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Desde 2023, a Nova Alian-
ça Vinícola Cooperativa está em 
processo reestruturação para 
modernizar sua gestão, forta-
lecer sua presença comercial 
e consolidar um novo ciclo de 
crescimento sustentável no mer-
cado. O planejamento abrange o 
alongamento do passivo finan-
ceiro, o reposicionamento da 
marca no mercado e a mudança 
do perfil de produtos, projetando 
um crescimento de 20% nas ven-
das neste ano.

Em visita ao Jornal do Co-
mércio, o CEO da cooperativa, 
Heleno Facchin, explicou o iní-
cio do trabalho de reformulação. 
“Foi um turn around que come-
çou de maneira técnica, reformu-
lando os times e os processos e 
redefinindo os padrões de pro-
duto. E depois a gente parte pra 
reorganização administrativa fi-
nanceira”, disse. 

A gestão do alto endivida-
mento foi uma medida prioritá-
ria. Antes da reestruturação, o 
passivo da cooperativa equivalia 
a 100% do seu faturamento anual 
e estava atrelado a juros eleva-
dos. Facchin explica que esse de-
sequilíbrio comprometia o fluxo 
de caixa da operação e resultava 
em atrasos históricos nos paga-
mentos das safras aos produto-
res cooperados.

Para estancar a dependência 
de recursos bancários e reequili-
brar o caixa, a diretoria buscou 
novas negociações com os cre-
dores. A reestruturação também 
permitiu que a cooperativa redu-
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zisse suas taxas de juros internos 
de 11% para 8%, e o indicador 
de endividamento baixou para 
0,9% do faturamento.

“Reposicionamos a dívida. 
Fizemos o alongamento dela, 
onde 75% da dívida era de cur-
to prazo, nós transformamos ela 
em 30%. Ficou em 70% agora até 
longo prazo”, detalhou o CEO. 

Essa recuperação veio acom-
panhada de um processo de re-
branding, pois a vinícola iden-
tificou que os consumidores 
associavam a marca exclusiva-
mente ao suco de uva, que atual-
mente responde por 80% do fa-
turamento e 90% do volume da 
operação. Para aumentar a mar-
gem e escalar o ticket médio, a 
empresa criou uma unidade de 
negócios voltada apenas para vi-
nhos finos e espumantes. 

“Hoje o vinho vai ter que re-

presentar 40%, no mínimo, do 
faturamento. A ideia é fazer um 
meio a meio e buscar um equilí-
brio até 2029”. 

A mudança no foco do port-
fólio atende à necessidade de re-
posicionar a imagem da marca e 
ampliar o acesso ao varejo. Du-
rante a feira ProWine, em outu-
bro de 2023, a gestão constatou 
que os consumidores associa-
vam a empresa exclusivamente 
à produção de suco de uva, ig-
norando as garrafas de vinho. 
Para escalar o ticket médio e re-
duzir a dependência comercial, 
a cooperativa decidiu estruturar 
a nova unidade de vinhos finos 
e espumantes. 

A estratégia visou também 
solucionar uma limitação de 
mercado da Nova Aliança, que 
operava historicamente com ape-
nas dois clientes de compras re-

correntes no Rio Grande do Sul. 
Com a diversificação, a marca 
rompeu as fronteiras do Estado 
para consolidar uma expansão 
nacional, alinhando sua oferta 
à ponta final em grandes redes 
supermercadistas de todo o País. 
“Ampliamos a base de acesso ao 
mercado em 50%”, destacou o 
CEO sobre os novos passos. 

Para ilustrar o ganho de re-
presentatividade geográfica e a 
escala do portfólio fora do mer-
cado gaúcho, Facchin afirmou 
que os produtos da marca já es-
tão sendo comercializados em 
São Paulo.

“O que pensamos lá dentro 
da vinícola se não está em sin-
cronia com a pessoa que chega 
no restaurante, que chega no su-
permercado e vai lá fazer a es-
colha do produto. Então eu tenho 
que jogar outro jogo”, observou. 
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