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MINUTO VAREJO

E-commerce Vinhos e Vinhos registra fila de espem para aderir a modalidades

Os clubes de assinaturas en-
tram na estratégia do varejo de
vinhos, como os canais online.
O primeiro e-commerce focado
em rétulos brasileiros chega a
limitar a entrada nas opgdes de
assinatura para garantir qualida-
de e diferenciais do modelo. “Te-
mos uma lista de espera. Quando
abre vaga, priorizamos quem esta
na lista”, comenta Pedro Pavia-
ni, dono da Vinhos com Vinhos,
com sede em Bento Gongalves. A
marca também multiplicou as ca-
tegorias de assinaturas, da mais
em conta (menos de R$ 200,00)
as mais exclusivas, incluindo o
acesso. “Langamos o plano exce-
l&éncia, a R$ 890,00, com apenas
24 vagas. Vendemos tudo em um

LUCIA PORTO/ARQUIVO PESSOAL/DIVULGACAO/JC

Lucia destaca oportunidades
para vinicolas e consumidores

dia. Ndo temos previsdo de aber-
tura de mais integrantes”, avisa
Paviani. “E oferta de produtos
que nem estdo no mercado, que
sdo dificeis de conseguir. Nao
tem como ofertar quantidade”
Atributos que puxam os clubes
estdo resumidos af: exclusividade
e curadoria. No caso da Vinhos
com Vinhos, uma opc¢do tdo se-
letiva também serve para dife-
renciar a empresa no mercado.
“Serve como posicionamento da
vinhos, para mostrar portfélio e
pela ancoragem de pregos”, elen-
ca Paviani.

Mesmo com mais de 100 mil
clientes que compram pelo site,
criado ha 20 anos e com oferta
de 2,5 mil rétulos de 150 vinico-
las, o clube da marca, o Brasil
em Vinhos, tem menos de mil
assinantes. Recorréncia e aten-
dimento dos assinantes sdo cru-
ciais. “Os clientes tém a conexdo
com as marcas. O clube amplia
estas possibilidades que pelo
e-commerce é mais dificil”, cita.
O clube é pago mensalmente,
com envio de duas garrafas e
60% de assinantes no Sudeste,
além de média de idade de 45
anos. Pelo e-commerce, a idade
média é de 55 anos. Os planos
buscam a fidelizagdo dos clien-
tes, mas também fazem diferen-
ciais. As seis modalidades tam-
bém trazem evolugdo do modelo.
As categorias mudam pelo nivel
de curadoria, com rétulos exclu-
sivos. Tem grupo no WhatsApp
com 400 pessoas que querem
consumir muita informagéo so-
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bre as bebidas.

Uma das caracteristicas da
operagdo é combinar vinhos ja
disponiveis no mercado com ré-
tulos exclusivos, a partir da cura-
doria da equipe. Séries como o
Datas Histéricas e o mais recente
Personagens do Vinho Brasileiro
elevam a conexdo com o publico.
A proposta é homenagear pes-
soas que fazem parte das vinico-
las e apresentar ao consumidor
ndo apenas o vinho, maos o que
por trds de cada garrafa.
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Paviani langou opcdo de maior valor agregado com apenas 24 vagas, que esgotaram em um dia

Lucia Porto, jornalista espe-
cializada em vinhos brasileiros e
uma das sécias do Brasil de Vi-
nhos (@brasildevinhos), acredita
que os clubes geram vantagens
principalmente para os consu-
midores. “Muito para quem quer
descobrir coisas novas e quer se
aproveitar do conhecimento de
quem ja trabalha com o setor”,
analisa Lucia.

“Alguém escolheu aqueles
vinhos, preocupou-se em fa-
zer com que as opgdes fizes-
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sem sentido para os assinantes,
desde bolso e até curiosidade”,
aprofunda ela. Para a sécia do
Brasil de Vinhos, as modalida-
des atendem a diversidade de
consumidores, que vdo também
evoluindo nos rétulos. Para a pe-
quena vinicola, Lucia avalia que é
um canal para mostrar produtos
gue a pessoa nao teria acesso no
supermercado, por exemplo. “Po-
der selecionar e enviar seu vinho
diretamente a quem tem interes-
se é muito valioso.”

Do Litoral garicho, Uvas & Tal aposta na diversidade da produgdo brasileira
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Janaina tem ponto de venda em Terra de Areia e Capao da Canoa

Uma pequena loja de vinhos
em Terra de Areia, no Litoral Nor-
te gatcho, ampliou sua atuagdo e
agora aposta em um novo modelo
de negécio: o clube de assinatura
Uvas & Tal, dedicado exclusiva-
mente aos rétulos brasileiros. A
frente da operacdo estd a som-
melier e jornalista Janafna Silvei-
ra, que investe em uma curadoria
especializada e diversificada,
para aproximar os consumidores
da produgdo nacional e apresen-
tar vinhos de diferentes terroirs
do Brasil. A loja funciona em uma
area mais afastada do centro de
Terra de Areia (rua da Boa Vis-
ta, 1267), mas atrai moradores e
consumidores de outras cidades
da regido. A operagdo também
chegou a Capdo da Canoa, onde
ocupar espaco no Occri Cowor-

king (rua Araci, 87) e tem ponto
na Amandia Café Garden (rua
Sepé, 2963). A proposta é ofere-
cer uma experiéncia que vai além
da entrega de garrafas. “Inclui
curadoria, informagéo e a oportu-
nidade de descobrir novos produ-
tores e estilos”, destaca Janaina.

S&o seis modalidades de as-
sinatura (Descoberta, Frescor,
Origem, Pérolas, Garimpo e Sin-
gular), com opg¢des com e sem
fidelidade. Os planos comegam
em R$ 149,00 (com fidelidade),
enquanto as modalidades sem
fidelidade partem de R$ 169,00.
As caixas variam de acordo com
o perfil da selegdo, desde opg¢des
com dois rétulos até vinhos de
maior valor agregado. O clube
oferece fichas técnicas, historias
sobre os produtores e regides,

sugestdes de harmonizacdo,
acesso a comunidade exclusiva
e antecipagdo no acesso a rétu-
los. Janaina cita que, mesmo que
o Rio Grande do Sul concentre
a maior parte da produgdo na-
cional, o vinho vem ganhando
novas dreas de cultivo. No Rio
de Janeiro, a serra de Petrépolis
entrou no roteiro da produgdo de
vinhos finos. “Os vinhos brancos,
incluindo espumantes e vinhos fi-
nos, tém potencial para conquis-
tar uma fatia maior do mercado
brasileiro. O perfil climatico do
Pais também pode favorecer o
consumo dessa categoria”, apos-
ta ela. A iniciativa acompanha o
crescimento do interesse pelos
vinhos nacionais e a busca dos
consumidores por qualidade e
produtos com identidade prépria.



