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Na natureza nada se cria, nada se perde, tudo se
transforma. (Antoine Lavoisier)
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i Agradecimentos

= A organizacao da Fatacil e a todos os que
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as atividades da viticultura e da
vitivinicultura no Algarve.

= A DRAP do Algarve na pessoa do Eng®
Lino Camacho.
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Vitivinicultura — um mercado
de paixoes

= Uma pequena historia. Recordando os
pequenos vitivinicultores de ha 40 anos no
concelho de Loulé .... Que eram visitados
pelos amigos para as tradicionais provas pela
altura do S. Martinho.

= As provas eram para o vitivinicultor o
auscultar de opinioes, e uma oportunidade
para afinar o melhor possivel o produto ao
gosto dos amigos ...
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Vitivinicultura — um mercado
i de paixdes

= O VINHO - feito para agradar ao grupo de
amigos .... nao se vendia! Dispensava-se e
partilhava-se em provas, as vezes
interminaveis !...

= O vinho era feito como manifestacao de
crenca e fé na amizade entre pessoas,
alimentada por uma cultura de consumo.
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Vitivinicultura — um mercado
de paixoes

. vinho, feito com paixao, carinho, e alguma
preocupacao pela perfeicao técnica era o rei, o
centro das atencoes de todos, alavanca e
promotor de uma importante interacao social.

= Mais um elo de ligacao entre as pessoas da
comunidade, reforco do espirito de pertenca e
de crenca nos seus valores, e proporcionando o
“molhar da palavra” que se pronunciava sobre
o tudo e o0 nada das suas vidas.
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Vitivinicultura — um mercado
i de paixdes

= Outros tempos, outras formas de conexao
entre os consumidores.

= Vidas vividas de forma mais partilhada ...
Com 0s grupos de amigos

= A primazia das relacoes pessoais mantidas
face a face.

= A satisfacao por agradar terceiros com
produtos excepcionais....
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Vitivinicultura — um mercado
i de paixdes

= Que raramente eram produzidos em
quantidade que chegasse ao Verao.

= Com marcas como "“Vinho do Grade da
Tor” ou “Vinho do Joaquim da Cova de
Vale d"Eguas”

= Denominagoes de proveniéncia e
indicadores de estatuto e ocasiao de
consumo!
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Vitivinicultura — um mercado
de paixoes

= Predominava um Marketing intuitivo, assente
num produto capaz de satisfazer os paladares
dos potenciais compradores nas situacoes de
consumo correntes.

= A0 mesmo tempo, subsistiam as Adegas
Cooperativas. Com uma outra visao de negocio,
focada na produtividade, na disponibilizacao de
produto em quantidade, com qualidade
aceitavel, ao mais baixo preco.
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Alguns desafios actuais na
iVitivinicultura.

= Mercado fragmentado, constituido
fundamentalmente por PME.

= A producao anual mundial excede a procura
existente em mais de 3.000 milhoes de litros
de vinho.

= As alteracoes e a variabilidade climatica que
afecta o Planeta tém especial impacto sobre
as producoes das regioes vinicolas.
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Alguns desafios actuais na
iVitivinicuItura.

= Consumo per capita de vinho em decréscimo

« Em 1999 o0 consumo anual per capita em
Portugal rondava os 50,5 |, enquanto em 2009
nao excederia os 42,2 |.

s Mercados internacionais altamente
concorrenciais.

= Baixa nos precos ao produtor e dificuldades
nNos pagamentos.
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Alguns desafios actuais na
Vitivinicultura.

= A oferta de cada produtor € em si
relativamente escassa, o que dificulta a
existéncia de um mercado global, mas lhe da
um valor de estima, uma certa preciosidade,
que acresce aos valores de uso comuns:

= Valoriza o0 sabor das comidas que acompanha
= Aperitivo / Digestivo

= Acompanha o convivio e promove a interaccao
social (molha a palavra)
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Uma perspectiva rapida do que € um
negocio gerido pela filosofia do
marketing

= Privilegia uma visao de longo prazo com
énfase na satisfacao das necessidades e
desejos dos utilizadores/consumidores,
que constituem os clientes alvo do
negocio (marketing relacional em
detrimento do marketing transaccional).
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Uma perspectiva rapida do que € um
negocio gerido pela filosofia do
arketing

= Entende que o lucro e outros objectivos
organizacionais resultam da satisfacao e
da retencao dos clientes, o que significa
as suas compras repetidas.

= [Tem uma atitude positiva, proactiva,
inovadora e competitiva na conducao
das transaccoes de troca (organizacoes
comerciais e nao comerciais).
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Uma perspectiva rapida do que € um
negocio gerido pela filosofia do
marketing

= Equilibra a sustentabilidade estratégica,
ou de longo prazo, entre a necessidade
de obter lucro ou maximizar a utilizacao
dos activos existentes, e a necessidade,
igualmente importante, de adaptar a
organizacao para atingir lucros futuros,
reconhecendo o constrangimento dos
recursos sociais e ambientais.
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Oportunidades e Ameacas da
Vitivinicultura

= Em diferentes ambientes surgem desafios

= Socio-cultural (1/2)

= a enfase que os consumidores hoje colocam na saude e
a associacao positiva do consumo de vinho tinto com
diminuicao do risco de doencas cardio-vasculares. (+)

= O crescente interesse dos consumidores por produtos
gourmet e pelo consumo de alimentacao saudavel e
natural, como a que constitui as dietas onde o vinho,
bebido com moderacao, desempenha um papel
importante. (+)
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Oportunidades e Ameacas da
Vitivinicultura

= Socio-cultural (2/2)
= Estilos de vida fragmentados e um maior isolamento
humano. (-)

= Alguns constituintes do vinho sao associados como
favorecendo a longevidade e a beleza. (+)

= Procura crescente por produtos auténticos e naturais.

(+)
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Oportunidades e Ameacas da
Vitivinicultura

= Fisico-natural

= Riscos no curto prazo que resultam das tradicionais
variagoes climaticas. (-)
= Cada local € um “terroir” unico: com um microclima e

uma geologia Unicas, que acentuam o caracter exclusivo
dos produtos obtidos. (+)

= Que colocam desafios quanto a homogeneidade de
caracteristicas do produto. (-)

= Existe sempre presente um risco potencial de poluicao
dos recursos ambientais que suportam a actividade. (-)

= Riscos no longo prazo que resultam das efectivas

alteracoes climaticas em curso. (-) 18
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Oportunidades e Ameacas da
Vitivinicultura

= Demografico

= O envelhecimento da populacao e a fuga dos mais
jovens a trabalhos duros e pouco dignificados, como 0s
que suportam a viticultura e a vinicultura. (-)

= Politico-Legal

= Legislacao complexa, com uma visao demasiado
exigente e restritiva, nada talhada para actividades
ancestrais, como € a da vitivinicultura, que dificulta a
inovacao, o empreendedorismo e a integracao numa
oferta mais completa e ajustada as novas tendéncias
de consumo. (-)
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Oportunidades e Ameacas da
Vitivinicultura

= Tecnologico

= Trata-se fundamentalmente de uma actividade mao de
obra intensiva. Algumas tecnologias facilitadoras podem
permitir inovacao e manter ainda o caracter
fundamentalmente artesanal. (+)

= Economico (1/2)

= A diminuicao do rendimento disponivel das familias e a
diminuicao de oferta de empregos nos outros sectores
da economia estao a estimular ao regresso a estas
atividades, como fonte de rendimento suplementar. (+)
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Oportunidades e Ameacas da
‘_LVitivinicultura

= Economico (2/2)

= Capacidade de articulagao com a atividade turistica e
com o agro-turismo. (+)
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i Que fazer?

“Caminhante nao ha
caminho.
O caminho faz-se a andar

III

Antonio Machado, poeta e escritor Espanhol.
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Que fazer?

= Identificar as necessidades satisfeitas, ou os
beneficios proporcionados aos consumidores pelo
nosso vinho.

» Identificar os segmentos e/ou os nichos de
mercado existentes e seleccionar aqueles que mais
valorizam esses beneficios, ou seja aqueles junto
de quem poderemos ser melhor sucedidos.
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Que fazer?

= Integrar a percepcao dos clientes / amigos
escolhidos na concepcao e desenho dos vinhos de
cada producao para conseguir o seu envolvimento
e ajustamentos superiores dos vinhos produzidos
aos seus sabores e opinioes, ou seja ha satisfacao
das suas necessidades e desejoso.

= Hoje os endlogos sao capazes de o fazer retirando o
maximo de qualquer producao, indo de encontro as
necessidades dos clientes alvo e surpreendendo-os de
vez em quando para manter sempre alguma excitacao

sobre os seus produtos.
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Que fazer?

= Procurar criar um espaco para 0 nosso produto
na mente dos consumidores que selecionamos
como clientes através de um slogan, ou frase
curta, facilmente memorizavel e que resuma e
reforce os beneficios por eles valorizados e em
gue o0 nosso produto mais se distingue.

= Comunicar esse slogan junto dos clientes
selecionados até a exaustao!
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Que fazer?

= £studos indicam que em Portugal sao factores de
decisao de compra dos consumidores de vinho:

= A cor; A regiao de origem; o Preco; e o Rotulo como
fonte de informacao.

= Num mercado importante como o Reino Unido sao:
= A Imagem; A cor; e o Preco.

= Verificou-se também que a opiniao dos peritos /
especialistas tem 5 vezes mais forca sobre as
avaliacoes dos consumidores (particularmente os
principiantes e 0S Mais jovens) que as apreciacoes

CE 2%1as (Africa do Sul). 2
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i Como fazer?

“Se tudo esta sob controlo,
@ porque nao estas a ir
rapido o suficiente.”

Mario Andretti, piloto e campeao mundial de
Formula 1.
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Como fazer?

roduto

« Atributos do Produto / Vinhos
Qualidade do Vinho

20-08-2011 - Fatacil

Os vinhos tém verificado uma evolugao tecnologica
marcante. Os endlogos conseguem hoje manter um nivel de
qualidade e de caracteristicas com consisténcia , de
producao para producao, o que garante uma imagem de
produto forte, independentemente das variagoes climaticas
que naturalmente existem.

Brancos e Tintos, e mais recentemente Rosés e Brancos de
Castas Tintas tém beneficiado dessa evolugao tecnoldgica.

As tecnologias tém vindo a revolucionar o mundo da
vinificacao, avangando ja para a producao de vinhos sem

alcool. _ _ _
Marketing de Vinhos - A. Raiado - ESGHT/UAIlg 28



Como fazer?

roduto

As caracteristicas, o estilo, e o desenho dos vinhos sao
fortemente diferenciados, embora esses factos passem muitas
vezes desapercebidos ao consumidor comum, por dificuldades
comunicacionais do lado da producao. Instruir e educar os
consumidores continuara a ser uma prioridade.
= Oferecer servicos de suporte, como instrucoes para o
consumo correcto do vinho face as suas caracteristicas
especificas, livros com receitas de pratos, patrocinados
por chefes reconhecidos, cujo sabor sai enaltecido

quando acompanhados por esses vinhos, entre outros.
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Como fazer?

= Produto

= As embalagens e a rotulagem sao factores tangiveis
muito importantes. Sublinham as caracteristicas naturais
do produto e a sua origem. Vinhos brancos e rosés em
garrafas transparentes incolores e vinhos tintos em
garrafas verdes escuras, umas para evidenciar cor
outras para proteger dos efeitos da luz e da visao de
alguma indesejavel sedimentacao.

= Muitos vinhos usam a embalagem para se diferenciar

O Mateus Rosé, o Lancers, o Gatao, o Casal Mendes, sao
apenas alguns exemplos. Mas ¢é preciso cuidado, a embalagem
tem que se ajustar sempre aos lineares da distribuicao
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Como fazer?

roduto
= A tampa de selagem da embalagem / garrafa € outro
aspecto importante do vinho

Rolhas de cortica
Rolhas sintéticas
Capsulas plasticas
Tampas de rosca
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Como fazer?

= Produto

= A difusao de novas embalagens, como as “bag-in-box”,
gue representam vantagens para o consumidor:

mantém o vinho sempre fresco, sem sintomas de oxidagao, por
nunca permanecer em contacto com o ar (embalado em
vacuo), com conservacao em perfeitas condicdes por um prazo
entre 1 e 2 meses, depois de aberta.

Solugao muito ajustada a quem consome vinho de forma
ocasional, com vantagens de custo, facilidade de transporte e
arrumacao, que permitem uma economia significativa.

Para a restauracao, o formato € atraente, ao permitir de forma
pratica e barata o servico a copo, pois permite conservagao €
facilidade de servico modelares.
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Como fazer?

= Produto

= Criando uma marca forte, que facilita a escolha dos

consumidores, confrontados com uma oferta em que
existem demasiadas escolhas, e proporciona:

Mais eficacia as campanhas de Marketing.

Maior alavancagem pelo trade

Maiores margens

Facilidade na extensao da linha

Melhor posicao competitiva

Mais lealdade dos consumidores, que é tradicionalmente baixa
nesta categoria de produtos (cerca de 30% face a mais de 50%
noutras categorias de bebidas).
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Como fazer?

roduto

= Desafios de um produto de marca: qualidade e sabor
consistentes.

O que hoje parece acontecer com o Mateus Rosé, Lancers, Casal
Garcia, entre outros.

Pela qualidade dos nossos endlogos, podera acontecer com
qualquer produtor que se comprometa nesses aspectos !

= Seria possivel um vinho global com uma marca global?

Talvez, mas isso exigiria uvas com origens muito diversificadas, o
que parece nao ser possivel... Com as tecnologias actuais.
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Como fazer?

reco (1/2)

= Fixar preco alto, dentro do intervalo que € usual no
mercado, para sinalizar a qualidade e suportar os custos
dos vinhos de qualidade.

= Fixar preco competitivo para as linhas de vinhos de de
mesa.

= Proporcionar sempre uma margem aos intermediarios
ajustada aos servigcos que Ihes sao exigidos.

=« Dificiimente se vendem vinhos com PVP superior a 20€
= O campo de batalha esta no intervalo 5-10 €
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Como fazer?

reco (2/2)

= Estudos indicam que as pessoas que visitam adegas e
sao convidadas a fazer nelas provas gratuitas, gastam
significativamente mais que as que pagam por elas, e
sao mais elogiosas para com o servico do pessoal,
sentindo maior obrigacao de comprar.

= Isto € particularmente importante para adegas que tém
loja a funcionar.
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Como fazer?

= Distribuicao (1/2)
= Tipos de comercializacao mais comuns no mercado
Distribuidor Grossista
Encomenda Postal
Internet

Directa as lojas retalhistas escolhidas
Clubes de Vinhos

= Distribuir intensivamente os vinhos nos seus locais de
origem, em lojas gourmet, mini mercados, restaurantes,
hotéis, e outros formatos para lhes dar natural
notoriedade entre os visitantes dessa area geografica.
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Como fazer?

istribuicao (2/2)
= Pesquisar as lojas gourmet, uma a uma, nas areas

geograficas alvo, e os eventuais distribuidores nestes
nichos, para as linhas de produtos de qualidade.

= Procurar colocar as linhas de produtos em pequenas e
medias cadeias de supermercados.
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Como fazer?

= COmMunNicagcao

= Usar artigos de opiniao na imprensa, escritos por
enologos, sommeliers e outros conceituados especialistas
para defender a bondade dos nossos vinhos e aconselhar
sobre diferentes harmonizacoes de sabores entre vinhos
e comidas, e outras utilizacdes inovadoras.

= Conquistar Chefes para comunicar também as linhas
premium.
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Como fazer?

omunicacao
= Ter empregados conhecedores e bons comunicadores
para as apresentacoes nas visitas as instalacoes.

« Usar material educativo / folhetos sobre a atividade para
distribuir pelos visitantes da adega.

= Realizar aulas, organizar exposicoes, e eventualmente
integrar consumidores interessados na vindima e no
fabrico do vinho.

= Realizar formacao sobre provas de vinho e a escolha dos
vinhos adequados a acompanhar comidas (harmonizagao
entre vinho e comida).
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Como fazer?

omunicacao
= Promover Festivais de Vinho e Comida, que atraem
visitantes pela oportunidade que sao de:
Provar novos vinhos e comidas
Desfrutar o evento (e o cartaz)
Melhorar o estatuto social
Fugir a rotina do dia-a-dia
Conhecer pessoas
Passar tempo com a familia
Conhecer Chefs célebres
Conhecer especialistas em vinhos
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Como fazer?

= COmMunNicagcao

= Os festivais podem ter tanto aspectos meramente
experienciais, como cada vez mais transformacionais,
pela realizacao de cursos de prova rapidos, cursos de
culinaria, novas receitas, etc

= Uma boa comunicacao atraira sempre uma boa proporcao
de visitantes de 12 vez, enquanto os residentes locais, a
maior parte dos visitantes, serao em repeticao.
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Como fazer?

= COmMunNicagcao

= Deve gradualmente abandonar o produto e os seus
aspectos tangiveis e orientar-se para:
Experiéncias com o produto

Intangiveis do produto (por exemplo ambientalmente
responsavel)

Associacoes de Imagem
Representacao de estilos de vida
Satisfacao nos consumidores de necessidades de mais alta ordem

= O efeito imagem do pais de origem do vinho & muito
importante e estara sempre presente na exportacao.
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Como fazer?

= Comunicacao
= Promover blogs e criar pagina no Facebook.

= Entrar em feiras e exposicoes selecionadas de acordo
com 0s objectivos de exposicao mediatica.

= Criar um sitio sobre o produto na internet, com a sua
historia desde a producao até as diferentes utilizacoes
finais.
Recorrer a infografias explicativas dos processos.

Dramatizar com o recurso a um personagem, ou icone,
simbolo do esforco e sacrificios do vitivinicultor.
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Como fazer?

omunicacao

= Procurar formas de comunicacgao virais (como a do
Mateus Ros€, de oferecer 2 garrafas a um amigo).

= Patrocinar e gerir clubes de vinhos.

= Desenvolver aplicacoes para Smartfones, Iphones,
Blackberry e Ipads. (Mobile Marketing)
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Como fazer?

= Comunicacao

= Um exemplo € uma App que pela leitura do cddigo de
barras da garrafa de vinho proporciona informacao sobre
como hasceu, sabor, melhores comidas para o
acompanhar.

= Permite ainda saber o que dizem outros apreciadores do
vinho, tomar notas, criar perfis personalizados, e enviar
recomendacoes para facebook e twitter.

= A0 mesmo tempo a empresa recebe informacao sobre
gquem compra, onde compra, de que vinhos gosta, e que
cupoes eventualmente gostaria de beneficiar para

comprar determinado vinho !
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i Conclusoes

= Parcerias locais estimulam o crescimento e o
aparecimento de sinergias, isto € produzem
resultados globais superiores a soma das
parcelas pelos efeitos multiplicadores e pelas
externalidades geradas. Serao importantes
em areas como

= Agro turismo
= Turismo enologico
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;thonclusc")'es
y hotéis e outras unidades de alojamento

turistico, restaurantes, escolas hoteleiras, para
= 'Rotas do Vinho”

= Circuitos de SPA de Vinho (por imersao)

= Rotas gastrondmicas

= Cursos / Concursos de cozinha saudavel,
suportando o vinho como bebida saudavel que
enobrece 0s sabores em presenca.
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Conclusoes

= Parcerias entre vitivinicultores do Algarve
(Central de Vendas?), para ganhar volume e
aceitar encomendas de grandes compradores,
explorando a Origem comum: Algarve.
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i Conclusoes

= A concluir sO me resta pedir-vos um Brinde bem
alto pela intensificacao do uso bem sucedido do
marketing, ao servico do éxito dos pequenos

viticultores, vinificadores e dos vitivinicultores da
Regiao do Algarve!

= Obrigado pela vossa atencao
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