos (kits de primeiros socorros, macas dobraveis, etc) e o outro contrate um novo
curso de qualificacdo para equipe em resgate por terra, por exemplo. De todo modo, é
urgente que se estabele¢a um protocolo que indique com clareza em quais casos deve ser
acionado um resgate aéreo, por quem e a quem cabe o 6nus. Um Protocolo de Gestdo de
Seguranca na Visitagcdo (PGSV) é previsto na portaria 3.299 de 21/10/24 do ICMBio e deve,
idealmente, ser pactuado por multiplos atores.

Para alcancar as expectativas de aumento de geracdao de renda para toda
comunidade, recomenda-se fortemente que sejam desenvolvidos novos roteiros de
ecoturismo e etnoturismo para que novos recursos entrem com mais capilaridade,
envolvendo mais pessoas. Sendo o Yaripo um produto com publico limitado e dificuldades
multiplas, um maior volume com menor complexidade pode ser alcancado com roteiros
alternativos. E preciso considerar, contudo, o desenho da governanca desses roteiros dentro
da comunidade, uma vez que ja ha atualmente um projeto de etnoturismo pensado para
AMYK como algo distinto do Yaripo. E fundamental que as diferencas, complementaridades e
formas de funcionamento figuem bem claros para que novos roteiros ndo compitam entre si
nem se tornem fonte de disputas internas. E muito importante, também, que o processo de
criacdo de novos produtos/roteiros conte com um desenho estratégico de experiéncia,
gualificacdo da equipe Yanomami e credenciamento criterioso de novos parceiros do

mercado.

45



Outro investimento crucial é o de tempo para alinhamentos regulares entre os atores
principais. Nesse aspecto, como apresentado anteriormente neste relatdrio, destaca-se a
importancia de aproximar as operadoras como agentes importantes do processo e, como tal,
com assento a mesa em conversas que envolvem seus interesses - pois ainda que nao caiba a
elas a decisdo, é interessante para o projeto sua escuta e consideracao de seus interesses e
perspectivas.

Nesse sentido, é interessante considerar a criacdo de um comité permanente
composto por parceiros que funcione como um Conselho Consultivo para assessoria ao
Yaripo. Essa acdo poderia ajudar a garantir um monitoramento constante dos impactos
sociais e ambientais do projeto: respeito ao numero maximo de pessoas nas trilhas,
mudancas percebidas nesse ecossistema, gestdo de residuos, questdes de governanca
interna do Yaripo, satisfacdo dos Yaripoteres, mudancas culturais percebidas, entre muitos
outros aspectos que precisam de cuidado e revisdo constante.

Por ultimo, reforca-se que o objetivo deste estudo foi refletir sobre o Yaripo como
produto e negdcio turistico, pensando formas de aumentar sua competitividade no mercado
sem perder de vista sua aderéncia aos principios do turismo de base comunitdria e a
complexidade do territorio (UC e Tl). Espera-se que os insights aqui apresentados orientem
os parceiros apoiadores e reguladores na criacdo dos novos protocolos e normas que
conduzirdo o projeto. Principalmente espera-se que o conhecimento desenvolvido gere
resultados positivos para Maturacd, renda para o povo Yanomami e inspiracao para demais

projetos e comunidades do Rio Negro e da Amaz6nia como um todo.
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6. APENDICE

One page — Entrevista Jeisiane Rocha - ICMBio

Tipo de ator:

( )Operadora (

Nome: Cargo - Fungao: Organizagao - Instituicao
Jeisiane Rocha Analista Ambiental / Chefe | ICMBio

substituta PARNA Pico da

Neblina

( X) Entidade Governamental ( ) Governo

) Territorio

() Organizagao Sociedade Civil

Tema principal da conversa:

Pontos chaves
identificados:

Oportunidades Identificadas:

Uso Publico no PARNA Pico da
Neblina e relacdo com o
Projeto Yaripo

Coordenacdo do projeto
Yaripo, atualmente
liderada por René, foi
destacada como muito
prestativa e organizada,
auxiliando na articulagao.
Projeto Yaripo é prioridade
para a unidade no tema
uso publico.

O processo do projeto se baseava na
Instrucdo Normativa (IN) da FUNAI de
2015. Um avanco significativo foi o
lancamento de uma IN conjunta entre
ICMBio e FUNAI em julho de 2025,
gue atualiza a regulamentacgdo e
introduz o "Projeto de Visitacdo em
Areas Sobrepostas", incluindo um
plano de negdcios simplificado.

Riscos e desafios apontados

Sugestoes e
recomendagoes:

Sentimento geral do entrevistado:

N3do ha um servidor da FUNAI
no Rio Negro (Sdo Gabriel da
Cachoeira) designado para
acompanhar o processo,
devido a recente chegada de
novos servidores apds
concurso.

Diretoria da AYRCA
considerada de dificil didlogo,
com questdes culturais e
machismo.

Problema sensivel discutir
temas como dinheiro, fundos
comunitdrios e remuneracao,
podendo levar a impasses.
Parceria com o Exército é
instavel devido a alta
rotatividade de pessoal.

Ter algo simplificado sobre
plano de viabilidade até o
final do ano, antes da
aprovacao final do plano
de visitacdo, para evitar a
paralisacao das
expedicdes.

(X) Entusiasmado
() Neutro
() Cético

() Cauteloso
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https://www.in.gov.br/en/web/dou/-/instrucao-normativa-conjunta-icmbio/funai-n-1-de-18-de-julho-de-2025-643074931

Insights estratégicos:

Potencial de colaboracio:

Classificagao:

IN conjunta constitui um
avango na relagao entre
ICMBio e FUNAI

Diferenca entre o plano de
visitagdo, um instrumento
complexo que requer
aprovacao de instancias
superiores e multiplas
assinaturas em Brasilia, do
edital de credenciamento do
ICMBio, que é um processo
mais simples de delegacdo de
servicos para operadoras
especializadas pelo ICMBio
localmente.

A renovacgdo depende do
desejo dos Yanomami, que
deve ser manifestado
formalmente, o que pode dar
uma garantia de operagdo e
comercializacdo para as
empresas.

Inclusdo de um plano de
negdcios simplificado no
plano de visitacao, que
seria concluido na oficina
de revisdo entre 4 e 7 de
novembro.

A estratégia de Jeisiane
Rocha consiste em enviar o
plano de visitacdo com o
plano de negdcios
simplificado para FUNAI e
ICMBio no final de 2025,
esperando que a
aprovagao ocorresse antes
de abril de 2026 para
evitar a interrupgao.
Jeisiane assegurou que o
credenciamento das
operadoras pelo ICMBio é
mais simplificado e que a
renovacao depende do
desejo dos Yanomami, o
gue da garantia de
operagdo para as
empresas.

( X') Prioritario
( ) Secundario
() Monitorar

( ) Baixo Impacto
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One page - Eliane Almeida FOIRN

Nome:

Cargo - Fungao:

Organizacgao - Instituicdo

Eliane Almeida

Técnica de Turismo
(Departamento de Negdcios
Socioambientais)

FOIRN (Federagdo das
Organizacgbes Indigenas do
Rio Negro)

Tipo de ator:

( ) Entidade Governamental
( )Operadora ( ) Territorio

( X ) Organizagao Sociedade Civil

( ) Governo

Tema principal da conversa:

Pontos chaves identificados:

Oportunidades Identificadas:

Compreender gargalos da
operagdo e perspectivas sobre
o produto turistico e roteiro
Yaripo.

Instituicdo fornece suporte
crucial, especialmente porque a
experiéncia em negociacao,
contrato e finangas é nova para as
comunidades

FOIRN apoia a governanga, a
administracdo, o financeiro e a
prestacao de contas das
associacgoes, incluindo a emissado
de nota fiscal.

Artesanato ainda estd em
estagio inicial e carece de
dados quantitativos de
vendas para monitoramento.

Riscos e desafios apontados

Sugestdes e recomendagoes:

Sentimento geral do
entrevistado:

Rotatividade de pessoas nas
associacOes a cada quatro anos
é um desafio para a retencao
do conhecimento.

FOIRN apoia outras atividades
na cadeia do turismo, como o
artesanato e a compra de
produtos regionais para uso
dos turistas.

Prestacdo de contas (AYRCA) é
um "tabu" e um tépico sensivel
internamente, com relutancia
em compartilhar informacées e
conflitos, o que inclui questdes
de desvio de dinheiro.

A relacdo com as operadoras é
considerada geralmente boa, mas
requer ateng¢do constante das
instituicdes, pois os indigenas tém
dificuldade em entender a parte
financeira, especialmente a
porcentagem.

Ha dificuldade de adaptar a
linguagem e o conteldo dos
cursos a realidade das
comunidades indigenas.

Os indigenas tém dificuldade em
pensar a médio e longo prazo,
focando mais no presente, o que
é um desafio para o conceito de
sustentabilidade do projeto.

(X) Entusiasmado
() Neutro
() Cético

() Cauteloso
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Insights estratégicos:

Potencial de colaboragao:

Classificagdo:

Satisfacdo dos indigenas é
avaliada por meio de grupos de
trabalho e discussGes em
encontros e comités gestores.
Participacdo ativa é
fundamental para manter o
conceito de turismo de base
comunitaria.

FOIRN busca cursos de
capacita¢ao junto a instituicdes
como SEBRAE e SENAC,
dependendo das necessidades
expressas pelas comunidades.

( ) Prioritario
( ) Secundario
( X') Monitorar

( ) Baixo Impacto
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One page — Pedro Gayotto e Taynara Campelo - Vivala

Nome:

Cargo - Fungao:

Organizacgao - Instituicdo

Pedro Gayotto
Taynara Campelo

Cofundador e Diretor de
Operagdes
?

Vivala | Turismo
sustentavel no Brasil

Tipo de ator:

( ) Entidade Governamental

(X)Operadora ( ) Territério

() Organizagao Sociedade Civil

( ) Governo

Tema principal da conversa:

Pontos chaves identificados:

Oportunidades
Identificadas:

Desafio de aumentar a
competitividade e a rentabilidade do
produto para os Yanomami

Publico é predominantemente
masculino, com 60% de
homens e 40% de mulheres, o
que difere do histérico geral de
clientes da Vivala,
majoritariamente feminino.
Otima relacdo com o René, que
se tornou um interlocutor
local.

Diversificagdo do portfdlio
com etnoturismo e
volunturismo.

Riscos e desafios apontados

Sugestdes e recomendagoes:

Sentimento geral do
entrevistado:

Receio de um hiato operacional
entre a ultima data possivel de
operagao em margo e novo
credenciamento.

Margem de lucro apertada devido
aos custos subprecificados do
contrato anterior, especialmente
apo6s a mudanga no peso que os
Yanomami poderiam carregar.
Reclamacgdes sobre conforto sdo
recorrentes, principalmente nos
acampamentos Base e Laje, que
possuem menor infraestrutura.
Alimentacdo é o "calcanhar de
Aquiles" da operagao, escassez de
opgdes para vegetarianos/veganos,
pouca variedade para os demais e
dificuldade de capacitagao das
cozinheiras Yanomami.

Proeiros: trabalhar com o valor
por trecho para equilibrar a
remuneragao.

Licenga proviséria para operar
durante um possivel "hiato"
enquanto a renovagao do
credenciamento por conta do
novo plano de visitacdo ndo é
concluida.

( ) Entusiasmado
() Neutro
() Cético

(X) Cauteloso
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Complexidade logistica das compras
em S3o Gabriel da Cachoeirae a
falta de variedade aumentam os
custos e comprometem a percepgao
do viajante.

Transporte de S3o Gabriel da
Cachoeira até Frente Sul, com
estradas complicadas que
aumentaram o prego da Toyota.
Infraestrutura precaria na sede da
AYRCA, usada para pernoite, com
banheiros sem energia e falta de
agua.

Reclamacdes sobre a higiene dos
banheiros nos acampamentos e
acumulo de lixo.

Desproporc¢do nas didrias como um
problema financeiro, onde proeiros
que fazem mais trechos recebem o
mesmo que aqueles que fazem
menos.

Transporte de RS 30 a RS 40 mil em
dinheiro vivo para a aldeia. A Vivald
contrata um seguranga armado até a
entrada da unidade de conservacao
para mitigar os riscos de roubo, pois
0 seguro exige essa escolta.

Notas fiscal e impostos.
Comunicacdo (satelital) ainda requer
paciéncia e é limitada, com ligacGes
durando no maximo um minuto,
sendo usadas principalmente para
confirmar que tudo estd bem e
avisar sobre emergéncias.

Insights estratégicos:

Potencial de colaboragio:

Classificagao:

Para aumentar a margeme a
competitividade, a expedigao
poderia se limitar a um minimo de
cinco viajantes por ciclo, embora
isso restrinja o numero de saidas.

Envio de relatdrios atualizados
Acompanhamento das oficinas
presenciais

Contribuicdo na organizacao de
numeros e atualizacdo de
valores.

( X) Prioritario
( ) Secundario
( ) Monitorar

( ) Baixo Impacto
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One Page: Luiz Carlos - Trilhas Tour

Nome: Cargo - Funcéao: Organizagao - Instituicao:
Luiz Carlos Diretor - Sécio Fundador Trilhas Tour
( ) Entidade Governamental ( ) Governo
Tipo de ator:

( x )Operadora (

) Territorio

() Organizacéo Sociedade Civil

Tema principal da conversa:

Pontos chaves

identificados:

Oportunidades Identificadas:

Compreender gargalos da
operagdo e perspectivas sobre
o produto turistico e roteiro
Yaripo.

O principal diferencial do
Yaripo é a integragao entre
turismo de aventura extrema
e o conhecimento indigena.
A experiéncia é claramente
posicionada como aventura
extrema, com alto grau de
dificuldade fisica, psicologica
e auséncia de conforto.

O perfil do visitante é mais
compativel com turistas
internacionais ou pessoas
experientes em turismo de
aventura, do que com o
publico brasileiro em geral.

Fortalecimento do
posicionamento do Yaripo como
produto de turismo de aventura
extrema com forte componente

cultural e educativo.

Riscos e desafios

apontados:

Sugestoes e

recomendacoes:

Sentimento geral do

entrevistado:

Dificuldade de comunicagao
na comercializagao do
produto.

Limitagbes de comunicagao
durante a subida, o que
aumenta a complexidade da

gestéo de riscos em situacdes

O operador nao fez

recomendacgdes especificas.

(x) Entusiasmado

() Neutro

() Cético

( ) Cauteloso
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de emergéncia.

Insights estratégicos:

Potencial de colaboragao:

Classificagao:

Baixo nivel de conforto e alto
grau de exigéncia fisica e
psicoldgica, que podem gerar
frustracao se o visitante ndo
estiver adequadamente

preparado.

Apesar de classificado como
entusiasmado, Luiz Carlos
nao demonstrou potencial de
colaboragéo com o projeto,
sua entrevista foi realizada
por troca de audios de
WhatsApp depois de ter
faltado a 3 encontros
agendados.

A operagao da empresa foi
criticada por outros

entrevistados.

( ) Prioritario

() Secundario

() Monitorar

() Baixo Impacto

( x) Rever a participagao
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One page — Joaquim Magno Souza - Roraima Adventures

Nome:

Cargo - Fungao:

Organizacgao - Instituicao

Magno (Joaquim Magno Souza)

Diretor Geral

Roraima Adventures

Tipo de ator:

( ) Entidade Governamental

( X ) Operadora {

( ) Governo

) Territério

() Organizagao Sociedade Civil

Tema principal da conversa:

Pontos chaves
identificados:

Oportunidades Identificadas:

Compreender gargalos da
operacgao e perspectivas sobre o
produto turistico e roteiro
Yaripo.

Descreveu que a subida ao
Yaripo é exigente devido a
alta umidade, calor e
necessidade de apoio com
cordas e grampos em
alguns pontos, e destacou o
papel essencial dos
Yanomami como "motor da
viagem" e protagonistas do
projeto. Ele narrou o
histérico das operac¢des do
Pico da Neblina, desde a
formalizacdo em 2005 e o
fechamento em 2010
devido a queixas Yanomami
sobre operadoras
informais, até o processo
de reestruturagao com o
ISA e o credenciamento das
primeiras empresas.
Devido a
desentendimentos e
disputas externas, ele se
afastou do
credenciamento. No
entanto, em julho, foi
convidado pelos Yanomami
para participar de uma
assembleia, onde todas as
nove comunidades
presentes solicitaram o
retorno dele ao projeto, o
que Magno considerou um
reconhecimento muito
grande.

Defende o preco elevado do
roteiro, reconhecendo-o como o
mais caro do Brasil, mas
justificando que o valor esta
agregado aos aspectos Unicos do
Yaripo: ser o ponto mais alto do
Brasil, a experiéncia na Floresta
Amazonica e a oportunidade de
conviver com os Yanomami, que
sdo protagonistas do projeto. Se
opde a ideia de "democratizar" o
roteiro, pois o nivelamento do
pre¢o nao é viavel devido aos
custos operacionais.

Enfatizou que o projeto deve ser
vendido "pelo que ele vale", e que
existe demanda para isso.
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Riscos e desafios apontados

Sugestles e
recomendagées:

Sentimento geral do entrevistado:

Desconfianca gerada pela
guestdo dos valores, pois os
Yanomami foram influenciados
por agentes externos que
guestionavam a diferenca entre
o valor base repassado a AYRCA
e o preco final do pacote
turistico.

Preocupagdes sobre a
seguranca na trilha, destacando
a presenca de garimpeiros e a
auséncia de controle ou postos
policiais na regiao, o que
representa um risco de assalto.
Seguranca operacional é baixa,
falta de comunicacgdo (satelital,
Starlink, etc.) apés sair de
Maturaca.

Operadoras que sdo as
responsaveis por levar e trazer o
cliente "vivo e feliz".

Necessidade que
compreendam a
composicdo do preco,
incluindo custos de guia,
hospedagem, acesso,
comissoes, impostos e
margem de lucro. Modificar
sentimento de operadores
serem vistos como
"exploradores".
Importancia de os
Yanomami serem
preparados para gerir o
fundo da AYRCA de forma
profissional, o que foi um
desafio anterior

(X) Entusiasmado
() Neutro
() Cético

() Cauteloso

Insights estratégicos:

Potencial de colaboragao:

Classificagao:

O produto é viadvel e tem
demanda.

Expressou interesse em
voltar a ser credenciado
para ter autonomia em
decisdes, como levar
equipes de TV para
promover o destino.

( X ) Prioritario
( ) Secundario
() Monitorar

( ) Baixo Impacto
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One page - Israel Waligora - Ambiental Viagens

Nome:

Cargo - Fungao:

Organizacgao - Instituicdo

Israel Waligora

Sdcio diretor

Ambiental Viagens

Tipo de ator:

( ) Entidade Governamental
( X )Operadora ( ) Territério

() Organizagdo Sociedade Civil

( ) Governo

Tema principal da conversa:

Pontos chaves identificados:

Oportunidades
Identificadas:

Compreender gargalos da
operacgao e perspectivas sobre o
produto turistico e roteiro Yaripo.

O que torna o roteiro desafiador é
o esforco fisico e o isolamento, e
nao a parte técnica de escalada.
Enfatiza que este ndo é um roteiro
para “turistas”, mas sim para
publico especializado neste tipo
de aventura. O roteiro esta focado
no publico errado, pois o publico
ideal, que adora natureza e tem
conhecimento de atividades
ambientais, muitas vezes ndo tem
dinheiro para o roteiro, que ndo é
barato.

Sugere manter o turismo
no Yaripo focado no
turismo étnico com um
volume pequeno de
pessoas

Riscos e desafios apontados

SugestGes e recomendagoes:

Sentimento geral do
entrevistado:

Comunicacdo com o mundo
externo como um problema
central para o roteiro. A
impossibilidade de comunicagdo
foi um dos principais motivos
pelos quais eles deixaram a
operacgao, pois a responsabilidade
recaia sobre a operadora.
Divergéncias com outros
operadores sobre margens de
ganho (considera 40% suficientes,
mas outros esperam mais).

FUNAI ndo tem estrutura, pessoal
ou dinheiro.

Menciona a dificuldade das
comunidades em atender o
mercado capitalista, como a
inconstancia no fornecimento de

Sugeriu a reducdo do preco do
roteiro através da reducdo da
equipe de apoio Yanomami,
desde que os participantes
tivessem experiéncia em
atividades de alto esforco fisico e
risco. Ele criticou o modelo atual,
onde o numero de carregadores
aumentava a necessidade de levar
mais comida, o que tornava o
roteiro invidvel.

Defendeu a necessidade de
repensar a estrutura de avaliagbes
e reunides para ser mais agil e
menos penalizadora para o
operador, que é um parceiro da
comunidade.

Aprimorar a equipe fixa de
cozinha e acomodacao para

( ) Entusiasmado
() Neutro
(X ) Cético

() Cauteloso
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alimentos nativos e a questdo das
mudancas de poder interno.
Trocas na equipe na véspera da
operagdo devido a mudanga de
poder na comunidade.
Complexidade logistica na
chegada, que envolve a
necessidade de comprar produtos
e remunerar a equipe em dinheiro
vivo, em uma drea com presenca
de garimpeiros.

Fornecimento de alimentos da
comunidade é inconsistente,
mencionando problemas com a
falta de produtos comprados,
como tapioca e abacaxi, levando-o
a concluir que o operador deve
trazer toda a alimentacdo de fora,
nao confiando totalmente na
estrutura local, que apesar da boa
intengdo, ainda estd mal
resolvida.

Dificuldades de acomodacgdo na
selva.

Renovacdo do credenciamento
impede comercializagdo com
antecedéncia.

Incertezas no transporte aéreo
entre Manaus e SGC.
Sazonalidade afeta transporte e
gualidade da experiéncia.
Machismo.

garantir a qualidade do servico e
o conforto do visitante, em vez de
priorizar o rodizio na distribuicdo
de renda da comunidade.
Destacou a importancia de guias
que falem a lingua Yanomami e
que tenham um bom
relacionamento com a
comunidade.

Insights estratégicos:

Potencial de colaboragao:

Classificagdo:

Defende a ideia de buscar um
publico de montanhistas,
reduzindo a estrutura, em vez de
um publico de turismo comum.
Sugere a possibilidade de
implementar o etnoturismo, o
gue envolveria menos pessoas,
mas atrairia um grande publico
interessado.

Uso de barracas para pernoites na
mata.

Aberto a contribuir sempre que
necessario, pois tem vasto
conhecimento da dindmica e do
roteiro.

Tem uma visdo muito critica que
pode ser importante para o
projeto.

(X ) Prioritario
( ) Secundario
( ) Monitorar

( ) Baixo Impacto
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One page — Vanessa Marino Amazon Emotions

Nome:

Cargo - Fungao:

Organizagdo - Instituicdo

Vanessa Marino

Sdcia fundadora

Amazon Emotions

Tipo de ator:

( ) Entidade Governamental
( X )Operadora ( ) Territério

() Organizagao Sociedade Civil

( ) Governo

Tema principal da
conversa:

Pontos chaves identificados:

Oportunidades
Identificadas:

Compreender gargalos
da operacdo e
perspectivas sobre o
produto turistico e
roteiro Yaripo.

Operacdo Yaripo requer envolvimento
pessoal e compromisso com a
comunidade Yanomami, destacando
que sem isso, a parceria perde o
sentido para eles.

Etnoturismo com estrutura
propria de hospedagem.

Riscos e desafios
apontados

Sugestdes e recomendacgodes:

Sentimento geral do
entrevistado:

Impacto do dinheiro e a
administragdo pela
associagao Yanomami;
Alto risco operacional
em relagdo ao baixo
beneficio financeiro para
a empresa;

Realizar todos os
pagamentos em dinheiro
no local.

Pico da Neblina, embora seja a "cereja
do bolo" para o turismo, ndo é o fator
mais rico para o publico estrangeiro,
gue é mais atraido pelo envolvimento
espiritual e cultural Yanomami.
Estdgios externos ou intercambios para
"abrir o pensamento deles"

(trabalhadores Yaripo) e ter referéncias.

( ) Entusiasmado
( ) Neutro
( ) Cético

(X) Cauteloso

Insights estratégicos:

Potencial de colaboragao:

Classificagdo:

Ideia de uma operagdo
100% Yanomami ndo é
realista, deve haver mais
cooperagdo com as
operadoras que sdo
fundamentais.

Interesse em voltar a operar no projeto
Yaripo, caso o cendrio institucional e
operacional mude.

( ) Prioritario
( ) Secundario
( X)) Monitorar

( ) Baixo Impacto
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One page — Marcos Wesley de Oliveira - ISA

Tipo de ator:

( )Operadora ( ) Territorio

( X ) Organizagao Sociedade Civil

Nome: Cargo - Fungao: Organizagao - Instituicdo
Marcos Wesley de Oliveira Indigenista, coordenador do ISA

Programa Rio Negro

( ) Entidade Governamental ( ) Governo

Tema principal da conversa:

Pontos chaves identificados:

Oportunidades
Identificadas:

Historico de criacdo do Plano
de Visitacdo. Perspectivas dos
ISA e do entrevistado em
relacdo ao cendrio naquele
momento. Dificuldades
encontradas e premissas por
tras dos combinados que
foram estabelecidos para esse
primeiro documento.
Identificacdo de liderangas
Yanomami presentes na
criagdo do Plano.

A elaboracdo do plano de visitagao,
com a participacao de FUNAI,
ICMBio, associagdes Yanomami e ISA,
foi vista como estratégica e
animadora em 2021.

A iniciativa de turismo
surgiu como uma
oportunidade para os
jovens, que enfrentavam
falta de alternativas de
renda além do garimpo
ou de trabalhos ja
ocupados (como saude e
educacgao).

Riscos e desafios apontados

Sugestdes e recomendagoes:

Sentimento geral do
entrevistado:

Regido é marcada por
rivalidades historicas entre
comunidades (Maturacd e
Ariabu) e que o plano de
visitagao passou a ser um
recurso de disputa.

Disputa por beneficios
sempre existird, dependendo
de quem esta na diretoria.
Operadoras, por falta de
confianca no servico
Yanomami, frequentemente
colocam seus préprios guias,
relegando os guias Yanomami
a um papel menor.

Formacdo em guia e a parte da
cozinheira sdo areas onde as
operadoras deveriam investir, pois os
Yanomami dificilmente terao
condicOes de arcar com todas as
demandas de profissionalizacdo
nessas areas.

( ) Entusiasmado
( ) Neutro
() Cético

(X) Cauteloso
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Insights estratégicos:

Potencial de colaboragao:

Classificagao:

Plano de Visitacdo funciona
como um documento
regulador para garantir o
rodizio e evitar abusos.
Fundo Comunitario é para a
comunidade decidir o uso,
podendo gastar com o que
quiserem.

Fundo de Reserva para
Manutencao de
Equipamentos é essencial e
precisa de regras claras e
fiscalizagdo.

Originalmente ndo havia
divisdo dos recursos da AYRCA
com a AMYK e Marcos é
cético quanto ao
funcionamento dessa nova
regra, ja que o povo
Yanomami é muito machista.

Aberto a consultas e duvidas.
Disposto a colaborar com seu
conhecimento para o futuro do
projeto.

( ) Prioritario
( ) Secundario
() Monitorar

( X') Baixo Impacto
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