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Introducao

As mudancas no comportamento de consumo das novas geracoes, o crescimento da demanda por servicos
e o aumento sustentado do fluxo turistico nacional e internacional demandam maior competitividade e
profissionalizacao dos servicos turisticos. Cada dia mais, turistas buscam por experiéncias mais auténticas e Unicas,
que estimulem os diferentes sentidos. A pesquisa de estilos de vida - Euromonitor International Voice of the
Consumer apontou que mais de 60% das pessoas acreditam que gastar dinheiro com experiéncias é importante
(Euromonitor, 2024).Ja o estudo Skift Mega Trends 2025 reforca a relevancia do turismo e da busca por experiéncias
auténticas e significativas como fatores de destaque para a decisao de consumo das atuais e futuras geracoes (Skift,

2021).

A oferta de servicos turisticos alinhados as tendéncias de consumo requer um planejamento estratégico da cadeia
de valor, com solucdes criativas e adaptadas as necessidades do mercado. Essas iniciativas devem atrair visitantes
compativeis com as caracteristicas de cada negécio e em harmonia com a proposta de valor do destino onde ele

esta localizado.

O turismo de experiéncia representa “uma nova forma de fazer turismo, onde existe interacao real com o espaco
visitado (...). E uma maneira de atingir o consumidor de forma mais emocional (...). A ideia é estimular vivéncias e
o engajamento em comunidades locais que geram aprendizados significativos e memoraveis” (Sebrae, 2015, p. 8).
AJornada de atendimento Sebrae para estruturacao de produtos de turismo de experiéncia é resultado da analise
do mercado turistico, por meio dos estudos existentes e entrevistas com especialistas. Seu formato considera
ainda o método de atuacado do Sebrae, as solucoes disponiveis em seu portfélio e seu plblico-alvo. A aplicacao da
Jornada por parte dos gestores e consultores do Sebrae permite uma abordagem mais integrada entre as diferentes
realidades do pais, mantendo o foco nos conceitos de economia da experiéncia e inovagao dos servicos com olhar

permanente nas demandas do mercado.

Divididaemseisetapas,aJornada é adaptavel ao estagio de desenvolvimento dos empreendimentos, considerando
as premissas que devem ser atendidas em cada um, seus objetivos especificos e respectivas solucoes para melhor
estruturacao dos produtos de turismo de experiéncia. Além disso, ela contempla orienta¢bes para os gestores em
relacao aos requisitos técnicos que devem ser observados para a escolha dos profissionais que estarao envolvidos

na aplicacao dessas solucdes.

Ressalta-se que diferente de um autoatendimento, a Jornada pressupoe o acompanhamento ativo e préximo de
um consultor ou atendente do Sebrae. Nesse sentido, as etapas propostas seguem uma sequéncia légica —inicio,

meio e fim —mas podem ser adaptadas conforme as necessidades especificas do empresario. Isso permite que ele




percorra apenas aquelas mais relevantes para o estagio de maturidade do seu negécio, consumindo os contetidos
e solucoes de forma personalizada. Para isso, foi desenvolvido o Diagnéstico de Maturidade do Cliente de Turismo
de Experiéncia, que deve ser aplicado por um consultor no inicio do atendimento, garantindo que as orientacoes e

solucdes estejam alinhadas ao momento atual da empresa.

Dessa maneira, nos proximos capitulos serao detalhadas as etapas da Jornada de atendimento Sebrae para

estruturacao de produtos de turismo de experiéncia.

Ajornadade atendimento
para estruturacao de produtos
de turismo de experiéncia

Como mencionado anteriormente, a proposta da Jornada é baseada em seis etapas. A figura abaixo apresenta um

resumo de cada uma:

Figura1: Etapas daJornada de atendimento Sebrae para estruturagao de produtos de turismo de experiéncia

IDENTIFICA[,‘.Z\[]’D[]
PERFIL DO NEGOCIO
eoo

Auxiliar o empreendedor a avaliar sua
condicdo de desenvolver produtos
de turismo de experiéncia.

AVALIACAO CONTINUA ANALISE DA INTEGRAGAO
OFERTA E MERCADO
o000 00

Estimular ajustes e melhorias Promover integragdo das experiéncias
frequentes a partir da andlise dos a oferta turistica existente no
resultados do produto de destino.

turismo de experiéncia.

ACESSO AO MERCADO DESENHO DO PRODUTO
DE TURISMO DE EXPERIENCIA
o000 (X N ]

Criar mecanismos para que o produto 0 Desenhar produtos de turismo de

de turismo de experiéncia seja experiéncia alinhados as
conhecido pelos turistas nos \. expectativas e nece_ssidudes do

dferentes mercados VALIDAGAO DO PRODUTO e

DE TURISMO DE EXPERIENCIA
[ X N ]

Realizar um teste do produto idealizado
para avaliar sua adequagéo ao

conceito previsto e demandas
do mercado.

Fonte: Sebrae/ES, 2024.



Na sequéncia, serd apresentado o detalhamento dos principais aspectos de cada uma das etapas, a saber:

1 Objetivo: indica qual é propésito do atendimento de cada etapa.

Lacunas de conhecimento: quais recursos, conhecimentos e habilidades precisam ser
desenvolvidas pelos empreendedores para que possam avancar na proposta. Esse tema foi
amplamentediscutido por parceiros e especialistas durante o processo e seu entendimento
é fundamental para os resultados do método. Importante destacar que essas lacunas estao
alinhadas ao “novo funil de relacionamento” do Sebrae e dependendo do formato pelo

qual o empreendedor busca o atendimento, diferentes abordagens podem ser adotadas.

3 Caminhos possiveis: incluem algumas das solucdes indicadas para as etapas da Jornada
e outras possibilidades de orientacao que nao sao de propriedade do Sebrae, mas que

podem ser consideradas no processo.

4 Solugdes: O Polo Sebrae de Turismo de Experiéncia realizou um levantamento abrangente
para mapear e identificar solucdes proprias voltadas ao atendimento de clientes
interessados na estruturacao de produtos de turismo de experiéncia. Com base nesse
trabalho, foram selecionadas as solucdes mais alinhadas a cada etapa da Jornada de
Atendimento, garantindo uma abordagem personalizada e eficaz. Além disso, foram
indicadas solucoes de parceiros estratégicos, que contribuem significativamente para
enfrentar os desafios especificos do atendimento no dmbito do Sebrae. Um esforco
adicional foi direcionado a categorizacao dessas solugoes conforme o modelo do “Funil
de Oferta de Solucoes”, ferramenta que orienta a entrega de solugdes compativeis com os
diferentes estagios do funil de relacionamento, assegurando que cada proposta atenda as

necessidades e objetivos dos empreendedores de forma integrada e estratégica.

5 Requisitos técnicos: por fim, essa metodologia de atuacao define os principais requisitos
técnicos necessarios para que os consultores/atendentes do Sebrae implementem as
solucdes de forma eficaz, garantindo contribuicOes significativas aos empreendedores.
Esses critérios orientam a selecao dos profissionais envolvidos, prevenindo a aplicacdo de

solucdes inadequadas ou o avanco precipitado nas etapas da Jornada.

i |




Identificacao do
perfil do negocio

A primeira etapa, tem como objetivo auxiliar o empreendedor a avaliar sua prépria condicao de desenvolver

produtos de turismo de experiéncia. As solucoes estao voltadas para a sensibilizacao e analise da situacao atual do

negdcio a partir de conceitos inovadores que permeiam o turismo de experiéncia.

O “Estudo de Inteligéncia de Mercado - De Olho no Turismo de Experiéncia” resume bem a tendéncia de crescimento

desse modelo de viagem:

“O turismo de experiéncia estd em ascensao global, com uma preferéncia crescente por motivagoes

de viagem mais experienciais, como turismo participativo, de natureza, gastronémico e de bem-estar.

()

Os viajantes a lazer querem se conectar com os lugares em um nivel emocional estao ansiosos por
experiéncias pessoais. As viagens servem para aprender coisas novas sobre a cultura, vivenciar

paisagens naturais e também como um meio de auto-descoberta”

Outro documento que fortalece a importancia dessa etapa na identificacao do perfil do negécio

é do Sebrae Pernambuco: “Turismo de Experiéncia”, publicado em 2015.

“Para implantar um servico de experiéncia, é necessario que vocé saiba qual é o perfil do seu

empreendimento e tenha em mente que tipo de experiéncia vocé pode e deseja oferecer”

O quadro a seguir, apresenta o levantamento das lacunas de conhecimento dessa etapa, identificando ainda
possiveis caminhos para mitiga-las, de acordo com o funil de relacionamento utilizado pelo Sebrae e permitir que

os empreendedores avancem najornada.




Quadro1: Lacunas da etapa1 - Identificagdo do perfil do negécio

Lacuna Breve explicacao/exemplo Caminhos possiveis e funil
de relacionamento

Dificuldade de Breve explicacdofexemplos Solugoes de sensibilizagao.
compreensio do Ha confusao entre os conceitos -
o . L < ALTERACAO
conceito de Turismo de Turismo de Experiéncia” e “Experiéncia
Experiéncia do Turista”;

Empreendedor nao tem clareza dos
aspectos emocionais envolvidos no

turismo de experiéncia;

Empreendedor pode achar que o
“turismo de experiéncia” vai atrair

maior volume de turistas.

Desconhecimento sobre Empreendedor ndo sabe que tipo de Solucdes de sensibilizacio;

; iénci d iada; =
os tipos de produtos que experiéncia pode ser criada 2 ALTERAGAO

podem ser criados

Desejo de encaixar o servico tradicional ~ .
J s Solucoes de desenvolvimento

oferecido em oferta de turismo de de ideias

experiéncia. -
O TRANSFORMACAO

Falta de infraestrutura Experiéncias inacessiveis, sem via Solucoes de diagnostico;
logistica regular/ segura para acesso turistico.
Orientacao do planejamento
para estruturacao das

experiéncias.

2 ALTERAGAO
o ~ Dificuldade de reconhecer qual o nicho Solucoes de diagnostico;
Publico alvo nao 4 4 4 > .
e mercado pretende atuar; ALTERACAO
identificado P (o ¢
Falta de identificacao do perfil do Solucoes de desenvolvimento
publico desejado: origem, renda, de produtos turisticos.

faixa etaria, companhias de viagem e ifs AQUISICAO
motivacao;

I
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Lacuna

Breve explicacao/exemplo

Falta de clareza ou definicao das
“personas” possivelmente interessadas

no servico oferecido.

Caminhos possiveis e funil
de relacionamento

Capacidade de

investimento limitada

Empreendedor nao dispoe de
equipe qualificada, tempo e recursos
financeiros para manter operagao

regular de turismo de experiéncia.

Solucoes de diagndstico;

Orientac¢ao do planejamento

do empreendimento.

< ALTERACAO

Falta de perfil inovador/

empreendedor

Empreendimento sem planejamento
estratégico, desenvolvido pela
necessidade, sem clareza de qual
oportunidade/ necessidade e/ou desejo

esta suprindo;

Empreendedor sem experiéncia de
viagens e que desconhece as demandas

dos turistas;

Investimentos realizados sem
planejamento e sem coeréncia com a

proposta do negdcio;

Desejo de manter um pequeno negdcio
rentavel sem participacao ativa do
empreendedor. Falta clareza do papel
estratégico do empreendedor nas

decisoes do negbcio;

Inseguranca e desejo de retornos

financeiros imediatos.

Solugdes de diagnéstico;

Orientacao para realizar
viagens a destinos inovadores
e aumentar repertério de

conhecimento;

& ALTERAGAO

Solucoes de gestao

estratégica.

il 1aayiy 1/




Lacuna

Breve explicacao/exemplo

1

Caminhos possiveis e funil

de relacionamento

Desconhecimento das

tendéncias do setor

Modelo de negécio desatualizado e
atendendo demandas de publicos
excessivamente tradicionais e mais

velhos;

Falta compreensao sobre as mudancas
no comportamento de consumo dos

turistas;

Dificuldade de atender demandas das

novas geragoes;

Falta de acesso a plataformas
tecnolégicas de comunicacao, gestao,

promocao e comercializagao.

Solugoes de sensibilizacao.

< ALTERAGAO

Falta de conhecimento
sobre o mercado de

turismo

Dificuldade de separar o esforco
comercial e entender o valorda

comercializacgao;

O empreendedor ndo tem clareza da
cadeia de comissionamento do setor;
Desconhecimento sobre a abrangéncia
do setor, seus impactos positivos

e negativos e sua participacao

econbmica;

Desconhecimento sobre os multiplos
segmentos do turismo: negdcios, lazer
(e seus sub tipos), satde, eventos,

esportes, etc.

Solucdes de sensibilizacao.

< ALTERAGAO

Fonte: Turismo 360, 2024.
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E importante entender que alguns caminhos nao estao diretamente relacionados ao desenvolvimento do turismo

de experiéncia e sao trabalhados no processo de sensibilizacao e entendimento do conceito. Essas solucoes de

sensibilizacdo exploram ainda as conexdes emocionais dos turistas com as experiéncias e o levantamento das

possibilidades de cada negécio. As ferramentas de diagnéstico também fazem parte dessa etapa.

O quadro a seguir apresenta as solugoes disponiveis e em desenvolvimento no portfélio Sebrae e de parceiros,

orientando assim sua oferta por parte dos gestores e consultores.

Quadro 2: Solugoes para a etapa 1 - Identificagao do perfil do negdcio

Funil de ofertas

Solucao 0
de solucoes
Palestra - Os clientes estdo
Disponivel Sebrae ES procurando experiéncias e nao 2 ALTERAGAO
ofertas.
] ) Palestra - Turismo de -
Disponivel Sebrae R} . & ALTERACAO
Experiéncia.
Consultoria - Formatagio de
. . TRANSFORMAGAO
Disponivel Sebrae R) produtos turisticos.
Oficina - Desenvolvimento
Disponivel Sebrae PR de Produtos Turisticos de O TRANSFORMAGAO
Experiéncia.
Diagnéstico dajornada de
atendimento para estruturagao =
. . -
Disponivel Sebrae ES , AT
de produtos de turismo de
experiéncia.
_ ) Diagnéstico empresarial - -
Em Desenvolvimento Sebrae Nacional ] o & ALTERACAO
empreendimentos turisticos.
Parceiro Sesc Roteiros inovadores. © TRANSFORMAGAO

Fonte: Turismo 360, 2024.




Nesta etapa, foram mapeadas solucdes voltadas a sensibilizacao, que englobam o entendimento dos conceitos
e dos principais desafios associados a implementacao de produtos de turismo de experiéncia. Incluem-se,
também, iniciativas de desenvolvimento de ideias, concebidas para apoiar os empreendedores na identificacao
de oportunidades de inovacao alinhadas aos seus objetivos e ao estagio atual de seus negécios. Além disso, foram
listadas ferramentas de diagnostico destinadas a orientar os passos da Jornada, permitindo que os gestores

identifiquem o grau de maturidade de cada empreendimento.

Dessa forma é fundamental que a primeira etapa de identificacdo do perfil do negécio seja conduzida por

profissionais com as seguintes caracteristicas:

Experiéncia no mercado de viagens. Capazes de entender
os diferentes segmentos existentes nos mercado turisticos

e suas particularidades;

Foco no conceito. Capazes de diferenciar turismo de
experiéncia de experiéncia do turista e comprometidos
com servicos inovadores que evidenciam a natureza

emocional do turismo de experiéncia;

Clareza dos recursos necessarios. O turismo de experiéncia
exige envolvimento e dedicacdo de pessoas engajadas
com o propésito do negdcio e muitas vezes dependem de
investimentos financeiros, seja para ajustar o modelo de

operacao ou a estratégia de comunicacao, uma vez que

o perfil do piblico pode ser diferente do que é atendido

atualmente.

Analise da integracao
oferta e mercado

O objetivo da segunda etapa é promover a integracao das experiéncias a oferta turistica existente no destino. Nessa
etapa da Jornada, o olhar para o mercado direciona todo o trabalho, sendo fundamental entender que qualquer
oferta isolada de vivéncia é parte de um contexto maior que impacta e é impactado pelaimagem do destino onde

é disponibilizada.

A publicacao “Turismo de Experiéncia - Insights de Mercado” alerta sobre a necessidade da oferta de turismo de

experiéncia estar integrada as demandas do mercado:

13
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“Operadoras e agéncias de turismo tradicionais sao o principal canal de compra,

seguido pelas agéncias de receptivo locais.”

O “Estudo de Inteligéncia de Mercado - De Olho no Turismo de Experiéncia” também fortalece aimportancia dessa

etapa:

“Ainspiracao para as experiéncias depende muito do mercado”

As lacunas de conhecimento identificadas na segunda etapa envolvem diferentes formatos de relacionamento,

seja com o mercado, o setor piblico ou outros setores privados, como pode ser observado na quadro abaixo:

Quadro 3: Lacunas da etapa 2 - Anélise da integragdo oferta e mercado

Lacuna

Dificuldade de
relacionamento com o

poder publico

Breve explicacao/exemplo

O empreendedor nao conhece as
estratégias e planos para o turismo da

regiao;

O empreendedor nao tem acesso
adados, informacoes e pesquisas
disponiveis sobre o turismo no

territorio;

Desconhecimento sobre legislacao,
regras e acordos que impactam a

atividade turistica.

Caminhos possiveis e funil
de relacionamento

Solucoes de
sensibilizacao;
OrientacOes para

envolvimento no COMTUR;
< ALTERAGAO
Relacionamento com os

ARTs (Agentes de Roteiros

Turisticos).

ifs AQUISICAO

Necessidade de aproximar
e envolver outros

empreendimentos

Conflitos pré-existentes que dificultam
o relacionamento entre os atores por
multiplas razbes: diferencas politicas,

brigas familiares, problemas pessoais;

Percepcao de auto suficiéncia e desejo
de manter o negécio independente de

outras pessoas ou fatores externos;

Relacionamento com os

ARTs (Agentes de Roteiros

Turisticos);

ifs AQUISICAO

Solugdes de integracao e

governanca.




Lacuna

Breve explicacao/exemplo

Caminhos possiveis e funil
de relacionamento

Dificuldade de entender que
elementos da producao local valorizam

aexperiéncia;

Dificuldade de identificar atrativos
e servicos que complementam a

experiéncia;

Falta de parceria entre
empreendimentos, com percepcao de

concorréncia e baixa cooperacao.

< ALTERAGAO

Dificuldade de integrara
experiéncia a um roteiro

mais amplo

Empreendedor desconhece o destino,
suas caracteristicas, historia e oferta

turistica;

A proposta da experiéncia ndo tem
relagdo com o posicionamento atual do

destino;

Visao de que os outros elementos da
oferta deveriam adaptar a proposta do
negdcio ao invés do negdcio se adaptar

a oferta do destino;

O empreendedor nao consegue
identificar a melhor oportunidade
de integrar uma experiéncia a algum

roteiro existente;

Dificuldade de analisar o servico
oferecido no contexto da oferta,
entendo se ha saturacao, diferenciacao

ou complementaridade.

Solugoes de diagnéstico;

& ALTERAGAO

Relacionamento com os
ARTs (Agentes de Roteiros

Turisticos);

ifs AQUISICAO

Solugoes de integracdo e

governanca.

{3 MANUTENGAO

15
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Lacuna

Falhas naidentificacao das

melhorias

Breve explicacao/exemplo

Empreendedor nao consegue
identificar possibilidades de inovagao e

melhorias no servico;

O servico ofertado é incompativel com

a proposta de valor divulgada;

Turistas buscam servicos similares e
empreendedor nao percebe diferenca

na oferta.

Caminhos possiveis e funil
de relacionamento

Solugodes de sensibilizacao;

< ALTERAGAO

Solucgoes de

desenvolvimento de ideias;

ifs AQUISICAO

Solugoes de formatagao de

experiéncia.

O TRANSFORMACAO

Falta de conhecimento
sobre o mercado de

turismo

Dificuldade de separar o esforco
comercial e entender o valor da

comercializacgao;

O empreendedor nao tem clareza da

cadeia de comissionamento do setor;

Desconhecimento sobre a abrangéncia
do setor, seus impactos positivos
e negativos e sua participacao

econdmica;

Desconhecimento sobre os miltiplos
segmentos do turismo: negdcios, lazer
(e seus sub tipos), salide, eventos,

esportes, etc.

Solucodes de sensibilizacao.

< ALTERACAO

Fonte: Turismo 360, 2024.




O quadro a seguir apresenta as solugoes disponiveis e em desenvolvimento no portfélio Sebrae e de parceiros,

orientando assim sua oferta por parte dos gestores e consultores.

Quadro 4: Solugbes para a etapa 2 - Analise da integragao oferta e mercado

Status Solucio Funil de ofertas
de solucoes

Disponivel Sebrae Nacional ART - Agentes de Roteiros Turisticos

Parceiro MTur Experiéncias Brasil Rural © TRANSFORMAGAO

Parceiro Sesc Roteiros inovadores O TRANSFORMACAO

Fonte: Turismo 360, 2024.

A solucio do Sebrae indicada para integracio da oferta ao mercado é a de ART - Agentes de Roteiros Turisticos. E
uma metodologia que exige conhecimento e envolvimento com o mercado turistico, a0 mesmo tempo em que
também trabalha com a governanca. Apesar de ser uma solu¢ao mais ampla e direcionada, alguns requisitos
técnicos devem ser observados tanto pelos agentes quanto por qualquer consultor que atua com as solucdes dessa

etapa:

Experiéncianaelaboracioderoteiros turisticos. Relacionamento com agéncias e operadores

emissivos e receptivos que operam roteiros locais;

Experiéncia no fortalecimento de governanca. Habilidade na mediacio de multiplos
interesses e entendimento das diferentes necessidades dos atores publicos, privados
e cidaddos. Organizacao e registro de debates com transparéncia na divulgacdo dos

encaminhamentos;

Experiéncianomercadodeviagens. Capazes de entenderos diferentes segmentos existentes

nos mercado turisticos e suas particularidades;

Relacionamento com empreendimentos da oferta turistica. Capacidade de estabelecer
relacionamento com empresarios de diferentes segmentos e portes, promovendo otimizacao

de resultados com compartilhamento de propostas e integracao de acoes;

Relacionamento com setor piblico, organizacoes nao governamentais e cidadaos. Esforco
permanente de escuta e mobilizacao de liderancas locais para encontrar solugoes que

considerem a realidade local e possam gerar beneficios por meio do turismo.
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Ha também duas solucdes de parceiros que prevéem a integracao com o mercado, porém de uma maneira nao tao

estruturada.

De acordo com o site do MTur, o projeto Experiéncias do Brasil Rural tem como objetivo “ampliar e diversificar a
oferta turistica brasileira por meio da insercao de produtos e servicos da agricultura familiar no mercado turistico,

além de apoiar a formatacao e o posicionamento de produtos e roteiros turisticos de experiéncia no meio rural”.

Para participar da iniciativa, os roteiros deveriam ser associados a rotas turisticas e contemplar cadeias
agroalimentares definidas pelo MTur e Ministério de Desenvolvimento Agrario e Agricultura Familiar (MDA). Os
beneficiarios também deveriam ser empreendimentos da agricultura familiar ou turisticos que integrassem os

roteiros.

A quintae Gltima etapa do projeto tem como objetivo apoiara promocao e comercializacao dos produtos, servicos e
experiéncias ligados a agricultura familiar e ao turismo rural. Nessa fase, sao apresentadas diversas oportunidades
e estratégias paradivulgacao e comercializacao, além de metas voltadas para garantira sustentabilidade do roteiro.
Uma das acoes executadas nesta etapa foi a criacdo de um cardapio de experiéncias, contendo as seguintes
informacdes: nome da experiéncia, responsaveis, preco, local, disponibilidade, o que estd incluido, fotos

acompanhadas de descricao das experiéncias. Exemplos de catalogos podem ser acessados no link:

www.gov.br/turismo/pt-br/acesso-a-informacao/acoes-e-programas/experiencias-do-brasil-rural/

catalogos-de-experiencias-ebr-2021.

Além disso, 0o manual cita alguns exemplos de estratégias de divulgacao e comercializagdao das experiéncias:

[

™ - Confeccao de mapas;
K -ldentidade visual do roteiro;

I - Sinalizacao turistica;

- Parceiros;
- Plataformas de comercializacdo de experiéncias;
- Famtours, feiras, eventos, press releases para a midia local; e

- Redes e midias sociais digitais para divulgacao.

Em entrevista com a representante do MTur, Anna Modesto, foi informado que os roteiros validados participaram

de alguns eventos nos quais o ministério esteve presente. Esta acao de participacao em eventos, e a elaboracao dos

catdlogos, foram as mais praticas da etapa final do projeto.


https://www.gov.br/turismo/pt-br/acesso-a-informacao/acoes-e-programas/experiencias-do-brasil-rural/catalogos-de-experiencias-ebr-2021.
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Por sua vez, o turismo social, trabalhado na metodologia de Roteiros Inovadores, se aproxima da abordagem do
turismo de experiéncia, pois sua preocupacao central é ser instrumento de transformacao, para os visitantes e para

os anfitrides. Os roteiros sao formatados e comercializados pelo préprio Sesc.

Desenho do produto de
turismo de experiéncia

A etapa de desenho do produto de turismo de experiéncia concentra as principais orientacoes e solucoes para
os empresarios que realmente tém o perfil e desejam oferecer produtos de turismo de experiéncia. O objetivo
é proporcionar desenho de experiéncias alinhadas as expectativas e necessidades do mercado, respeitando as

especificidades locais.

A publicacao “Turismo de Experiéncia - Insights de Mercado” valoriza a inovacao da oferta de produtos de turismo

de experiéncia para atender as demandas do mercado:

“Operadoras disseram que querem propostas diferentes/ inovadoras/ encantadoras e que nao sejam

muito caras e nem dificeis de operar, preferencialmente que tenham receptivo local fazendo a

intermediacao”.

Ainda, o “Estudo de Inteligéncia de Mercado - De Olho no Turismo de Experiéncia” ressalta a importancia da oferta

estar alinhada com as expectativas de mercado:

“Ainspiracao para as experiéncias depende muito do mercado”.

“GetYourGuide mostra os tipos de experiéncias locais mais procuradas - 70% experiéncias culinarias”.

Nessa terceira etapa se concentram lacunas de conhecimento referente ao cumprimento da legislacao,
desenvolvimento de uma narrativa adequada ao publico e aspectos de sustentabilidade que possam valorizar as

experiéncias. O quadro abaixo detalha essas lacunas:

R
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Quadro 5: Lacunas da etapa 3 - Desenho do produto de turismo de experiéncia

Lacuna

Conexao com o destino

Breve explicacao/exemplo

O produto de turismo de experiéncia
precisa ser auténtico, diferenciado,
complementar a oferta do destino,
sustentavel e promover a comunidade

como protagonista.

Esses elementos devem estar presentes

no storytelling do produto.

O produto de turismo de experiéncia
precisa ter momentos “Uau’, que

ativam os sentidos.

Para determinados produtos, como
aqueles que envolvem turismo de
aventura, é fundamental que os
empreendedores conhecam e sigam
a legislacao e as normas técnicas

pertinentes.

Caminhos possiveis e funil
derelacionamento

Orientacoes para
envolvimento na Instancia

de Governanca;
< ALTERACAO

Solucgoes de

desenvolvimento de ideias.

O TRANSFORMACAO

Definicao de ficha técnica
do produto de turismo de

experiéncia

O empreendedor precisa definir quais
elementos integram e quais nao
integram o produto de turismo de

experiéncia.

Também é preciso estabelecer a
periodicidade da oferta e comunicar
todas as condicOes necessarias para que
ela ocorra (climaticas, nimero minimo
e maximo de pessoas, comportamento
esperado, regras de seguranca,

restricoes de acessibilidade, etc).

Outro ponto fundamental é a
estimativa dos recursos necessarios

(financeiros, de estrutura, pessoas, etc).

Solucgoes de

desenvolvimento de ideias.

O TRANSFORMACAO




Lacuna

Alinhamento as

expectativas do mercado

Breve explicacao/exemplo

O empreendedor precisa conhecer
bem o seu publico-alvo para ofertar o
produto alinhado as expectativas do

mercado.

Desenhar as personas do produto
pode auxiliar nessa compreensao mais

aprofundada.

Caminhos possiveis e funil
de relacionamento

Solucoes de

desenvolvimento de ideias;

ifs AQUISICAO

Solugoes de formatagao de

experiéncia.

O TRANSFORMACAO

Capacitacao da equipe

Ha alguns produtos de turismo de
experiéncia que ficam centrados na
figura do empreendedor, que atua
como um anfitrido. Na auséncia
dele, a qualidade da vivéncia fica

comprometida.

Toda a equipe envolvida na oferta do
produto de turismo de experiéncia

precisa se qualificar.

Solucoes de qualidade do
atendimento e gestao de

equipes.

O TRANSFORMACAO

Posicionamento da

experiéncia para o mercado

O produto de turismo de experiéncia
precisa ter uma estratégia propria de
posicionamento que evidencie o valor

do que esta sendo ofertado.

Solucoes de diretrizes de

mercado.

Linhas de crédito

A formatacao do produto de turismo

de experiéncia pode exigir um
investimento elevado e o retorno pode
nao ocorrer tao rapidamente. Por isso,

é importante que os empreendedores
conhecam e tenham acesso as linhas de

crédito com condicdes diferenciadas.

SolucGes de acesso ao

crédito.

Fonte: Turismo 360, 2024.
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O quadro a seguir apresenta as solugoes disponiveis e em desenvolvimento no portfélio Sebrae e de parceiros,

orientando assim sua oferta por parte dos gestores e consultores.

Quadro 6: Solugdes para a etapa 3 - Desenho do produto de turismo de experiéncia

Status Solugdo Funil de ofertas
de solucoes

Consultoria - Mapeamento da

Disponivel Sebrae CE . _ O TRANSFORMACAO
experiénciado cliente

Oficina - Desenvolvimento

Disponivel Sebrae PR de produtos de turismo de O TRANSFORMACAO

experiéncia

Consultoria - Formatacao de

Disponivel SebraeR] O TRANSFORMACAO

produtos turisticos

Curso - Academia Braztoa

Parceiro Braztoa o
Experiéncias incriveis

Fonte: Turismo 360, 2024.
Para aplicar as solu¢oes do portfélio Sebrae, alguns requisitos técnicos devem ser observados:
Experiéncia na elaboracao de produtos de turismo de experiéncia. Em funcao das especificidades

do turismo de experiéncia, é importante que o consultor ou atendente tenha experiéncia prévia na

formatacao de produtos desse nicho;

Acoes praticas. Essa etapa precisa ter agoes praticas, nas quais o empreendedor coloque “a mao na

massa” e nao fique na posicao apenas de telespectador do conteddo das solugoes;

Experiéncianaelaboracioderoteirosturisticos. Relacionamento com agéncias e operadores emissivos

e receptivos que operam roteiros locais;

Promocao da inovacao. O consultor ou atendente deve estar atento as tendéncias do turismo e

promover que os produtos de turismo de experiéncia sejam inovadores.

Referente ao curso Academia Braztoa Experiéncias Incriveis, a iniciativa, pensada em parceria com a empresa de

consultoria Amplia Mundo, tem como objetivo capacitar os participantes a criar e proporcionar vivéncias turisticas

diferenciadas.
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O curso foi estruturado em trés médulos:
1. Experiéncias incriveis: passo a passo para experiéncias em natureza, gastronomia e luxo;
2.Empreendedorismo com foco em pessoas, sustentabilidade e inovacao; e

3.Comunicacao criativa e expansao digital.

Cada um dos médulos é ministrado por especialistas de diferentes areas e também ha fala de operadores de

turismo, o que auxilia a trazer o olhar sempre para o mercado.

Osinteressados tinham a opcao de realizar o programa completo ouadquirir médulos de forma individual. As aulas
eram ministradas de forma online, com a flexibilidade de acesso ao contetdo por até 9o dias ap6s a conclusao do
curso. Como material de apoio, foi desenvolvido o e-book intitulado “Todas as Rotas Levam ao Mesmo Destino:
Experiéncias Incriveis”. Passo a passo suas experiéncias na vitrine das operadoras Braztoa”. Este material tem como

principal objetivo detalhar o funcionamento das operadoras de turismo, oferecendo insights sobre o mercado.

Validacao do produto de
turismo de experiéncia

O produto de turismo de experiéncia que foi desenvolvido precisa ser apresentado ao mercado e o objetivo da
etapadevalidacao érealizarum teste capaz de avaliarse a oferta esta alinhada ao conceito idealizado, se a narrativa

segue uma linha légica e se atende a demandas especificas e reais de algum nicho da demanda.

Nessa etapa, o envolvimento do mercado intermediario contribui com possiveis ajustes que podem valorizar a

experiéncia e seus resultados, como registrado em “Turismo de Experiéncia - Insights de Mercado”:

“A cadeia do turismo com seus canais de distribuicao e atuacoes especificas precisam

ser entendidas e respeitadas por todo o trade turistico.”

Operadoraseagénciasdeturismo tradicionaissao o principal canal de compra, seguido

pelas agéncias de receptivo locais

T /T




Algumas lacunas de conhecimento identificadas para os melhores resultados dessa etapa estao detalhadas no

quadro abaixo:

Quadro 7: Lacunas da etapa 4 - Validagao do produto de turismo de experiéncia

Lacuna Breve explicacio/exemplo Caminhos possiveis e funil
de relacionamento

Alinhamento as O produto de turismo de experiéncia Solucoes de diretrizes de
expectativas do mercado esta direcionado a um nicho muito mercado;

especifico, incapaz de sustentara
operacao rentavel;

Orientacoes para

Os canais de comercializacao acoes com o mercado
e representantes do mercado intermediario;
intermediario nao foram envolvidos
nas etapas de desenho do produto de Solugdes de acesso ao

turismo de experiéncia; mercado.

O conceito e valores divulgados ndo sao
visiveis e perceptiveis para os turistas

que realizam a vivéncia da experiéncia.

Necessidade de ferramenta | O produto de turismo de experiéncia Solugdes de

de checklist para realizacao precisa passar por ajustes e ha desenvolvimento de ideias;

de ajustes na experiéncia dificuldades de organizar quais sao ifs AQUISICAO

necessarios e sua prioridade;

Estruturacao de manual de
O empreendedor nao consegue orientacdo para aplicacio
registrar os ajustes necessarios e da experiéncia piloto;

acompanhar sua implementacao;

Estruturacao de ferramenta

Os ajustes identificados na experiéncia didatica e ladica para
piloto ndo estao organizados em eixos/ orientac¢do de acdes para
areas especificas; ajustes de experiéncias;
Propostas de ajustes nao sao Solucdes de diretrizes de
compreendidas ou incorporadas mercado.

pelo empreendedor, que encontra

dificuldades em sua implementacao.
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Lacuna Breve explicacdo/exemplo Caminhos possiveis e funil
de relacionamento

Envolvimento de Os parceiros do trade local nao Orientacoes para
representantes do trade conhecem a experiéncia e nao envolvimento na Instancia
local na experiéncia visualizam possibilidades de integrar as de Governanca.
ofertas do destino; =
< ALTERAGAO

Conhecimento e experiéncias
anteriores nao sao incorporadas e ha
riscos de ocorrer repeticao de erros na

experiéncia.

O perfil dos responsaveis Os profissionais convidados para Orientacdes para convite

pela validacdo nio é o mais participar da experiéncia piloto nao de representantes do

adequado possuem experiéncia de viagens mercado intermediario
compativeis com o perfil desejado de e parceiros com perfil de
publico-alvo; viagens compativel como

conceito da experiéncia.

Ajustes sugeridos na experiéncia -
. {3 MANUTENCAO

piloto impactam em mudancas

substanciais do conceito e dificultam

sua implementacao, inviabilizando sua

aplicacao.

Fonte: Turismo 360, 2024.

O quadro a seguir apresenta a solucao do Sebrae R] que contém atividade de validagao do produto. Também na

metodologia Experiéncias Brasil Rural, do MTur, é previsto esse momento para os roteiros criados:
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Quadro 8: Solugdes para a etapa 4 - Validagao do produto de turismo de experiéncia

Status Solucdo Funil de ofertas
de solugoes

Consultoria - Formatacgao de

O TRANSFORMACAO

Disponivel SebraeR] .
produtos turisticos

Experiéncias

_ _ OTRANSFORMACI\O
Parceirot MTur Brasil Rural

Fonte: Turismo 360, 2024.

Os requisitos técnicos que devem ser observados nessa etapa sao:

Articulacao com os atores do mercado. O network com os principais players do mercado
contribuem muito com o processo de validacao, envolvendo olhares multiplos com experiéncias

prévias diferentes e capacidade de gerar sugestoes factiveis;

Habilidade de repassar feedback. Eventuais ajustes necessarios a experiéncia devem ser
transmitidos de forma empatica, evitando conflitos ou distanciamentos. Nesse sentido é
importante saber valorizar os pontos fortes e apontar caminhos viaveis que nao comprometam o

conceito desejado do empreendedor;

Atuacao “mao na massa”. O redesenho da experiéncia pode exigir uma atuagao mais proxima

para oferecer auxilio direto na formatacao do descritivo.

Acesso ao mercado

O alinhamento as demandas do mercado esta previsto desde a primeira etapa da jornada, mas as ferramentas
para facilitar a promocao e comercializacao integram a quinta etapa, apés o desenho do produto de turismo de
experiéncia e sua validacao. O objetivo é criar mecanismos para que este produto seja conhecido pelos turistas nos

diferentes mercados e, consequentemente, comercializado.

Os estudos relacionados ao mercado turistico e tendéncias gerais de consumo indicam a necessidade de ampliar
a oferta online de servicos e a relevancia do relacionamento com o mercado intermediario na comercializacao de

roteiros turisticos. Em “Turismo de Experiéncia - Insights de Mercado” destaca-se:

“As atividades comercializadas pelas operadoras, em sua maioria, sao intermediadas e

operacionalizadas por agéncias de receptivo do local, e estas sao as responsaveis por escolher

e indicar quais produtos serao visitados e vendidos”.
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Esse poder de influéncia dos agentes e operadores, combinado com a presenca online, certamente contribui com
melhoria no posicionamento dos produtos de turismo de experiéncia. O Estudo de Inteligéncia de Mercado - De
Olho no Turismo de Experiéncias reforca a importancia das ferramentas digitais e da busca pela confirmacao

imediata, principalmente para clientes das geracoes mais novas:

“Facebook e Instagram sdo as principais plataformas sociais para pesquisar atividades no

destino”.

“77% dos turistas nacionais utilizam o Instagram como principal plataforma para descobrir

a experiéncia pela1? vez”.

“Aumentar a reserva on-line é a principal prioridade tecnolégica para 7 em 10 operadoras”.

“A capacidade de poder reservar on-line é o recurso no momento da compra que mais

influencia a tomada de decisao”.

O acesso ao mercado é realmente uma das principais fragilidades e as lacunas de conhecimento incluem
dificuldades na prépria formatacao dos produtos de turismo de experiéncia, no uso de elementos que possam

valorizar sua imagem e desconhecimento das plataformas de promocao e comercializaco:

Quadro 9: Lacunas da etapa 5 - Acesso ao mercado

Caminhos possiveis e funil
de relacionamento

Lacuna Breve explicacao/exemplo

Dificuldade na definicdo do Falta de conhecimento sobre diferentes Solucdes de diretrizes de

modelo de comercializacao canais de comercializacao e quais perfis mercado;

{8 MANUTENGAO

de publico estao mais alinhados a cada

canal;

Precificacdo ndo considera o esforco OrientacOes para

comercial e nao prevé comissionamento | acdes com o mercado

para a cadeia de agentes e operadores; intermediéario;
O empreendedor ndo reconhece a Solucoes de acesso ao
diferenca dos canais de promocao e mercado.

comercializacgao; ~
O TRANSFORMACAO

O empreendedor subestima a
importancia da confirmacao imediata

para determinado perfil de turista.
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Lacuna

Baixa experiéncia de
viagem e vivéncia com

experiéncias de sucesso

Breve explicacao/exemplo

O empreendedor ndo conhece outros
produtos de turismo de experiéncia que

se destacam;

Ha dificuldades em reconhecer os
detalhes que fazem uma experiéncia ter

éxito comercial.

Caminhos possiveis e funil
de relacionamento

Solucgoes de

benchmarking.

Uso de imagens, videos
e outros elementos
com baixo impacto na

promogao da experiéncia

As imagens utilizadas na promocao nao

refletem a riqueza da experiéncia;

Nao disponibiliza elementos
audiovisuais para promocao da

experiéncia;

Qualidade das imagens, angulos e
cenarios nao valorizam o contexto no

qual se desenvolve a experiéncia;

Empreendedor subestima o poder do

audiovisual na atragdao de novos turistas.

Solucgdes de acesso ao

mercado.

O TRANSFORMACAO

Foco em experiéncias
similares sem
diferenciacao clara dos

concorrentes

As experiéncias apresentam propostas

e conceitos muito similares ao que ja é

ofertado na regiao;

As estratégias promocionais nao buscam

diferenciacao;

Excesso de oferta em um tipo especifico
de experiéncia a partir do éxito de algum

elemento pioneiro na regiao.

Solucgoes de

desenvolvimento de ideias.

ifs AQUISICAO




Breve explicacio/exemplo

Caminhos possiveis e funil
de relacionamento

A experiéncia nao
apresenta um enxoval de

comunicacao

Os materiais de divulgacao nao seguem
uma proposta de identidade visual tnica

€ coerente;

Cada peca segue uma identidade visual
diferente em formato, cores e elementos

graficos.

Solugoes de Marketing e

Promocao.

{3 MANUTENGAO

Insercao das experiéncias
em canais de

comercializagao online

A comercializacao da experiéncia é
limitada e nao existem informacoes
completas disponiveis em canais
digitais: datas, horarios, formato, valor,

n® minimo de participantes, etc,;

A experiéncia ndo se adapta as
ferramentas de agendamento e ticket
digital para confirmacao imediata,

a exemplo do Airbnb experiéncias,
TripAdvisor, Sympla, Vitrine Embratur,

Sebrae.

Solucoes de diretrizes de

mercado;

{8} MANUTENCAO

Orientacoes para
acoes com o mercado

intermediario;

Solucgdes de acesso ao

mercado.

O TRANSFORMACAO

Necessidade de realizacao

de rodadas de negécios

O empreendedor nao consegue
preparar material completo com dados
para comercializacao da experiéncia

(Tarifario);

O empreendedor nao participa de
rodadas de negdcios com possiveis

parceiros.

Solucoes de diretrizes de

mercado.

{8 MANUTENCAO
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Lacuna

Breve explicacao/exemplo

Caminhos possiveis e funil
de relacionamento

Dificuldade de realizar
viagens com agentes de
imprensa, influenciadores

eagentes de viagem

As experiéncias ndo sao incluidas nos OrientagOes para
roteiros das viagens com objetivos envolvimento na Instancia
promocionais; de Governanca;
< ALTERAGAO
Os influenciadores nao conseguem
inserir a experiéncia em suas postagens Relacionamento com os
e ndo indicam experiéncias sem ARTs(Agentes de Roteiros
operacao regular ou organizada; Turisticos).

Os empreendedores nao participam de
eventos de turismo e tém dificuldades
de identificar os eventos com perfil mais

adequado a experiéncia.

Fonte: Turismo 360, 2024.

O quadro a seguir apresenta as solucoes que contém contelido para sanar algumas das lacunas identificadas.

Entretanto, nota-se a auséncia de agdes mais praticas, que resultem na insercdo dos produtos de turismo de

experiéncias no mercado.

Quadro10: Solugdes para a etapa

Status

5 - Acesso ao mercado

Funil de ofertas
de solucoes

Palestra—Turismo e a nova era

. . = -
Disponivel SebraeR] ) 2 ALTERAGAO
de atendimento
Oficina - Desenvolvimento
Parceiro Sebrae PR de produtos de turismo de

experiéncia

Fonte: Turismo 360, 2024.

Destaca-se também a elaboracao do documento de Diretrizes de Posicionamento de Mercado, contetido que

apresentaumasérie de exemplos de canais de comercializacao e ferramentas de promocao para o pequeno negacio.

1IN




Os requisitos técnicos que devem ser observados nessa etapa sao:

Articulacaocomosatores do mercado. O network comos principais playersdomercado
contribuem muito com o processo de validacdo, envolvendo olhares multiplos com

experiéncias prévias diferentes e capacidade de gerar sugestoes factiveis;

Experiéncia no mercado de viagens. Capacidade de entender os diferentes segmentos

existentes nos mercado turisticos e suas particularidades.

Avaliacao continua

A (ltima etapa da jornada é o fechamento do ciclo de melhoria continua. O objetivo é identificar e implementar

ajustes frequentes a partir da analise dos resultados obtidos no produto de turismo de experiéncia.

Nessa etapa, um trecho da publicaciao “Perfil do viajante que busca o Turismo de Experiéncia” resume bem a

importancia da avaliacdo continua nesse segmento:

“Utilize o feedback e as experiéncias de clientes anteriores para entender melhor o

perfil dos turistas atendidos pela empresa. Ao analisar essas informacoes, é possivel

identificar tendéncias emergentes e padroes de comportamento especificos”.

Em “Turismo de Experiéncia - Insights de Mercado” observa-se como o mercado intermediario também valoriza

essas avaliacOes para orientar os ajustes:

“Operadoras ressaltaram a dificuldade de vender alguns destinos, por diversos

motivos, quer seja pelo acesso/ infraestrutura, qualidade dos servicos, dificuldade em

formalizar parcerias (comissionamento), precos praticados X produto ofertado”.

As lacunas de conhecimento nessa (ltima etapa estao relacionadas as habilidades de estabelecer indicadores e

implementar rotinas de monitoramento em diferentes formatos, incluindo plataformas online e feedback direto

dos turistas.
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Quadro 11: Lacunas da etapa 6 - Avaliagao continua

Caminhos possiveis e funil

Lacuna Breve explicacao/exemplo .
de relacionamento

Dificuldade de Falta de foco e desejo de atender todas Solugdes de diretrizes de
interpretacdo das as solicitacoes e pedidos dos clientes, mercado.
avaliaces disponiveis em desconsiderando o foco da experiéncia;

plataformas online
Medo excessivo de receber avaliacao

negativa nas plataformas online;

Falta de cultura de acesso as
plataformas para ler, revisar e

responder comentarios;

Falta de interacao e respostas aos

clientes nos comentarios e avaliagoes

online.
Necessidade de ferramenta O empreendedor nao conhece Solucdes de avaliacio e
de checklist para realizacdo ferramentas de feedback e métodos de monitoramento.
de ajustes na experiéncia monitoramento;

Ha dificuldades em trabalhar dados,
montar painéis de resultados e tomar
decisoes a partir de informacoes

quantitativas;

Dados qualitativos podem conduzir
ajustes muito especificos que nao
contemplam o conjunto do publico alvo

desejado da experiéncia;

As avaliagdes nao seguem
periodicidade sistematica e nao
conduzem a um processo de melhoria

continua;
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Caminhos possiveis e funil
de relacionamento

Lacuna Breve explicacao/exemplo

O empreendedor nao consegue
transferir as sugestoes e dividas dos
clientes em um formato de avaliacao

qualitativo sistematizado.

Fonte: Turismo 360, 2024.

Nao foram identificadas solucoes ja consolidadas que possam ser aplicadas nesta etapa. Porém, entende-se que
a proposta do diagnéstico desenvolvido pelo Sebrae ES, indicada na etapa 1, pode auxiliar na identificacao dos

pontos de melhoria. Cabe ressaltar que tal diagndstico nao esgota a necessidade de outras solucdes que sanem as

lacunas de conhecimento identificadas.

Quadro 12: Solugoes para a etapa 6 - Avaliacdo continua

Solucio Funil de ofertas

de solucoes

Diagnéstico dajornada de 2 ALTERACEO
Disponivel Sebrae ES

atendimento para estruturagao
de produtos de turismo de

experiéncia.

Fonte: Turismo 360, 2024.

Os requisitos técnicos que devem ser observados nessa etapa sio:

Habilidadedeinterpretarreputagaoonline. Asavaliacoesrealizadasem plataformasdeviagem
precisam ser interpretadas e transformadas em acgOes praticas vidveis. Importante identificar
quais avaliacoes sao realmente relevantes e quais nao tém relacao direta com o negécio ou estao

desassociadas do propésito desejado;

Dominio de indicadores de monitoramento. Conhecimento especifico de indicadores
mensuraveis que apresentam relacdo com a qualidade e possibilidades de ajustes reais na

experiéncia;

Experiéncia no desenho de formularios de avaliacao. A habilidade de transformar as dividas

em um formato de formulario objetivo, capaz de obter as necessidades e desejos dos clientes é

fundamental para a etapa de avaliacao.
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Consideracoes finais

A metodologiadeatuacaoestruturada paraodesenvolvimentode produtos de turismo de experiéncia, apresentada
neste manual, é resultado de um esforco colaborativo e técnico realizado pelo Sebrae e seus parceiros. Ela reflete o
compromisso em oferecer uma abordagem estratégica e integrada para apoiar pequenos negdcios a atenderem as

demandas emergentes do mercado turistico.

A metodologia aborda desde a identificacdo do perfil do negdcio até a avaliacao continua dos produtos de turismo
de experiéncia ofertados. Cada uma das seis etapas foi criteriosamente estruturada para contemplar solucoes
praticas que orientam o empreendedor na criacao de produtos turisticos auténticos, inovadores e alinhados as

tendéncias de consumo.

O papel do consultor/atendente Sebrae é fundamental nesse processo, sendo um facilitador e guia para garantir
que as orienta¢oes sejam aplicadas de maneira eficaz, respeitando as especificidades locais e as necessidades de
cada empreendimento. A flexibilidade do modelo proposto permite que ele seja adaptado aos diferentes niveis de

maturidade dos negdcios atendidos, promovendo resultados mais consistentes e personalizados.

Por fim, cabe ressaltar a importancia de um processo continuo de aperfeicoamento e troca de experiéncias entre
os consultores e os empreendedores. As informacoes obtidas ao longo da aplicacdo da metodologia devem ser
utilizadas como insumos para ajustes e inovagoes futuras, garantindo que o turismo de experiéncia no Brasil

continue a crescer de maneira estruturada e sustentavel.
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