CISION”

ID: 59689099

* feiras & reunioes

enovitis

01-04-2015

Tiragem: 7000
Pais: Portugal
Period.: Trimestral

Ambito: Outros Assuntos

Pag: 12
Cores: Preto e Branco

Area: 20,00 x 25,63 cm?

Corte: 1 de 4

Importadores procuram
qualidade e castas nacionais

Como prémio do concurso Nectar diVino, organizado pela BASF, os vencedores desta quarta

edicao tiveram um dia de encontros bilaterais com importadores alemaes e ingleses.

"O principal problema dos vinhos portugueses é a promogao ser zero',

resume Stephan Macha, importador alemao ha mais de 30 anos. Mas os agentes sao unanimes

em salientar que a qualidade melhorou exponencialmente e que, no geral,

m prémio diferente num con-
curso de vinhos que junta pro-
dutores e distribuidores. Onde
uns dado a provar os seus ex-li-
bris e/ou novidades e os outros procuram
algo diferente, ou especifico, para com-
pletar os seus portefolios.
“E muito mais interessante para nos,
em termos de negocio, do que medalhas
noutros concursos”, salienta Anténio de
Sousa. O endlogo da Quinta de Goma-
riz, produtor da regido dos Vinhos Ver-
des diz-nos ainda: “Participamos desde a
primeira edi¢do e a partir da segunda que
fazemos negocios regulares, nomeada-
mente com a BASF Weinkeller™.
Também os distribuidores, nomeada-
mente os ‘principiantes’ ingleses aplau-
dem a ideia, afirmando. como Edward
Symonds, dono da Saxtys Wines, que
gostaram muito da oportunidade e que
“o evento estava incrivelmente bem pla-
neado e organizado™.
O encontro decorreu a 10 de margo en-
tre 0s 13 produtores de vinho portugue-
ses vencedores do Nectar diVino e dez
distribuidores/importadores alemaes
e ingleses. Estes ultimos participaram
pela primeira vez, jd que o evento/pré-

a sua relagao com o preco também é muito boa.

Emilia Freire

mio — que consiste em promover o acesso
dos vinhos vencedores a novos canais de
distribuigiio e exportagdo — tem sido or-
ganizado pela BASF, em parceria com a
CaAmara de Comércio Luso-Alema, mas
“esle ano conseguimos tambem a partici-
pacdo da Camara de Comércio Luso-Bri-
tanica, o que foi ainda mais aliciante para
os produtores e gratificante para nos”, diz
a ENOVITIS, o diretor-geral da BASF em
Portugal. Gunther Sthamer refere: “Fize-
mos um inguérito junto dos produtores
com quem trabalhamos e esse foi identifi-

cado como um dos paises mais relevanies.

A nossa forma de estar proximos dos nos-
sos clientes &, ndo so ajuda-los a proteger
a vinha com os nossos produtos fitofar-
macéuticos, mas também procurar outras
formas de os ajudar a crescer’.

O concurso, criado em 2011, consiste
numa prova cega ¢ a sua metodologia
tem estado a cargo de Beatriz Machado,
diretora de Vinhos do The Yeatman Ho-
tel. Todos os participantes sio aderentes a
um conceito que a BASF langou em Por-
tugal, chamado 365DOC — Pelas Vinhas
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de Portugal, que promove a utilizagdo das
solugdes resultantes da investigagdo da
empresa aplicada as condigoes especifi-
cas das vinhas portuguesas.

Castas autoctones

sao rainhas

A pergunta feita a todos os distribuidores:
*0 que vinha a procura nos vinhos portu-
gueses?” — castas autoctones foi a respos-
ta quase undnime (embora alguns tenham
referido que também provaram vinhos in-
teressantes de variedades internacionais),
além de qualidade e ainda relagdo quali-
dade/prego. Como frisa Paul Johnson. da
The Flying Corkscrew, “ndo me parece
que seja esse [castas internacionais] o fu-
turo de Portugal, a sua grande forga sdo
as castas nacionais, aquilo que mais nin-
guém tem”. O importador, que se dedica
principalmente ao HoReCa, lamenta que
“Portugal ndo aposte no marketing para

enovitis

01-04-2015

Tiragem: 7000
Pais: Portugal
Period.: Trimestral

Ambito: Outros Assuntos

Pag: 13
Cores: Cor

Area: 20,00 x 25,82 cm?

Corte: 2 de 4

feiras & reunioes

a internacionalizacdo, como fazem. por
exemplo, Espanha e [talia”. Para exem-
plificar, conta-nos, que “a Gltima vez que
tive um convite para vir ao vosso pais [oi
ha dez anos!™,

Uma ideia também reforcada por Ste-
phan Macha, da Macha Weine & Fei-
nes, para quem o problema de Portugal
¢ de relagdes publicas, ¢ a promogio ser
zero”. E acrescenta: “Ao contrario de ou-
tros paises. de onde somos ‘inundados’
por convites, daqui ndo recebo nem um
convite por ano, nem de produtores nem
das CVR”,

Ja Chis Brissac, da Weinhandlung Bris-
sac, considera que ““Portugal produz e tem
vinhos de muito boa qualidade”, mas refe-
re: 0 que acontece € que muitos dos pro-
dutores preferem fazer tudo sozinhos, ao
invés de haver uma colaboragdo e agoes
conjuntas para que o produto (vinho) seja
mais divulgado e conhecido, E isto tudo

dificulta também o nosso trabalho”

Mas Mike Oltrop, da Elvinjo, que tem
quatro lojas online, sendo uma dedicada
aos vinhos portugueses, garante que, na
Alemanha. o conhecimento e o consumo
tem vindo a aumentar. “Em 2010, decidi-
mos autonomizar 0s vinhos portugueses
s0 numa loja e nos dois altimos anos o
volume de negocios duplicou™ O impor-
tador salienta que “a qualidade esta cada
vez melhor e o prego ndo € problema, pois
Espanha ¢ Itilia, por exemplo, tém niveis

muito mais elevados™

Aproveitar os winelovers

e new drinkers

Também Kevin Bowers, da Marta Vine
— uma distribuidora que trabalha apenas
com vinhos portugueses, essencialmente
no norte de Inglaterra, mas também tem
uma delegacdo em Londres —, salienta
que “ha uma nova wave de consumidores

Alemanha e Reino Unido bem posicionados

Pelo quinto ano consecutivo, as expor-
tagoes portuguesas de vinho aumenta-
ram, alcancando um volume de vendas
de 728,7 milhdes de euros. De acordo
com os nimeros divulgados pelo Institu-
to da Vinha e do Vinho (IVV) no inicio de
margo, em 2014, o vinho portugués foi
exportado por um valor médio de 2,55
euros por litro, o que significa +7,3% que
no ano anterior. Mais vinho engarrafado
e menos vinho a granel contribuiram para
o bom desempenho das exportagdes do
setor, que tiveram os mercados fora da
Europa como principais clientes.

Alemanha foi o terceiro mercado do vi-
nho nacional em termos de volume (a se-
guir a Angola e a Franga), representando
8,2% das exportagdes (+27%), e o Reino
Unido o quarto, com 7% (+6%). Ja em va-
lor o Reino Unido ocupa a terceira posi-
¢do (apos Franga e Angola), com 10% das

vendas (o mesmo que no ano anterior)
e a Alemanha estd no sexto lugar, repre-
sentando 6,3% das exportacbes portu-
guesas de vinho em valor no ano passado
(com um crescimento de 15,2%).
Segundo os dados do IVV, a exportagio
de vinho engarrafado aumentou 4,1% o
que se traduziu em mais |1,9 milhdes de
garrafas de 75 cl que trouxeram mais
27,6 milhGes de euros para as empresas
portuguesas. No final, os vinhos engar-
rafados foram 306 milhdes de garrafas e
690 milhdes de euros.

Frederico Falcdo, presidente do IVV, vé
estes nimeros com otimismo e realca “'a
importincia do crescimento nos vinhos
engarrafados, pois sdo estes que trans-
portam a origem Portugal para os consu-
midores, através dos rétulos com indica-
¢do da origem, das regides e das castas.
Em 2014, os vinhos chegaram a 146 des-

tinos, em que |10 foram novos mercados
face a 2013".

E se em 2013 foi para a Europa que mais
quantidade se exportou, em 2014 o sen-
tido foi oposto, com os mercados extra-
comunitarios a representarem 51%. Para
o presidente do IVYV, “o prego é um fator
determinante e os dados revelam que os
vinhos de maior valor acrescentado — os
que tém a indicagdo da origem no rétu-
lo — sdo exportados para fora da Europa
a um prego mais elevado, o que leva as
empresas a investir na conquista destes
mercados”.

Para os anos vindouros, o presidente do
IVV expressa a sua “convicgdo de que o
setor vai continuar a crescer, apostando
na oferta de vinhos com qualidade e ao
nivel das aspiragdes dos consumidores,
posicionando Portugal como pais de re-
feréncia na produgdo de vinho".
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de vinho, winelovers que procuram coi-

sas novas, diferentes e Portugal encaixa
perfeitamente neste perfil e deve apro-
veitar”. Esta oportunidade de mercado
dos new drinkers foi também referida
por quase todos os outros distribuidores
ingleses.

Quanto as regides, as meontornaveis sao,
por esta ordem: Vinhos Verdes, Douro e
Alentejo. embora ja aparegam tambem re-
feréncias ao Dio, a Lisboa e ao Tejo, nos
importadores que trabalham o mercado
nacional ha mais tempo.

Sobre a procura especifica de produto,
houve casos como o de Stephen Forward,
da Essentially Wine, que trabalha s6 com
pequenos produtores, e ainda nenhum
portugués, que veio de mente aberta —
embora com preferéncia para castas na-
cionais e. por agora, brancos — e que en-
controu “vinhos pouco comuns, de qua-
lidade geral muito elevada e com pregos
competitivos’,

Mark Bedford, diretor de private sales da
Caviste, frisa que “o0s consumidores brita-
nicos estao excitados com novos sabores”,
sendo que “Portugal tem uma oportuni-
dade Gnica de se promover como pais de
destino turistico (para além do Algarve
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que ja toda a gente conhece), pela sua
gastronomia € os seus vinhos”, mas, de-
fende o distribuidor — que tem trés lojas
onde vende para o frade —, “néo deve ocu-
par a area low-cost do mercado que ja foi
preenchida pelo Chile, Africa do Sul e até
pela sua vizinha Espanha. Portugal deve
apostar alto, deve estar orgulhoso dos
scus vinhos, a sua heranga e da histérica
ligacdo ao Reino Unido™,

Voltando a alguns aspetos menos posi-
tivos, Jehu Attias, da Colombier Wines.
vende essencialmente ao HoReCa e fra-
balha vinhos'de Franga, Italia, Espanha e
Portugal (ha cinco anos); adianta que “os
vinhos sdo bons, mas ainda ndo conheci-
dos e sdo vistos como vinhos baratos™.

Ja Edward Symonds, da Saxtys Wines,
que tem varias empresas, incluindo wine
hars, refere como ponto negativo o facto
de ndo ter encontrado vinhos de entrada
com sereweap porque, explica, “a maio-
ria dos vinhos vendidos a copo em bares ¢

restaurantes tendem a ser com serewcap’.

Trabalho ja meio feito

Nenhum dos produtores portugueses pre-
sentes ¢ estranho a exportagio dos seus
vinhos. No entanto, nem sempre a identi-
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ficagdo dos parceiros ideais tem sido fa-
cil. “Por vezes, nao chegamos as pessoas
certas, o que reduz o retorno dos nossos
esforcos de exportagio. Este evento tem
um trabalho feito a montante de selegio
dos importadores, que ja chegam as reu-
nides connosco com algum conhecimento
sobre o tipo de regides, castas e carac-
teristicas dos vinhos que vém comprar”,
explica Diogo Lopes. endlogo da Ade-
ga Mie, a quinta que esle ano venceu o
Nectar diVino na categoria Premium de
vinhos Lintos.

O endlogo adiantou a ENOVITIS, que a
empresa ja tinha participado na edigio
de 2011 do Nectar diVino e que “dai re-
sultaram contactos que se traduziram em
vendas esporadicas”™. A Adega Mide nao
trabalha com nenhum dos distribuido-
res que estiveram no The Yeatman, mas
Diogo Lopes adianta que “estabelecemos
contactos com boas perspetivas de nego-
cios futuros™.

O responsavel do produtor da regido de
Lisboa disse-nos que “os britinicos pro-
curaram cssencialmente vinhos feitos so
com castas nacionais, foi esse o denomi-
nador comum. Os alemies, l[undamen-
talmente, estavam mais preocupados em
encontrar vinhos com boa relagio quali-
dade/prego”,

Sobre a critica feita pelos importadores,
de Portugal ndo se promover o suficiente
tace a Espanha ¢ [talia, por exemplo, Dio-
go Lopes considera que “¢ uma evidéncia.
Nio temos as condi¢des de outros paises,
temos orgamentos muito mais curtos e em
vez de dispersarmos recursos promoven-
do os nossos vinhos de forma limitada
por muitos mercados, talvez devéssemos
apostar, claramente, em trés ou quatro
mercados-chave que podem fazer a dife-
renga para um pais como o nesso’ .

Jé Silvia Canas da Costa, proprietaria
da Quinta da Lapa, que venceu a mesma
prova cega na categoria Base de vinhos

tintos. revela que apesar de exportar os
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seus vinhos para 0 mercado alemao ha ja
alguns anos, este evento marca um pri-
meiro contacto com o mercado inglés.
“Para nos, este prémio € muito importan-
te porque temos a oportunidade de falar
diretamente com importadores de dois
mercados para os quais os vinhos portu-
gueses sdo cada vez mais significativos.
Nem sempre sentimos que haja um gran-
de conhecimento, mas ha cada vez maior
abertura™, conclui.

A ENOVITIS, a produtora disse que ndo
trabalha com nenhum dos importadores
que estavam no Porto, mas sobre se fez
algum negocio admitiu que“ainda nio,
mas existe potencial. Esta em curso”,
Joaquim Dias, gestor da Casa Agricola de
Compostela, contou-nos que ja exporta
para Reino Unido ¢ Alemanha ¢ que “os
vinhos preferidos foram o monocasta Al-
varinho e o blend de Alvarinho, Loureiro
¢ Trajadura™.

Negocios a caminho

Continuando o feedback do dia de en-
contros/provas, mas do lado dos distri-
buidores, Marta Aires Mateus-Bowers,
disse-nos (ja depois do evento e apos ter
discutido com Kevin Bowers — que foi
quem esteve no Porto) que “ter ido a este
evento deu-me a conhecer alguns novos
produtores com quem fiquei interessada
em trabalhar brevemente e que, tal como
disse o Kevin [vinhos do Ddo e um bom
rosé], preenchem alguns espagos que te-
mos no catidlogo da Marta Vine para o
ano de 2015, e adianta: “Neste momen-
to, e depois de analisar todos os produ-
tores que me suscitaram interesse, estou
a fazer os primeiros contactos com vista
a possibilidade de trabalharmos juntos.
Negocios ndo foram fechados no dia, mas
para la caminham. Logo o ponto de situa-
¢do ¢ positivo”,

Também o diretor de private sales da
Caviste, Mark Bedford. admitiu que “co-
nheci varios produtores com bons vinhos
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— hd. provavelmente trés produtores com
quem me vejo a trabalhar - mas serdo
precisas mais algumas semanas de pro-
vas de amostras e comunicagio, antes de
acordarmos numa selecdo de vinhos, Para
ja, os mais proviveis sdo um produtor dos
Vinhos Verdes e outro de Lisboa™.

Ja o responsavel pela garrafeira da
BASF, Marc Olivier Heilos, que tem uma

loja em Berlim e elabora dois catalogos

anuais que sdo enviados para uma base
de cerca de 40 000 clientes, incluindo
os colaboradores da gigante alemd em
todo o mundo (onde atualmente figuram
26 vinhos portugueses — “fora os portos
antigos que temos na nossa loja”, refere
Marc Heilos). confessou: “Provei vinhos
muito bons. A qualidade em geral é mui-
to boa”, antecipando também alguns ne-

gocios em breve. %



