ENTREVISTA : STREAMING : ESPECIAL VINHOS

Gabriel Portella, presidenteda i Disney lanca servico no Brasil e acirra Com IPO da Wine, setor consolida a
SulAmeérica: “Na crise, plano de ¢ adisputa com Netflix, Globoplay e forte expansao no Brasil, que celebra
saiide virou objeto de desejo” : Amazon Prime Video : amelhor safrada historia
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A provavel eleicao

do democrataparaa
Casa Branca altera as
relacdes diplomaticas
e comerciais entre

os dois paises - e
pode exigir uma

nova postura das
empresas brasileiras
na questdo ambiental
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o longo da préxima sexta-

feira, 6 de novembro, data

agendada pela B3 paraaaber-

turade capital da empresa de
comercializaciio de bebidas Wine,
os brasileiros terdo comprado, em
diferentes canais de vendas, cerca
de 2milhdes de garrafas, entre bran-
cos, tintos, rosés e espumantes. O
nimero se refere 2 média de aqui-
si¢des didrias no Pais desde o inicio
da pandemia. A disparada do con-
sumo de vinho é umdos fatores por
trés da forte expectativa sobre o
IPO da empresa capixaba que nas-
ceu como e-commerce e tem aju-
dado a popularizar a cultura do
vinho no Brasil. A faixa indicativa
de precos por aciio estd entre R$
8,50 ¢ R$10,50. Caso se mantenha
assim no dia em que for negociada
no Novo Mercado da B3 (com o ti-
cker “‘WNBRZ'), a Wine poderd le-
vantar R$ 1 bilhdo.

A operacio, coordenada por
Itati BBA, Bank of America, XP,
BTG e ABC Brasil, ocorre emum
momentoaltamente favordvel para
osetor, beneficiado por uma com-
binacdo inédita de fatores. O bra-
sileiro estd descobrindo — e ado-
rando — os prazeres de Baco. Hd
um interesse crescente em cursos,
degustacdes, confrarias, clubes de
assinatura de vinho e até no eno-
turismo, uma das principais fontes
de receita das vinicolas nacionais,
que tém investido alto em instala-
¢bes de padrio internacional para
receber visitantes. A isso tudo se
somam duas safras excepcionais

no Pafs:ade 2018, melhoraté entio,
eade 2020, a “safradas safras” na
opinido de especialistas.

AWine serdaprimeiraempresa
do setor no Brasil a abrir o capital.
Os principais acionistas vendedores
- agestora Peninsula, de Abilio Di-
niz, e a Orbeat Som e Imagem, re-
presentada pela familia Sirotsky e
gerida pelaEB Capital - detém cada
uma 40,96% das a¢des. Caso sejam
exercidos os lotes adicional e suple-
mentar, ambos terdo sua participa-
¢fio reduzida para 12,34% cada. Ji
Rogerio Salume, fundador da em-
presa e hoje dono de 9,02% das
acbes, ficard com1,80%. Osrecursos
obtidos com a oferta primdria serdo
investidos em aquisi¢des, marke-
ting, logistica, tecnologia e expansdo
de lojas fisicas.

EXPERIENCIA
Fisica

Criada em 2008 com a filosofia
de democratizar o consumo de vi-
nhos entre os brasileiros por meio
do e-commerce, a Wine ganhou
escala com o langcamento de um
clube de assinaturas, j4 no ano se-
guinte. Hoje, as compras efetuadas
pelos assinantes somam 78,6% da
receitadaempresa. Alémde se con-
verter em carro-chefe da compa-
nhia, o dube de vinhos se tornou o
maior da América Latina, com 200
mil sécios ativos, de acordo com
nimeros fornecidos pelaempresa.
Segundo o consultor Rodrigo La-
nari, que representa a britinica
Wine Intelligence no Brasil, a tlti-
ma década trouxe um incremento
de cercade 15,6 milhdes no niime-
ro de pessoas que bebem vinho

regularmente no Pais. “O consumi-
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dor brasileiro tem como caracteris-
tica marcante o gosto pela desco-
berta, o que é extremamente
vantajoso para novas empresas”,
afirmou, referindo-se ao fato de a
Wine tersido responsivel porapre-
sentar novos rétulos, comboarela-
¢dio custo-beneficio, e popularizar
os clubes de vinhos no Pais. “Fora
o fato de o Brasil j trafegar muito
bem no ambiente digital e nas redes
sociais — o que, no caso da Wine,
também ajudou bastante.”

Hoje, a empresa opera
uma plataformaomnicanal «
que, além da assinatura e H
do e-commerce de vinhos,
inclui atendimento B2B
(para bares, restaurantes,
hotéis, lojas de varejo e quios-
ques), eventos e cinco lojas fisi-
cas, nas cidades de Belo Horizonte,
Curitiba, Porto Alegre e Sio Paulo.
Ainauguracio mais recente ocor-
reuno bairro de Moema, na capital
paulista, na semana passada. Aes-
tratégia dos espacos fisicos é for-
talecer o conceito 020 (on-line to
off-line). Além das vendas, hd trei-

s, workshops, degustacoe

e até mesmo jantares. O fatura-
mento da Wine em 2019 chegoua
RS 252,7 milhdes. Em 2020, o re-
sultado do primeiro semestre foi
de RS 146,3 milhdes, com lucro
bruto de R$ 70 milhdes.

LUCRO LIQUIDO? O que oinves-
tidor seduzido pela atraente ideia
de lucrarnomercado de vinhos pode
esperar? Um fator foradacurvaéo
cendrio atipico, com o aumento de
consumo (informagdes no quadro a
dzremz) fon impulsionado pelo iso-
posto pelapandemiad
Covid-19. Sem poder gastar com
jantares fora de casa, viagens e ou-
trositens delazer, muita gente pas-
souaconsumir maisvinhos em casa.
O més de julho, em particular, re-

“Abrir esse
canal direto
como cliente nos
permite entendé-lo
melhor, além de
ampliar nosso
trabalho de
curadoria”™
ANTONIO
PEREIRA

CARVALHAL
NETO

gistrou o maisaltovolume devendas
emum (nico més no Brasil: 63 mi-
lhées de litros, de acordo com a
Ideal Consulting. O niimero é 32%
maior que o recorde anterior, em
outubro de 2019, quando as vendas
somaram 47,7 milhdes de litros.
Com mais brasileiros dispostos
a beber vinho, novas empresas de
e-commerce e diferentes clubes de
surgiram para acirrar a disputa
pelo bolso do consumidor. E ai
estd uma das maiores ameacas
para o crescimento da Wine
no médio prazo: a Evino. De
janeiro até o fim de agosto
deste ano, a empresa fun-
dada em 2013 pelos sécios
AriGorensteine Marcos Leal

faturou RS 300 milhdes, apontan-
do um crescimento de 72% em
relagdio ao mesmo periodo do ano
passado. A concorrente mais jovem
também superoua Wine no volume
importado. Foram 600.965 caixas
de vinho contra 421.967 da Wine,
segundo levantamento da Ideal
Consulting.

A Evino se destacou no merca-
do com o modelo de flash sales -
promocdes de itens em quantidade
limitada oferecidas durante um
breve periodo de tempo. Também
lancou seu clube de vinhos e am-
pliouo portfélio de rétulos premium
mirando naevolucio do paladar de
seus clientes. Pensando no piblico
jovem,aEvino lancou em setembro

A BEBIDA DA QUARENTENA

Consumo de vinho per capita no Brasil saltou de

2,13 litros em 2019 para 2,68 litros em 2020*
Vendas 37
totais
(em milhdes
delitros)
‘ De janeiro a setembro 2019 De janeiro a setembro 2020
265,3 3639
°. AUMENTO POR CATEGORIA
Sn.o
— 106%
Vinho de mesa nacional: “ %
|
|
Fonte: keal (onsatting
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sua primeira linha prépria de vi-
nhos, aVibra!, vinificada pela Ges,
em Sio Roque (SP), com opcdes de
tinto, branco, rosé e frisante comer-
cializados em latas por R$ 1290 a
unidade. Como resultado, a Evino
se consolidou em 2020 como lider
de e-commerce de vinhos na Amé-
rica Latina. De janeiro a setembro,
aempresaja registrou R$ 37 milhdes
de Ebitda, com previsdo de elevar
essa marca para R$ 50 milhdes até
o fim do ano, quando as vendas de-
verdo somar R$ 400 milhdes.
Eniosdoapenas os importados
que garantem os bons nimeros do
e-commerce de vinhos em 2020.
Avinicola Miolo, com sede em Ben-
to Gongalves (RS) e producio em
quatro regides do Pais, investiu em
uma nova plataforma digital que
otimiza sua interface responsiva.
A estratégia elevou em 100% as
vendas pelo canal digital nos nove
primeiros meses do ano, em com-
paraciio com o mesmo periodo de
2019. Inevitdvel, a transformacio
digital no mercado brasileiro de

alimentos e bebidas do Brasil, por conselhos e gestio pro-
com sede em Sido Paulo e fissional via sistemas de in-
centros de distribuicdo em formacdes, nos permite a
Belo Horizonte, Curitibae tomada mais rdpida de de-
Riode Janeiro. Até o fimde cisdes e traz credibilidade

novembro, o portfélio de
800 rétulos importados de >
20 paises estardo disponiveis

junto ao publico e aos nossos
fornecedores”, disse Neto.
Parao diretor comercial da

2

em seu novo e-commerce, assim  “eMSMASGE  Grand Cru, Alexandre Bratt, a pan-
comotodos osoutrosprodutosdo  100PESS08SPON  demiaforcouaempresaa repensar
catdlogo seco daempresa. horaacessandoa  muitas frentes. “Lojas nossas fe-

“Abrir esse canal direto com o plataformae charam, assim como restaurantes
cliente nos permite entendé-lo conversando que atendiamos”, afirmou. Em
melhor, além de ampliar nosso sobre vinhos™ abril, a maior importadora de vi-
trabalho de curadoria de sortimen- ALEXANDRE nhos do Brasil chegou a comunicar
to pelo mundo”, disse Antonio BRATT aos fornecedores asuspensio tem-

Pereira Carvalhal Neto, diretor
comercial e de marketing da Casa
Flora. “J4 quisemos trazer produ-
tos cuja operac¢do nio teve aderén-
cia em nossos canais tradicionais,
como supermercados, hotéis e res-
taurantes, mas que se adequam
muito bem ao ambiente eletréni-
co”, afirmou, enfatizando o cardter
complementar da plataforma de
e-commerce. Gerida desde o inicio

pordria de pagamentos, demitiu
10% de seu corpo de funciondrios,
renegociou aluguéis de suas 78 lo-
jas (proprias e franquias) e adotou
uma série de outras medidas para
se adequar ao novo momento. Uma
das novidades foi o investi

em canais como supermercados e
empdrios, que permaneceram
abertos, e em seu canal digital.

Entre asinovagdes estd acriacio

vinhos também atraiu aadesdo das
empresas mais tradicionais, como
aCasa Flora, uma das maiores im-
portadoras e distribuidoras de

pela familia, aimportado-
ra desconsideraa possibilidade
de viraabrir capital. “Enten-
demos que anossaempresa
familiar, com participacio

da plataforma de live commerce
« Grand Cruao Vivo, que funciona
comoumavitrine paraos pro-
dutos e reproduz o contato
presencial com um vende-
dor, por meio de perguntas
feitas via chat. Quando nio

hd clientes on-line, a ferra-
menta veicula ofertas e pro-
mogdes. “Com ela conseguimos

() consumidor escalar rapidamente o atendimen-
brasieiro tem como toque nossos vendedores poderiam
caracteristica fazer”, aﬁrmc:u Bratt, queapontao

cr t 10% nas vendas on-

marante o gist line como Grand Cruao Vivo. “Em
peladestuberta, vez de atender 15 pessoas por dia,
Qued ex(rernamtte temos mais de 100 pessoas por hora
vantajoso para acessando a plataforma e conver-
novas empresas™ sando sobre vinhos”, disse o execu-
RODRIGO tivo. Ele acredita que o consumo

crescente veio para ficar, ja que

da Evino, M o A
or de vinho! ( quem se inicia no mundo do vinho
‘ NTE dificilmente o abandona. H

s
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