








Site oficial de turismo – Agosto 2017 - http://www.turismo.gub.uy/index.php/horarios-y-dias-festivos  

FERIADOS MÓVEIS (2017)

Data Nome em Português Nome Local

8 e 9 de Fevereiro

24 e 25 de Março

Carnaval

Semana do Turismo/Semana Santa

Carnaval

Semana de Turismo

CANAIS DE COMPRA (via agência ou não)

Fonte: Anuário do Ministério do Turismo

Estudo de Demanda Turística Internacional – 2012 a 2016. Ministério do Turismo – MTur.

O país segue as mesmas tendências mundiais, apresentando aumento
nas vendas online. As vendas diretas de tickets aéreos, ocorrem 
com frequência cada vez maior através dos sites das próprias 
companhias ou de sites especializados. 

FONTE DE INFORMAÇÕES (onde buscam informações sobre o Brasil)
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D) Malha Aérea
     Mapa com a 
     rota dos voos

Fonte: reuniões do EBT com as Cias Aéreas.

São Paulo
Rio de Janeiro

Montevidéu

AZUL
GOL
LATAM

Recife

Porto Alegre
Florianópolis

VOOS DIRETOS PARA O BRASIL

CIA AÉREA ORIGEM DESTINO FREQUÊNCIA
SEMANAL

AZUL Linhas Aéreas Montevidéu

Montevidéu

Montevidéu

Porto Alegre

Recife

Rio de Janeiro

São Paulo

Rio de Janeiro

São Paulo
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GOL Linhas Aéreas

LATAM Airlines

Florianópolis
(jan e fev/2018)
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E) Sistema de Distribuição

F) Tendências e Oportunidades - Mercado
• Aumento da participação do segmento MICE (Meetings Incentives Conferences 
  and Exhibitions) no total do emissivo uruguaio.
• Aumento da importância do segmento cultural e ecoturismo no mercado emissivo uruguaio.
• Crescimento na demanda por hotéis que oferecem regime all inclusive, sendo uma 
  preferência cada vez maior por parte dos uruguaios. 
• Recente aumento da malha aérea para o Brasil.
• Aumento da demanda no mercado de cruzeiros para o Brasil.
• O fluxo rodoviário representa 64,47% do emissivo para o Brasil, apresentando leve tendência 
  de alta em relação ao ano anterior. 
• Entrada de novos concorrentes do Brasil no Uruguai, com investimento crescente em ações 
  que visam aumentar sua participação no mercado. 
• Intensificação da promoção do Brasil no Uruguai, tendo em vista o possível aumento do 
  investimento dos concorrentes, em virtude do aquecimento da demanda. 
• Intensificação das ações com o trade uruguaio, por meio de capacitações, fampress e 
  famtours, além de campanhas publicitárias, visando fortalecer o relacionamento e posicionar 
  o Brasil com destaque no mercado.
• Apoio à inserção de novos destinos brasileiros no portfólio das operadoras tradicionais e
  empresas online, tendo em vista o aquecimento da demanda e o grande interesse do 
  mercado (não apenas pelo segmento de sol e praia, mas também pelo segmento cultural), 
  se apresenta como favorável, visto às atuais circunstâncias mercadológicas do Uruguai. 
• Visita às associações organizadoras de eventos sediadas no país para incremento no 
  turismo MICE.
• Desenvolvimento de ações cooperadas com as companhias aéreas visando promover as 
   novas rotas comerciais diretas entre Brasil e Uruguai.
• Desenvolvimento de estratégias para fomento ao turismo rodoviário do Uruguai ao Brasil.
• Realização de Eventos de Promoção Turística em parceria com as empresas, associações 
  e meios de comunicação (workshops, capacitações, publicações). 
• Envio de material promocional (totens, banners, mapas, aplicativos, hotsites, dentre outros) 
  ao trade turístico, contendo informações sobre os destinos brasileiros, com utilização para 
  fins promocionais. 
• Disponibilização da marca Brasil para fortalecer a identidade do país no mercado e 
  disponibilizar os estudos de mercado de inteligência turística para as empresas.

MAYORISTAS (OPERADORAS DE TURISMO)

Elaboram os pacotes de viagens e os comercializam por meio de agências de viagens.

MAYORISTAS E MINORISTAS (AGÊNCIAS DE VIAGENS E TURISMO)

Além de criarem os pacotes, os comercializam diretamente ao público 
consumidor final.

MINORISTAS (AGÊNCIAS DE VIAGENS)

São as agências de viagens que comercializam os pacotes criados pelas 
maioristas, ao público consumidor final.
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Público Final
• Realização de ações diretas para o consumidor final, objetivando a promoção e a divulgação 
  do Brasil, tendo em vista que existe a tendência de eliminação do intermediário na aquisição 
  de viagens. 
• Aumento dos gastos de viajantes ao exterior, mesmo passando por um período de abrandamento 
  da economia devido à crise mundial e dos países vizinhos.
• Trabalho de relações públicas e assessoria de imprensa no mercado com o objetivo de aproveitar 
  a boa imagem do país frente aos jornalistas e público final gerada com a realização da 
  Copa do Mundo e Olimpíadas.
• Eliminação do intermediário no mercado, com aumento da compra direta das viagens 
  pelos consumidores uruguaios.

G) Informações
EVENTOS DE TURISMO REALIZADOS NO MERCADO (2017)  

NOME TIPO DE EVENTO PERÍODO

Workshop Audavi – 
Asociación Uruguaya de Agencias de Viajes

Feira de Turismo
Último final de semana 

de Novembro/ 
início de Dezembro

EXPO VTN – Encotur Feira de Turismo Dezembro

VEÍCULOS DE COMUNICAÇÃO

EMPRESA CLASSIFICAÇÃO SITE

Pasaporte News Informativo digital www.pasaportenews.com

ASSOCIAÇÕES DO TRADE TURÍSTICO

ASSOCIAÇÃO PÚBLICO-SEGMENTO SITE

AUDAVI Asociación Uruguaya de Agencias de Viajes www.audavi.com.uy

www.uavi-uruguay.com

www.cocal.org

UAVI

COCAL

Unión de Agentes de Viajes del Interior 

Federación de Entidades Organizadoras 
de Congresos y Afines de America Latina

Fonte: Embaixada do Brasil em Montevidéu – Agosto de 2017.

H) Contatos Embratur

DIRETORIA DE INTELIGÊNCIA COMPETITIVA E PROMOÇÃO
COORDENAÇÃO-GERAL DE INTELIGÊNCIA COMPETITIVA 
E MERCADOLÓGICA

trade@embratur.gov.br
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PLANEJAMENTO (PRÉ-EVENTO)

DICAS E MELHORES PRÁTICAS PARA AÇÕES NO MERCADO

1) Locais mais apropriados
   • Salões de eventos de hotéis
   • Centros Culturais
   • Restaurantes especializados em eventos

2) Melhor época
Recomenda-se não realizar visitas nos meses de julho e de dezembro a fevereiro. 
Os melhores períodos para realizar visitas aos operadores e agentes de viagens são de março 
a junho e agosto a novembro, exceto durante as semanas de feriados nacionais. 
As feiras e workshops são momentos propícios para reuniões e encontros de negócios, no entanto
não é aconselhável agendar visitas em períodos anteriores e posteriores a grandes feiras 
e feriados nacionais.

3) Dia e horário
Realização de eventos de terça a quinta, sendo café da manhã, almoço ou happy hour. 
Pela possível necessidade de grandes deslocamentos (muitas pessoas vivem em comunas das regiões 
metropolitanas) não é recomendado que os eventos acabem muito tarde. Importante ainda indicar 
não só o início, mas também o horário previsto de final do evento.
As empresas funcionam geralmente das 09:00 às 18:00, no entanto visitas e reuniões não costumam 
ser marcadas antes das 10:00.

4) Definição dos participantes
Os eventos em geral têm como público-alvo as operadoras locais e agências de viagem.
No caso de convidar imprensa ao mesmo evento, recomenda-se separar a área de credenciamento 
e deixar mesas reservadas.

5) Formato do evento
Para eventos voltados aos operadores, recomenda-se rodadas de negócios dinâmicas e livres onde os 
operadores possam escolher com quais fornecedores querem se reunir.
Eventos com foco em agências de viagem, por sua vez, devem ter formato de apresentação de destino, 
onde também pode ser realizada rodada de negócios com os operadores locais. No caso de se realizar 
rodadas de negócio com fornecedores brasileiros, recomenda-se instruí-los a não efetuar vendas diretas 
às agências de viagem.

6) Save the date
Antecedência mínima de um mês para o Save the Date.

7) Convite
Os convites podem ser enviados eletronicamente, com pelo menos 15 dias de antecedência.

8) MICE – Save the Date
Save the Date para eventos voltados à empresas do segmento MICE deve ter antecedência mínima 
de um mês.

9) MICE – Convite
Os convites podem ser enviados eletronicamente, com pelo menos 15 dias de antecedência.

10) Agradecimento
Recomenda-se enviar a mensagem de agradecimento pela participação no evento no máximo 
em uma semana, sendo ideal o envio no dia seguinte.
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1) Apresentação
Em geral as apresentações devem ser dinâmicas, com fotos e vídeos dos destinos apresentados. 
O conteúdo deve trazer informações práticas sobre os principais atrativos, acesso, distâncias e preços 
(se possível). As apresentações devem necessariamente ser feitas no idioma espanhol, apesar de haver 
uma tentativa na compreensão do idioma português.

2) Material promocional
O mercado está acostumado com materiais promocionais impressos, em formato de revistas, mapas, 
CDs e Pen Drives. É costume que ao final do evento sejam sorteados brindes como presentes temáticos 
do destino ou cortesias de hospedagem, entradas a passeios e passagens aéreas.

3) Material digital
O Material digital pode ser entregue durante o evento em CDs ou Pen Drives ou ser enviado como 
anexo ou link na mensagem de agradecimento. Em geral o mercado demanda material digital 
em formato de fotos e vídeos para serem usados em peças promocionais e guias com informações 
sobre os destinos para consulta.

4) Apresentações culturais
Apresentações culturais de música ou dança são muito bem recebidas pelo mercado, que tem 
a imagem do Brasil como um destino alegre. Apresentações de humor ou formatos inovadores 
têm boa aceitação, desde que sejam em espanhol.

5) Término do Evento
Eventos com duração de duas horas pela manhã ou no máximo três horas em outros momentos 
do dia, lembrando que o horário previsto para fim do evento deve ser indicado no momento do convite.

EXECUÇÃO

PÓS-EVENTO (AGRADECIMENTO E RESULTADOS)

1) Agradecimento: 
Recomenda-se enviar a mensagem de agradecimento pela participação no evento 
no máximo em uma semana, sendo ideal o envio no dia seguinte.

2) Feedback
O prazo ideal para o envio de formulário de feedback é de no máximo uma semana, 
podendo ser enviado junto à mensagem de agradecimento pela participação.
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Diretoria de Inteligência Competitiva e Promoção
                Coordenação-Geral de Inteligência Competitiva e Mercadológica

                trade@embratur.gov.br

MINISTÉRIO DO
TURISMO
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