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A UNAVE, Associ
Investigagédo da U
escritura em 10 de
“Entidade privada

A UNAVE é a unid ade de Aveiro

com a Sociedade e profissional
continuada. Conceb rsos de
formagao, em parce Secgdes

Auténomas da Univ elevado numero
de organizagdes publi , haclonais e estrangeiras,
tendo como objetivo flundamental'a promocao da formagao
profissional de excelépcia. Para“alem das ofertas de catalogo, a
UNAVE concebe e prepara éursos de formacao a medida das
necessidades especificas das organiza¢bes — empresas publicas

e privadgi_. - —_—

A UNAVEI§ uma entidade formadora acreditada pelo DGERT
- Diregéo Geral do Emprego e das Relagdes do Trabalho} na
Formagao Presencial e a Distancia.

artifde 2014 e no sentido de promover uma oferta formativa -
e integre de um modo tgansversal e articulado todas\

ias di{)rmagéo ao Iod‘éo da vida na Universidade de

i UNAVE passou a trabalhar em articulagéo direta com
tegrada de Formacao Continuada (UINFO(_)),..bermi-

gacao de cursos atraves de atribuicdo de ECTS

edit Transfer and Accumulation System) e a
ontinua de_Professores. .

tado de uma parceria entre a UNAVE e o

de Contabilidade e Administragéo da

“Criar conhecimento, ex%andir 0 acesso ao saber em beneficio das
pessoas e da sociedade, através da investigacao, do ensino e da
cooperagao; assumir um projeto de formacao global do individuo,

ser ator na construcao de um espage europeu de investigacao

e educacao, e de um modelo de desenvolvimento regional assente

na inovagao e no-conhecimento cientifico e tecnolégico.” Univ. Aveiro
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ola de enorme relevancia

ial, cuja promocéo e

afios acrescidos as empresas e

, Portugal foi considerado o 6.°
nivel mundial. Contudo, sdo muitos
ue colocam exigéncias cada vez

m os volumes de vendas e a

s:

I
umento da com de do mercado, quer pelo surgumento
vos paises produtores e pela intensificagdo da concorréncia,
que pela alteracéo do perfil dos consumidores;
- a diversificagao dos canais de distribuigéo, que tem sendo
marcada pelo aumento do poder dos intermediarios.
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Este contexto torna urgente a adogao de estratégias comerciais

e de marketing robustas e eficazes, tanto para o mercado interno e

como para 0s mercados externos, quer nos canais tradicionais,
_ quer nos NOVOS meiosfdesigne}damente o digital.
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DESTINATARIOS

Profissionais que trabalhem ou pretendam trabalhar no setor
vitivinicola, quer em empresas produtoras quer em distribuidores, e
gue exercam ou pretendam exercer fungdes comerciais ou
relacionadas com o mercado, incluindo a comunicagéo, a
distribuicéo e venda de vinhos, a nivel nacional e internacional.

A formacao é preferencialmente destinada a licenciados em outras
areas que nao a do marketing, sendo, também, adequada a
profissionais com experiéncia no setor ndo detentores de formagao
superior.
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CALENDARIO
28 de setembro a 24 de novembro 2018
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objetivos gerais

Este curso pretende contribuir para o aumento da competitividade
das empresas industriais e comerciais do setor vitivinicola,
dotando os seus profissionais de conhecimentos e competéncias
comerciais e de marketing adequados ao contexto atual que o setor
enfrenta ao nivel global.

objetivos especificos

No final deste curso os formandos deverdo ser capazes de:

- Identificar as principais carateristicas e desafios do mercado
de vinhos a nivel nacional e internacional;

- Desenvolver um pensamento critico face aos mecanismos que
as marcas e organizagdes vitivinicolas utilizam para conquistar
0s seus clientes;

- Dominar as principais técnicas de venda e de negociacao,
adequando-as a contextos reais do setor vitivinicola;

- Conceber e adaptar estratégias de comunicagao e venda de
vinhos a ambientes e contextos organizacionais especificos.

métodos pedagogicos

Sera adotado o método expositivo complementado com a analise
de exemplos, demonstracao de técnicas e exploragao de aplicagdes
habitualmente usadas em marketing digital. Esta combinagao de
métodos permite a aplicagao dos conhecimentos tedricos e o
desenvolvimento de competéncias especificas, por forma a atingir
0s objetivos globais da formacao.
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Dia e hora (inicio e fim) Sessao Formador  Total horas

28-09-2018 18:00 > 22:00 - O vinho (o vinho e a vinha) Dias Cardoso 4h

29-09-2018 9:00>13:00 /14:00>18:00 - Marketing e consumo de vinhos José Albergaria 8h

13-10-2018 9:00>13:00 /14:00>18:00 - Estratégia de marketing para Joaquim Marques 8h
empresas do setor

19-10-2018 18:00 > 22:00 - Enquadramento legal do setor (1) Miguel Ferreira 4h

20-10-2018  9:00>13:00 /14:00>18:00 - Distribuigdo e marketing B2B no setor Vasco Gerreiro 8h

26-10-2018 18:00 > 22:00 - Enquadramento legal do setor (2) Miguel Ferreira 4h

27-10-2018 9:00>13:00 /14:00>18:00 - Comunicagao aplicada ao sector Belém Barbosa 8h

09-11-2018 18:00 > 22:00 - Internacionalizagao de vinhos (1) Agostinho Marques 4h
- Técnicas de venda e negociagao de :

10-11-2018  9:00>13:00 /14:00>18:00  \innos goctae JOEEUT SIS 8h

16-11-2018 18:00 > 22:00 - Internacionalizagao de vinhos (2) Paulo Fonseca 4h
- Gestéo de marca e embalagem de ) A

17-11-2018 9:00>13:00 /14:00>18:00  vinhos Francisco Providéncia 8h

23-11-2018 18:00 > 22:00 - O vinho (o vinho e a gastronomia) Edgar Pacheco 4h
- Venda de vinhos através da Internet ,

24-11-2018 9:00>13:00 /14:00>18:00 Belém Barbosa 8h

80h

avaliagao
A avaliagao combina a participacado nas atividades realizadas
durante a formagao com trabalhos ou provas escritas.
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e unidades de formagao
conteudos

O curso de Marketing e Vendas de Vinhos esta dividido em 10
unidades de formagao . Cada um dos temas é assegurado por um
formador especialista na area, podendo, adicionalmente, ter a
participacao de convidados para apresentagcao de casos de sucesso,
sob a forma de seminarios integrados.

1: O vinho

Para um profissional de marketing e vendas de vinhos é essencial
conhecer o produto e o processo por que ele passa a montante.
Assim, o primeiro tema do curso explora a importancia historica

e cultural do vinho, em Portugal, e trabalha os conceitos basicos da
producéo do vinho. Esses conceitos incluem, entre outros, o terroir, a
vinificagdo e a relagao entre o vinho e a gastronomia.

2: Marketing e consumo de vinhos

Numa abordagem nao apenas tedrica, mas aplicada, nesta unidade
de formacao sao explorados os principios basicos do marketing,
contextualizando-os nas especificidades do setor vitivinicola. Faz-se,
também, uma analise do perfil do consumidor dos vinhos, analisando
tendéncias nacionais e internacionais.

3: Estratégia de marketing para empresas do
setor vitivinicola

Esta unidade de formacéao fornece as bases para o planeamento e a
definicao de estratégias de marketing. Sao analisadas as varias
componentes de um plano de marketing (analise interna e externa,
SWOT, objetivos, estratégia, acdes, orcamento e controlo). Serao
aplicados conceitos e exemplos adequados as especificidades do
setor vitivinicola.

4: Comunicagao aplicada ao setor vitivinicola

Nesta unidade de formacao serdo caraterizadas as ferramentas de
comunicagao mais utilizadas no setor vitivinicola, como a
publicidade, a promocéo de vendas, as relagdes publicas e o internet
marketing. Sao, ainda, exploradas estratégias de mensagem para a
comunicacgao de vinhos dirigidas quer a consumidores finais, quer a
intermediarios.

5: Técnicas de venda e negociagcao de vinhos

Esta componente do curso aborda os principios basicos da
negociagao, as principais técnicas de apresentacéo, de negociacao
e de venda, aplicadas ao contexto B2B e B2C dos vinhos. E dada
uma particular énfase a como gerar interesse, como incentivar a
compra e como lidar com as obje¢des dos compradores.
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6: Internacionalizacao de vinhos

A sexta unidade de formacao é dedicada a definicdo, implementacao
e controlo de estratégias de internacionalizacao para o setor
vitivinicola. Inclui a caraterizagao de alguns dos principais mercados
para a internacionalizac&o dos vinhos portugueses e o estudo de
casos de sucesso e insucesso.

7: Gestao de marca e embalagem de vinhos

Nesta unidade de formacao € explorada a importancia estratégica
das marcas no setor vitivinicola, sendo trabalhados conceitos e
técnicas de concecao e desenvolvimento de marcas de vinho. Sao,
também, abordadas questdes relativas ao design de rotulos e
packaging de vinhos.

8: Distribuicao e marketing B2B no setor
vitivinicola

Esta unidade de formagéao trabalha a definicao e gestao de canais
de distribuicdo de vinhos e o desenvolvimento do relacionamento

com os intermediarios, incluindo a grande distribuicao/
hipermercados.

9: Enquadramento legal do setor vitivinicola

Nesta unidade de formacéo sdo analisadas as regulamentacdes
nacionais e internacionais aplicaveis a criagao, registo e
internacionalizacao de produtos vitivinicolas e respetivas marcas.
Sao, também, abordadas as regras para a venda e a comunicacao
nos meios digitais.

10: Venda de vinhos através da internet

Considerando a relevancia que a internet tem nos processos de
decisao de compra de vinhos quer dos consumidores finais quer dos
compradores profissionais, importa explorar como produtores

e distribuidores podem aproveitar o potencial oferecido pela Internet
para vender o vinho. Assim, nesta componente, sdo exploradas as
oportunidades e os desafios da internet, incluindo o e-commerce,
bem como as formas eficazes de integrar o canal digital nas
estratégias de vendas de vinho.
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coordenagao
e equipa de formadores

COORDENAGAO CIENTIFICO-PEDAGOGICA

A coordenacao cientifico-pedagdégica é da responsabilidade da
professora Belém Barbosa, docente de Marketing Digital e afins no
Instituto Superior de Contabilidade e Administracdo da Universidade
de Aveiro (ISCA-UA), diretora do mestrado em Marketing da UA

e doutorada em Ciéncias Empresariais, com especializagao em
Marketing e Estratégia.

A equipa de formadores € constituida por:

Agostinho Marques

Estudou gestao de empresas, marketing, inovagao e conhecimento
nas universidades do Porto e de Aveiro. Em termos profissionais,
iniciou-se no setor dos seguros, passou pela industria farmacéutica
€, na area dos vinhos, deteve-se, durante 12 anos, na reestruturacéo
de uma grande empresa do Dao (a UDACA). No final, o peso das
vendas no mercado internacional era de 70%, em mercados como
EUA, China, Brasil, Japao, Inglaterra, Alemanha, Suica e Angola. A
partir de 2000, dedicou-se a recuperacao de uma quinta de familia,
no Douro vinhateiro, tendo langado, recentemente, o seu primeiro
vinho tinto

(PUZZLE).

Antonio Dias Cardoso

Engenheiro agronomo e ex-quadro da Estacéao Vitivinicola da
Beira Litoral (Anadia), da qual foi diretor geral e dos servigos de
Vitivinicultura. Consultor das Caves S. Joao e diretor de producgao
das Caves Messias. Participou em congressos da Organizagao
Internacional da Vinha e do Vinho e na promogao dos vinhos
portugueses no estrangeiro. E autor dos livros Tecnologia dos
Vinhos Tintos (2005), Tecnologia dos Vinhos Espumantes (2005) e
O Vinho

- da Uva a Garrafa (2007), que tém sido usados no ensino superior
de enologia.

Edgardo Pacheco

Jornalista do grupo Cofina. Em 2004, criou o primeiro suplemento da
area gourmet da revista Sabado - o 12 Escolha - e, mais tarde, o
GPS. Em 2013, editou, com Fernando Melo, um guia nacional de
restaurantes. E responsavel, no jornal Correio da Manh3, pela area
da gastronomia e assina uma rubrica semanal, no suplemento
Weekend, do Jornal de Negdcios. E apresentador do programa Prato
da Casa (CMTV). E participa, regularmente, em juris de concursos
de vinhos, azeites e queijos.
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Francisco Providéncia

Professor associado e diretor do programa doutoral em Design da
Universidade de Aveiro. Designer premiado varias vezes no pais e no
estrangeiro. E fundador, proprietario e diretor do atelier Providéncia
Design, uma plataforma interdisciplinar virada para a investigacao
cientifica em projetos de mediagao cultural dirigidos a regeneracéo
social, com vista ao desenho do futuro (design critico).

Joaquim Marques

Professor especialista de Marketing e Publicidade no ISCA-UA.
Ministra, desde 1986, formacao profissional junto de diversas
entidades nacionais nas areas de Marketing Estratégico,
Internacional, Servigos, B2B, Planeamento Estratégico, Qualidade
nos Servigos, Benchmarking, Gestao Comercial, Clientes, Forga de
Vendas, Técnicas de Vendas e Comeércio Internacional.

José Albergaria

Professor no ISCA-UA, é, também, diretor do Centro de Investigacao
em Marketing e Analise de Dados e do Centro de Sondagens da
Universidade de Aveiro (CIMAD), recentemente credenciado pela
ERC. Foi docente no IPAM e fundador da empresa de estudos de
mercado EUROTEST. Chefiou varios projetos internacionais e
integrou a ESOMAR - European Society for Opinion and Marketing
Research Organization.

Miguel Ferreira

Licenciado em Direito, exerce advocacia desde 1998, tendo-se
especializado em questdes de Direito Comercial e Civil.
Paralelamente a atividade profissional, € cronista do Jornal da
Bairrada, onde mantém a rubrica mensal “Bairrada, pel'A Lei do
Vinho”, escrevendo sobre os vinhos e a gastronomia da regido. E
jurado convidado de concursos de vinhos nacionais e internacionais e
membro da organizacao “Wine Business Consulting

Paulo Fonseca

Diretor de operagdes e membro do board do grupo Global Wines, é,
também, area manager para Africa, tendo sob a sua responsabilidade
os mercados de Angola, Mogcambique, Cabo Verde, S. Tomé e
Principe, Guiné-Bissau, Marrocosa, entre outros. Licenciado em
Gestao, possui uma pos-graduacao em Comeércio Externo e
Marketing Internacional, pela Universidade Politécnica de Madrid, e o
MBA Internacional da Catdlica Porto Business School.

Vasco Guerreiro E diretor geral das empresas Global KPMP
Trading (Lisboa), especializada em vinhos, e KPMA (Angola), da area
da distribuicdo alimentar e bebidas. E licenciado em Gestao de
Recursos Humanos e especialista em distribuicdo moderna (offtrade).
Desempenhou fungdes de responsavel de mercado (Amoreiras,
Setubal e Coimbra), comprador (Lisboa), comprador internacional
(Suica) e responsavel pela oferta (Lisboa) na Auchan Portugal
Hipermercados, durante 15 anos.
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1.600,00€

Early bird discount de 20% (1.280,00€) para inscri¢des feitas até
3 de setembro. Possibilidade de pagamento fracionado.
Consulte-nos.

Inscricoes

As inscrigcbes devem ser feitas através do preenchimento do
formulario disponivel: AQUI

A inscricao torna-se-a efetiva apos pagamento do valor do curso.

INFORMAGOES LOCAL DE REALIZAGAO
José Carlos Maximino Instalacoes da UNAVE
josecmaximino@ua.pt Edificio 1

tlf.: 234 370833 /96 347 22 10 Campus Universitario de Santiago
3810-193 AVEIRO

ACREDITAGAO

DGERT—Dire¢ao Geral do Emprego
e das Relagdes de Trabalho

Este curso tem 8 ECTS


https://www.unave.pt/ht/index.php/courseactions/subscribe/1924.personal

Marketing e Vendas
de Vinhos

Adquira um conjunto de estratégias
e competéncias de uso imediato
que acrescentarao eficacia

e produtividade ao seu trabalho.

Amplie a sua rede de contactos,
identifique potenciais parceiros,

rasgue novos horizontes!

Potenciamos talentos,

Valoriza-te: atualizamos conhecimentos,

vem, vive e volta. partilhamos boas praticas!

media partner:

tb mm universidade

de aveiro

UNAVE—Associagao para a Formagao Profissional e Investigagao da Universidade de Aveiro . edificio 1
campus universitario de santiago . 3810-193 Aveiro

www.unave.pt





