José Ivan Santos
Consultor de vinhos e docente

«O VINHO BRANCO
€ proprio para 0 nosso pais»

José Ivan Santos é consultor de vinhos da Exponor Brasil, professor de vinhos
e bebidas num curso de pos-graduacio CENAC uma reputada escola de
hotelia, gastronomia e turismo.

Para este especialista os vinhos portugueses estdo, qualitativamente, muito
acima dos vizinhos chilenos e argentinos, tendo todas as condi¢ées para
conquistar o mercado nacional: «Portugal tem realizado muitas acgoes
promocionais nas principais cidades brasileiras o que tem originado

uma boa recuperacéio».

Ha dez anos o primeiro exportador no ranking de vinhos para o Brasil era a
Franca, sendo seguida e por ordem, pela Italia , Portugal e depois Chile e
Argentina. Hoje os tiltimos estdo em primeiro: Argentina, Chile, Italia e Portugal,

o que, diz Ivan Santos, «reflecte o investimento que os vizinhos fizeram aqui».
Até ha pouco tempo o Brasil ndo tinha uma cultura vinica, mas «a situacao
esta diferente, ha cada vez mais pessoas a querer saber mais e os vinhos
portugueses so tém a ganhar com isso».

Ivan Santos apresentou e conduziu uma prova de vinhos brancos portugueses
e considera, contrariamente ao que se passa em Portugal, que os brancos
estdo na moda: «0 Brasil tem uma imensa costa Atldntica, com
temperaturas tropicais, dai achar que o vinho branco é préprio para

0 nosso pais, pois nio temos tanto frio como em Portugal. 0 vinho branco
tem grande aceitacdo entre as camadas mais jovens que estdo a se iniciar
no consumo de vinhos. E o primeiro passo para o consumo de tintos».
Quanto ao mercado, Ivan Santos, afirma que que ainda ha muito espaco

para conquistar:«0s vinhos portugueses tém qualidade, tém a nossa
origem e a maioria dos brasileiros gosta do que é portugués. Até agora
houve a ideia de que eram vinhos pesados e muito dcidos, porém ja
mudou radicalmente».

>

vinho da Regido Demarcada do Ri-
batejo». Para j4, este engenheiro civil
de formacdo, ndo tem intencao de re-
presentar/importar mais marcas. Ao to-
do tem 135, referéncias entre brancos e
tintos: «Estamos a sentir mais dificul-
dade em lancar no mercado as mar-
cas mais recentes, por isso temos
que parar para respirar, ganhar novo
félego e so depois pensar em coisas
novas e avangar no dia em que todos
os nossos fornecedores estiverem
satisfeitos com o volume de vendas»,
acrescenta sem pudor.

A Adega Alentejana tem uma rede de
distribuicdo para todo o Brasil e Manuel
Chicau faz questao de frisar que tem
como prioridade a qualidade e ndo a
quantidade: «Todos os nossos vinhos
sdo transporiados em contentores
refrigerados, os depdsitos sao clima-
tizados, tendo controle de tempera-
tura de 192 e humidade permanente
de 60 por cento, o que garante uma
perfeita conservacdo». Exemplar, con-
venhamos.

Quanto i seleccdo dos produtores,
explica o engenheiro: «Ndo basta de-
gustar os seus vinhos, nds visitamos
pessoalmente as vinhas e as instala-
¢oes de vinificacdo dos produtores».
Desta seleccao fazem parte, do Alen-
tejo, a Adega Cooperativa de Borba, An-
tonio Saramago Vinhos, Casa de Sabi-
cos, Cortes de Cima, Couteiro-Mor, Ebo-
rae Vitis e Vinus, Francisco Nunes Garcia,
Fundacdo Eugénio de Almeida, Her-
dade do Meio, Herdade Porto da Bou-
ga, Monte do Pintor, Monte dos Caba-
cos, Mouchao, Roquevalle, Tapada do

Jodo Teles
Caves S. Joao

A feira correu muito bem,
tivemos boa aceitacao dos
nossos vinhos e o
espumante foi uma bela
surpresa para os brasileiros.
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Paulo Ribeiro
Caves Valpacos

Estou satisfeito com
a4 Nossa presenca e temos

condicdes para vender

0 mosso vinho aqui no
Brasil, pois temos pregos
Cconcorrenciais.

Paulo Figueiredo
Coop. Agricola de Nelas

Estamos a envidar esforcos
para arranjar distribuicdo
para todo o Brasil.

Manuel Dias
SAVEN

Vamos internacionalizar
a empresa e isso e
concretizar um grande
objectivo.

Luis Pinto de Mesquita
Casa de Vilaverde

A nossa estratégia vai para
além de arranjar
distribuidor. Trata-se

de uma estrategia de
implantacao no mercado,



