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mSENTAgC")ES

MINISTERIO DO TURISMO

Hé& muito tempo o turismo deixou de ser uma atividade secunddria para se tornar um dos
principais ramos da economia brasileira. Por sua capacidade de gerar emprego e rendaq,
figura entre os primeiros itens da balanca de exportagdes do pais. A partir do
reconhecimento de que o setor deveria estar bem estruturado para se desenvolver de
forma sustentdvel e a desempenhar toda a sua capacidade de comercializagdo, o
Ministério do Turismo comegou a conceber e executar politicas e programas capazes de
contribuir para a melhoria da condigéio de vida no pais. Uma das formas de colaborar com
isso foi por meio da segmentagéo do turismo, de modo a organizd-lo com finalidade de
planejomento, gestdo e mercado. Em decorréncia disso surgiuv o Projeto 10 Destinos
Referéncia, que visa o desenvolvimento de dez segmentos turisticos em destinos brasileiros
que pudessem servir de modelo de estruturagdo para os demais, desde que a cadeia
turistica local estivesse organizada e com estratégias definidas. Para cada destino foram
estabelecidas parcerias com instituicdes representativas do segmento turistico, que
desenvolveram um plano de agdo local, executando medidas que visam garantir os
resultados mercadolégicos e as premissas da sustentabilidade.

A cidade escolhida como referéncia no segmento de negécios e eventos foi Ribeirdo Preto,
no estado de Sé&o Paulo, pela sua localizagéio estratégica e por apresentar requisitos
necessdrios ao pleno desenvolvimento do segmento de negdcios e eventos. Além disso, é
considerada a Capital Brasileira do Agronegécio e estd no pdlo de produgdo
sucroalcooleira do Brasil o que revela a capacidade de geragdo de negdcios pela cidade
(Missdes promocionais/ Visitas técnicas).

Durante o projeto foram realizadas diversas ac¢des, dentre elas destacam-se as visitas
técnicas a equipamentos turisticos, a elabora¢do do diagnéstico e da estratégia
competitiva e a realiza¢do do curso de marketing de destino. Portanto, como encerramento
dessa etapa do projeto, é com grande satisfacdo que apresentamos a presente cartilha,
que contém o estudo de caso de Ribeirdo Preto/SP e as principais etapas de estruturagéo
para um destino turistico de negdcios e eventos.

Esperamos que esse documento contribua para o maior conhecimento do segmento e seja
um instrumento orientador para o desenvolvimento em outros destinos.

Luiz Eduardo Pereira Barretto Filho
Ministro de Estado do Turismo

G OV ERNO F EDERAL
Ministério do
Turismo
PAIS RICO E PAIS SEM POBREZA


Marcella Balsamo
Stamp


INSTITUTO CASA BRASIL

N&o se conhecem bem as razdes que impelem o homem a deixar sua morada em busca de
paragens distantes. Fato é que desde a pré-histéria este processo foi uma constante e suas
motivagdes as mais diversas: peregrinacgdo religiosa, conhecimento geogrdéfico, comércio.
Qualquer que seja a motivagdo, a passagem por lugares distantes sempre se fez
acompanhar por um prazeroso sentimento, misto de estranhamento e autoconhecimento.

Por essas razdes, entre muitas outras, o turismo é hoje atividade economicamente das mais
vigorosas, sem sinais de arrefecer. Num ambiente de paz e mobilidade, associado a
excedentes financeiros, o turismo movimenta hordas de pessoas nos mais distintos destinos,
pelas mais variadas razdes.

Buscar compreender esse processo, portanto, € um dos objetivos do presente estudo, do
qual o Instituto Casa Brasil de Cultura tem o orgulho de ser um dos articuladores. Sdo
objetivos que estdo na prépria concepgéio de nossa instituicdo: uma organizagdo destinada
a promover o desenvolvimento sustentdvel por meio de a¢des de producdo, revitalizagdo,
preservagdo e divulgagdo dos ativos histéricos, culturais e ambientais do Brasil.

A Casa Brasil vé o turismo como oportunidade impar de uma comunidade mostrar-se e &
sua cultura. O turismo é um dos canais que pode levar d sustentabilidade e & visibilidade
cultural de uma comunidade. Por isso mesmo, a Casa Brasil coloca entre suas prioridades, o
estudo, a compreensdo e o planejamento de ag¢des voltadas para o turismo em suas
diversas modalidades.

Criado em 2002 por professores, profissionais liberais, artistas e intelectuais da regido
central do Pais, a Casa Brasil j& executou diversos projetos em dreas como musica,

patrimdnio histérico e artistico, turismo e meio ambiente.

Nossas agdes tém por lema promover o Brasil. Como ele é. Celebrando a responsabilidade
cultural. Nada melhor que promover o turismo para atingirmos esses objetivos.

INSTITIJTl]braSill)EEULTIJRI\



FEDERACAO BRASILEIRA DE
CONVENTION & VISITORS BUREAUX

A iniciativa do Ministério do Turismo em empreender um projeto como o Projeto Destinos
Referéncia é mais uma prova da politica assertiva que o governo federal tem exercido.
Através de acdes focadas, como as que foram levadas a cabo neste projeto, o pais deixou
de ser um mero coadjuvante para se tornar uma nagdo que ocupa papel de destaque no
panorama turistico mundial.

Grande parte desse sucesso deve-se, sem divida, ao segmento de negécios e eventos.
Ocupando, em 2007, a 8% posicdo dentre os paises que mais recebem eventos
internacionais no mundo, o Brasil atua cada vez mais de forma estrutural e conjunta. E a
Federacdo Brasileira de Convention & Visitors Bureau, através de seus associados, é um
exemplo desse novo panorama brasileiro de organizagéo e trabalho em rede.

Congregando 108 Convention & Visitors Bureaux no pais, a entidade vem realizando
acdes de capacitacdo e benchmarking para esses destinos de negécios e eventos e, dessa
forma, vem contribuindo de forma significativa na profissionalizagdo e competitividade do
trade turistico nacional.

Escolhida como referéncia no segmento de negdcios e eventos, a cidade de Ribeirdo Preto
certamente nos acrescenta indmeras licdes com os resultados obtidos e compilados nesse
Manual Técnico. O icone Brasileiro do Agronegécio é referéncia em capacidade de

geragdio de negécios e, dessa forma, é um estudo de caso exemplar a todo pais.

Aproveitem as informag¢des aqui contidas e boa leitura a todos!

Jodo Luiz dos Santos Moreira
Presidente da FBC&VB

[\)
FBC:VB

FEDERAGAO BRASILEIRA DE
CONVENTION & VISITORS BUREAUX



SENVOLVIMENTO DO
ESTUDO DE CASO

T4 1. INTRODUGAO

Durante os Gltimos anos, no turismo mundial, muito tem se falado sobre governanca e
sustentabilidade no turismo como condi¢es para o desenvolvimento econémico estdvel e
continuado. Os aspectos de sustentabilidade avangaram sobre as dimensdes sociais,
econémicas e ambientais de maneira equilibrada, o que tornou a participagéo das
comunidades e dos agentes do mercado imprescindiveis para o sucesso de um destino.

Nesta perspectiva fica claro que sé se tem sustentabilidade com governanga local, e sé se
tem governanga com trade turistico organizado e profissional.

O Ministério do Turismo entendeu que seria muito importante a experimentagéio de uma
estratégia de governanga a partir de segmentos do mercado, considerando que os
parceiros teriam mais afinidade e interesses mais aproximados, |G que sempre é muito
dificil o acordo entre as mais de 52 atividades que o turismo nos impde.

Com isso, foi criado o Projeto Destinos Referéncia, que tem como obijetivos principais a
organizagéio do trade local dentro de uma perspectiva de um Segmento Turistico e a
construcdo de um modelo referencial que possa servir de base para outros destinos com a
mesma vocagdo turistica.

Foram escolhidos 10 destinos com caracteristicas diferentes, em regides diferentes, de
forma a criar uma base metodolégica de desenvolvimento de politicas publicas.

O projeto visa ao desenvolvimento de um destino por meio de um segmento, partindo do
principio de que o trade local deve estar organizado, com prioridades e estratégias
definidas e com foco na competitividade.

Com base nos Planos (de marketing) Cores e Aquarela e nos Estudos de Competitividade
da FGV, definiu-se uma estratégia para o projeto, e foi feita uma parceria entre o
Ministério do Turismo e o Instituto Casa Brasil de Cultura, OSCIP que atua na drea do
desenvolvimento sustentdvel, com experiéncia em Cultura, Turismo e Meio Ambiente.




Os objetivos especificos do projeto sdo:

[ Desenvolver e implantar um sistema de gestdo do turismo nos destinos turisticos
selecionados pelo Ministério do Turismo, com a participagdo de entidades locais
publicas, privadas e do terceiro setor, garantindo a padronizagéo dos métodos
utilizados, observando as devidas peculiaridades de cada segmento e destino e a
qualidade dos resultados a serem obtidos.

0 Apoiar a elaborag¢do de um Plano de A¢dio para cada destino selecionado e
acompanhar a implementagdo e monitoria desses planos, garantindo a qualidade
dos resultados a serem obtidos.

) Apoiar técnica e financeiramente a implementagéo de uma Agéo Simbolo em
cada destino.

(G} Desenvolver metodologia de multiplicagdo das experiéncias aplicadas nos
destinos para outros destinos e regides turisticas.

0 Apoiar a atuagdo das entidades conveniadas com o Ministério do Turismo,
responsdveis pela elaboragdo e implementagéo do Plano da Acgdo.

Coube ao Instituto Casa Brasil de Cultura desenvolver a metodologia a partir das
experiéncias nos 10 destinos, detalhando o passo a passo de cada etapa para que o
destino possa realizar seu planejamento de forma continuada e participativa, diminuindo o
risco de interrupgéio de projetos e programas.

Também coube a Casa Brasil o acompanhamento dos parceiros locais na execugdo das
agdes simbolos (marcos efetivos de atuagdio do projeto) assim como apoiar e/ou
desenvolver uma estratégia competitiva para o destino no dmbito do segmento escolhido.

Cabe ao destino escolhido reconhecer a importdncia de participar de um projeto que
valoriza a opinido local e fortalece as entidades, exigindo dos parceiros envolvimento e
toleréncia para que o processo de discussdo e busca de solugdes seja um catalisador do
mercado e promova sinergia e objetividade nas agdes.



21 2. A GESTAO DO PROJETO

O Ministério do Turismo - MTur, idealizador do projeto, desenvolveu-o por meio da
interagdo de duas de suas coordenagdes: a Coordenagdo-Geral de Regionalizagdo e a
Coordenacdo-Geral de Segmentagdio. Essa foi uma deciséio que permitiu ao projeto
abordar dois enfoques estratégicos nos destinos: o foco na gestéo compartilhada, que
valoriza a governanga local, e o foco no mercado, que permite a elaboracdo dos planos de
agdo sustentados num segmento turistico.

A partir da parceria estabelecida com a Casa Brasil, o Ministério do Turismo contou com o
apoio técnico presencial de tutores que acompanharam a implantagdo de cada passo da
metodologia, interagindo com as comunidades locais e com o parceiro executor num
processo participativo. Assim, todas as etapas estabelecidas para o projeto em édmbito
nacional tiveram a orientagéo de consultores especializados e da equipe do Ministério do
Turismo, desde a criag@o do Grupo Gestor seguida de todos os encontros para elaboragdo
do Plano de Ac¢éio até a realizagéio da A¢do Simbolo.

Para garantir o sucesso na execugdio dos Planos de Acdo elaborados, entidades locais
foram selecionadas para atuar como parceiros executores dos projetos nas cidades. Cada
entidade escolhida demonstra experiéncia com o segmento turistico respectivo ao destino e
envolvimento com pessoas e profissionais que atuam nesse segmento.

Essas entidades locais firmaram convénio com o Ministério do Turismo, conforme quadro
demonstrativo da préxima pdgina, prevendo agdes especificas para cada destino e que
pudessem ser executadas paralelamente & metodologia prevista em &mbito nacional
visando o fortalecimento da participagéo local. De forma geral, as a¢des executadas pelos
parceiros conveniados contemplavam a mobilizagdo local, a contratagdo de uma
consultoria especializada no segmento e uma agdo simbdlica para consolidagdo do projeto
no destino como fechamento do cronograma.

TUTORIA DE DESTINOS

Para o sucesso na implantagéio de um projeto de gestdo turistica é importante considerar a atuagdo
permanente de um profissional qualificado. A tutoria no projeto Destinos Referéncia consistiu na dedicagdo
exclusiva de consultores do Instituto Casa Brasil que realizavam visitas mensais aos destinos para
acompanhamento das agdes do projeto supervisionado por um coordenador geral. Essa estrutura permite
uma relagdo direta com as pessoas envolvidas em cada destino (mantendo o ambiente de governanga
aquecido), torna o processo dinéimico e possibilita a customizacdo da metodologia conforme necessidade
de cada destino inserindo ou adaptando agdes com vistas a alcangar os melhores resultados.
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) 3. A METODOLOGIA: ABORDAGEM DO SISTEMA CORES
PENSAR E DECIDIR SOBRE O DESTINO DE FORMA DINAMICA E PARTICIPATIVA

O Sistema Cores é uma ferramenta de planejamento turistico rdpido, objetivo, com
bases sustentdveis e que estimula o envolvimento dos diferentes setores turisticos na
gestdo do destino. Isto se dd através do estimulo ao grupo gestor local na utilizagdo do
sistema para avaliagdo, diagndstico e progndstico do préprio destino. Em sintese, o
sistema proporciona maior viabilidade de execu¢do, monitoramento e ajustes ao
subsidiar um planejamento estratégico do turismo com as seguintes caracteristicas:

0 Coerente com a realidade e a sustentabilidade do destino
4 Focado na segmentagéio (Ministério do Turismo - 2006)
1} Acordado pelos principais atores locais

4 Baseado na potencializagéo da governancga local

™9 Alinhado com os macroprogramas e programas do Plano Nacional de Turismo
2007/2010 (Ministério do Turismo - 2007)

[0 3.1. DIMENSOES AVALIADAS PELO SISTEMA

O Sistema Cores tem como foco a andlise do destino e seu sistema turistico a partir das
seguintes dimens&es:

iiEj Arranjo Institucional: cooperacdo, democratizacdo e descentralizacdo,
definicéio dos papéis dos setores privado e publico, representatividade desses atores,
composi¢do do arranjo institucional, instrumentos legais, incentivos e interface com os
outros setores.

0 Inteligéncia Competitiva (informagdo): desenvolvimento de sistema de
producdo e difusdo da realidade turistica, do monitoramento permanente da conjuntura
turistica, de um sistema de base de dados e de relacionamento com as instituicdes de
pesquisa.

aE] Infraestrutura: identificacdo de agdes prioritdrias para melhoria da
infraestrutura publica e turistica, priorizando e hierarquizando as necessidades de
investimentos do destino.

i Qualificagéio do Produto: qualificagéio dos servigos, atrativos, produgdo
associada, estética, identidade visual e roteiros turisticos. Interface entre as entidades
especializadas na qualificagéo profissional e empresarial.



Iy Marketing e Promogéio: posicionamento do destino no mercado, agdes de
promocdo e divulgagdo do destino, participacdo em feiras, relacionamento com a
midia, consolidag¢do de imagem e mecanismos de apoio & comercializagdo.

i Sustentabilidade do Destino: indices e “sensagdo” de violéncia, trénsito,
capacidade de abastecimento de dgua e energia, tratamento de residuos, patrimdnio
cultural, inclus@o social, unidades de conservacdo, legislacdo ambiental e capacidade
de carga, praticas sustentdveis e monitoramento dos impactos do turismo.

A andlise das seis dimensdes acima é viabilizada através de uma série de estratégias e
ferramentas descritas a seguir.

077 3.2. ESTRATEGIAS DE IMPLEMENTACAO DO SISTEMA CORES
Aimplementagdo do Sistema Cores se dé por meio das seguintes estratégias:

iy Estruturagéio do Projeto - é a agdo inicial realizada pelo MTur para
estabelecer com os gestores locais uma linha de ag¢do conjunta na realizagdo do projeto
no destino e definidos os objetivos e responsabilidades do projeto. Esta fase é
complementada pela tutoria em uma primeira viagem de reconhecimento ao destino.

Gh Tutoria - realizada pelos consultores do ICBC, é responsével pela interface com
gestores e instituicdes no destino (parceiros), viagem de reconhecimento do destino e
apoio técnico na execugéio de todas etapas do Sistema Cores. Inclui visitas e reunides
técnicas, apoio a distdncia, condugdo de semindrios e elaboragdo de relatérios.

ah Elaboragdo do Diagnédstico Competitivo - realizado pelos parceiros locais com
o apoio técnico da tutoria. Apresenta indicativos, diretrizes, orienta¢des e estratégias
para serem debatidos, aprimorados e priorizados nas reunides técnicas e no Semindrio
Estratégico, se constituindo em documento base para a elaboragdo da Estratégia
Competitiva do Destino Turistico. Este diagndstico compreende o estudo de
competitividade realizado pela FGV e outros estudos e diagndsticos do destino.

iy Formagdo do Grupo Gestor - formado durante o Semindrio Estratégico,
participa do posicionamento e priorizagdo de agdes para o destino e é o responsdvel
pela gestdo da execugdo e monitoramento da estratégia competitiva tragada.

0 Realiza¢do do Semindrio Estratégico - realizado no destino com os gestores e
atores locais com o objetivo de apresentar o projeto, estimular e viabilizar a
participagdo dos atores locais nos processos de avaliagdo de diagnéstico do destino,
definicéio do grupo gestor, realizagéo de avaliagdo qualitativa e priorizagdo de
demandas do destino de forma participativa. O Semindrio Estratégico tem seu formato
e duragdo adequados ao contexto de cada destino e é precedido pelo trabalho de
reconhecimento e de reunides técnicas realizadas pela tutoria.




At Realizagdo de Avaliagdo Qualitativa - é o resultado da percepgdo da
comunidade sobre o seu municipio ou regido, gerado a partir do diagndstico competitivo e
da avaliagdo feita durante o semindrio através de uma matriz de avaliagdo qualitativa,
quando as seis dimensdes do destino s@o avaliadas sob a ética dos participantes.

0 Elaboracdo da Estratégia Competitiva - é o resultado do semindrio e apresenta a
avalia¢do qualitativa, o posicionamento e priorizagdo de demandas do destino definidas
pelo Grupo Gestor durante o Semindrio Estratégico.

= Elaboracdo do Programa de Competitividade - organiza e ajusta as demandas
priorizadas na Estratégia Competitiva na forma de programas e subprogramas alinhados
aos macroprogramas e programas do Plano Nacional de Turismo 2007/2010 - Uma
Viagem de Inclusdo, e dd orientagcdes para as demais a¢des de competéncia de outras
entidades. Além disso, o Programa de Competitividade do destino serve como norteador
do Plano de A¢do dos parceiros contratados pelo Ministério do Turismo para assessorarem
os destinos.

[0 4. CARACTERIZAGAO GERAL DO SEGMENTO DE NEGOCIOS E EVENTOS
-Conceituagéio-

Segundo o Ministério do Turismo, o Segmento de Negdcios e Eventos engloba “o conjunto
de atividades turisticas decorrentes de encontros de interesse profissional, associativo,
institucional, de cardater comercial, promocional, técnico, cientifico e social”. O segmento é
formado por dois subsegmentos bdsicos, independentes, compativeis e muitas vezes inter-
relacionadas: negécios e eventos.

-Agentes-

Do ponto de vista dos agentes diretamente relacionados ao segmento, podemos destacar
quatro grupos principais:

@) Clientes: neste segmento, além dos turistas (clientes da atividade turistica), contamos
com a particularidade de envolver agentes ndo turisticos, os promotores de eventos ou
de acdes de negdcios - que efetivamente “geram” o atrativo e que pertencem a
diferentes dreas do conhecimento humano. Os promotores de eventos podem ser
corporativos (empresas), associativos (entidades gremiais) e organizagdes
governamentais ligadas & sadde, ciéncias e tecnologia, administragdo, politica,
agronegdcios, logistica, comunicagéio, entre outros.

B Intermedidrios: sdo os agentes que se encarregam da orquestracdo de todos os
fornecedores necessdrios para a execucdo do projeto (o evento ou ac¢do de negécio) e
atuam em nome do promotor de eventos ou negécios.

(i Fornecedores: sdio os prestadores de servicos normalmente contratados pelos
intermedidrios para a execugdio das tarefas necessdrias para a execugdio do projeto,
podendo ainda trabalhar diretamente para os clientes.



(B3 Apoiadores: sdo instituicdes e organizagdes governamentais, académicas ou
empresariais que contribuem para a execugdo de projetos.

TF1 QUADRO ESQUEMATICO DOS AGENTES DO SEGMENTO DE
NEGOCIOS E EVENTOS

AGENTES

CLIENTES

PROMOTORES DE EVENTOS |

\ CORPORATIVOS \

\ ASSOCIATIVOS \

\ GOVERNO \

| TURISTAS DE NEGOCIOS |

| TURISTAS DE EVENTOS |

| TURISTAS DE INCENTIVO |

INTERMEDIARIOS

| ORGANIZADORES DE EVENTOS |

| OPERADORES DETURISMO |

| CONVENTION BUREAUX |

FORNECEDORES

CENTROS DE EVENTOS

MEIOS DE HOSPEDAGEM

AGENCIAS DE RECEPTIVO
LOCAIS ESPECIAIS PARA EVENTOS

| |
| |
| |
| |
\ COMPANHIAS AEREAS |
\ TRANSPORTES \
| |
\ |
| |
| |
| |

AEROPORTOS

ALIMENTAGCAO

COMERCIO

ENTRETENIMENTO

OUTROS
\ GOVERNOS |
\ SISTEMA 5" |
| ASSOCIAGOES COMERCIAIS |
| |

OUTROS




[0 ATIVIDADES TURISTICAS POR PERFIS DE TURISTAS

As atividades desempenhadas pelo turista estéo diretamente relacionadas & sua
motivagéio pela viagem e podem ser detalhadas conforme o quadro seguinte. Eimportante
destacar que é possivel a compatibilizagdo das motivagdes do segmento, isto é, o turista de
eventos poderd aproveitar sua permanéncia na cidade para realizagéo de agdes de
negédcios, assim como um turista que venha para uma reunido especifica poderd
comparecer a um evento que esteja ocorrendo no mesmo periodo.
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©F7 TURISTAS DE NEGOCIOS

Tém como seus representantes mais frequentes os turistas individuais, que se deslocam para
participar de reunides de trabalho. Dentre todos os tipos de atividades desempenhadas
por estes turistas, sdo as feiras de negécios as de mais alto poder de atragdo, inclusive
entre todas as atividades do segmento de Negécios e Eventos.

Segundo dados da UBRAFE - Unido Brasileira de Promotores de Feiras - que redne as mais
expressivas empresas promotoras de feiras e centros de eventos, em 2008 foram
realizadas 118 feiras profissionais, somente considerando aquelas organizadas por seus
associados, distribuidas em 20 cidades brasileiras e com drea vendida correspondente a
2.000.000m?2.

Para fins de maior esclarecimento, serdo exemplificadas a seguir as principais atividades
desenvolvidas por estes turistas:

(63 Reunides de negécios: prospecgdes de clientes, fechamentos e discusséo de contratos,
apresentacdio de propostas, desenvolvimento e acompanhamentos de projetos,
consultorias.

(6 Feiras de negécios: visitagéio ou participagdio na qualidade de expositor de feiras
de negécios

(B Missdes empresariais: visitagdo de grupos de empresdrios a mercados potenciais ou
efetivos. Atividade emissiva.

(L Visitas técnicas: visitagdio de grupos em locais similares ou relacionados ao foco dos
negocios da empresa ou instituigdo d(s) qual(is) pertence(m), visando a observagdo
de prdticas de exceléncia e aprendizado. Ainda que possam ser trabalhadas de
forma independente, também é comum que estejam atreladas & visitagdio posterior
ou anterior a um evento de maior porte como feiras, convengdes ou congressos. !

(63 Rodadas de Negécios: é a participagdio individual em breves reunides pré-
agendadas de apresentacdo de produtos ou servicos entre compradores e
fornecedores. E comum que se desenvolvam como parte de um evento de maior
porte, como uma feira ou congresso.

8y
1 As visitas técnicas podem também ser realizadas por turistas de lazer, e normalmente ocorrem em empresas que produzem
bens destinados a varejo (bebidas, roupas e sapatos, carros, entre outras). Estas empresas veem estas visitagdes como uma oportunidade de
marketing de relacionamento com seus potenciais consumidores.




MISSOES EMPRESARIAIS

Consideram-se missdes empresariais as atividades do turismo emissivo do segmento de negécios e eventos,
relacionadas & visitagdo de empresas, instituicdes ou destinos de exceléncia ou com oportunidades para
fechamento de acordos, contratos e parcerias. E bastante comum utilizar esta terminologia para designar
“visitas técnicas”, termo mais frequentemente usado para designar atividades receptivas.

7 TURISTAS DE EVENTOS

A divisdo destes turistas em dois grupos principais, corporativos e associativos, é
apropriada em fungéio de caracteristicas e comportamentos bastante distintos.

O turista de eventos corporativos é habitualmente convocado pela empresa, pois na
qualidade de funcionério, a sua participacdo ndo se trata de uma opg¢do. Os eventos de
treinamento, capacitagdo e planejamento ocorrem durante os dias de semana e deles
participam profissionais de posicdo de destaque hierdrquico dentro da empresa, ou
equipes comerciais. Habitualmente utilizam-se de hotéis por questdes de logistica e
praticidade de contratacdo de servigos, razdo pela qual as empresas sdo o grande foco
de prospecgdo da hotelaria. A programagdo é intensa e o grupo chega e sai no mesmo
periodo. Os eventos séo fechados aos funciondrios (ou no méximo incluem fornecedores ou
clientes nas grandes convencdes), e a presenca de acompanhantes é raramente facultada.
Por outro lado, o turista de eventos associativos é usualmente um profissional liberal, dono
de seu préprio negdcio, e por este motivo os dias preferenciais para realiza¢do destes
eventos sdo inicio ou fim da semana, muitas vezes incluindo sdbados e até domingos em suas
programagdes - j& que nos dias ndo trabalhados ndo hd ganho. Viaja de forma individual
ou em grupos, tem o poder de decidir sobre a participagdo no evento ou ndo, assim como as
condi¢des da mesma: perfil de hotel a ser utilizado, possibilidade de levar acompanhantes,
tempo de permanéncia, etc. E bastante comum agregar algum passeio turistico no pré ou
pos evento.

Turistas de Incentivos: usualmente associa-se o turista de incentivo aquele que usufrui de
uma viagem de lazer utilizando-se de vivéncias particulares e inesqueciveis, patrocinada
pela empresa como premiagdo ou motivagdo por bom desempenho profissional. Este tipo
de viagem também é utilizado como ferramenta do marketing de relacionamento de
empresas com seus melhores clientes, como recompensa pelos bons negécios gerados. E
muito embora o desfrute da atividade assemelhe-se muito a uma atividade do turismo de
lazer, por sua motivacdo ter origem no ambiente profissional, enquadra-se este perfil de
atividades no segmento de negécios de eventos.

Mas também se consideram atividades de incentivo os eventos promovidos pelas empresas
com objetivo de integracdo ou motivacdo de funciondrios. Neste caso, ndo se trata de
viagens de lazer, mas de eventos que mesclam partes técnicas (palestras, treinamentos,
reunides) com prdticas interativas e competicdes de equipes.

Estes eventos muitas vezes sdo preparatérios, fazem parte de uma estratégia de incentivo
que culmina com uma premiagdo, neste caso sim, uma viagem de incentivo.



EVENTOS PROMOCIONAIS E SOCIAIS

Os eventos promocionais e sociais raramente estéo associados as atividades desempenhadas pelos turistas,
principalmente porque estdo mais relacionados & comunidade ou ao mercado nos quais se inserem. Ainda
assim, estdo incluidos no segmento, pois movimentam a cadeia produtiva.

©h TIPOS DE EVENTOS

Os eventos, também segundo o Ministério do Turismo, sdo divididos em quatro grupos
principais quanto ao seu cardter: eventos comerciais, técnico-cientificos, promocionais e
sociais.

Nesta conceituagdo, consideram-se:

(G Comerciais: Atividades relacionadas a “transa¢des de compra e venda de
produtos e servigos”;

(G Técnico-cientificos: Atividades relacionadas a “especialidades, processos,
habilidades, dominio de uma prdtica, arte ou ciéncia”, administragdo;

(G Promocionais: Atividades relacionadas & divulgacdo de produtos e servigos ou
idéias;
i) Sociais: Atividades relacionadas a assuntos da comunidade.
CARATER
DOS EVENTOS
MTUR?
COMERCIAIS TECNICO- CIENTIFICOS PROMOCIONAIS SOCIAIS

Do ponto de vista de potencial de atratividade turistica, sGo os eventos comerciais (que tem
nas feiras profissionais as suas principais representantes) e os encontros técnico-cientificos
(que tem nos congressos - promovidos pelas associagcdes e ONGs - e convengdes
promovidas por corporagdes - seus expoentes maximos) os grandes geradores de fluxo
turistico, {& que boa parte de seu pUblico provém de outras localidades.

gy

2 Ministério do Turismo.




g7 PRE-CONDICOES PARA O DESENVOLVIMENTO DO SEGMENTO

De acordo com a publicagdo Turismo de Negdcios e Eventos: Orientagdes Bdsicas, para o
desenvolvimento do segmento é necessdria a existéncia de algumas condi¢des, tais como:

(G Movimentagdo turistica para a efetivagdo de negécios;

= Areas de referéncia técnicq, cientifica, industrial e outras;

i Destaque no setor de comércio, principalmente para a realizagdo de feiras;

2y Associagdes locais fortes e articuladas, dispostas a propor candidaturas de
eventos;

iSE} Estruturas e servicos para realiza¢do de encontros com étima qualidade;

h Acesso e logistica de deslocamento interno;

iy Rede e servigos de comunicagdo;

iy Condigdes de seguranga;

h Forte cooperacdio do poder puiblico e setor privado.

g1 5. O DESENVOLVIMENTO DO PROJETO DESTINO REFERENCIA
EM RIBEIRAO PRETO: ESTUDO DE CASO

¢y 5.1. A ESCOLHA DE RIBEIRAO PRETO: ANTECEDENTES E
CARACTERISTICAS DO DESTINO

Na definicéio do destino foram utilizadas como referencial as pré-condi¢cdes para
implementagéo do segmento de negécios e eventos, apontadas pelo Ministério do Turismo.
E embora a cooperagdo piblico-privada ndo estivesse totalmente ajustada, houve fatores
que, por sua relevéncia e particularidade na regido, justificaram a determinagdo de
Ribeirdo Preto como destino referéncia. O principal destes motivos foi a frequente
realizagdo de visitas técnicas, oriundas de demanda esponténea, originadas tanto do
mercado nacional como internacional, trazendo para a regido empresdrios, politicos,
representantes de organiza¢des governamentais e ndo governamentais, estudiosos, e
tendo por foco a agroindistria (com destaque especial para a produgéo do biodiesel,
outros produtos derivados da cana-de-agicar e criacdo de gado). Atualmente, o Brasil ndo
dispde de dados consolidados sobre as visitas técnicas realizadas em empresas e
instituicdes brasileiras. Tampouco hd uma exploragdo sistematizada deste nicho do
segmento, dificultando a identificacdo de suas caracteristicas e sua dinémica de
funcionamento, dai o direcionamento de esforcos do Ministério do Turismo para este
estudo. Mas vdrios outros fatores justificaram a escolha do destino como Cidade Referéncia
do Segmento de Negécios e Eventos, dentre os quais se destacam:



A concentragdo de um pdlo industrial expressivo;

Existéncia de centros tecnolégicos e académicos de exceléncia;

Utilizagdio de tecnologia de ponta na agroindistria;

Realizagdo de visitas técnicas regulares no municipio e entorno;

Proximidade de Sdo Paulo - maior centro econémico do pais e principal emissor
turistas de negdcios e eventos;

Boa acessibilidade terrestre;

Existéncia de aeroporto com frequéncia regular de voos nacionais e regionais
fato ndo usual no cendrio de ndo-capitais);
Altissimo PIB do municipio;
Ocorréncia frequente de eventos nacionais e internacionais técnico-cientificos;
Existéncia de feiras de negécios regulares;
Boa infraestrutura geral, principalmente se considerado o fato do municipio néo
ser capital;
Boa infraestrutura turistica, com destaque para equipamentos relacionados &
realizagdo de eventos (hotéis com salas, centros de convengdes e exposicdes).

ERERTEESEDDED
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0¢7 5.2. A IMPLANTAGAO DA METODOLOGIA PASSO A PASSO:
A EXPERIENCIA DE RIBEIRAO PRETO

0 5.2.1. ESTRUTL!RA;AO DO PROJETO NO DESTINO:
SENSIBILIZACAO DAS ENTIDADES TURISTICAS RELACIONADAS AO
SEGMENTO PARA INTEGRAGCAO AO GRUPO INICIAL

A implementagdo do segmento de negdcios e eventos em Ribeirdo Preto iniciou-se por
uma visita de familiarizacdo da equipe gestora do projeto, tendo como atividade inicial
uma reunido conjunta com os representantes dos principais 6rgéos relacionados ao turismo
do municipio:

Iy Conselho Municipal de Turismo, de formagdio mista, composto tanto por
representantes governamentais e privados, instituido por lei municipal.

(6 Divis@o de Fomento ao Turismo e & IndUstria, pertencente ao Departamento Sécio-
Econdmico da Secretaria Municipal de Planejamento e Gestdo Publica (o municipio, por
ocasido da implementagéio do Projeto Destino Referéncia, em agosto de 2008, néo
dispunha de Secretaria Municipal de Turismo).

iy Delegacia Regional da Secretaria de Esporte, Lazer e Turismo do Estado de Sdo
Paulo, com sede estabelecida em Ribeirdo, mas responsdvel pelo atendimento de outros
municipios préximos.

O obijetivo desta reunido era a apresentagdo do projeto e a obten¢cdo de dados
preliminares do cendrio turistico da cidade.




Na inexisténcia de entidades especificamente locais - com poucas excegdes como, por
exemplo, a reconhecida Associacéio de Agentes de Viagens de Ribeirdo Preto, AVIRP - o
critério utilizado para identificacdo dos agentes priorizava delegacias ou representantes
locais de entidades regionais e/ ou nacionais ou ainda associados de instituigdes nacionais
cujas dreas de atuagdo fossem diretamente relacionadas ao segmento:

Coordenadores de Cursos de Turismo;

SEBRAE —Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas;

COMTURP — Conselho Municipal de Turismo de Ribeirdo Preto;

Presidente da AVIRP — Associagdo dos Agentes de Viagens de Ribeirdo Preto e
gido;

Associada da ABEOC/ SP — Associagéio Brasileira de Empresas Organizadoras

Eventos- Regional Sdo Paulo;

Gestores de Centro de Convengdes;

Gestores de Centros de Feiras.

Gestores de hotéis com dreas para eventos

BEERSETERDE

J& com estes lideres, as reunides tinham por objetivo a identificacdo das percepgdes da
drea de atuacdo da entidade em questdo, quanto ao potencial de desenvolvimento do
segmento.

DICA DE IMPLEMENTAGCAO DA METODOLOGIA: ESTRUTURAGCAO DO PROJETO

O primeiro passo a ser dado para implementagdo do segmento é a formagdo de um grupo de trabalho
inicial, a quem denominamos agentes mobilizadores, cuja missdo é a identificagdo dos agentes turisticos
atuantes no segmento de negdcios e eventos e a sua sensibilizagdo, buscando com isso o seu envolvimento e
participagéio ativa no processo. Este grupo inicial deverd monitorar o processo até a formagdo de um
grupo gestor, este sim, devidamente nomeado pelos agentes turisticos locais. Idealmente a iniciativa deverd
partir dos érgdos com maior representatividade atuantes no municipio, mas sempre em trabalho de
parceria publico-privada. Habitualmente estes érgdos sdo:

iy Convention & Visitors Bureau local —representante das empresas turisticas atuantes no destino;

i) Secretaria Municipal de Turismo (ou érgéo equivalente) — representante do poder publico local
e respectivos féruns ou conselhos de turismo habitualmente a ela subordinados.

07y 5.2.2 REALIZAGAO DE REUNIAO COM A CADEIA PRODUTIVA DO
SEGMENTO PARA DETALHAMENTO DA PROPOSTA DE
DESENVOLVIMENTO DO PROJETO

Apés as reunides individualizadas com os lideres turisticos locais, identificou-se a
necessidade de se realizar uma reunido aberta para qual toda a cadeia produtiva fosse
convidada, para que desta forma um grupo maior de agentes tivesse a oportunidade de
estar a par do projeto e de suas etapas.



No caso de Ribeirdo Preto, o semindrio no qual foi feita a apresentagdio dos resultados do
Estudo de Competitividade do Destino Referéncia de Negécios e Eventos3 foi utilizado
como este primeiro encontro, quando entdo abriu-se um espago entre as atividades
programadas, para uma breve explanagdo do projeto que daria continuidade ao mesmo,
com a apresentagdo da agenda de reunides futura e respectivas atividades.

g7 5.2.3. DISCUSSAO INICIAL SOBRE O SEGMENTO
COM A CADEIA PRODUTIVA

Ocorrendo a sensibilizacéio dos agentes e a explanagdo breve do projeto, realizada por
ocasi@o do Semindrio da FGV, organizou-se uma primeira reunido de discusséo sobre o
segmento, tendo por base a seguinte pauta: situagdo atual do segmento; potencial de
desenvolvimento do segmento; infraestrutura bdsica e infraestrutura turistica especifica
disponivel; produtos ofertados atualmente; produtos com potencial para serem ofertados;
lideres atuantes no segmento; entidades de classe relacionadas ao segmento
representadas no municipio; estratégias de aproximagdo e sensibilizagéo dos demais
agentes do segmento.

DICA DE IMPLEMENTAGCAO DA METODOLOGIA: VISITAS DE FAMILIARIZACAO
DOS CONSULTORES

Assim como ocorrido em Ribeir&o Preto, caso o municipio opte pela contratacdo de consultores ndo locais para
acompanhamento e direcionamento das agdes relativas ao projeto, sugere-se a realizagéo de visitas de
familiarizagéo ao destino para conhecimento da realidade local. Nestas visitas, deverdo ser previstas:

o Visitas aos equipamentos mais representativos do segmento de negdcios e eventos: centros de
convengdes e centros de feiras;

Visitas aos hotéis identificados com o perfil de publico alvo do segmento;

Entrevistas com empresas-chave no segmento;

o Visitagéio as empresas que recebem visitas técnicas regularmente;
o Entrevistas com clientes promotores de eventos;

Entrevistas com coordenadores académicos, tendo em vista a relevdncia da realizagéio de congressos
a drea do conhecimento.

3 Conforme relatado na apresentagéo do presente relatério, o Ministério do Turismo, em parceria com SEBRAE e FGV, elaborou
um Estudo de Competitividade dos 65 Destinos Indutores do Desenvolvimento Turistico Regional ao qual foram contempladas as 10 cidades
do Projeto Destinos Referéncia, dentre estas Ribeiréo Preto representando o segmento de negécios e eventos. O objetivo era mapear as
condi¢des turisticas atuais destes destinos, estabelecendo par@metros para desenvolver e acompanhar a evolugéio da sua competitividade.
O resultado individual deste projeto foi apresentado em cada uma das cidades contempladas e para tanto, foram convidados todos os
agentes integrantes da cadeia produtiva do turismo.




DICA DE IMPLEMENTAGAO DA METODOLOGIA: PRIMEIRA REUNIAO
DA CADEIA PRODUTIVA

Antes que se proceda ao envio dos convites para uma reunido inicial da cadeia produtiva, sugere-se que os
principais lideres atuantes no segmento de negécios e eventos - sejam eles profissionais, empresdrios de
destaque ou presidentes de associacdes empresariais - recebam aten¢do especial por meio de reunides
individualizadas. Este processo de sensibilizagéio dos principais lideres serd fundamental para o
engajamento dos demais, pois séo formadores de opinido e sua participagdo efetiva reforca o
comprometimento de outros agentes. Também é importante identificar opinides contrédrias e consideré-las,
pois poderdo representar ndo somente um posicionamento, mas o de vdrios agentes. E sendo este o caso,
esta situacdo deverd sinalizar uma reorganizagdo dos objetivos propostos e resultados esperados,
principalmente se as divergéncias forem daqueles agentes mais diretamente envolvidos na venda do
destino, e que por este motivo tem uma visdo mercadolégica mais realista.

g 5.2.4. ELABORAGCAO DO DIAGNOSTICO COMPETITIVO

¢ 5.2.4.1. LEVANTAMENTO DOS PRINCIPAIS ATRATIVOS TURISTICOS DO
MUNICIPIO COM FOCO NOS SERVICOS E EQUIPAMENTOS TURISTICOS
RELACIONADOS AO TURISMO DE NEGOCIOS E EVENTOS *

O inventdrio da oferta turistica tem por objetivo a identificagéio dos atrativos e da
capacidade e qualidade de atendimento do destino. O foco do levantamento das
informagdes deve priorizar aquelas relacionadas ao planejamento de atividades
utilizadas pelos principais clientes e intermedidrios do segmento.

Ribeir&o Preto ndo dispunha de informagdes organizadas, sistematizadas e atualizadas
por ocasido da implementagdo do projeto. Isso ndo se refletia apenas nas informagdes
oficiais (ndo havia um inventdrio turistico do municipio), mas também nas divulgacdes das
empresas turisticas. Percebeu-se uma falta de cultura de inser¢do de imagens e dados
técnicos em materiais promocionais, e em pdginas web pelos préprios equipamentos.
Ressalta-se que este fato ndo representa uma particularidade da cidade, mas uma
realidade brasileira, cujos destinos e equipamentos ainda utilizam textos institucionais e
artisticos em detrimento de dados comerciais, técnicos, imagens, tabelas, graficos, plantas e
mapas, politicas de funcionamento e custos.

Como forma de complementagéio de dados e corregdio desta deficiéncia, aproveitou-se as
visitas de familiarizagéo realizadas nos principais equipamentos turisticos ligados ao
segmento de negdcios e eventos em Ribeirdo Preto, para a geragdo de fichas de produtos,
anexadas de materiais promocionais entregues pelos visitados. E embora estes
equipamentos ndo contemplassem a totalidade da oferta disponivel no destino referéncia,
formavam uma amostragem consistente para a elaboragdo do diagnéstico. O préprio
grupo gestor, por ocasido da validagdo deste, confirmou que visitas realizadas haviam
coberto os principais representantes de cada drea de atividade significativa pelo
segmento.

g

4 Realizado pelos parceiros locais com o apoio técnico da tutoria. Apresenta indicativos, diretrizes, orientagdes e

estratégias para serem debatidos, aprimorados e priorizados nas reunides técnicas e no Semindrio Estratégico, constituindo-se em
documento base para a elaboragéo da Estratégia Competitiva do Destino Turistico. Este diagnéstico compreende o estudo de
competitividade realizado pela FGV e outros estudos e diagnésticos do destino.



Paralelamente &s visitas, o Ribeiréo Preto Convention & Visitors Bureau e seus associados
procederam a uma atualizagdo de vérias informagdes relacionadas & infraestrutura e
servigos turisticos, utilizando por base um questiondrio resumo, denominado ficha do
destino. Este material, se completo, permite uma visualizagdo fdcil, objetiva e rapida da
oferta global do destino para o segmento.

Também houve ampla utilizagdo do Estudo de Competitividade, que por sua vasta gama de
dimensdes, ofereceu um cendrio realista, embasado em metodologias confidveis.

DICA DE IMPLEMENTAGAO DA METODOLOGIA: INVENTARIO TURISTICO

Textos institucionais, longos descritivos histéricos e arquitetdnicos, fotos puramente artisticas néo séo
informagdes suficientes para a etapa de planejamento, quando os formatos e conteidos devem
contemplar:

i) Objetividade —ampla utilizagéio de textos sucintos, gréficos, tabelas;
i) Especificacdes técnicas de equipamentos (dimensdes, capacidades em distintos formatos);
IE} Politicas de funcionamento de atrativos e estruturas (hordrios de atendimento, condigdes de

visitagdo, custos, sistemdtica de reservas, regulamentos);
Condi¢des e opgdes de acesso;

Acessibilidade;

g 8 8

Imagens e fotos que facilitem a visualizagdo e entendimento das estruturas: plantas
arquitetdnicas, mapas.

Por outro lado, em destinos nos quais o inventdrio turistico esteja organizado e com informagdes técnicas
atualizadas e objetivas, esta etapa de levantamento de informagdes torna-se desnecessdria.




g 5.2.4.2 ANALISE DE PESQUISAS E ESTUDOS DE MERCADO DISPONIVEIS

Este item reporta-se ao entendiménto do volume, comportamento e das caracteristicas da
demanda, essencial para o estabelecimento de metas e estratégias adequadas e
compativeis com as possibilidades e necessidades.

Tratam-se usualmente de relatérios relacionados a:

i) Fluxo de visitantes;

(6 Taxas de ocupagdio hoteleira média anual, mensal, geral (todas as categorias
hoteleiras) e por categoria;

(G Taxas de ocupagéio de centros de eventos por més;
i) Perfil de visitantes;

imsy Mercados emissores;

(6 Grau de satisfagdo dos visitantes.

Ribeirdo Preto apresentava uma situagdo similar & de vdrios destinos brasileiros: a
inexisténcia de estudos de mercado. No préprio estudo de Competitividade da FGV /MTur,
a menor pontuagdo do destino foi exatamente o monitoramento, ou seja, ndo hd quaisquer
dados quantitativos ou qualitativos de fluxo turistico ou de desempenho de produtos. Nas
reunides posteriores com os agentes turisticos esta inexisténcia foi validada. Os resultados
apontados no Estudo de Competitividade foram a Unica fonte de informagdo
sistematizada, ao que se acresceu uma pesquisa de opinido e percepg¢do dos agentes,
cujas respostas foram tabuladas e ser&o a seguir apresentadas.

Para mais informagdes:

www.turismo.gov.br/regionalizacao
www.inventario.turismo.gov.br



. MACRO NAO RIBEIRAO
BRASIL* h CAPITAIS
DIMENSOES REGIAO CAPITAIS  PRETO

COOPERAGAO REGIONAL

ECONOMIA LOCAL

ASPECTOS SOCIAIS 57,2 58,3 62,5 53,5 53,9
ASPECTOS AMBIENTAIS 58,2 59,9 62,6 55,1 76,2
ASPECTOS CULTURAIS 54,7 61,6 60,2 50,8 50,8

Fonte: Resultados de Ribeirao Preto
Estudo de Competitividade de Destinos Indutores / Cidade Referéncia - MTUR/FGV

DICA DE IMPLEMENTAGCAO DA METODOLOGIA: ANALISE DE ESTUDOS DE DEMANDA

A inexisténcia destes estudos poderd comprometer de forma decisiva os resultados do projeto. No entanto,
é sabido que alguns destinos ndo dispéem de tais dados. Neste caso, sugere-se a aplicagdo de
questiondrios relacionados ao segmento junto aos agentes atuantes no mesmo e a consolidagdo destes em
um Unico documento.

Em médio prazo, a realizagdo de pesquisas de demanda poderd ser viabilizada por meio de parcerias
com instituicdes de ensino localizadas no destino.

My 5.2.4.3 APLICAGAO DE PESQUISAS DE IMAGEM DO SEGMENTO

Em Ribeirdo Preto, como forma de complementagéio do inventdrio para elaboragdo do
diagnéstico - refor¢cado pela inexisténcia de estudos de mercado na regiéo - optou-se pela
aplicacdo de questiondrios e entrevistas junto aos agentes turisticos, que afinal possuem
claras vis&es situacionais do mercado.



Foram duas pesquisas aplicadas:

o A Matriz Qualitativa - uma das ferramentas integrantes da metodologia do
Sistema Cores, aplicada em todos os destinos referéncia, utiliza a interatividade do
grande grupo para a obtengdo das respostas.

g Pesquisa de Imagem - complementarmente & Matriz Qualitativa, a equipe do
projeto elaborou um questiondrio focado especificamente no segmento, com devolutivas
individuais. O processo de distribuicdo e recolhimento dos questiondrios foi capitaneado
pelo Ribeirdo Preto Convention & Visitors Bureau, tendo-se obtido 20 retornos. Os
principais resultados gerais’destes questiondrios encontram-se a seguir relatados e foram
apresentados por ocasido do Semindrio de Competitividade proferido pela FGV,
juntamente com a validagéo do Diagnéstico.

oh Percepgéio sobre o Destino - de uma maneira geral hé uma boa percepgéo do
potencial do segmento, 85% dos entrevistados consideram-o entre excelente e bom.

1

EXCELENTE MUITO BOM BOM REGULAR RUIM NAO RESPONDERAM

i

s Os resultados da avaliagdo de itens especificos, tais como qualidade de centros de eventos, agentes,

aeroporto, entre outros, estéio detalhados no item relativo ao Diagnéstico do Segmento.



41 PONTO FRACO DO SEGMENTO NO DESTINO

O inexistente apoio governamental, mencionado por 50% dos entrevistados foi o item mais

apontado pelos entrevistados. A infraestrutura turistica aparece em segundo lugar.

5% 10%

15%

5%
5%
50%

10%

Infraestrutura geral

Infraestrutura turistica

Servigos turisticos

Atrativos (feiras, eventos, visitas técnicas)

Agentes turisticos (integragdo,
pré atividade, capacitagéio)

Apoio governamental e politicas publicas

Né&o responderam

(077 PONTO FORTE DO SEGMENTO NO DESTINO

A infraestrutura geral foi apontada por 40% dos entrevistados como o principal ponto
forte do segmento, apesar de o mesmo item ter sido apontado por 10% dos entrevistados
como ponto fraco. Isso denota a grande disparidade de percepgdes entre os agentes

turisticos. A infraestrututa turistica aparece em segundo lugar, com 25% das respostas

15%
40%

10%

25%

Infraestrutura geral (estradas,
comunicagdes, saneamento, etc)

Infraestrutura turistica (hotéis, centro de
convengdes, centros de feiras, etc)

Servigos turisticos (servigos de apoio a
eventos, organizadores, operadores)

Atrativos (feiras, eventos, visitas técnicas)

Agentes turisticos (integragéo,
pré atividade, capacitagdo)

Apoio governamental e politicas publicas

Né&o responderam




1 MAIOR DIFICULDADE NA VENDA DO DESTINO

Falta de material e ferramentas adequadas de promocgéo e divulgagdo mencionadas em
22% dos questiondrios, seguidos pelo aeroporto/fluxo de voos, centro de eventos e prego
praticado, todos com indices de 13%.
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047 5.2.4.4. ELABORAGAO DE DIAGNOSTICO DO SEGMENTO

A andlise do inventdrio turistico do segmento aliada aos resultados de pesquisa de
demanda e imagem, cruzada com a situagéio do segmento em cendrio nacional e
internacional, permitiv a elaboragdo de um diagnéstico realista de Ribeiréo Preto no
Segmento de Negécios e Eventos. O documento final foi apresentado aos participantes do
Semindrio Estratégico, quando entdo foram feitos os ajustes necessdrios e finalmente houve
sua validagéo.



Para fins de organizagéio do diagnéstico, realizou-se a sua estruturagdo nas dimensdes
vtilizadas pelo sistema cores.

Arranijo Institucional
Inteligéncia Competitiva
Infraestrutura
Qualificagdo do Produto
Marketing e Promoc¢do
Sustentabilidade

O BERERE

diagnéstico preliminar do destino de Ribeirdo Preto foi baseado nas seguintes fontes:

Fichas de equipamentos individuais

Ficha do destino

Informagdes disponibilizadas nos materiais promocionais entregues pelos
equipamentos durante as visitas

288

Pdaginas web do destino:
Prefeitura: www.ribeiraopreto.sp.gov.br
Ribeirdo Preto Conv. & Visitors Bureau: www.ribeiraopretoconvention.com.br

DICA DE IMPLEMENTACAO DA METODOLOGIA: VALIDAGAO DO DIAGNOSTICO

Caso o diagnéstico seja preparado por uma consultoria externa, é fundamental que o mesmo seja validado
preliminarmente pelos tutores, e posteriormente pelos agentes locais. Pois por melhor que sejam os resultados que
se obtenham nas visitas de familiarizagéo, hé detalhes que podem néo ter sido mencionados ou registrados e
sejam fundamentais para a percepgéio do destino. Somente apés esta validagéio, os dados devem ser colocados
para o grande grupo, composto por todos os agentes turisticos.

Da mesma forma, é importante que este grupo, que lidera o processo nesta etapa inicial, entre em consenso para
apresentagdo dos resultados, j& que por ser o momento de engajamento dos parceiros, qualquer divergéncia ou
oposicdo muito visivel, poderd descredibilizar o grupo, dividir opinides e desta forma enfraquecer o poder de
lideranga e capacidade de sensibilizagdo dos mobilizadores.

041 5.2.5. FORMAGAO DO GRUPO GESTOR

A responsabilidade do grupo gestor é o monitoramento, a garantia da continvidade e a
coordenagdo das agdes subsequentes. O grupo deverd ter um tamanho adequado, ndo
sendo muito extenso, com tamanho méximo de 15 integrantes.

Em Ribeirdo Preto, o Grupo Gestor do Segmento estd configurado da seguinte forma:

8

Equipamentos de Eventos: Leopoldo Heigasi Okamoto (Centro de Convengées
de Ribeirdo Preto)

Promotor de Feiras: Augusto César Balieiro (Multiplus Eventos)

Agéncias de Turismo: Edilson de Oliveira (llha de Santorini Turismo)
Operador de Turismo Receptivo: Luciane del Grande (Del Grande Receptivo)
Organizador de Congressos: Sandra Souza (Oxford Eventos)

Hotel (com salas de reunides): Luciana M.G.Kuhl (Hotel JP)

Nucleo Académico e Sistema S: Antonio Ap. de Souza (BR Turismo/ Bardo de
Maud) \ Luci Johannsen Genovez (SENAC)

BEHE S




Nucleo Institucional:

IE} RPCVB: Marcio Santiago de Oliveira

i) Governo Estadual: Vera Lucia B. Trivelato

(6 Governo Municipal: Aires Rodrigues da Cunha
(G COMTURP: Marcio Esteves

Apoio

i) Sistema S

IE} Sebrae: Ana Paula Nespolon

o SENAC: Luci Ap. Johannsen Genovez
i) Entidades Turisticas

DICA DE IMPLEMENTACAO DA METODOLOGIA: FORMAGCAO DE GRUPO GESTOR

E muito importante que os agentes nomeados sejam efetivos lideres neste processo, agindo de forma pré-
ativa, participativa e até entusiasta. Eles serdo os grandes responséveis pela sensibilizagéo dos demais
agentes e pela continvidade do projeto. Sugere-se que o grupo gestor tenha representantes das principais
atividades relacionadas diretamente ao segmento para que se tenha uma visdo global e ndo parcial.

g1 5.2.6. REALIZAGAO DO SEMINARIO ESTRATEGICO
BREVE INTRODU;T\O DOS TRABALHOS REALIZADOS NO PRIMEIRO SEMINARIO
COM OBJETIVOS A SEREM ALCANCADOS E APRESENTA;ZO DOS RESULTADOS

Tendo sido identificado no diagndstico preliminar que os agentes turisticos trabalhavam
com exceléncia, mas de forma individual e ainda, que os produtos turisticos eram de boa e
até excelente qualidade, optou-se pela realizagdo de um semindrio de curta duragdo (trés
turnos distribuidos em dois dias de trabalho), focado principalmente na formatagdo e
comercializagdo de produtos, precedido de uma palestra de nivelamento teérico. Foram
ainda visualizados rapidamente casos prdticos de como ocorre a comercializagéio em
destinos onde hd efetiva integragéo dos agentes. Para fins de otimizacdo de custos de
permanéncia dos tutores in situ, além do semindrio teérico, optou-se pela realizagdo de
mais outras quatro etapas importantes da metodologia na mesma oportunidade:
validagdo de diagnéstico preliminar, aplicagdo de matriz qualitativa? formagdo do grupo
gestor e primeira parte de um workshop de andlise situacional de produtos.  Assim, no
primeiro dia, durante o turno da tarde houve a realiza¢do do semindrio de nivelamento e
ao final, a apresentacgdio, discussdo e validagéio do diagndstico, com publico-alvo mais
amplo, contemplando toda a cadeia produtiva do turismo, facultando inclusive a
participagéo de estudantes.

Pela relevéncia do item, o detalhamento da Matriz Qualitativa e respectivos resultados seréio abordados em item especifico.



3 SEMINARIO ESTRATEGICO

Apds esta abordagem do segmento, procedeu-se & apresentagéio e & discusséo do
diagnéstico preliminar. A discussdo gerou apontamentos e altera¢des no diagndstico e
finalmente houve a sua validagdo pelo grupo presente. Ao final do primeiro dia de
atividades houve a definigéio do grupo gestor. No segundo dia, houve a realizagdo de
atividades restritas aos agentes diretamente atuantes no segmento de negdcios e eventos,
com a andlise situacional dos produtos do mesmo: incentivo, feiras, congressos, convengdes e
visitas técnicas. O objetivo desta atividade era a discusséo especifica dos principcis7
produtos ofertados pelo destino de forma individualizada realizando uma andlise SWOT
do produto em questdo, identificando ameagas, oportunidades, fraquezas e fortalezas.
Cada grupo de discussdo contou com pelo menos um dos agentes mais diretamente
relacionados & formatagdo e comercializagdo do produto, observando o quadro a seguir e
teve um relator responsdvel pela entrega das conclusées consolidadas em um Unico
documento.

i

FORMATAGCAO PRINCIPAIS

PRODUTO | COMERCIALIZAGAO | [~ ion e CLIENTES

TR

@

Do inglés Strengths, Weaknesses, Opportunities, and Threats (pontos fortes, pontos fracos, oportunidades e ameagas).



DICA DE IMPLEMENTAGCAO DA METODOLOGIA: NIVELAMENTO TEORICO

O nivelamento tedrico é uma etapa importante a ser observada. E fundamental que todos os agentes
tenham uma viséo global do segmento, dos produtos ofertados, agentes envolvidos e as relagdes existentes
entre eles. Mas por tratar-se de um nivelamento, néo deverd ser muito extenso, limitando-se a duas horas
de explanagdo. Como sugestdio, apresentamos alguns tépicos a serem abordados:

iRl
mh
iy
o
iy
o
iy
o

Apresentagdo do Segmento de Negdcios e Eventos

Conceitos essenciais

Agentes do segmento (clientes, intermedidrios, servigos turisticos, apoiadores)
Perfil de turistas de negécios e eventos

Atividades relacionadas

Produtos principais

Cendrio nacional e internacional

Perguntas

DICA DE IMPLEMENTACAO DA METODOLOGIA: SUGESTAO PARA ORGANIZAGCAO
DOS TRABALHOS DE GRUPOS E DE PRODUTOS

i) Instrugdes aos grupos de trabalho
i) Diviséo dos participantes em grupos de trabalho: feiras, congressos, visitas técnicas, incentivos
(ver detalhamento abaixo)

Definigéo dos objetivos do grupo: Andlise do produto em pauta para identificagéo de pontos fortes e
fracos, ameagas e oportunidades nos seguintes aspectos:

B

Atrativos, produtos efetivos e potenciais

IE} Possibilidades e condi¢cdes da formatagdo de produtos
i) Mercado (consumidores)

(o Sugestdio de produtos
1)

(e

Estratégias de distribuigdio e comercializagdo realizadas
5.2.7. APLICACAO DE AVALIACAO QUALITATIVA: UM METODO DIVERTIDO

Conforme comentado anteriormente, a Matriz Qualitativa é uma das ferramentas
utilizadas pelo sistema cores para obtengdo das percepgdes da cadeia produtiva sobre o
turismo na cidade. Por ser aplicada em um foro amplo, permite a troca de ideias e a
discussdo entre os participantes até a obtengdo de um consenso ou a votagdo para a
definicéio de uma opg¢do por maioria. A matriz consiste em um questiondrio que aborda
vdrios aspectos turisticos da cidade, segmentados pelas dimensdes do sistema cores, com
cinco opgdes de resposta, cada uma equivalendo a uma pontuagéo.

A soma dos valores obtidos nas respostas escolhidas pelo grupo identifica o
posicionamento atual do destino. A atividade requer pelo menos 1h30min e por este
motivo, no caso de Ribeirdo Preto, foi inserida nas atividades do Semindrio Estratégico,
logo apds a Validagdo do Diagnéstico, visto que as abordagens tratam de dados



T 5.2.8. ELABORAGAO DA ESTRATEGIA COMPETITIVA

O POSICIONAMENTO DO DESTINO E PRIORIZACAO DAS DEMANDAS - INSTRUMENTO
DE EMPODERAMENTO DO DESTINO A PARTIR DE SUAS PROPRIAS DECISOES E PRIORIDADES

Os resultados obtidos na aplicagéio da Matriz Qualitativa sdo usualmente apresentados
sob forma de grdficos que identificam o posicionamento do destino nas dimensdes. Os
resultados finais obtidos por Ribeirdo Preto revelaram a seguinte situagéo:

e
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. . 8
Ou ainda, transposto para conceitos :

iy
o
iy
isgs
o
iy

Arranijo Institucional = Insatisfatério

Inteligéncia Competitiva = Insatisfatério/ Regular
Infraestrutura = Regular/ Bom

Produto turistico = Bom

Marketing = Insatisfatério

Sustentabilidade = Regular

A validagdo do diagnéstico e a aplicagdo da matriz qualitativa, bem como os resultados
apresentados pelos grupos de trabalhos relativos & andlise dos produtos do segmento
geraram subsidios aos consultores para a proposi¢do de linhas de atuagdo, consolidadas
num prognéstico preliminar.

Tal qual o diagnéstico, este documento base, deveria ser discutido e ajustado pela cadeia
produtiva e para tanto, foi realizada mais uma visita dos consultores a cidade, para
realizagéio de mais uma reunidio com os agentes locais. A reunido teve duas pautas
principais:

e Apresentagéio dos resultados dos grupos de produtos: Visitas técnicas, feiras,
congressos, convengdes e incentivos;

iy Apresentagdio de prognéstico;
h Discussdo e validagéo do prognéstico com defini¢éo de prazos e metas.
Para um maior alinhamento com o diagnéstico, os resultados da validagdo do prognéstico

de Ribeirdo Preto foram também definidos nas mesmas dimensdes da Matriz de Avaliagéo
Qualitativa.

DICA DE IMPLEMENTACAO DA METODOLOGIA: ABORDAGENS A SEREM

CONTEMPLADAS NO PROGNOSTICO

Acdes de integragdio da cadeia produtiva (especialmente agentes turisticos ainda néo envolvidos com o
segmento, e aqueles diretamente relacionados & viabilizagéo e comercializag@o de produtos turisticos
identificados como prioritdrios).

Fortalecimento de cluster’- arranjo institucional - e relagdes com a cadeia produtiva;
Definigéio de produtos aptos para venda (prioritdrios) e produtos a serem desenvolvidos;
Estratégias e ferramentas para melhoria de produtos;

Estratégias e ferramentas de divulgagdo de produtos e sensibilizagdo de clientes;

Plano de agdes com detalhamento, prazos, custos e responsabilidades;

Focos prioritarios de esforgos.

As respostas &s perguntas da Matriz Qualitativa, selecionadas pelo grupo, encontram-se no item relativo a ANEXOS.

T e BRRERE

Cluster- Arranjo produtivo. Conjunto de agentes e atividades relacionadas que se desenvolvem juntos.



¢y 5.2.9. ELABORAGAO DO PROGRAMA DE COMPETITIVIDADE

O prognéstico de Ribeirdo Preto foi entdo validado por seus agentes que, ao mesmo tempo, definiram
responsabilidades de articulagdo e interlocugéio de cada item. Apéds a esta validagéio, a metodologia do
sistema cores, previa ainda que os integrantes do grupo gestor (no caso de Ribeirdo Preto, utilizando a
mesma divisdo da discussdo dos produtos turisticos do segmento) determinassem a priorizagéo das agdes,
atribuindo valoragdes para cada item. Este procedimento foi feito em reunides independentes, definindo-
se um prazo para devolugdo dos resultados por meio eletrdnico. Apds a devolugdo de todos os grupos, os
tutores compactaram os dados, obtendo o seguinte resultado final:

Infraestrutura

~ . Receptivo . . Congressos L.
Acoes Entidades " .o Academia  Feiras oo, Hotéis  Total
Ampliar o fluxo de voos para o destino 3 7 6 7 7 6 36
Ampliagdo do aeroporto de Ribeirdo 4 6 7 6 ] 7 31

Preto

Na reforma do aeroporto, contemplar
servigos valorizados pelos clientes 1 5 5 5 5 3 24
de negdcios e eventos

Implantar sinalizacao turistica na cidade
focada principalmente no turista regional 6 2 4 4 3 5 24
que se locomove em automoéveis

Viabilizar a construgao de um centro

X 7 4 2 3 6 1 23
de eventos multiuso
Diversificar as opgdes de transporte
relacionadas a turistas de negdcios e 2 3 3 1 2 4 15
eventos
Promover melhorias em equipamentos 5 ] ] 5 2 5 15

hoteleiros

Qualificagdo do Produto

Receptivo . . Congressos
P Academia  Feiras 2

Turistico Convencoes Hotéis Total

Acoes Entidades

Desenvolver cursos para atendimento de turista de

negocios e eventos tendo por publico alvo os 4 5 9 8 6 5 37
profissionais que lidam diretamente com o turista

de negacios e eventos

Realizar cursos de captagéo de recursos financeiros 8 7 4 6 5 7 37

Planejar e executar agées de benchmarking em
turismo de negacios e eventos 5 8 6 2 9 6 36

Desenvolver cursos especificos por tipo de atividade
principal tendo por publico alvo gestores de 7 4 7 7 7 3 35
equipamentos e servios

Desenvolver cursos de marketing de
destino/comercializacdo 6 9 3 3 4 8 33
Realizar cursos de captagao e promogao de eventos 9 6 2 5 8 2 32
Qualificar a comunidade local (campanha de

3 3 8 9 2 4 29

conscientizagao quanto ao turismo)

Realizar cursos de captagao focados na

comercilizago de produtos de equipamentos 2 1 5 4 3 9 24
culturais

Realizar oficinas de artesanato utilizando técnicas

de reciclagem de lixo 1 2 1 1 1 1 7




Arranjo Institucional

Receptivo

Congressos

Acbes Entidades " 0. " Academia  Feiras  nuancoas Hotéis  Total

Esclarecer papéis e articular a integragao 10 10 9 9 9 5 52
do setor
Estruturar retaria E: i

st Uts.l ar a Secretaria Executiva 9 4 10 8 10 4 45
de turismo
Reestruturar o CONTURP 8 8 6 10 2 9 43
Sensibilizar agentes turisticos locais para
fortalecimento politico (representatividade), 7 9 4 6 10 40
financeiro e operacional do RPCVB 4
Definir uma politica publica de turismo, com
identificacéo de acdes prioritarias, a ser 3 5 8 7 8 3 34
sugerida pela SecTur
Realizar aproximacgao com as entidades que
relinem setores econémicos principais para
sensibiliza-los e integra-los no projeto do 6 2 7 5 7 7 34
destino referéncia, buscando a adeséo de
empresas para visitagao sistematizada
Estruturar entidades representativas do trade
(cadeia produtiva: hotelaria local, restaurantes)
com legitimidade, como por exemplo, ABIH, 5 1 1 6 3 8 24
ABRASEL
Manter atualizacdo permanente sobre apoios
financeiros ou operacionais a projetos turisticos
disponibilizados pelos Governos Estaduais, 4 3 3 3 4 6 23
Municipais e Federais
Sugerir um sistema de gestao participativa de
parte dos recursos financeiros da SETUR 1
destinados a promogéo e capacitacao. 7 2 2 5 2 19
Criar FUMTUR
Criar um 6rgao de apoio ao turista de negocios e
eventos - posto de informagées em locais 2 6 5 1 1 1 16
estratégicos: aeroporto e entrada da cidade

Marketi
- . Receptivo . . Congressos L.
Acbes Entidades " 0. " Academia  Feiras  nuancoas Hotéis  Total

Preparar metodologia de apresentacao de
produtos turisticos do segmento de negécio e
eventos (sugestao de estruturagao de produtos " 20 19 20 20 19 109
para portfélio)
Organizar portfdlio preliminar do segmento de
negocio e eventos com cases 12 2 18 14 18 20 103
Definir posicionamento mercadolégico
de Ribeirao Preto e regido 1 16 21 21 21 21 101
Organizar informagéo para preparagao de
Guia de Negocios e Eventos (versao do Guia 13 19 15 13 19 18 97
de Planejador de Eventos Aplicada)
Solicitar a avaliacao das informagées do Guia
de Negacios e Eventos a alguns clientes 14 18 8 12 16 16 84
pré-selecionados
Desenvolver marca de Ribeirao Preto 4 9 20 10 15 15 73
Colher depoimentos de clientes / intermediarios 7 14 1 16 17 17 72
Imprimir Guia de negécio e Eventos 15 15 3 11 14 7 65
Desenvolver um plano de promogéo para a cidade 10 8 17 7 10 13 65
Criagao de um portal do municipio, segmentado 3 17 14 9 13 8 64

por perfil de pablico alvo




Marketing

Receptivo

Congressos

Acbes Entidades " 0. " Academia  Feiras  nuancoas Hotéis  Total
Desenvolver video de Ribeirao Preto e regido 17 6 11 6 9 10 59
Desenvolver apresentacéo virtual de
Ribeirdo Preto para a¢des de candidatura 18 7 10 4 8 11 58
de eventos
Melhorar o plano de comunicagao da cidade 16 n 16 8 1 5 57
Elaborar portfélio de produtos culturais 20 1 9 1 12 14 57
Planejar e executar acoes de sensibilizagao
com lideres locais, visando motiva-los a 2 12 13 18 4 6 55
candidatura de eventos
Identificar empresas / instituices lideres em
suas areas de atuagao, que tenham potencial 9 13 7 17 5 3 54
para propor candidaturas de eventos
Desenvolver folders segmentados por produtos 19 2 12 2 7 9 51
Adquirir e organizar banco de imagens
de Ribeirao Preto e regido 5 10 2 3 n 12 43
Identificar personalidades de destaque no
cenario técnico-cientifico que possam ser 8 5 6 15 6 2 42
postulantes de candidaturas de eventos
Desenvolver programa de Embaixadores
de Ribeiréo Preto 6 4 5 19 3 1 38
Planejar e viabilizar “press trips” de veiculos
relacionados ao segmento de negécio e 3 4 5 2 4 18

eventos

Inteligéncia Competitiva / Informagdio

Acbes

Entidades

Receptivo
Turistico

Academia

Feiras

Congressos
Convengoes

Hotéis

Total

Desenvolver parcerias (contratar empresas)

para elaboragao de questionario de perfil e
comportamento de visitantes e definicao de
metodologia de aplicagao do mesmo, incluindo
perguntas especificas relacionadas ao segmento
de negdcios e eventos e contemplando a
aplicagao do questionario durante os eventos
técnico-cientificos

69

Desenvolver parcerias locais para
reorganizacao de inventario turistico

62

Definir metodologia para identificacao
e controle de volume do fluxo turistico
do municipio (quantitativo)

56

Desenvolver metodologia para elaboragao e
manutencao permanente de calendario de
eventos profissionais da cidade e regiao

55

Criar Observatério do Turismo para sistematizar
indicadores turisticos de monitoramento de
resultados

54

Desenvolver parcerias (contratar empresas)
para elaboracao de questionario de perfil e
comportamento (pesquisa qualitativa) de
clientes / intermediarios potenciais e efetivos

52




Inteligéncia Competitiva / Informagéio

Acoes

Entidades

Receptivo
Turistico

Academia

Feiras

Congressos
Convengoes

Hotéis

Total

Reportar calendario de eventos profissionais
ao0s 6rgaos nacionais e internacionais que
elaboram rankings de destinos x eventos

49

Aplicar pesquisa de imagem do destino

48

Tabular dados do turismo (em geral) e dados
especificos do segmento de negocios e
eventos

45

Incentivar o cadastramento no CADASTUR

45

Adquirir software de gestao de destinos
e de informagdes turisticas

43

Atualizar inventario turistico anualmente e
customizar de acordo com a necessidade
local

42

Adequar o sistema de software aos
questionarios do INVENTUR e vice-versa

37

Cadastrar informagoes dos questionarios
do INVENTUR

36

Divulgar resultados de aplicacao das
pesquisas regularmente nas reunides do
CONTURP

1

Sustentabilidade

Acoes

Entidades

Receptivo
Turistico

Academia

Feiras

Congressos
Convengoes

Hotéis

Total

Identificar equipamentos, praticas,
conhecimentos, tematicas culturais
atreladas ao destino que possam ser
explorados em atividades turisticas do
segmento de negdcios de eventos

67

Inventariar artistas locais da cidade que
se dediquem a preservagao da cultura
regional

64

Sensibilizar artistas, artesaos e qualificar
equipamentos culturais para adaptar os
servigos ao atendimento das necessidades
de formatacéo de produtos de negécios

e eventos

60

Estruturar espago permanente ou provisorio
integrado de produgao, exposicao e
comercializagao do artesanato local

54

Definir uma politica publica de amparo a
produgéo artesanal com priorizagao para
cooperativas que desenvolvam pegas
utilizando matérias primas derivadas de
residuos industriais

43

Desenvolver projetos de responsabilidade
social

42




Sustentabilidade

= . Receptivo . . Congressos L.
e Feiras 5
Agbes Entidades ' 5. o Academia Convencoes HOtéis  Total
Conceder espacos para cooperativas
de artesaos em equipamentos turisticos 6 9 7 2 6 9 39
Desenvolver projetos de eventos
relacionados a sustentabilidade 11 6 3 2 7 7 36

ambiental

Estimular clientes de eventos a utilizarem
materiais promocionais artesanais e 2 8 6 6 5 6 33
incluirem performances culturais locais

Prever acessibilidade de pessoas com
necessidades especiais na construgéo de 10 3 5 8 1 3 30
novos equipamentos turisticos

Definir um procedimento agil e eficaz de
solicitagao de policiamento, coordenacao 8 2 2 13 2 2 29
de trénsito e recolhimento de lixo

Motivar proprietarios de equipamentos
hoteleiros a implementar politicas e aderir 1 5 9 5 4 1 25
a campanhas de sustentabilidade ambiental

Motivar equipamentos gastronémicos a
inserir pratos de cozinha regional em 7 7 1 1 3 4 23
seus cardapios

[ 5.2.10. AGAO SIMBOLO: A IMPLANTACAO DE UMA AGCAO PRATICA QUE
SIMBOLIZE O DIRECIONAMENTO ESTRATEGICO DO DESTINO

O Projeto Cidade Referéncia previa a realizagdo de uma agéo simbolo (diferente de caso
para caso, pela diversidade dos segmentos) que, no caso de Ribeirdo Preto, apontava para a
realizagdo de uma atividade de capacitagdo. Para fins de um melhor atendimento as
necessidades e expectativas dos agentes turisticos, e tendo em vista as informagoes
colhidas no diagnoéstico de que os produtos turisticos eram excelentes no formato, mas que
havia graves deficiéncias na comercializagdo e distribuigdo, foi proposto um Curso de
Marketing de Destino, contemplando os seguintes aspectos:

Conceito de marketing de destinos e 0 segmento de negdcios e eventos

Clientes do segmento e particularidades

Agentes receptivos e responsabilidades

CVBxe SETUR's

Equipamentos: Centros de eventos, hotéis, empresas, entretenimento

Intermediarios: OPC, Operadores

Produtos principais do segmento de negdcios e eventos: detalhamento conceitual,
eracional e comercial

Exemplificagao de produtos e cases internacionais

Estratégias principais de promogao e comercializagéo

Exemplificacdo de estratégias de promogdo e comercializagdo com cases
nternacionais
Cases praticos: Simulagéo de visitagdo a dois destinos (Cidade desconhecida X
Cidade Benchmarking)

BEEREES

BB

B



Aproposta foi aceita integralmente pelos agentes e na quarta viagem dos consultores ao destino

houve a realizagdo da agéo simbolo. Da mesma forma, foram aplicadas avaliagdes ao final do
evento, obtendo-se o seguinte resultado:

Expectativas / Participagao

Suas expectativas quanto ao contetdo apresentado

0

Il Superou Atendeu [l Deixou a desejar [l Nao atendeu



Expectativas / Participagdo

Como foi a contribuicdo do seminario para aprimorar seu conhecimento?

Il Superou Atendeu [l Deixou a desejar Nao atendeu

Desempenho do Consultor

O = NWHhHAUI O ©

Estimulou a participagao?

— I

Fraco M Regular [l Bom Otimo M Excelente




Desempenho do Consultor

12

10

[ee]

Mostrou e permitiu o esclarecimento de duvidas?

—

Fraco M Regular M Bom Otimo M Excelente

Desempenho do Consultor

20

10

Demonstrou aplicacdes e praticas do assunto?

Fraco M Regular [l Bom Otimo M Excelente



Desempenho do Consultor

Habilidade em transmitir o conteudo?

14
12
10

o N MO

I Fraco H Regular [l Bom ] 6timo M Excelente

Desempenho do Consultor

Cumpriu a programacao estabelecida?

N

[0 Fraco M Regular [l Bom [] Otimo M Excelente

O = N W b U1 OO N



Recursos Visuais e Material de Apoio

Qualidade das apresentag¢oes utilizadas?

0 N

Fraco M Regular [ Bom Otimo M Excelente

Recursos Visuais e Material de Apoio

Quanto ao atendimento?

0 I

Fraco M Regular M Bom Otimo M Excelente



Avaliagdo Geral do Evento

Planejamento / Organizagao?

7
6
5
4
3
2
1
0
0 Fraco H Regular [l Bom ] Otimo M Excelente
Avaliagdo Geral do Evento
Carga horaria?
7
6
5
4
3
2
1
0

I Fraco Il Regular [l Bom 6timo M Excelente



Avaliagdo Geral do Evento

Quanto ao local do evento?

— N

Fraco M Regular [ Bom Otimo M Excelente

Avaliagdo Geral do Evento

Quanto ao atendimento da Equipe Ribeirdo Preto C&VB?

w

N

_

I Fraco M Regular [l Bom ] Otimo M Excelente



Continuvidade do projeto

Na sua opiniao, o projeto deve ter continuidade no ano seguinte?

20

10

W Sim Néo

Continuvidade do projeto

Quiais agdes que considera importantes para Ribeirdo Preto
do ponto de vista do projeto?

20
. =
0
W Acompanhamento e orientacdo permanente ao Grupo Gestor para implementagédo das
acoes do prognostico validado

Consultoria de articulagao e formacgéo de entidades representativas de turismo no destino
M Cursos, oficinas e atividades de qualificagao

Outras agoes. Quais?



Necessidades de Qualificagdo

Elaboragéio de Projetos e Captagdo de Recursos 14,43%
Marketing Estratégico 12,37%
Planejamento Estratégico 11,34%
Gestdo Institucional 9,28%
Cadeia Produtiva do Turismo 7,22%
Gestéo de Convénios 7,22%
Organizagéo Institucional do Setor Piblico 6,19%
Andlise de Viabilidade de Empreendimentos 5,15%
Ordenamento para o Desenvolvimento Turistico 5,15%
Organizagdes Mistas e Gestdo Participativa 5,15%
Produtos Turisticos 5,15%
Organizagdes dos Setores e Segmentos Privados 4,12%
Operacdo Turistica 4,12%
Formagdo de Preco 3,09%

DICA DE IMPLEMENTACAO DA METODOLOGIA: FORMATO DA AGAO SiMBOLO

E fundamental que cada destino reflita sobre a sua acéio simbolo, que deve ser algo abrangente a todos os
envolvidos no segmento e ao mesmo tempo marcante, capaz de causar alguma mudanga de postura dos
mesmos. Ainda, a agéio simbolo deve ser convergente com o planejamento estratégico previamente
definido. Assim sendo é particular, exclusiva daquele destino com aquela necessidade especifica, para
vender o seu produto. Esta agdio poderd assumir diferentes formatos, dentre os quais citam-se: cursos,
semindrios, publicagéio de documentos, organizagdo de banco de dados, langamento de produtos do
segmento, organizagdo de receptivo de uma visita de familarizagdo de clientes, formadores de opiniéo ou
jornalistas, dentre outros.
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) 7. CONCLUSAO - SUGESTOES E RECOMENDACOES PARA DESTINOS
TURISTICOS COM FOCO NO SEGMENTO DE TURISMO DE
NEGOCIOS E EVENTOS

A implementa¢do do Segmento de Turismo de Negdcios e Eventos em Ribeirdo Preto
evidenciou uma realidade relativamente frequente no cendrio nacional: cidades com boa
estrutura e servigos turisticos, mas com redes de relacionamento e integragéo dos agentes
turisticos fragilizadas, atuando basicamente por meio de iniciativas isoladas, resultando
em um subaproveitamento do potencial turistico. Mais do que qualquer outro elemento
essencial para a implementag¢do do segmento, a formagéo efetiva de um cluster operante,
com relagdes comerciais consistentes e com esforcos direcionados para o mesmo caminho
foi - e continuard sendo, visto que néio é um processo estdtico - o maior desafio de Ribeirdo
Preto e provavelmente o de outros destinos em similares condigdes. A cidade apresenta
plena capacidade de competir em igualdade com vdrios dos principais destinos de
negécios e eventos do pais e até dos vizinhos latino americanos. Em alguns quesitos possui,
inclusive, grandes diferenciais competitivos como, por exemplo, a concentracéio de
industrias que recebem informalmente visitacdo. Ou ainda, a excepcional imagem de pélo
de negdcios consolidada né&o sé em cendrio nacional como internacional. Tal qual a boa
parte das cidades brasileiras, a inexisténcia de esforgos coletivos acaba atraindo para
Ribeirdo Preto eventos e atividades turisticas que interessam isoladamente aos agentes,
mas que talvez ndo explorem a real vocagéio do destino. Para um melhor aproveitamento
de oportunidades hd de se olhar atentamente a oferta turistica, os produtos existentes e os
inexplorados, verificar os pontos fortes, identificar o perfil de turistas interessados na
compra de um destino com aqueles atributos encontrados e definir um posicionamento,
focando esforgos neste turista potencial. Ribeirdo possuia, por ocasiéo do inicio do projeto,
uma oferta mal organizada, boa quantidade de produtos nunca trabalhados, inexisténcia
de dados sobre perfil de turistas e baixissimos investimentos em promogdo. Por outro lado,
agentes, servicos e produtos turisticos de alta qualidade, dvidos por alcangarem um melhor
nivel de entrosamento e bons investimentos em promogdo individualizados. Sabe-se que um
projeto piloto, com reduzidos recursos e prazos ndo pode operar grandes transformagdes
de forma imediata. Mas neste caso, tratava-se acima de tudo de um processo de mudancga
de postura, de atitude, de ampliagdo de visdo estratégica. Se néo se pode afirmar de que
isso ocorreu plenamente, pode-se declarar, entretanto, que o Projeto Destino Referéncia
foi responsdvel pelo inicio desta transformagéio. Se ndo se conseguiu sensibilizar a todos,
atingiu ao menos os principais, os maiores lideres em cada drea de atividade: os melhores
hotéis, os melhores operadores de turismo receptivos, os melhores equipamentos de
eventos, os melhores organizadores de eventos, além dos agentes publicos, Convention
Bureau e demais entidades turisticas. A intervencdo externa, do MTur e seus parceiros junto
aos agentes locais, propiciou imparcialidade necessdria para desestruturar resisténcias
politicas e relagdes comerciais estremecidas ou até mesmo oportunidade de aproximagdo.
E absolutamente fundamental que os destinos que pretendam a utilizacéo deste documento
como base de trabalho compreendam que, acima dos ensinamentos tedricos aqui
registrados, o fator decisivo para o éxito na implementacdo deste segmento ou de
qualquer outro, denomina-se pré-disposi¢do. Por maior que seja o prazo, por maior que
seja o recurso, se os agentes turisticos ndo estiverem organizados, integrados e
interessados, ndo se atingirdo os objetivos. E neste quesito, o hoje “cluster” de Ribeirdo
Preto cumpriu seu papel no projeto, tornou-se efetivamente "Referéncia”.




O ANEXOS

SEMINARIO ESTRATEGICO
RESULTADO 1: ELABORAGAO DA AVALIACAO QUALITATIVA

1. ARRANJO INSTITUCIONAL

Conselho Municipal e Férum Estadual de Turismo:
Conselho Municipal existente, mas sem representatividade e efetividade.

Entidades Setoriais Privadas:
Existem entidades setoriais locais e pelo menos uma entidade nacional presente no
municipio.

Secretarias de Turismo:
Departamento, Diretoria ou Secretaria de Turismo associada a outra pasta.

Cooperagdo Intersetorial:
Hé& agdes cooperadas entre entidades dos setores privados.

2. INTELIGENCIA COMPETITIVA (INFORMAGAO)

Ensino:
Curso de graduagéio e pés graduagéio em turismo.

Estatistica (Oltimos trés anos):
Auséncia de pesquisas e estatisticas.

Inventdrio da Oferta Turistica:
Inventdrio incompleto.

Gestdo da Informagdo:
Informagédo dispersa (banco de dados).

3. INFRAESTRUTURA

Acesso - Estradas (acesso até o destino meio principal):
Acesso em boas condigdes até o principal mercado emissor.

Aeroportos:
Existéncia de aeroporto internacional em um raio de 300 km ou nacional em um raio de
150 km do destino.

Sinalizagéo do Destino e Rodovidria:
Inexisténcia de sinalizagdo turistica no destino, mas sinaliza¢do rodovidria com qualidade.



Locais para Eventos:
Centro de eventos especializado adequado ao segmento prioritdrio do destino. L

Agua:
De 96 a 100% da populagdio é abastecida por dgua tratada adequadamente.

Energia Elétrica:
De 96 a 100% da populagdo tem fornecimento regular de energia elétrica.

Comunicagéo:
Acesso a banda larga, telefonia celular e residencial, correio, emissoras de TV e radio
local.

4. QUALIFICACAO DO PRODUTO TURISTICO

Atrativos (segmento):
Atrativo(s) turistico(s) de excepcional valor nacional /internacional.

Festas Populares:
Festa(s) Popular(es)de valor regional.

Meios de Hospedagem na Sede do Municipio:
Existéncia de meios de hospedagem que atendem minimamente & demanda atual.

Alimentagdo:
Oferta dos meios de alimentagéo e qualidade satisfatéria ao atendimento da demanda
potencial.

Producéio Associada:
Existéncia de produgdo associada isolada, atendendo minimamente ds necessidades de
consumo do destino turistico.

Entretenimento (atividades de lazer e vida noturna):
Oferta e qualidade de entretenimento adequada ao atendimento da demanda potencial.

Centro de Visitantes:
Né&o possui Centro de Atendimento ao Turista.

Receptivos:
N&o possui agéncia de receptivo local e associagdo de guias.

Voos Regulares:
O destino recebe voos regulares comerciais em 3 ou mais dias por semana.

Servigos bancdrios:
O destino possui vdarias agéncias bancdrias e tem terminais do Banco 24 horas nos
principais pontos turisticos do municipio.



Eventos (Congresso, Convencdo técnico cientifico) Ultimos 3 anos:
O destino realiza evento(s) de excepcional valor nacional e internacional.

Feiras Ultimos 3 anos:
O destino realiza feira(s) de excepcional valor nacional e internacional.

Seguranga - Policiamento:
Possui policiamento permanente, com efetivo suficiente para a demanda local, inclusive em
periodos de eventos.

Seguranga Emergéncia (corpo de bombeiros/SAMU):
Possui servicos de atendimento de emergéncia permanente, com efetivo e equipamentos
suficientes para a demanda local, inclusive em periodos de alta temporada e feriados.

Servigos Gerais (farmdcia, borracharia, mercado, etc.):
Os servigos gerais existentes tém capacidade de atender com qualidade das necessidades
da demanda potencial do destino.

5. MARKETING EPROMOGCAO

Proximidade do Mercado Principal:
Distancia rodovidria até o principal mercado emissor e /ou portdo de entrada menor ou
igual a 350 km.

Demanda Real / Potencial:
Demanda real e potencial com identificagdo genérica, inclusive dos sub segmentos.

Posicionamento:
Destino reconhecido internacionalmente por sua identidade.

Promogdo:
Promogdo do destino feita por iniciativas isoladas.

Material Promocional:
O material promocional néo reflete o posicionamento do destino, mas estd vinculado &
comercializagdo.

Internet:
O destino tem portal na internet com informagdes bésicas atualizadas periodicamente.

Comercializagéo:
O destino é dependente de um Unico canal de distribuicéo.



6. SUSTENTABILIDADE DO DESTINO

Seguranga Indices e “sensagéio” de violéncia:
Baixos indices e sensagdo de violéncia.

Transito no Destino:

O aumento no nimero de acidentes de transito e congestionamentos em periodos de alta
temporada (férias, feriados e eventos) estd em nivel moderado, gerando certa insatisfagdo
para turistas e moradores.

Residuos Sélidos:

De 51 a 90% do esgoto gerado é tratado adequadamente. O sistema de coleta de
residuos sélidos atende plenamente & populagdo local e os periodos de alta temporada
(férias, feriados e eventos). O destino possui aterro sanitdrio em local apropriado.

Agua:

O sistema de abastecimento de dgua tratada tem capacidade de absorver um incremento
do nimero de visitantes (demanda potencial) especialmente nos periodos de alta
temporada (férias, feriados e eventos).

Energia Elétrica:

O sistema de fornecimento de energia tem capacidade de absorver um incremento do
numero de visitantes (demanda potencial) especialmente nos periodos de alta temporada
(férias, feriados e eventos).

Patriménio Cultural:
A cultura local estd inserida nos produtos turisticos e hd iniciativas isoladas de conservagdo
do patrimdnio cultural.

Acessibilidade para pessoas deficientes ou com mobilidade reduzida:
O destino atende das necessidades minimas de acessibilidade em algumas edificagdes,
equipamentos, espagos e mobilidrio.

Prdticas Sustentdveis:
A administra¢do publica tem uma politica de coleta seletiva de lixo. H& iniciativas isoladas
de estimulo ao uso de energias renovdveis e reutilizagéo de dgua.

Monitoramento dos Impactos do Turismo no Destino:
N&o hd um sistema de monitoramento do turismo.

Envolvimento da comunidade local:
A comunidade local é convocada para participar dos processos decisérios da atividade
turistica no destino, mas a participacdo nestes processos ainda é minima.

Beneficios & comunidade local:
A comunidade local representa pelo menos 70% da mdo de obra empregada ou dos
servigos prestados e ocupa a maioria dos empregos e servigos da cadeia do turismo.




RESULTADO 2: VALIDACAO DO DIAGNOSTICO
RESULTADO DO DIAGNOSTICO NAS DIMENSOES: RESULTADO ANEXO CD

ARRANJO INSTITUCIONAL

O municipio dispde de uma boa quantidade de entidades representativas do segmento
turistico (cujas principais serdo a seguir relacionadas) ou associados de entidades regionais
e nacionais. Dentre as organizagdes, destacamos a existéncia de dois érgdos de maior
complexidade, & que sdo constituidos por representantes de diferentes dreas de
atividade: Convention & Visitors Bureau e COMTURP - Conselho Municipal de Turismo de
Ribeirdo Preto. Ambos os érgdos, no entanto, possuem baixo indice de associados e
representatividade. Visualiza-se muito pouco as agdes de entrosamento e parcerias entre
os agentes, o que denota o baixo grau de amadurecimento de boa parte do trade local.

A avaliagdo na Matriz Qualitativa (que considerou aspectos como existéncia de Conselho
Municipal e Férum Estadual, Entidades Setoriais Privadas, Secretaria de Turismo e
Cooperacdo Intermunicipal) apontou o mais baixo valor dentre todas as dimensdes
abordadas.

Também, no estudo de Competitividade da FGV /MTur, o item Monitoramento atingiu indice
zero e as politicas publicas foram o terceiro menor do municipio, equivalente & metade da

média nacional e um pouco menos da metade da média das ndo-capitais.

Principais entidades associativas:

-Ribeiréio Preto e Regido Convention & Visitors Bureau-

O Ribeirdo Preto e Regido Convention & Visitors Bureau é uma fundagéo sem fins lucrativos,
formada e mantida pela iniciativa privada atuante no destino, com data de instalagdo em
novembro de 1998 (sendo um dos primeiros do pais). Propde-se a seguir uma linha de
atuacdo apartiddria, visando o desenvolvimento do turismo, com destaque para o
segmento de negdcios e eventos. O foco de trabalho do RPCVB é a captagdo de eventos
associativos, a exemplo da maioria de seus pares nacionais. No entanto, o percentual de
associados face ao nimero de empresas e servicos turisticos da cidade é ainda bastante
restrito.

O érgéio ndo é autosuficiente e depende de obtengdo de verbas governamentais - por
meio de celebragdo de convénios e emendas parlamentares - para a execugdo de seus
projetos. Conta com uma reduzida equipe. Ainda assim, contabiliza vdrias realizagdes,
dentre elas o desenvolvimento de pdgina web, produgéio de quatro guias de planejadores
de eventos, participacdo em feiras de turismo e producdo de materiais promocionais
diversos



-Diviséo de Fomento ao Turismo e da IndUstria-

Né&o hé atualmente Secretaria Municipal de Turismo no Municipio, mas sim uma Divisdo de
Fomento ao Turismo e & IndUstria, pertencente ao Departamento Sécio- Econdmico da
Secretaria Municipal de Planejomento e Gestdo Piblica. Na qualidade de divisdo, os
recursos financeiros e humanos séo bastante limitados, impossibilitando o érgdo de
desenvolver programas e executar projetos, muito embora a equipe de trabalho tenha se
mantido bastante interessada e participativa nas vdrias atividades programadas pelo
Ministério.

Hé& uma sinalizagdo da nova administracdo da prefeitura, eleita durante o transcorrer do
projeto, de possibilidade de implementacdo de Secretaria, com data a ser definida.

-Delegacia Regional da Secretaria de Esporte, Lazer e Turismo do Estado de Séo Paulo-

O governo estadual estd representado no municipio por meio desta delegacia, que,
embora sediada em Ribeirdo Preto, tem a fungdo de atender o entorno. Assim sendo, os
recursos destinados para a cidade encontram-se pulverizados e na prdtica, hd poucos
projetos desenvolvidos que favorecam especificamente o destino.

-COMTURP - Conselho Municipal de Turismo de Ribeiréo Preto-

O Conselho Municipal de Turismo de Ribeirdo Preto foi instituido pela Lei n° 8.807, de 02
de junho de 2000. E um érgéo “vinculado administrativamente & Secretaria de
Planejomento e Gestdo Ambiental, que se constitui em érgdo deliberativo e de
assessoramento na conjungdo de esforcos entre o Poder Publico e a sociedade civil nas
questdes referentes ao desenvolvimento da atividade de turismo na cidade de Ribeirdo
Preto”. Possui em média duas reunides mensais e tem por pauta a discussdo de problemas e
novidades que possam impactar diretamente o turismo da cidade. Possui cerca de 20
membros, sendo quatro deles secretdrios, além de presidentes de associagdes turisticas,
instituicdes de ensino e sistema S. Ressalta-se que algumas das dreas de atividade mais
fundamentais para o segmento de negdcios e eventos ndo estdo contempladas no
Conselho, tais como:

12 Representantes de organizadores de congressos
a4 Representantes de promotores de feiras
h Ribeirdo Preto e Regidio Convention & Visitors Bureau

O érgédio ndo possui fungéio deliberativa, e ndo direciona recursos governamentais para
projetos locais. Atua principalmente como um férum de discussdo e informacdo,
representando as entidades e provocando sua participagdo. Recentemente uma nova
presidéncia foi instaurada, fato este que levou a um aumento de adeséo no nimero de
empresdrios participantes. De qualquer forma é um érgdo que precisa ser revisto em sua
forma de atuacdio e representatividade a fim de que seja mais eficaz e atrativo.




-Associacgdes turisticas sediadas em Ribeirdo Preto -

Para uma cidade ndo capital, Ribeirdo Preto conta com boa organizagéio de sua cadeia
produtiva em entidades especificas. O problema efetivamente é o grau de comunicagéo
entre as mesmas.

Algumas destas entidades: Associa¢do das Agéncias de Viagem de Ribeirdo Preto e
Regido - AVIRP; Sindicato de Hotéis, Restaurantes, Bares e Similares de Ribeirdo Preto;
Sindicato de Turismo e Hospitalidade de Ribeirdo Preto; Sindicato dos Empregados em
Turismo e Hospitalidade de Ribeiréo Preto; Sindicato dos Empregados do Comércio
Hoteleiro e Similares de Ribeirdo Preto e Regido; Sindicato das Empresas de Passageiros
por Fretamento de Ribeirdo Preto e Regido; Sindicato de Jornalistas Profissionais do
Estado de Sdo Paulo - Seccional de Ribeirdo Preto; Sindicato dos Condutores Autdnomos de
Veiculos Rodovidrios de Ribeirdo Preto e Regido.

-Associacdes Turisticas nacionais e/ou regionais que possuem associados em Ribeirdo
Preto-

Unido Brasileira das Empresas Promotoras de Feira - UBRAFE; Associagdo Brasileira das
Empresas Organizadoras de Eventos - ABEOC/SP; Sindicato dos Guias de Turismo e
Associagdio dos Agentes de Viagem de S&o Paulo - ABAV /SP.

-Representantes do Sistema S-

I8y Agéncia Ribeirdo Preto do Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas - SP

2y Regional do SENAC Servico Nacional de Aprendizagem Comercial
iy Regional do SESC Servigo Social do Comércio

IE} Regional da CIESP Centro de Industrias do Estado de Sdo Paulo

TS Regional do SENAI Servigco Nacional de Aprendizagem Industrial



INTELIGENCIA COMPETITIVA

Hé& um ndmero considerdvel de instituicdes de ensino superior em Ribeirdo Preto (sdo onze
no total), diversas delas, inclusive, com graduagéio e/ou pés-graduagdo em turismo.

J& as capacitagdes especificas (semindrios, cursos, palestras) focadas no turismo séo
reduzidas e aquelas especificas do segmento de negécios e eventos, inexistentes. Nas raras
ocasides em que as entidades associativas e do sistema S promovem cursos, o indice de
participagdo é baixo.

O mau desempenho na Avaliagéio Qualitativa estd vinculado, no entanto, ao inventdrio
turistico (que recebeu a menor pontuagdio possivel e na ocasido encontrava-se incompleto,
restringindo-se a informagdes cadastrais e descritivas, com pouca informagdo técnica de
planejamento) e & gestdo de disponibilizagdo de informagdes, bastante deficitdria.

INFRAESTRUTURA

No Estudo da FGV/MTur, a infraestrutura geral do segmento ficou um ponto percentual
abaixo da média nacional e quatro pontos percentuais acima da média das ndo capitais.
Este fato foi reforcado pela avaliagdo de imagem do segmento junto & cadeia produtiva,
quando a infraestrutura foi considerada o principal ponto forte de Ribeiréo Preto. Deve-se
considerar, no entanto, o cendrio de cidades né&o capitais. Na Matriz de Avaliagdo
Qualitativa, o Onico item considerado insatisfatério foi a sinalizagéo. A cidade conta com
bom saneamento, coleta seletiva de lixo e abastecimento de dgua em quase 90% dos
domicilios. O destino enfrenta problemas de trénsito, em virtude do elevado aumento da
frota de carros nos Ultimos anos e por vdrias obras vidrias que estdo sendo realizadas no
momento, para evasdo desta circulagéo.

Com relagdo & infraestrutura especifica, embora haja um aeroporto e fluxo de voos,
mencionados pela cadeia produtiva como um dos principais problemas na venda do
destino, h&d uma Unica esteira de bagagem e 100% dos embarques e desembarques ser
remotos, além da drea fisica ser muito pequena. Ainda, o perfil de turista de Ribeirdo Preto
é bastante exigente, utiliza com frequéncia este meio de transporte e hd grande problema
de superlotagdio dos voos. Mas a presenca de um aeroporto em cidades interioranas é algo
menos frequente, e é importante salientar que o mesmo estd em projeto de ampliagdo - com
a reacomodagdo dos moradores do entorno devidamente autorizada - o que aumentard a
capacidade de carga. Ndo hd, no entanto, sinalizagdo de aumento de voos por parte das
companhias aéreas hoje atuantes no destino: uma nacional e duas regionais.




Avaliacaodoaeroportonapesquisadosegmento:

Excelente ~ Muito Bom
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No que se refere aos locais para eventos, estes foram apontados como regulares por cerca
de 50% dos entrevistados, tanto os centros de convengdes, como o centro de feiras, sendo
que este Ultimo obteve indice de 80% como regular /ruim.

Ruim
0%
Excelente
13%

Muito Bom
13%

Regular
47%

Bom
27%

O Centro de Convengdes de Ribeirdo Preto é o principal equipamento da cidade, com
muito boa estrutura para congressos, ainda que com espacos considerados limitados pelos
agentes turisticos. Ainda assim, segundo dados da ICCA - Associagdo Internacional de
Congressos e Convengdes - 80% dos eventos internacionais tem frequéncia inferior a 1.000
participantes e o mesmo pode-se dizer no cendrio nacional. Embora haja maiores indices
de ocupagdo no segundo semestre, as possibilidades de exploragdo dos espagos sdo
maiores no primeiro. Outros dois bons espagos complementam esta oferta: Centro de
Eventos Taiwan e CENACOM. Ndo obstante, todos os espagos mencionados contam com
auditérios para mais de 500 pessoas, salas paralelas e drea de exposi¢do, sendo o maior
deles o Centro de Convengdes, cuja concepgdo do espago foi feita pelos préprios
potenciais clientes do mesmo: associagdes médicas promotoras de eventos.



E notério que a cidade possui potencial para abrigar eventos de maior porte, desde que
melhorado o fluxo de voos e a capacidade hoteleira. Foram apresentadas ao grupo de
trabalho plantas arquitetdnicas j& encaminhadas ao Ministério do Turismo para avaliacdo,
composta de centro de feiras e auditérios. Ressalta-se, contudo, que a viabilidade
econdmico-financeira deste equipamento deve ser alvo de estudo especifico. O Parque de
Exposi¢cdes, ao contrdrio dos centros de eventos multiuso, tem possibilidade de utilizagdo
restrita a determinados segmentos mais informais, sendo muito adequado para os eventos
agropecudrios. O local tem ocupagdio baixa e dispde de equipe bastante reduzida com
possibilidades limitadas de dedicagdo a prospecgdo de eventos. H& necessidade de
manutengdo em vdrios pontos do pavilhdo, e de redecoragdo para que pudesse ser
utilizado por eventos de outras dreas de atividade que néo a agropecudria.

Finalmente, completando a oferta dos locais para eventos, hd vdrias salas de hotéis, que
por serem mais focadas em eventos corporativos, ndo dispdem de drea para feiras
paralelas, restringindo a atragdo de eventos associativos.

QUALIFICAGOES DO PRODUTO TURISTICO

Neste quesito, os resultados da Matriz Qualitativa apontaram vdrios itens com pontuagéo
mdxima: existéncia de voos regulares, de servicos bancdrios, qualidade dos eventos, feiras,
seguranca de emergéncia e servicos gerais. A média geral sé foi reduzida em virtude de
um item inexistente no destino - centro de visitantes - e outro muito mal explorado -
producgéio associada ao turismo. Outros itens, como festas, alimentagdio, entretenimento e
seguranga também foram classificados como muito bons.

A avaliagdo da cadeia produtiva reflete bem a realidade do destino. Os atrativos sdo de
boa qualidade, e os servigos turisticos, isoladamente, séo prestados com eficiéncia, sé ndo
sendo melhor em virtude da falta de comunicagdo entre os agentes.

A cidade e regido tem em seu histérico realizacdo de congressos nacionais e internacionais,
e feiras de exceléncia, tais como FENASUCRO, AGROCANA e EXPOAGRO.

O mau desempenho do item “Atrativos Turisticos”, realizado no Estudo de Competitividade,
deu-se pelo foco especifico do mesmo no Turismo de Lazer. N&o entraram nesta avaliagéo
os atrativos turisticos do segmento de negdcios e eventos: congressos, feiras, visitas técnicas.
Como forma de compensagdo desta falta de abordagem, e por haver o claro
entendimento de que o problema do destino ndo recai na qualidade de seus produtos e sim
na formatacgdo, divulgacdo e promogdo dos mesmos, posteriormente foi planejado um
workshop de discuss@o situacional dos produtos ofertados, como seré detalhado em
capitulo especifico.




De uma maneira geral, pode-se afirmar sobre os atrativos do segmento:

h Hé& grande quantidade de recursos de negdcios e eventos.

(G Os eventos corporativos e os associativos séio os atrativos mais frequentes no
destino e apresentam boa qualidade e boa quantidade.

(G Apesar de excelente qualidade das feiras, as mesmas ocorrem com pouca
frequéncia.

T2y As feiras de negédcios dos municipios préximos (Franca, Sdo Carlos, Séo José do

Rio Preto, Campinas) sdo pouco trabalhadas pelos agentes turisticos com excegdo aquelas
realizadas nos municipios vizinhos.

i) As visitas técnicas ndo estdo organizadas como produtos, visto que sdo informais e
normalmente feitas sob demanda. Na grande maioria das empresas que recebem visitas
técnicas, ndo hd uma politica de funcionamento estabelecida e divulgada.

o Né&o foram identificadas atividades ofertadas para incentivo pelo destino. Estas,
quando ocorrem, séo feitas sob demanda.

0h A cidade possui uma excepcional imagem agregada ao desenvolvimento
econdmico e por este motivo é buscada como referéncia.

h Ribeirdo Preto chegou a obter colocacdo no ranking das cidades brasileiras que
sediaram eventos internacionais de acordo com os critérios da ICCA - Associagéo
Internacional de Congressos e Convengdes - nos anos de 2002 a 2006, realizando 05
eventos neste periodo. No que diz respeito & hotelaria, embora hoje esteja bem adaptada
ao perfil do visitante (hotéis ao longo de rodovias, de categoria 2 a 3 estrelas), verifica-se
auséncia de hotéis de categoria superior, que dificulta a atragéo de determinado perfil de
eventos, principalmente daqueles cujo publico alvo é mais sofisticado e exigente como
eventos médicos, por exemplo, exatamente um dos maiores potenciais da cidade.

Hd ainda bons prestadores de servigos segundo os agentes turisticos. Os organizadores de
congressos existentes tiveram 85% de respostas variando de bom a excelente, assim como
77% dos promotores de feiras e 81% dos operadores de turismo. Hd&, portanto,
subaproveitamento do potencial do municipio. Novos produtos podem e devem ser criados
e os existentes devem ser melhorados.

MARKETING

Além do monitoramento, foi na dimensdo do marketing que o destino obteve a sua segunda
menor pontuagdo, tanto no estudo realizado pela FGV (cujo resultado ficou menos da
metade da média nacional e menos de 40% das néo capitais) como no Matriz Qualitativa,
com indice insuficiente para os quesitos material promocional, internet e comercializagéo.
Na mesma avaliagdo, o posicionamento aliado & proximidade do principal mercado
emissor, foi responsdvel pelo melhor indice final.

O resultado se explica pela inexisténcia de um trabalho por parte dos agentes do destino
como um todo e, consequentemente, de um plano de marketing. As a¢cdes promocionais sdo
feitas de forma pontual, desorganizada e individual. Hd pouco investimento em material
de apoio & promogéio e comercializacdo e o que existe é genérico, sem direcionamento por
perfil de publico. Nem mesmo no material promocional dos eventos hd venda agregada do
destino, com informag¢des necessdrias para o bom planejamento da cidade: mapas,
atividades, hotéis no entorno, meios de transporte ao local do evento.



Vdrios dos préprios equipamentos e servicos importantes ndo dispdem de materiais
promocionais e pdginas web suficientemente esclarecedoras sobre os mesmos.

Quanto ao posicionamento, embora seja muito claro para os agentes o fato de que a
cidade é um destino de negdcios e eventos, nada é feito para a promogdo e consolidagdo
deste conceito junto aos mercados-alvo.

SUSTENTABILIDADE

Apesar de o destino contar com boas condi¢cdes de energia elétrica, abastecimento de
dgua e seguranca (ou sensagdo de ndo violéncia), Ribeirdo Preto obteve classificagdo
regular, tendo os seus piores indices no Monitoramento dos Impactos do Turismo no Destino,
envolvimento da comunidade local e acessibilidade de pessoas com necessidades
especiais de locomogdo. Alguns equipamentos importantes, como o centro de convengdes,
possuem acessibilidade total, mas isso ndo se trata de uma regra.

Percebem-se muito poucas iniciativas ligadas & sustentabilidade ambiental, o que é
agravado pelo fato do destino apresentar problemas sérios de queimadas de palha de
cana, o que cria grande quantidade de poluigéo.

RESULTADO 2: WORKSHOP DE OFERTA DE PRODUTOS

A Andlise SWOT dos produtos turisticos existentes por ocasido da implementagdo do
segmento em Ribeirdo Preto, necessidades e cendrios futuros identificados e validados
pelos grupos de trabalho encontram-se a seguir relacionados.

FEIRAS DE NEGOCIOS

Fortalezas

(G Existéncia de excelentes produtos (feiras), reconhecidos nacional e
internacionalmente.

(G Existéncia de excelentes empresas promotoras de feiras.

(6 Alta concentragdo industrial e tecnolégica na regido.

(6 Papel de lideranga econémica de Ribeirdo Preto neste cendrio.

Fraquezas

IE} Limitacdo fisica dos equipamentos especificos hoje existentes.

o Pouca divulgagdo do destino nos materiais.

0 Pouca venda agregada de outros equipamentos, atrativos turisticos.

Oportunidades

Ampliagdo do Centro de Eventos Taiwan.

Perspectiva da construcdo de novo centro de convengdes com drea de feiras.
Perspectiva da ampliagdo do Aeroporto.

Potencial de existéncia de um maior nimero de feiras.
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Ameagas

Iy Crescimento das feiras e migragdo para outros destinos em fungéio da limitagéio
de infraestrutura.

oh Investimentos dos concorrentes em centros de feiras de alto padréo.
CONVENCOES

Fortalezas

(G Existéncia de equipamentos (centro de convengdes) de excelente qualidade.

12 Existéncia de servigos complementares de excelente qualidade.

iy Grande concentragéio de empresas de médio e grande porte no entorno.

i Preco vantajoso dos equipamentos hoteleiros em Ribeirdo Preto, se comparados

aos seus similares em outros destinos.

T Proximidade de Sé&o Paulo (centro econémico do pais).

g} Conectividade com Sdo Paulo (especialmente terrestre).

Fraquezas

o Limitada oferta de equipamentos de categoria luxo/superior.

h Falta de divulgacdo da oferta de servigos complementares focada neste produto.
a4 Imagem fortemente ligada a negécios, prejudicial a eventos que mesclem

motivagdio e capacitagdo.

Ameacgas

i) Os investimentos feitos pelos destinos concorrentes com similares diferenciais
competitivos (proximidade de Sé&o Paulo, prego), principalmente por aqueles localizados
junto a atrativos naturais fortes.

1nE] Alto indice de ocupagdo dos equipamentos em determinados periodos.

VISITAS TECNICAS °

Fortalezas

Grande concentracdo qualitativa e quantitativa de indistrias (diversidade
econdmica).
1nE] Além do cendrio acima exposto, estas varias empresas estdo organizadas em
instituicdes empresariais que concentram atividades econdmicas fortes, tais como a UNICA
(Unido da Industria da Cana-de-Agucar), ABAG (Associagdo Brasileira de Agronegécios de
Ribeir&o Preto), ACI (Associagdo Comercial e Industrial de Ribeiréo Preto) e podem fazer
as vezes de interlocutoras no contato com empresas lideres, para fins de sistematizagéo de
visitas técnicas.
i) Existéncia de vdrias empresas que [& recebem grupos e estdo totalmente
preparadas para fazer esta visitagéo.

gy

10 Sistemdtica de Operacionalizagéo de visitas técnicas

L Concepgdo do Pacote (de Visita Técnica a Usinas e Empresas).

o Obtengéio do Credenciamento como Operador Oficial (ou alguns operadores oficiais) qualificagéio e autorizagéio para

comercializar.
L=1 Comercializagdo de Visitas Técnicas como Pacotes de Tours Regulares nas Usinas.



Fraquezas
IE} Empresas ndo abrem para visitagdo de forma sistematizada, somente sob L
demanda e obtendo aprovagdo da diretoria, que analisa se é de interesse institucional,
politico ou comercial.

(G Né&o hé possibilidade de criagdo de produtos, no méximo roteiros de visitagdes &
organizados.

Oportunidades

0 Forte demanda espontdnea com amplas possibilidades de crescimento.
0 Crescimento do nimero de operadoras de turismo especializadas.
Ameagas

(G Pouco interesse das empresas em sistematizar a visitagdo.

iSE} Agrega custo e ndo é o foco da empresa (produgdo).

EVENTOS DE INCENTIVO

Fortalezas

o Hd& grande concentragdo na reunido de indUstrias e empresas de grande porte, com
utilizagdo de tecnologias de ponta, os habituais clientes de eventos de incentivo e reunides

i Existéncia de bons elementos culturais e naturais como base para tematizagdo: café,
cana, biodiesel, agropecudria.

Fraquezas

iy Inexisténcia de agentes focados especificamente no segmento.

i) Formatagdo de produto unicamente sob demanda.

g} Falta de conhecimento de boa parte dos agentes locais sob o funcionamento
(mitificagdo).

i Poucos equipamentos culturais sensibilizados para formatagéio de atividades de
incentivo (atividades especiais para grupos).

i) Falta de valorizagdo do patriménio cultural e natural nas atividades focadas em

negdcios e eventos.

Oportunidades

o Crescimento da atividade de incentivo no Brasil e no mundo.

iy Mercado pouco explorado, tanto em Ribeiréo Preto como em cendrio nacional.
Ameagas

o Desconhecimento e desinteresse dos equipamentos culturais em abrir para realizagdo

de eventos.



CONGRESSOS

Fortalezas

0 Equipamentos existentes na cidade sdo adequados & grande maioria dos eventos
nacionais e internacionais.

iSE} Existéncia de periodos de baixa temporada.

(6 Proximidade com Sdo Paulo, sede da maior parte das associa¢des nacionais
promotoras de eventos, facilitando a organizacéo de press trips e fam tours.?

0 Grande concentracdo de nicleos académicos com destaque para a medicina -

principal geradora de eventos associativos - no entorno, muitas vezes presidentes de
entidades nacionais e internacionais.

0 Grande concentragdio de empresas no entorno (patrocinadores potenciais).
Fraquezas
1nE] As informagdes para planejamento de eventos disponibilizadas nos materiais

promocionais dos equipamentos da cidade s&o restritas.

Banco de dados de eventos ndo disponivel.

Hd pouca pré-atividade por parte dos agentes turisticos em captagdo de eventos
somente iniciativas isoladas.

Hd& desconhecimento do processo de captagdo de eventos.

Na definicdo de fornecedores, frequentemente ndo séo considerados aspectos
como logistica e adequagdo ao perfil dos participantes.

Ha limitagdo no perfil do evento a ser prospectado, pois os eventos requerem
variedade de hotéis de diferentes categorias.
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1nE] Inexisténcia de calenddrio de eventos Unico para evitar a sobreposi¢céio de
eventos.
h Perfil de eventos que requer promogéo do destino, atualmente bastante

comprometida.

Ameagas
0 Grandes investimentos por parte dos destinos concorrentes em infraestrutura.
o Desenvolvimento dos CVBx (maior agressividade).

Oportunidades

0h Construgdio do novo centro de convengdes.

o Banco Brasileiro de Eventos (banco de dados).

(G Grande demanda esponténea.

iy Apoios governamentais existentes e disponiveis para captagdio de eventos.
gy

2 Fam tours - Viagens de familiarizagdo de clientes potenciais tomadores de deciséo e formadores de opinido ao destino.

Presstrips Viagens de familiarizagéo de jornalistas ao destino.
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