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palavras-chave

resumo

Internacionalizacdo, marketing, comunicacdo empresarial, relacao
comercial.

O presente relatdrio de estagio tem por objetivo fazer uma
descricdo geral das atividades desempenhadas ao longo do estagio
realizado na empresa Esséncia D’Alma. E apresentado um
enquadramento tedrico acerca de temas relacionados com
comunicagdo, cultura empresarial e marketing, entre outros
aspetos. Foi desenvolvido também um pequeno projeto com vista a
internacionalizagcdo da empresa para o mercado espanhol. Este
projeto baseia-se em trés fases essenciais: estudo de mercado,
escolha do modo de entrada e definicdo do modelo de
comunicagao.
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abstract

Internationalization, marketing, business communication, commercial
relation

The purpose of this report is to make an overview of the activities
performed during the internship at Esséncia D’Alma. It includes a
theoretical framework about themes related to communication,
marketing and business culture, among other aspects. A small project
was also developed with the aim to internationalize the company to
the Spanish market. This project is based on three essential stages:
market study, setting the mode of entry and the communication
model.
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Introdugao

O presente relatério de estdgio curricular foi escrito no ambito da Unidade Curricular de
Dissertacdo/Projeto/Estagio que faz parte do segundo semestre do segundo e Ultimo ano do
Mestrado de Linguas e Relagdes Empresariais do Departamento de Linguas e Culturas da
Universidade de Aveiro.

O relatdrio contém informacdes relativas as atividades desenvolvidas no estagio curricular
realizado na empresa Esséncia D’Alma, LDA, que produz e comercializa a Cerveja Vadia. O estagio,
realizado sob a orienta¢do da Professora Doutora Noemi Pérez e supervisdao e acompanhamento
de Rosa Billard (Departamento Comercial da Entidade de Acolhimento), teve uma duragdo de
cerca de 5 meses, tendo comecado no dia 7 de janeiro de 2019 e terminado no dia 31 de maio do
mesmo ano. Para além do descrito anteriormente, o presente relatério contém também
fundamentacéo tedrica relacionada com o mercado da cerveja (artesanal e ndo sd) em Espanha e
Portugal, com os processos de internacionalizacdo, marketing internacional e um projeto que tem
como principal objetivo tentar promover a internacionalizagdo da marca para o mercado
internacional espanhol.

A empresa Esséncia D’Alma, sediada em Ossela, uma freguesia de Oliveira de Azeméis,
dedica-se a produgdo e comercializacdo de cervejas artesanais sob a marca “Cerveja Vadia” e
nasceu do interesse comum de 3 amigos por cerveja.

No meu processo de escolha entre escrever uma Dissertagao, desenvolver um Projeto ou
realizar um Estagio, sempre tive mais interesse em concretizar este ultimo, pois creio que é uma
experiéncia mais enriquecedora e desafiante, uma vez que nos permite colocar em pratica as
competéncias adquiridas ao longo do Mestrado ao mesmo tempo que nos possibilita ficar com
alguma experiéncia e aprofundar conhecimentos, devido ao facto de estarmos em contacto com
aquela que é a realidade do mundo do trabalho e dos negdcios. Alguns dos motivos que me
levaram a escolher a Esséncia D’Alma-Cerveja Vadia para realizar o meu estagio foram o facto de
ser uma empresa pequena com um ambiente positivo e acolhedor, mas ao mesmo tempo com
alguns anos de experiéncia no mercado, pelo que me pareceu vir a ser o local ideal de
aprendizagem, tanto profissional como pessoal.

Este relatdrio de estagio esta dividido em trés partes. A primeira parte retrata a Entidade
de Acolhimento: a sua histdria, missdo, valores, evolucdo, localizagdo, produtos, entre outros

aspetos; na segunda, realiza-se uma contextualizacdo do mercado da cerveja e cerveja artesanal



em Portugal e Espanha e, por outro lado, trata-se teoricamente de aspetos relacionados com o
marketing, a internacionalizacdo, os mercados ou as relagdes empresariais. Por ultimo, na terceira
parte do relatdrio faz-se uma descricdo e respetiva reflexdo das atividades desenvolvidas no
estdgio, as quais tiveram por base o plano de estagio. Por fim, sdo apresentadas consideracoes

finais em forma de reflexao critica, referéncias bibliograficas e anexos.



1. Empresa de Acolhimento- Esséncia D’Alma

O estdgio curricular realizou-se na empresa Esséncia D'Alma- Cerveja Vadia, uma
microcervejeira que produz e comercializa cerveja artesanal, sendo a marca pioneira neste sector
e uma das mais conhecidas e mais bem-sucedidas empresas do ramo a nivel nacional. Em 2018, a
empresa teve um volume de negdcios de 344 000€, tendo crescido substancialmente desde os
anos anteriores (209 000€ em 2016 e 305 000€ em 2017). Caracteriza-se pela sua qualidade,
criatividade, evolugdo, inovagdo constante dos produtos apresentados e pela sua ligacdo a musica
e a cultura.

Em relacdo a missdo, visdo e valores da empresa, a Cerveja Vadia apresenta-se segundo os
seguintes parametros:

e Missdo: Produzir cerveja seguindo os mais elevados parametros de qualidade,
criando valor aos clientes e proporcionando ao consumidor a melhor experiéncia,
sempre de forma inovadora, irreverente e responsavel.

e Visdo: Ser a terceira marca de cerveja em Portugal.

e Valores: Amizade & Convivio; Empreendedorismo & Inovagdo; Qualidade &
Expertise; Sustentabilidade &  Autenticidade/Naturalidade/Simplicidade;
“Portugalidade” & Responsabilidade Social.

Atualmente, a Esséncia D'Alma vende os seus produtos no canal HORECA e na grande
distribuicdo (Sonae e Auchan, por exemplo). Aposta principalmente no mercado local e tem como
objetivo conseguir estar presente em todos os locais do canal HORECA da regido, apesar de ter os
seus produtos ja disponiveis noutros pontos do pais.

Quando a Esséncia D’Alma comegou a produzir e comercializar cerveja artesanal em 2012,
estava localizada em Ossela, uma freguesia de Oliveira de Azeméis, numa infraestrutura com
cerca de 150m2. No entanto, com o crescimento constante desde a entrada no mercado, houve a
necessidade de fazer uma mudanca de instalagGes. Em 2015, a Cerveja Vadia passou para um
outro local com maiores dimensdes, localizado na mesma freguesia, Ossela, local onde eu realizei
0 meu estagio curricular. A infraestrutura com 1000m2 de area engloba a fabrica de cerveja, um
Brewpub e o escritdrio.

A area da fabrica agrega todos os processos da fabricacdo da cerveja, desde a moagem do
malte até a pasteurizacdo e embalamento. O Brewpub é um espago com duas salas, o balcdo,

uma esplanada e ainda um palco onde se realizam espetaculos de musica, magia, stand up



comedy, entre outros. A empresa conta ainda com uma caravana com duas torres e um frigorifico,

que é utilizada em eventos por todo o pais.

Figura 2: Entrada principal das instalagbes

Figura 3:Interior do edificio- Brewpub e fabrica em pano de fundo



E uma empresa relativamente recente, tendo surgido em 2007 pelas m3os de 3 amigos:
Nicolas Billard, Nuno Marques e Victor Silva. Apés uma andlise do mercado da cerveja em
Portugal, os trés amigos aperceberam-se da existéncia de uma lacuna no mercado em relagdo a
cervejas artesanais, pelo que viram nessa area a oportunidade de negécio para o
desenvolvimento de uma marca de cerveja artesanal portuguesa.

E nesse sentido que surge a Cerveja Vadia, com uma abordagem inovadora do conceito de
cerveja artesanal, que ndo fazia parte do dia-a-dia dos portugueses. Apds muita pesquisa e
investigacdo dedicadas ao estudo do mercado e a criacdo de diferentes receitas, a Cerveja Vadia
obteve o licenciamento e iniciou a comercializacdo em janeiro de 2012. Inicialmente, a marca
apresentava apenas uma gama de quatro cervejas em garrafas de 75 cl, comercializadas no canal
HORECA. Atualmente, a marca conta com as gamas original e harmonizacdo, com quatro e cinco
cervejas cada uma, respetivamente, com a gama sidra com duas referéncias e a gama de edig¢bes
limitada com 3 cervejas, disponiveis em diversos formatos como garrafas de 33cl, 75cl e barris de
18L e 27L.

Ao longo dos anos, a Cerveja Vadia tem sido cada vez mais reconhecida e foi ja vdrias
vezes premiada com medalhas de bronze, prata e ouro nos mais diversos concursos
internacionais de cerveja. As mais recentes medalhas arrecadadas pela marca foram de ouro com
as cervejas Vadia Extra e a Edigdo Limitada Vadia Ginja Oak Aged Sour no Concours Internacional

de Lyon, em margo de 2019.

1.2.  Estrutura Organizacional

Tal como ja foi referido anteriormente, a Esséncia D'Alma- Cerveja Vadia é uma
microcervejeira, pelo que apresenta uma estrutura organizacional simples.

A empresa divide-se por departamentos e apresenta o seguinte organigrama:



Administragdo

Nicolas Billard, Nuno
Marques, Victor Silva

Marketing

Nicolas Billard, Nuno
Marques, Victor Silva

Comercial Produgdo - .
Administrativo

A_ . . - Brewpub
Samuel Oliveira, Tiago Silva, Daniel Vidal

Rosa Billard

Helena Marques Victor Silva

Figura 4: Organigrama da empresa

Como se pode verificar através do organigrama apresentado, a empresa tem apenas 5
funcionarios além dos 3 sdcios gerentes: dois no Departamento Comercial, dois na Produgdo e um
no Administrativo.

A empresa agrega pessoas com as mais variadas formagdes académicas: Os trés soécios,
Nuno Maques, Nicolas Billard e Victor Silva sdo, respetivamente, Mestre em Engenharia
Informatica, Mestre em Engenharia Alimentar com especializacdo em Cerveja e Técnico de
Programacdo e Analise. J4 nos outros departamentos, Samuel Oliveira é Mestre em Biotecnologia
Industrial e Alimentar e Rosa Billard é Licenciada em Marketing e Relagdes Publicas
Internacionais, Tiago Silva é Técnico de Manutencdo Industrial/Eletromecanica e Daniel Vidal é
Mestre em Biotecnologia Alimentar e por fim, Helena Marques é Técnica de Qualidade, Ambiente
e Seguranga.

E bastante interessante verificar que a paix3o pela cerveja uniu pessoas com as mais
variadas formacdes e que, em alguns dos casos, acabam por trabalhar noutras dreas que ndo as
de formacdo, como é o caso de Samuel Oliveira e Helena Marques, por exemplo. Esta situacdo
verifica-se também no Departamento de Marketing, que é partilhado pelos 3 sdcios gerentes e
cada um deles esta responsdvel por uma area diferente: Nicolas Billard trata do marketing da
marca, Nuno Marques encarrega-se do merchandising e Victor Silva estd responsavel pelo

Brewpub.

1.3. Atividade empresarial: produgao de cerveja



Os ingredientes utilizados para a producdo de cerveja sdo agua, malte (o mais utilizado é a
cevada, mas podem usar-se outros como o centeio e a aveia), lUpulo (planta que da amargor a

cerveja) e leveduras. O processo divide-se em vdrias fases®:

e Moagem: os graos sao triturados grosseiramente;

e Brassagem: os graos triturados sdao misturados com agua quente para transformar o
amido do malte em agucares simples e complexos, o que resulta numa dgua agucarada
chamada mosto;

e Filtragem: nesta fase separa-se o mosto dos graos. Uma vez filtrado, o mosto passa para a
fase seguinte que é a Fervura.

e Fervura: O mosto é colocado a ferver e é adicionado o lUpulo, que pode ser acrescentado
em vdrias quantidades e em vdrios momentos da fervura. Dependendo da quantidade,
variedade do lipulo e momento em que se adiciona, a cerveja terd um maior ou menor
amargor;

e Whirlpool e arrefecimento: clarifica-se o mosto recorrendo a centrifugacdo e posterior
arrefecimento para poder ser transferido para as cubas de fermentacao;

e Fermentacdo: adicionam-se as leveduras ao mosto para que estas transformem o acucar
em alcool e didéxido de carbono. Segundo o tipo de fermentagdo, obtém-se cervejas
pertencentes a uma das duas grandes familias de cervejas: Ale (fermentacdo alta) ou
Lager (fermentacdo baixa). No caso das Lambic, a fermentagdo ocorre espontaneamente,
sem adicdo de leveduras selecionadas;

e Maturagdo e carbonatagdo: Com a descida da temperatura da cuba, a cerveja «verde», ou
seja, a cerveja que ainda ndo maturou nem adquiriu carbonatagdo, vai suavizar e ficar
mais clara com a decantacdo das leveduras no fundo da cuba e vai criar a sua
carbonatacdo definitiva;

e Enchimento e pasteurizagdo: Depois de passar por todas as outras fases, a cerveja é
engarrafada a baixa temperatura (4-52C) e em contrapressdo. Apds o enchimento, ocorre
a pasteurizagdo do produto. Esta etapa permite aumentar a longevidade e estabilidade do
produto, uma vez que elimina microrganismos presentes. No fim, procede-se a rotulagem

das garrafas. 2

A primeira fase é a maltagem, que consiste em demolhar e depois secar e torrar o cereal, 0 que no caso ndo acontece
nas instalagdes da Cerveja Vadia e o malte chega ja maltado em sacos a granel.
2 Informac3o fornecida internamente pela empresa



Em anexo (Anexo 1), poderd ser consultada uma figura ilustrativa do processo de

producdo da Cerveja Vadia.



2. Enquadramento teérico

2.1. Histodria e mercado da Cerveja

Entende-se por cerveja “uma bebida alcodlica que resulta da fermentacdo de cereais,
essencialmente cevada, mas hd povos que também recorrem ao arroz e ao centeio.
Normalmente, adiciona-se dgua e flores de ldpulo de forma a dar sabor e aroma (Infopédia,
2019).

A cerveja é uma bebida muito antiga e a sua producdo tem sido uma atividade praticada
desde o inicio das civilizagdes. A histéria da cerveja esta relacionada ndo sé com avanco cientifico
e tecnolégico mas também com as pessoas, as suas tradicbes, religido, economia e vida
quotidiana. (Meussdoerffer, 2009)

Ha cerca de 10 mil anos, surgiram os primeiros registos de uma bebida feita a partir de
cereais fermentados nas civilizacdes Suméria e Assiria (Sociedade Central Cervejas e Bebidas,
n.d.). A cervejaria mais antiga foi descoberta no Egipto por arquedlogos e data de 5400 a.C. e
produzia vdrios tipos de cerveja com caracteristicas muito diferentes da que conhecemos
atualmente (Sociedade Central Cervejas e Bebidas, n.d.).

A cerveja teve um papel muito importante nas antigas civilizagdes, onde era oferecida aos
deuses e consumida em celebracGes, banquetes e refeicGes importantes e era ainda utilizada
como fim terapéutico e evocacbes madgicas (Meussdoerffer, 2009). Os egipcios utilizavam-na
também para efeitos terapéuticos e as mulheres das classes altas utilizavam-na para fins
cosméticos (Sociedade Central Cervejas e Bebidas, n.d.). Tal como a preparacdo das refei¢cdes, os
egipcios viam a producdo de cerveja como uma tarefa doméstica e, por isso, era realizada pelas
mulheres. Apenas no século VIII a tarefa passou a ser executada por homens devido a expansdo
do Cristianismo e dos mosteiros, ainda que as mulheres continuassem a ter um papel importante
na producdo de cerveja (Rabin & Forget, 1998 citado em Poelmans & Swinnen, 2012).

A partir de 1000 d.C. a cerveja comega a ser bebida pelos povos Celtas, Germanos e
Escandinavos. Inicialmente, era produzida como atividade doméstica e passou a ser elaborada por
artesdos especializados apenas no século VII. (Sociedade Central Cervejas e Bebidas, n.d.).
Durante a Idade Média, comeca a ser produzida em maior escala e a alastrar-se na Europa através
de mosteiros da Suica e da Alemanha, onde sdo adicionadas ervas aromaticas, raizes, flores e

frutas silvestres (Sociedade Central Cervejas e Bebidas, n.d.).



No século XIV, os mosteiros tinham um papel central na industria cervejeira que
atravessou uma mudanga muito drdstica quando as cervejeiras industriais comegaram a surgir e a
ter um papel cada vez mais importante (Poelmans & Swinnen, 2012).

Tendo em conta a importancia social e comercial da cerveja, foram tomadas varias
medidas para otimizar a sua producdo de forma a tornar-se mais eficaz (Meussdoerffer, 2009). No
século XVI, Guilherme IV da Baviera decreta a Lei da Pureza que determinava os ingredientes que
podiam ser utilizados na elaboragao deste tipo de bebida: cevada, lUpulo, malte e agua. A partir
do século XVIII, comeca a produzir-se cerveja em grande escala devido a Revolucado Industrial e o
consumo aumenta (Sociedade Central Cervejas e Bebidas, n.d.). Esta expansdo teve efeitos na
indUstria da cerveja, pois além da tentativa de encontrar novos mercados onde vendé-la, teve que
lidar com a concorréncia do cha e do café (Poelmans & Swinnen, 2012).

Também durante os séculos XVIII e XIX, as descobertas cientificas sobre as leveduras, a
refrigeracdo e as garrafas de vidro e de novos métodos de selar as mesmas tiveram um grande
impacto na producdo de cerveja (Poelmans & Swinnen, 2012). No século XIX, Louis Pasteur foi
guem demonstrou que as leveduras consistem em células vivas responsaveis pelo processo de
fermentacdo (Barnett, 2000, citado em Poelmans & Swinnen, 2012). Durante este processo deu-
se a descoberta da pasteurizacao, que permitiu melhorias na producdo da cerveja, a qual fica com
maior prazo de validade, tornando possivel o transporte a grande distancia (Sociedade Central
Cervejas e Bebidas, n.d.).

Os progressos cientificos dos séculos XVIII e XIX tiveram grande impacto na industria
cervejeira, uma vez que a mecanizagdo dos processos permitiu produzir cerveja mais
“consistente” e de grande qualidade por um custo baixo (Poelmans & Swinnen, 2012). No inicio
do século XX, a producdo de cerveja espalhou-se por todo o mundo (Meussdoerffer, 2009) e os
mercados cervejeiros da Alemanha, Reino Unido e Estados Unidos da América eram os maiores,
com produces de entre 5 a 7 bilides de litros cada, mas ainda assim essa época caracterizou-se
por um crescimento e declinio ao mesmo tempo, muito devido a Primeira Guerra Mundial, que
provocou a falta de alimentos e matérias-primas. Essa escassez fez com que as cervejeiras
tivessem que arranjar alternativas como, por exemplo, milho e arroz que sao mais baratos,
resultando em cervejas mais claras (Poelmans & Swinnen, 2012). Ainda assim, o numero de
cervejeiras diminuiu drasticamente ao longo o século, tanto nos Estados Unidos da América como
no Reino Unido, mas nos anos 80 e 90 as cervejeiras tentaram aumentar as suas vendas nos

mercados externos através de exportacdes (Poelmans & Swinnen, 2012).
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Quanto a cerveja em si, as Ales produzidas com fermentacdo alta perderam o mercado
para as Lager produzidas com baixa fermenta¢do, que passaram a dominda-lo a nivel global.
Contudo, nos anos 80, o publico comegou a ter interesse por estilos de cerveja “antigos”, através
do qual surgiu o “movimento microcervejeiro” com cervejeiras pequenas a produzir diferentes
estilos de cerveja, que influenciaram significativamente os mercados deste tipo de bebida. Estas
mudancas continuam a prevalecer no século XXI (Poelmans & Swinnen, 2012).

Além de necessidades bioldgicas, comer e beber tém significados sociais, éticos, entre
outros e, por isso, a cerveja faz parte de muitos momentos da sociedade como reunides
familiares, festas ou comemoracdes, fazendo parte de varias culturas. E uma das bebidas mais
consumidas no mundo e movimenta varios mercados econdmicos mundiais (H. A. Silva, Leite,
Rodrigues, & Paula, 2016).

Depois de quase 10 000 anos de histdria, continua a haver estima por ela e serd sempre
necessario reescrever a sua histéria nos séculos que virdo (Meussdoerffer, 2009). Também para
isso existe a Brewers of Europe que é uma associacdo com sede em Bruxelas que junta
instituicdes e organizagdes Europeias ligadas a producdo de cerveja e que tem como principal
objetivo o de representar os interesses das 9500 cervejeiras europeias. A associacdo promove o
papel da cerveja e do setor cervejeiro na Europa e cria condicOes para que as cervejeiras
continuem a produzir e vender cerveja de forma responsavel, livre e com custos justos.

O diretor da associacdo Brewers of Europe fala, no relatério estatistico da cerveja de
2018, sobre mais um ano de sucesso para as cervejeiras da Europa, uma vez que é o quarto ano
consecutivo de aumento da producdo de cerveja. Hd uma estabilizagdo do consumo desta bebida
depois de 3 anos de crescimento, mas ao mesmo tempo as exportagdes tém aumentado,
chegando ao valor mais alto, garantindo assim o dinamismo do mercado da cerveja na Europa.
Cerca de 22% da produgdo europeia de cerveja é exportada para todos os pontos do mundo (The
Brewers of Europe, 2018).

Houve, ha cerca de dez anos, um "boom" de novas microcervejeiras que apareceram por
todo o continente Europeu e, em apenas um ano, o nimero de cervejeiras ativas cresceu quase
em mil, as quais tém ajudado a estabilizacdo e crescimento do seu setor na Europa, devido as suas
exportacoes (The Brewers of Europe, 2018). Em 2017, a Alemanha foi o pais que produziu mais
cerveja e também o que mais consumiu, ainda que o maior consumo per capita tenha sido na

Republica Checa e Bélgica foi o pais que mais exportou (The Brewers of Europe, 2018).
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2.1.1. A cerveja em Espanha

Um estudo sobre as tendéncias do mercado de cervejas artesanais em Espanha, realizado
em 2015 pelo ProChile Madrid afirma que Espanha é um pais com bastante consumo de cerveja.
Depois da crise, o consumo da mesma aumentou e cada espanhol consome 18,2 litros por ano.
Apesar de os espanhdis serem bebedores de cerveja por tradicdo, é importante destacar a
importancia do setor turistico, visto que os visitantes provém de paises com fortes habitos de
consumo deste tipo de bebida (ProChile, 2015). Em 2017, Espanha recebeu 82 milhGes de turistas
estrangeiros, dos quais 99,5% com mais de 18 anos consumiu cerveja durante a sua estadia
(Cerveceros de Espafia, 2017).

Segundo o “Informe Socioeconémico del Sector de la Cerveza en Espafia” de 2017, o
consumo de cerveja continuou a crescer, chegando aos 40 milhdes de hectolitros, ainda que de
forma moderada e responsavel pois Espanha tem um consumo per capita dos mais baixos da
Unido Europeia. O crescimento continuo do consumo deve-se a vérios fatores como, por exemplo,
o aumento do turismo no pais, o clima favordvel, a recuperacdo econdmica e a estabilidade
financeira. Também através desse relatdério sabe-se que é o sector hoteleiro o principal canal de
consumo de cerveja, representando 63% do total. Além disso, 94% é realizado num contexto
social, ou seja, com familia ou amigos e o “consumo solitario” baixou para 6,1% em 2017. A marca
espanhola com maior produ¢do de cerveja em 2017 foi Mahou- San Miguel (Cerveceros de
Espaiia, 2017).

De acordo com dados disponiveis, em 2014 foram bebidos 3408 milhdes de litros de
cerveja, o maior valor até a data (ProChile, 2015). J& em 2017, foram comercializados 35,7
milhdes de hectolitros de cerveja, tendo havido um crescimento de 3,8% quando em comparagado
com o ano anterior (Cerveceros de Espafia, 2017).

Quanto as vendas de cerveja por zona geografica, o Relatério de 2017 mostra-nos que a
zona com maiores vendas é composta pela Andaluzia, sul de Extremadura, Ceuta e Melilla, com
8,4 milhdes de hectolitros comercializados em 2017. Em segundo lugar estd o centro com 7,9
milhGes de hectolitros e em ultimo, as llhas Canarias com 1,66 milhdes de hectolitros (Cerveceros
de Espafia, 2017).

Outro aspeto que mostra a melhoria do consumo de cerveja é o facto de, tanto as
importagdes como as exportagdes terem aumentado, havendo cada vez mais cervejas
importadas, grande parte delas "premium", "extra" e sem alcool (ProChile, 2015). Espanha é o

pais lider Europeu em cerveja sem dlcool, tanto em consumo como em producdo, representando
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cerca de 14,7% do total de litros consumidos (Cerveceros de Espafia, 2017). As importacGes
espanholas de cervejas aumentaram 8,1% entre 2013-2014 e 61% destas vém de Franca e dos
Paises Baixos. As exportagdes aumentaram 28% em 2014, sendo os principais destinos Guiné,
China, Portugal e Reino Unido (ProChile, 2015). Segundo um estudo do GECAN (Gremi d'Elabora-
dors de Cervesa Artesana i Natural), em 2016 ha um grande volume de exportacdes, tendo em
conta que cerca de 16% da cerveja é exportada para 28 paises diferentes (GECAN, 2016).

Em 2017 foram exportados 2,9 milhdes de hectolitros de cervejas para destinos como
Portugal, China, Reino Unido e Irlanda. Quanto as importacdes nesse ano, estdo situadas nos 4,8
milhGes de hectolitros de paises como Francga, Paises Baixos, Alemanha e Portugal (Cerveceros de
Espafia, 2017). Dentro do setor da cerveja, hd um mercado alternativo em expansdo: o da cerveja
artesanal, que tem tido uma tendéncia crescente nos ultimos tempos (Alban Cabaco, Nufiez
Tabales, & Sanchez Caiiizares, 2015).

A Associacdo Espanhola de Cervejeiros Artesdos Independentes definem como cervejarias

artesanais:

Cerveceras con instalaciones propias, que cumplan con la normativa vigente en cuanto a
la fabricacion de cerveza y su venta; y que no estén participadas, directa o
indirectamente, por parte de una empresa del sector que incumpla
volumenes/método/ingredientes. Su volumen de produccion anual maxima se establece
en 5.000.000 litros, no utilizaran ingredientes distintos a la malta, de cebada y/o trigo,
como fuente de almidén con la finalidad de abaratar los procesos productivos, a
excepcion de aquellas cervezas que por sus caracteristicas requieran usar otro tipo de
materia prima y no superen el 10% de la produccién total de la fabrica (Associagdo

Espanhola de Cervejeiros Artesdo Independetes, citado em ProChile, 2015, p.5).

O fabrico de cervejas artesanais prioriza a utilizacao de matérias-primas de boa qualidade
e é realizado em microcervejeiras (ProChile, 2015). O processo de produgdo tem no minimo 6
etapas que sdo realizadas dentro do mesmo local de produgdo. Para ser considerada uma
microcervejeira, a empresa ndo pode superar os 75 hectolitros de capacidade de producdo

(GECAN, 2016).
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Entre 2013 e 2014, foram registadas mais de 89 novas microcervejeiras em Espanha
(ProChile, 2015) e este ritmo de crescimento permite que o setor ganhe cada vez mais relevancia
dentro do setor global controlado pelas grandes marcas industriais (Cerveceros de Espafia, 2013
citado em Alban Cabaco et al., 2015). Este éxito deve-se a varios fatores, entre eles a crescente
variedade de estilos e os baixos custos que implica comecar o negdcio em casa. Entre os
consumidores, deve-se muito a falta de variedade e inovacdo no mercado das cervejas de tipo
lager industriais e ao maior refinamento dos paladares dos clientes (Alban Cabaco et al., 2015). Os
gostos estdo a tornar-se cada vez mais sofisticados, e por isso o panorama cervejeiro
internacional estd a transformar-se e a atividade artesanal proporciona novos produtos aos
clientes (Sainz, 2012, citado em Albdn Cabaco et al., 2015)

Hoje em dia, 60% das microcervejeiras ndo exporta os seus produtos e as que o fazem
tém faturagbes muito baixas. Contudo, estd a haver uma rapida evolugdo do setor e a cerveja
artesanal tornou-se numa atividade econdmica que soube encontrar o seu nicho de mercado e
nao é apenas um movimento social de apaixonados por cerveja (Alban Cabaco et al., 2015)

A volta das microcervejeiras surgiu um comércio especializado como, por exemplo, bares,
lojas e festivais, que proporcionaram a criagcdo de novas empresas distribuidoras do produto final
ou de matérias-primas (GECAN, 2016). Hoje em dia, a cerveja artesanal é vendida em lojas
especializadas, supermercados, lojas online, bares, brewpubs ou estabelecimentos de alta
restauracgdo (Alban Cabaco et al., 2015). As préprias cervejeiras promovem a proximidade com as
pessoas, ja que 94,6% realizam visitas guiadas as instala¢gdes e 89,3% promovem provas do
produto nas suas instalagdes (GECAN, 2016).

O canal mais importante para comercializar a cerveja artesanal é o canal HORECA e
dentro deste, é o canal da alta restauracdo que tem vindo a incluir estas cervejas nas suas cartas

(ProChile, 2015).
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2.1.2. A cerveja em Portugal

Em 2012 em Portugal, houve um consumo de 5 milhdes de hectolitros de
cerveja, sendo o canal mas importante o on-trade® com 60% do consumo “contra” 40% do
consumo off-trade? (Sociedade Central de Cervejas e Bebidas, 2014).

Em 2015, o consumo de cerveja per capita em Portugal tinha descido em
relacdo aos 10 anos anteriores. Em 2005 foram registados 61 litros per capita e em 2015 apenas
46 litros. E no canal HORECA que se vende a maior parte da cerveja em Portugal (63%) e houve
uma mudanc¢a de comportamento dos consumidores portugueses, que passaram a ficar mais em
casa. Rui Lopes Ferreira, presidente da Associa¢do Portuguesa de Produtores de Cerveja, diz que o
consumo de cerveja por habitante caiu 22% de 2010 a 2015. Em 2010, o consumo foi de 59
litros per capitae em 2015 foi de 46 litros (Silva, 2016). Em 2017, a producdo de cerveja
aumentou 11%, sendo a terceira maior subida na Unido Europeia (Eurostat, 2018).

Segundo NIELSEN (2018), a cerveja representa para Portugal 1094 milhGes de
euros e mais de 5% do total da faturagdo dos pontos de venda dos “Bens de Grande Consumo”
(Nielsen, 2018). Também confirma que em Portugal, o canal HORECA é o setor mais relevante na
venda de cerveja, faturando 809 milhdes de euros em vendas e com um crescimento de 4%. Mais
de 40% do consumo de cerveja é realizado entre os meses de junho a setembro, sendo um dos
fatores mais influenciadores as condig¢des climatéricas do pais, juntamente com o facto de ser o
periodo de férias para muitos dos portugueses, de celebragdo de muitas festas populares, do
regresso dos emigrantes e também do aumento da presenca de turistas. Da-se este dinamismo do
mercado da cerveja também devido ao facto de os consumidores estarem mais abertos a
degustar novos produtos, o que justifica o aumento dos precos e a criacdo de novas cervejas
artesanais (Nielsen, 2018).

O estudo TGI (Target Group Index) da Maktest de 2018 afirma que as cervejas
artesanais em Portugal sdo consumidas por mais de 600 mil individuos, representando 8% da
populagdo com mais de 18 anos e residente no continente, tal como se pode verificar na figura 5.
Os individuos masculinos e de classes mais altas sdo os que revelam taxas de consumo superiores

(Marktest, 2018).

3 O sector on-trade faz referéncia ao setor hoteleiro (The Brewers of Europe, 2018).
4 0 sector off-trade faz referéncia a pontos de venda grossistas e a retalho como, por exemplo, supermercados, lojas,
mercearias, entre outros (The Brewers of Europe, 2018).
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Consumo de CERVEJA ARTESANAL nos tultimos 12 meses
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Fonte: Marktest, TGljulho2018

Figura 5: Consumo de cerveja artesanal

Esse estudo releva ainda que as marcas de cerveja artesanal que tém mais
sucesso no mercado sdo as Maldita, Vadia e Sovina (Marktest, 2018).

Obter dados e informacdes relativas ao mercado da cerveja em Portugal ndo é
tarefa facil. SGo muitos poucos os estudos, relatérios, dados estatisticos ou artigos cientificos
disponiveis relacionados com o mercado da cerveja em Portugal e por esse motivo, este ponto do

relatério apresenta poucos dados.

2.1.3. Interpretacao comparativa entre Portugal e Espanha

A associacdo Brewers of Europe, ja referida anteriormente neste relatdrio,
apresenta todo o tipo de informacdo sobre a relacdo da cerveja com a sociedade, economia e
ambiente.

Os dados estatisticos que a Brewers of Europe apresenta em relagdo a Espanha
e Portugal sdo referentes ao espago temporal entre o ano 2011 até 2017 e recaem sobre os
seguintes aspetos: produgdo, consumo, importacdo e exportagdo (em hectolitros), consumo on-
trade e off-trade, consumo per capita, postos de trabalho criados, numero de cervejeiras ativas,

valor acrescentado e impostos gerados pela cerveja.
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Fazendo uma analise comparativa entre ambos os paises com base nos pontos
acima referidos, podemos observar que Espanha produz e consome muitos mais hectolitros de
cerveja que Portugal, o que pode estar relacionado com o tamanho dos paises. Também o
numero de cervejeiras é bastante dispar nos dois paises, existindo 521 em Espanha e apenas 120
em Portugal. No entanto, o consumo de cerveja per capita é superior em Portugal (51 hectolitros
por ano vs 48 hectolitros por ano em Espanha).

No que diz respeito as importacdes e exportacdes, em 2017, Espanha importou
4 846 000 hectolitros e exportou 2 895 000 hectolitros de cerveja. Em Portugal, no mesmo ano,
importaram-se 222 000 hectolitros de cerveja e exportaram-se 1 900 000 hectolitros. Estes dados,
tanto de Espanha como Portugal, referem-se a importacbes e exportacdes de e para paises
pertencentes e ndo pertencentes a Unido Europeia. No caso de Espanha, a partir de 2012 ha uma
tendéncia de aumento das importagOes e exportagdes, o que ndo acontece em Portugal, onde se
da precisamente o contrario. Tanto em Espanha como em Portugal, nota-se uma tendéncia das
exportacoes serem realizadas para paises ndo pertencentes a Unido Europeia e ja no que toca as
importagdes, acontece o contrario e hd uma tendéncia para importar de paises pertencentes a
UE.

Os dados referentes aos consumos de cerveja on-trade e off-trade nos dois
paises sdo bastante semelhantes: tanto em Espanha como em Portugal, o consumo on-trade esta
na casa dos 60% (63% em Espanha e 69% em Portugal) e o consumo off-trade na dos 30% (37%
em Espanha e 31% em Portugal). Conclui-se entdo que ha um maior consumo de cerveja em bares
e restaurantes, por exemplo, do que num supermercado para levar para casa.

Quanto ao emprego direto gerado pela cerveja, verificamos que em Portugal
ha uma tendéncia para o aumento dessa taxa ao longo dos anos, embora ndo muito significativo,
ao contrdrio de Espanha, em que a taxa se mantém quase ao mesmo nivel ao longo dos anos.
Neste campo ndo ha dados referentes ao ano 2017 em Portugal, pelo que ndo é possivel fazer
uma comparacao direta com Espanha. No entanto, no que diz respeito a 2016, a cerveja gerou 5
900 postos de trabalho em Espanha e 2 100 em Portugal. Em Espanha, a maior parte desses
empregos sao gerados na area hoteleira (89,70%), bem como em Portugal (88,93%).

Quanto as taxas do imposto sobre o consumo, os niveis mantém-se bastante
semelhante e equilibrados ao longo dos anos nos dois paises. Em Espanha os valores variam entre
306 milhdes em 2011 e 346 milhGes em 2017 e em Portugal, entre 73 milhdes em 2011 e 84

milhGes em 2017.
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Ha também dados relativamente ao valor acrescentado pela cerveja em vdrios
sectores e pode verificar-se que o setor no qual isso mais acontece é o setor hoteleiro, tanto em
Espanha como em Portugal (59,45% e 63%, respetivamente).

Fazendo uma anadlise geral destes dados estatisticos e das diversas areas por
ele abrangidas, verificamos que em praticamente todos os aspetos do estudo, Espanha tem
valores muito superiores em relacdo a Portugal, o que se supde ter a ver com o facto de Espanha
ser um pais muito maior do que Portugal, tal como ja foi referido anteriormente, e também pelo
facto de haver bastante turismo em Espanha. Conclui-se que ambos os paises tém tradicdo

cervejeira, sendo um setor econémico bastante "ativo".

2.2. O fenémeno da internacionalizagao

Ndo ha uma definicdo concreta de internacionalizagdo, uma vez que ndo ha forma de
medir a internacionalizacdo de uma empresa e esta vai sempre depender de diferentes variaveis
como, por exemplo, a percentagem de vendas externas (Griinig & Morschett, 2017).

No entanto, a internacionalizacdo pode definir-se como "um processo no qual uma
empresa comercializa os seus produtos ou servicos fora do seu mercado local ou de origem,
focando assim o seu envolvimento também em mercados externos" (Tavares, 2017, online) e esta
ligada ao fendmeno da globalizacdo (Tavares, 2017).

A internacionalizagdo estd a tornar-se uma estratégia relevante para cada vez mais
empresas (Grinig & Morschett, 2017). As pequenas e médias empresas sdo bastante importantes
para a economia e sdo determinantes para o crescimento econdémico, emprego e inovagdo. A
globalizagdo da economia faz com que os negdcios tenham que encontrar novas formas de
manter a competitividade e uma delas é através do processo de internacionalizagdo (Kubickova,
Votoupalovd, & Toulova, 2014). Neste processo, o papel do empreendedor tem sido
determinante, especialmente nas empresas conhecidas como “Born Globals”, que sdo empresas
gue iniciam atividades muito cedo no mercado internacional. A globalizacdo favorece também os
processos de comunicagdo e logistica e o aumento de pessoas com experiéncia na area
internacional (Galdino & Gomes da Costa, 2015).

No entanto, ha fatores internos e externos que devem ser tomados em consideragdo
antes de iniciar esse processo de internacionalizagdo e as empresas devem ter a sua estrutura

devidamente organizada no seu mercado nacional (Tavares, 2017). Ha& também bastantes
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barreiras que precisam de ser ultrapassadas como, por exemplo, as financeiras, que tornam o
processo dificil. Num estudo realizado em 2014 sobre pequenas e médias empresas Checas,
concluiu-se que os principais motivos que levam as empresas a querer a internacionalizacdo sao a
procura estrangeira pelos seus produtos, a falta de procura dos seus produtos no proprio
mercado, a possibilidade de aumentar a carteira de clientes e o aumento de vendas e pressao
competitiva no préprio mercado (Kubickova et al., 2014).

Nas ultimas trés décadas, os negdcios entre os paises passaram a ser realizados a escala
global, fazendo com que as empresas tenham uma maior presenca no mundo e deem mais
importancia aos negdcios internacionais e esses comércios externos tém cada vez mais
importancia para a economia dos paises. No que diz respeito as PME’s em Portugal, ha fatores
qgue tornam dificil a decisdo da estratégia de internacionalizagcdo, como por exemplo a competicdo
global com vdrios produtos a sair simultaneamente, a fraca imagem que os outros paises tém de
Portugal nos mercados internacionais e a estrutura reduzida das empresas (Viana & Hortinha,

2005).

2.2.1. Estudos de mercado

A “pesquisa de mercado” é uma ferramenta de ajuda na tomada de decisdo das
empresas, um instrumento de andlise e interpretacdo do mercado e da realidade para ajudar a
resolugcdo dessas e outras questdes empresariais. Atualmente, as empresas procuram encontrar
oportunidades vantajosas no mercado devido ao aumento da oferta de produtos, a complexidade
das preferéncias dos consumidores e ao aumento da concorréncia (Pinheiro, Castro, Silva, &
Nunes, 2011).

J4 segundo Viana e Hortinha, “o estudo de mercado é um conjunto organizado e
ordenado de informacdes, respeitantes aos mercados e a empresa, recolhidas de forma metddica
com o fim de suportar decisGes de desenvolvimento” (Viana & Hortinha, 2005, p.196). De uma
forma geral, o estudo de mercado permite compreender o comportamento e as carateristicas
desse mesmo mercado (Tavares, 2017).

Apds a escolha do mercado onde se vai internacionalizar, a empresa vai proceder para o
estudo desse mercado. As dificuldades desse estudo sdo os recursos humanos e financeiros, que

geralmente sdo muito baixos quando em comparacgao as necessidades de informacdo. A empresa
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ndo tem o grau de conhecimento do mercado estrangeiro como tem do mercado doméstico e
deve ponderar o risco de atuar com pouca informacao (Viana & Hortinha, 2005).

A empresa deve, numa primeira abordagem, identificar os mercados cuja dimensdo
justifigue uma segunda investigacdo com base em andlises estatisticas, econdmicas e sociais. Esta
investigagdo sera imprescindivel para prever os riscos e as condi¢des de acesso a esses mercados
(Viana & Hortinha, 2005).

O estudo de mercado é um processo “em escada” que deve passar por diversos passos,
entre eles: selecionar os mercados, fazendo uma pesquisa por exemplo sobre as vendas desse
mercado e os principais concorrentes internacionais; definir os alvos, ou seja, definir a politica de
entrada, elaborando uma estratégia de marketing; avaliar os investimentos e prever as vendas. O
estudo deve analisar o publico-alvo, a concorréncia e os intervenientes na comercializacdo e é
necessario considerar também a acessibilidade do mercado, através de uma pesquisa de
obstaculos, tais como regulamentos relativos as entradas e saidas produtos ou licencas (Viana &
Hortinha, 2005).

Ndo existe uma “férmula magica” para o éxito de um processo de internacionalizacao,
mas a realizacdo de um estudo prévio é muito importante para reduzir os elevados riscos a
entrada num mercado que ndao se conhece e que tem as suas proprias especificidades e

diferencas (Tavares, 2017).

2.2.2. Cultura em negdcios internacionais e o caso ibérico

As definicdes de cultura podem variar de acordo com o foco de interesse ou analise.
Contudo, ha um consenso de que a cultura inclui a lingua, a religido, valores, atitudes e normas de
um grupo social (Rugman & Collinson, 2006).

A globalizacdo permitiu que houvesse um aumento do numero de funcionarios a trabalhar
em empresas estrangeiras, resultado da expansdo internacional das mesmas. Este aumento de
forgas de trabalho multiculturais ajudou a que se tornasse cada vez mais importante entender as
diferencas dos valores, preferéncias e crencas das pessoas e a eficacia e eficiéncia da
comunicac¢do entre elas pode ficar afetada caso ndo haja um entendimento das suas culturas.
Deste modo, as questdes interculturais surgem entdo num contexto de negdcios e caso as
diferengas culturais sejam ignoradas, pode constituir um obstdculo para os administradores
internacionais. Para que uma empresa tenha sucesso nas suas parcerias, hd também que

entender as diferencas organizacionais. A cultura influencia as escolhas e preferéncias dos
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clientes e essas mesmas diferencas levarao a altera¢des das carateristicas de produtos, marketing
ou documentacgdo, que sdo necessarias para que algo seja vendido com sucesso num mercado
estrangeiro (Rugman & Collinson, 2006).

Ja segundo Hofstede, o mundo tem bastantes confrontos entre pessoas, grupos e nacoes
que pensam e agem de forma diferente. Ao mesmo tempo, essas pessoas e grupos estdo
expostos a problemas comuns que exigem cooperagdo para conseguir uma solugdo. No entanto,
apesar das diferencas, ha uma estrutura que serve de base para o entendimento mutuo
(Hofstede, 2011). No ambito da antropologia social, a cultura é apenas uma palavra para os
padroes de pensamentos, sentimentos e acdes. Nao sdo apenas as atividades realizadas para
“refinar a mente”, mas também as atividades mais comuns como comer, demonstrar
sentimentos, entre outros. A cultura é sempre um fendmeno coletivo porque é partilhada por
pessoas que vivem no mesmo ambiente social. E considerada ainda a “programacdo coletiva da
mente” e esta aprende-se, ndo se nasce com ela (Hofstede, 2010).

Surge entdo o modelo cultural de Hofstede como mapa cultural, composto por diferentes
dimensdes (Hofstede, 2010) que sdo: Distancia ao Poder; Individualismo Vs. Coletivismo;
Masculinidade Vs. Feminilidade; Aversao a incerteza; Orientacdo a Longo Prazo Vs. Orientacdo a
Curto Prazo e Indulgéncia. Cada pais obtém um resultado de 0 a 100, diferente em cada uma
dessas dimensdes, com o objetivo de ajudar a compreender as diferencas culturais entre os paises
relativamente a cada uma das dimensdes.

Para este estudo, foi decidido fazer uso do website “Hofstede Insights” (Hofstede Insights,
2019) para realizar uma pequena comparagdo dos dois paises, Portugal e Espanha, no que diz
respeito as varias dimensdes. O objetivo ndo é fazer um estudo comparativo muito extenso
acerca de cada uma das seis dimensdes mas sim apenas entender, de uma forma geral, se os dois
paises tém muitas diferencas ou semelhangas a nivel cultural e, consequentemente, facilitar o
estudo de mercado e a comunicacdo com as empresas espanholas no futuro projeto de
internacionalizacdo inserido no estagio curricular. Colocando os dois paises para comparacdo, os

dados obtidos sdo os seguintes:
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Figura 6: Dimensdes culturais de Hofstede®

Como se pode verificar, os dois paises tém resultados bastante semelhantes em todas as
dimensdes, ndo havendo nenhuma em que haja uma diferenca muito significativa, o que leva a
concluir que tém culturas bastante parecidas. Posto isto, supde-se que a aproximacao comercial
podera ser relativamente facil, dada a proximidade cultural. Existem obviamente diferencas
culturais entre os dois paises, mas que ndo devem ser motivo para que haja uma relacao dificil e,
as dificuldades que possam eventualmente existir, terdo mais a ver com confusdes culturais do
gue propriamente com as diferencas (Gonzalez Tejera, 2010).

As maiores diferengas encontram-se nas dimensdes do Individualismo e da Orientagao a
Longo Prazo, podendo-se concluir que, de uma forma geral, as maiores diferengas estdo no facto
de os espanhdis serem mais individualistas e terem mais preocupag¢des em relagao ao seu futuro.
Contudo, acredito que estas maiores diferengas ndao tenham muito impacto nas negociagdes

entre os dois paises.

2.2.3. Estratégias e processos de internacionalizagdo

Os processos de internacionalizagdo podem realizar-se de varias formas, desde o

licenciamento, joint ventures, aliangas ou redes para a internacionalizagdo, cujo objetivo é o

5 Fonte: https://www.hofstede-insights.com/ (Hofstede Insights, 2019)
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crescimento das empresas e da sua eficiéncia. De uma forma geral, a internacionalizacdo é
realizada por passos e geralmente comega com a exportagdo. As empresas que antes operavam
apenas no mercado doméstico procuram atualmente mercados externos com os principais
objetivos de estar presente em vdrios mercados e aumentar as vendas e, consequentemente, os
lucros (Viana & Hortinha, 2005). As razbes que conduzem a internacionalizacdo sdo:
“Oportunidade estratégica, vontade de crescimento e mercados, clientes, concorrentes, custos e
natureza de negdcio” (Viana & Hortinha, 2005, p.84).

Antes de iniciar qualquer processo de internacionalizacdo, é necessario definir qual é o
mercado-alvo a explorar e analisa-lo detalhadamente (Tavares, 2017). H4 uma tendéncia de as
empresas se internacionalizarem para os mercados de paises geografica e culturalmente
proximos, e prova disso é, por exemplo, o facto de os primeiros investimentos portugueses serem
feitos no Brasil ou em Espanha (Viana & Hortinha, 2005).

Em Portugal, a maioria das empresas estd numa posicdo muito pouco favoravel no que diz
respeito a internacionalizagdo e apresentam muitas dificuldades, que se dividem em dois tipos de
fatores: macroeconémica e microecondmica. A nivel macroecondmico os principais problemas
sdo, por exemplo, o mercado interno reduzido, a posicdao geografica que aumenta o custo do
transporte, o nivel reduzido de recursos humanos e o fraco desenvolvimento tecnoldgico. Por
outro lado, a nivel microecondmico os problemas passam principalmente pela auséncia de cultura
empresarial, pelos recursos limitados e ma preparagao das empresas para enfrentar os mercados
internacionais (Viana & Hortinha, 2005).

Caso a empresa decida internacionalizar-se deve pensar nas seguintes questdes:
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Figura 7: A decis@o da internacionalizagdo®

A internacionalizacdo coloca a empresa em contacto com mercados externos, por isso
deve haver um planeamento detalhado para que haja vantagens sobre os concorrentes, como por
exemplo, a qualidade do servico ou a imagem da marca e da empresa. Depois da escolha do
mercado-alvo, deve ser eleita a melhor forma de entrada nesse mercado. A exportagdo é a forma
mais vulgar e considerada a mais barata uma vez que ndo existe um investimento no estrangeiro
e esta pode ser direta, caso a empresa venda diretamente a um distribuidor ou cliente no
mercado-alvo, ou indireta, no caso de a empresa vender através de um intermediario no pais de
origem. Na maioria dos casos, as empresas necessitam de intermedidrios para realiza a
distribui¢do dos produtos (Viana & Hortinha, 2005).

Ndo existe a forma de entrada ideal para todos os paises e em geral, a forma vai variar

com o crescimento das vendas no mercado. A escolha pode ser feita de acordo com:

As carateristicas da empresa e do mercado, o grau de investimento necessario, as

barreiras a saida do negdcio, os custos de funcionamento, o grau de controlo permitido, o

6 Fonte: Marketing Internacional (Viana & Hortinha, 2005)
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risco associado, os objetivos da empresa, o tipo de produto e de canais de distribuicdo

existentes. (Viana & Hortinha, 2005, p. 266)

2.2.4. Marketing internacional

A partir do momento em que a empresa reconhece a importancia das diferencas entre os
mercados e trata cada um deles de forma diferente, estamos perante marketing internacional.

Segundo Viana e Hortinha,

O marketing internacional surge como uma das disciplinas que estudam os
aspetos ligados aos negdcios internacionais das empresas. (...) Inclui ndo so as atividades
ligadas a servicos como tem em conta a colocagdo em funcionamento no estrangeiro da
totalidade das atividades de marketing das empresas, como sejam estudos de mercado,

definicdo do marketing-mix, planeamento e controlo. (p. 24)

Ja segundo Rugman e Collison (2006), o marketing internacional é o processo de
identificagdo dos bens e servigos que os clientes fora do pais querem e a forma de fazé-los chegar
até ao destino no local adequado e ao preco adequado (Rugman & Collinson, 2006).

O marketing tem evoluido cada vez mais com o apoio de outras dreas do conhecimento e
apesar de que a capacidade de adquirir um produto tenha a ver com a capacidade econémica do
consumidor, os fatores culturais tém também muita importancia e devem ser tomados em

consideracdo e respeitados assim como também:

A adaptacdo do bem ou servico as condigdes locais do consumidor; os principios e
conceitos estéticos de cada agrupamento social. E muito especialmente ter em atengao
agrupamentos minoritarios que constituem, em alguns casos, importantes nichos de
mercado; a lingua como fator cultural de comunica¢do, nomeadamente, nos aspetos de

promocdo e publicidade relativos a produtos e servigos; os valores morais prevalecentes
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numa dada sociedade e as motiva¢Ges que podem determinar a decisdo de compra; a
organizagao social, nomeadamente, grupos de referéncia, influéncias familiares e lideres

de opinido. (Viana & Hortinha, 2005, p. 70)

Estes pontos mostram que sdo necessdrios profissionais de vdrias dreas para auxiliar o
entendimento dos aspetos nao descritos pela economia. Os povos tém também as suas diferentes
tradicOes, religides e éticas, que acabam por influenciar os comportamentos das pessoas. Por isso,
€ necessario que as empresas adaptem as ofertas aos diferentes mercados e padrdes dos
consumidores (Viana & Hortinha, 2005).

As estratégias de marketing internacional tém como ponto de partida uma avaliacdo do
mercado e dos produtos que podem ser vendidos a nivel global. Este processo tem varias etapas e
comeca pela anélise do potencial dos produtos/servigos da empresa (Rugman & Collinson, 2006).
Quanto mais pequena for a empresa e menos experiéncia em exportagdo tiver, maior é a
vantagem em concentrar os recursos e esforcos num determinado nicho de mercado em que a
empresa tenha vantagem e em produtos que correspondam as necessidades dos consumidores.
Devem concentrar-se os esforcos nas caracteristicas dos seus produtos que contribuem para o
seu valor (Viana & Hortinha, 2005).

Quanto ao produto, este é constituido por imagem, embalagem, rétulo, etc., que devem
ser utilizados como “instrumento competitivo”. Coloca-se a questdo se o produto deve ser igual
em todos os paises ou adaptados a cada um deles e, de uma forma geral, ndo deve ser feita uma
completa “standardizagdo” nem uma completa adaptacdo. De forma a reduzir os custos, ha a
tendéncia a “standardizar”, no entanto, caso se queira uma orientacdo para o cliente, o produto
deve ser adaptado (Viana & Hortinha, 2005). Alguns produtos precisam de poucas ou nenhumas
alteragGes, enquanto outros requerem grandes mudangas que podem incluir, por exemplo, o seu

ciclo de vida ou mesmo as leis (Rugman & Collinson, 2006).
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3. Atividades de estagio

3.1. Introdugao

O obijetivo principal do estagio curricular é dar aos alunos alguma experiéncia no mundo
do trabalho, ao mesmo tempo que sdo colocados em pratica os conhecimentos adquiridos ao
longo do Mestrado.

Tal como foi dito anteriormente, sempre tive intencdes de realizar um estagio curricular,
pelo que entrei em contacto com varias empresas que me interessavam, tanto por e-mail como
presencialmente. Em Outubro de 2018 participei num evento chamado "InvestUp", realizado na
Universidade de Aveiro e organizado pelo Nucleo de Estudantes do ISCAA, no qual houve uma
série de palestras dadas por varias empresas sobre merchandising. Uma dessas palestras foi dada
por Nuno Marques, um dos sdcios gerentes da Empresa Esséncia D'Alma- Cerveja Vadia. Tendo
em conta o que ouvi acerca da empresa, fiquei com interesse em realizar o meu estagio na
mesma, por isso decidi ir falar com ele no fim da sessdo. Apresentei-me, falei-lhe sobre o meu
interesse em realizar um estdgio e perguntei se a empresa estaria interessada em
internacionalizar-se ou tinha ja relagdes com o estrangeiro, pois nesse caso seria uma boa
oportunidade para eu aplicar os meus conhecimentos de Linguas e RelagGes Empresariais.

O sécio Nuno Marques disse-me que a empresa ndo estava ainda internacionalizada, mas
um dos objetivos era precisamente a expansao para mercados de Espanha, Franca e Reino Unido
e que a empresa estava ja a trabalhar nesse sentido. Mostrou-se interessado no trabalho que eu
poderia eventualmente realizar: um estudo de mercado e estabelecer contacto com potenciais
clientes, para conseguir levar os produtos Vadia para Espanha.

Apds esta conversa, enviei um e-mail com o meu curriculo e fui contactada de imediato
para marcarmos uma reunido e falar melhor pessoalmente sobre todos os detalhes do estagio.
Quando tive a confirmagdo de que ia colaborar com a empresa Esséncia D'Alma, realizei o plano
de estdgio em conjunto com Nuno Marques, que viria a ficar responsavel pelo meu estagio.

As tarefas inicialmente previstas eram as seguintes:

1. Tradugdo da documentacdo da empresa (flyers, cartdes, apresentacdo da empresa,
cartas, e-mails, entre outros) para espanhol;

2. Traducdo do website da empresa (www.cervejavadia.pt) para inglés e/ou espanhol;

3. Analise do mercado espanhol com consultas de sites (vendas online, produtores, etc.),

pesquisa de revendedores (grandes superficies, mercados retalhistas) e andlise de uma base de
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dados fornecida pela empresa, de forma a elaborar um relatério com as informagdes recolhidas,
que sera utilizado para delinear o plano de comunicacdo com os potenciais clientes espanhdis;

4. Definicdo do plano de comunicacdo: escolha dos elementos de comunicac¢do a utilizar
para a abordagem a cada um dos potenciais clientes (incluindo aqui os documentos traduzidos no
ponto 1.) para realizar os contactos (via telefénica, e-mail, cartas, apresentagdes, etc.) com o
objetivo de fazer uma introducao do produto no mercado espanhol;

5. Efetivacdo do plano de comunicacdo: contactar os potenciais clientes para conseguir
colocar o produto no mercado espanhol e realizar o consequente acompanhamento dos clientes

nas diversas fases (follow up por telefone, envio de tabelas de precos, etc.).

No meu primeiro dia de estégio, fui recebida por Nuno Marques, com quem fiz uma curta
visita guiada a fabrica, onde tive o meu primeiro contacto com o processo de producido da
cerveja. Foram-me apresentadas as pessoas que trabalham na producdo e depois subimos para o
escritério, onde me foi me foi atribuido um lugar de secretaria e conheci os meus colegas. Uma
vez que Nuno Marques estd ausente da empresa a maior parte do tempo, seria a funciondria Rosa
Billard, responsavel pelo Departamento Comercial e pela gestdo dos clientes, a acompanhar e
auxiliar o meu trabalho ao longo dos cinco meses de estagio.

Neste primeiro dia de estagio, fui posta em contacto com todo o tipo de documentos e
informacdo sobre a empresa, de forma a ficar o mais familiarizada possivel com a area da cerveja,

com a marca e com a empresa antes de comegar a realizar qualquer trabalho a que me propunha.

3.2. Tradugao documental

A primeira fase do meu trabalho, referida no plano de estagio, era a traducdo da
documentac¢do da empresa e por isso a minha primeira tarefa foi traduzir o catdlogo de cervejas
do ano 2018, pois o do ano 2019 ainda estava a ser preparado e assim adiantava o processo de
tradugdo, ja que os conteudos seriam muito semelhantes. Antes de iniciar este trabalho achei
essencial, além de conhecer a marca, conhecer o mundo da cerveja no geral e da cerveja
artesanal em particular, tanto em Portugal como em Espanha. Depois dessa pesquisa parti para a
tradugdo do catalogo para Espanhol e Inglés. Apds o catdlogo de 2019 estar pronto e ter sido
lancado, procedi as tradugdes dos mesmos, fazendo as alteracGes necessarias aos documentos

que tinha traduzido anteriormente (Anexo 2). Realizei também a traducdo de alguns textos que

28



produzi para a empresa, os quais referirei no seguinte ponto sobre Comunicagdo Empresarial,
tanto para espanhol como para inglés.

Outra das tarefas que me tinha proposto a realizar no plano de estdgio era a traducao do
website da empresa para espanhol e/ou inglés, atividade que seria feita diretamente na
plataforma, quando o website ja estivesse publicado. Tendo em conta que o langamento demorou
muito mais tempo do que era previsto, acabei por ndo realizar diretamente essa tarefa. Como me
foi dito que os conteddos seriam muito parecidos com os do catdlogo e de documentos
produzidos por mim e depois tive ainda acesso ao esboco do website com alguns conteudos,
aproveitei para deixar algum trabalho de traducao feito, acabando por realizar essa tarefa numa
folha Word, que deixei na empresa para que a pudessem consultar e utilizar posteriormente.

De uma forma geral, as tradugBes foram bastante desafiantes, uma vez que ndo estava
muito familiarizada com o tema da cerveja e os textos contém muitos termos técnicos, o que
implicou muita pesquisa. No sentido de conseguir realizar estas tradu¢des da forma mais correta
possivel e encontrar as equivaléncias mais corretas, fiz pesquisa em dicionarios online, blogs
espanhdis e portugueses relacionados com o tema e bases de dados terminoldgicas como por
exemplo o IATE. Além desse tipo de pesquisa, falei também com alguns membros da empresa que
me ajudaram a entender melhor alguns conceitos, o que facilitou o processo de traducdo dos
mesmos.

Apesar do desafio que estas tradugdes representaram, estou contente com os resultados
obtidos e sem duvida que me ajudaram a ficar muito mais familiarizada com o tema da cerveja e

com os produtos e servigos da marca.

3.3. Acompanhamento a clientes

Tive a oportunidade, durante a minha segunda semana de estagio, de acompanhar o meu
colega Samuel Oliveira, elemento da equipa comercial da Vadia, numa visita comercial a clientes.
Nesse dia, ajudei-o a colocar as encomendas na carrinha (caixas com garrafas de 33 cl e caixas
decorativas) e acompanhei-o nas entregas das mesmas a clientes locais. O objetivo era que eu
assistisse a uma entrega comercial de forma a presenciar esse processo de contacto e ligagdo com
os clientes, familiarizando-me com esse tipo de relacdo empresa-cliente. Ao chegar aos

estabelecimentos, cumprimentdamos o cliente/responsavel pelo local e fui apresentada como
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sendo o novo membro da equipa Vadia. Este tipo de acompanhamento é muito importante, uma
vez que ha um interesse por parte da Equipa Comercial Vadia em seguir de perto o cliente, o que
acaba por estabelecer confianca e felicidade por parte dos clientes.

A marca recebeu o contacto de um proprietdrio de um restaurante que estava
interessado em ter a Cerveja Vadia para venda no seu estabelecimento. Foi marcada uma reuniao
a qual eu também assisti, para poder presenciar uma introducao da marca e a apresentacdo dos
produtos e precos.

Outra situacao que acabou por surgir foi a oportunidade de eu poder participar uma
reunidao em Ponte de Lima com uma empresa distribuidora da marca, a Lupulo Lusa. Como o dono
é espanhol, consideraram que seria interessante a minha presenca para falar com ele sobre os
objetivos de internacionalizar a Cerveja Vadia e sobre a hipdtese de a sua empresa poder exportar
as cervejas, visto que também faz distribuicdo em Espanha. Com o seu vasto conhecimento sobre
a cultura e o mercado espanhdis, transmitiu-me que a cerveja “Vadia Trigo” ndo terd muita
aceitacdo por parte do publico Espanhol, bem como que a Galiza é uma area onde sera dificil a
introducdo dos produtos Vadia. Também nessa reunido, o dono da Lupulo Lusa sugeriu que fosse
criado um texto explicativo sobre a Sidra Vadia em portugués e em espanhol, para poder mostrar
aos seus clientes. Forneceu também um pequeno livro que consistia num "Guia de Cerveja" e
prop6s que a Cerveja Vadia pudesse ter um documento desse estilo. Esses documentos foram

mais tarde criados por mim e encontram-se descritos no topico seguinte.

3.4. Comunicagdao empresarial

A lingua é um meio de comunicagdo e aproximagdo, neste caso em concreto, entre
produtores e consumidores. E 0 mais importante elemento cultural a ter em conta e deve ter-se
em consideracdo que existem varias linguas, formas de falar e paises multilingues. Entende-se
entdo que para trabalhar com eficiéncia seja necessario o dominio de varias linguas por parte dos
profissionais (Viana & Hortinha, 2005).

A Cerveja Vadia é uma marca com varios anos de experiéncia no mercado, pelo que
detém ja varios meios de comunica¢do criados, tanto internos como externos, como e-mails,
cartas, press releases, cartdes de visita, newesletters, comunicados, catalogos, entre outros.

Tendo em conta a natureza do meu estagio, inserido no Mestrado de Linguas e Relacbes

Empresariais, obviamente que esta parte comunicativa é bastante importante, pelo que tive
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acesso a este tipo de documentos para me conseguir familiarizar com o que a empresa tem para
comunicar externa e internamente. Tal como diziam Rugman e Collison, a lingua talvez seja o mais
importante meio para entender os valores, crencas, atitudes e opinides de um grupo em
particular (Rugman & Collinson, 2006).

Comecando pelo Catdlogo de Cervejas Vadia, a marca apresenta um catdlogo que é
atualizado a cada ano com todos os produtos da marca. Os catdlogos sao feitos pela agéncia de
comunicacdo LOBA, que trabalha com a Vadia ha cerca de 1 ano. O langamento do catalogo de
Cervejas Vadia 2019 estava previsto para o més de fevereiro, mas antes precisava de ser revisto,
de forma a que os conteddos nao fossem partilhados com erros ortograficos, incoeréncias e
incoesdes. Realizei a revisdo textual e fiz também alteracGes ao estilo do texto e aos prdprios
conteddos, uma vez que nem sempre o texto se apresentava da melhor forma, contendo
incoeréncias, frases mal construidas, erros gramaticais, dados errados, textos demasiado longos e
um estilo textual ndo adequado ao tipo de comunica¢do da marca. Dou como exemplos o facto de
a marca ter uma comunicag¢do bastante informal, dirigindo-se sempre o seu cliente na segunda
pessoa do singular mas ter algumas partes do texto dirigindo-se na segunda pessoa do plural e
também o facto de as notas de prova ndo apresentarem uma ldgica coerente. Todas estas
revisdes foram realizadas com o auxilio e supervisdo dos meus colegas Rosa Billard e Samuel
Oliveira.

Tal como ja foi referido anteriormente, produzi também um texto explicativo sobre a
Sidra Vadia (Anexo 3) para enviar aos clientes e potenciais clientes. A Sidra Vadia foi um produto
criado em parceria com a Universidade de Aveiro, eco inovador e produzido a partir de um
subproduto da industria agroalimentar, informagdes estas que sdao importantes para o
consumidor. Escrevi o texto em portugués, baseando-me em noticias e documentos fornecidos
pela empresa e traduzi posteriormente para espanhol e inglés (Anexo 3). Tudo isto foi enviado
para a Lupulo Lusa, com o objetivo de serem apresentados aos clientes e as trés versées foram
usadas, em parte, nos Catalogos de Cervejas de 2019.

Baseando-me e inspirando-me na estrutura do pequeno livro "guia de cervejas" que a
empresa Lupulo Lusa me forneceu, criei um guia de cervejas, mas com o cunho da Cerveja Vadia.
Basicamente, o guia consiste numa explicagdo mais ou menos detalhada sobre o mundo da
cerveja: a histdria, o processo de producdo, os diferentes tipos e estilos.” Estard disponivel no
website para consulta e download (em portugués, espanhol e inglés) e serd também distribuido

pelos clientes da marca (Anexo 4). O objetivo deste guia é que todos os interessados em saber

7 Informac3o fornecida internamente pela empresa.
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mais sobre o mundo da cerveja e da Cerveja Vadia possam ter essa informacdo compilada num
documento simples.

Tendo em vista a internacionalizacdo da marca, um dos objetivos propostos por Nuno
Marques foi a pesquisa de alguns influencers das redes sociais como Instagram, Facebook ou
Youtube, com o objetivo de entrar em contacto com os mesmos e propdr uma pareceria, na qual
a Cerveja Vadia enviaria um "kit de degustacdo" com varias cervejas e em troca, os influencers
dariam a sua opinido nas redes sociais, fazendo assim publicidade a marca. Apds fazer a pesquisa
juntamente com o meu colega de estdgio Daniel, escrevi também uma proposta de "texto de
aproximacao" aos influencers, isto é, o texto onde se apresente a marca e se sugere a parceria. Na
altura de fazer e enviar os kits, sugeri também escrever um pequeno bilhete individualizado para
cada um dos influencers, que iria dentro de cada caixa. A minha sugestdo foi bem recebida e
aceite, pelo que acabei por escrever os bilhetes, que descreviam os elementos que compunham o
pack e dizia que esperdvamos que gostassem da oferta®. Desta forma acabdmos por criar uma
certa ligagdo com o recetor, que sabe que existe uma pessoa por detras da marca e que da o seu
cunho pessoal.

Ao longo do tempo decorrido do estagio e pensando ja no trabalho de comunicacdo com
o exterior que teria que fazer, fui sentido uma "falha" no que dizia respeito a este tipo de
comunicacdo, pois a marca é apresentada apenas no catadlogo de cervejas e em versdo escrita por
e-mail. Pensei entdo que faltava uma pequena apresentagdo em versao Powerpoint ou Prezi, algo
simples e direto, mas que provocasse uma certa interagdao. Com o objetivo de colmatar esta falta,
tomei a iniciativa de criar uma pequena apresentagao da marca com o auxilio do website Canva. A
apresentagao consistia em 12 diapositivos com a histdria da marca, os pontos mais importantes
desta, a capacidade de produgdo em numeros, contactos e redes sociais (Anexo 5). Realizei a
apresentacdo em Portugués e nas minhas duas linguas de trabalho: Espanhol e Inglés.

Mais tarde, com o langcamento da nova Sidra Vadia Péra, com as duas medalhas ganhas
num concurso internacional (com a Vadia Extra -Doppelbock- e Vadia Ginja Oak Aged Sour) e com
o facto de o Brewpub passar a estar aberto também aos domingos a tarde, surgiu a necessidade
de passar essas informacgGes aos clientes. Eu e o meu colega de estagio Daniel achamos que as
redes sociais seriam um meio com pouco éxito para o nosso objetivo, uma vez que as pessoas as
quais pretendiamos chegar poderiam, pelos mais variados motivos, ndo ver os posts criados.

Pensamos entdo que o e-mail seria a via mais direta e eficaz, pelo que decidimos criar, em

8 Um exemplo de bilhete: "jHola Alfonso! Sabemos de tu enorme pasién por la comida, asi que te enviamos un kit con
algunas de nuestras cervezas, perfectas para maridar con tus platos. Enviamos también un vaso, posavasos, un llavero
con abridor de botellas y el catdlogo de nuestros productos. iEsperamos que te guste!"
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conjunto, uma Newsletter (Anexo 6) para enviar para todos os clientes do canal HORECA
principalmente. No passado, a marca tinha ja enviado algumas através do website Mailchimp, o
gual acabamos por utilizar novamente uma vez que ja tinha alguns templates criados, bem como
a lista de enderecos para a qual deviamos enviar o documento. Para a sua concretizacdo, eu e o
meu colega cridmos os textos de raiz e tiramos as fotografias necessarias para incluir. Esta
newsletter deu frutos, pois no dia seguinte, varios clientes ligaram para a Cerveja Vadia para fazer
encomenda da nova Sidra Vadia Péra para os seus estabelecimentos.

Na reunido sobre marketing com um dos trés sécios, o Eng.2 Nicolas Billard, tinha ficado
decidido fazer um menu de cervejas de tamanho aproximadamente A5 e fiquei eu responsavel
por fazer um esbo¢co do mesmo, um trabalho que passou por varias fases. Na primeira fiz um
menu com 6 pdginas e com fundo branco, incluindo praticamente uma gama por pagina: a
primeira dedicada aos produtos continha a gama original e sidras, a segunda pdgina continha a
gama harmonizac¢do, a terceira as edi¢Ges limitadas e a quarta a gama de sour de frutos. A
segunda fase foi um catalogo com apenas quatro paginas, pois compactei a lista dos produtos:
passaram a estar a gama original e sidras numa pagina e as gamas harmonizacdo e edicbes
limitadas na outra. Alterei também o design do menu, que passou a ter um fundo preto, em
coeréncia com as cores da marca.

Em reunido com os sdécios e com a equipa comercial, ficou decidido que a estrutura final
seria essa: quatro paginas e fundo preto. Chegou-se também ao consenso de colocar uma
pequena descricdo em cada produto, bem como dois espagos em branco nos quais estava escrito,
respetivamente, "cl" e "€", para que os vendedores possam preencher com os respetivos valores.
Realizei entdo mais algumas fases com a adigdo dos itens referidos anteriormente, bem como o
estilo de cada cerveja e a percentagem de dlcool (Anexo 7). Uma vez mais, realizei os esbocos

deste menu com a ajuda do website Canva.

3.5. AcgOes de marketing

Ainda em Janeiro, praticamente no inicio do meu estdgio, um dos sécios gerentes, Nicolas
Billard, realizou uma reunido com a equipa comercial da Vadia com o objetivo de discutirem sobre
o ponto de situacdo do numero de clientes locais e formas de angariar novos clientes, ja que o
objetivo da empresa é ter a marca de cerveja presente em todos os estabelecimento de Ossela,

Vale de Cambra e arredores.
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Claro que, sendo eu apenas uma estagiaria e tendo iniciado o meu estagio na empresa ha
pouco tempo, ndo tinha sido convocada para a reunido. No entanto, tendo em conta que eu
estava a trabalhar no escritério, inserida no ambiente da reunido e a ouvir o que estava a ser
discutido, acabei por participar na mesma, contribuindo com algumas ideias e sugestdes para
angariar clientes.

Dentro dessas sugestdes referi, por exemplo:

e a criagdo de cartdes de fidelizacdo, com 10 parcelas cada um, nos quais o
estabelecimento faz um carimbo ou assinatura de cada vez que o cliente pedir uma
cerveja Vadia. Ao fim de 10 cervejas consumidas, o cliente tera a oferta de uma cerveja;

e a realizagdo de festas/concertos de lancamento da cerveja Vadia em novos
estabelecimentos;

e arealizacdo de concursos nas redes sociais em parceria com o ponto de venda: o cliente
compra uma cerveja Vadia, tira uma fotografia comprovando o consumo da mesma e faz
uma publicacdo nas redes sociais fazendo o uso de hashtags e identificando a marca e o

ponto de venda.

Mais tarde, juntamente com o meu colega de estagio Daniel, assisti a uma outra reunido
conduzida pelo sdcio Nicolas Billard com a equipa comercial Vadia, cujos temas a tratar foram os
novos copos Vadia, publicidade (cartazes, flyers), expositores para o Brewpub e espacgos de venda
de Vadia, menu de cervejas e o nome a atribuir a nova cerveja de estilo Baltic Porter. Ambos
contribuimos com as nossas opinides e sugestdes, principalmente no que dizia respeito aos
expositores com menus e cartazes e foi bastante positivo ver as nossas contribui¢cdes a serem
valorizadas e inclusive algumas ideias a serem adotadas, como foi o caso dos expositores e
menus.

Foram feitas algumas propostas no sentido de aumentar a interatividade e
consequentemente a visibilidade e o fluxo de vendas, tais como a realizagao de mais postagens e
mais dindmicas nas redes sociais, uma vez que é importante estar presente nos feeds dos
seguidores para que estes ndo se esquecam da marca, e como a concretizacdo de giveaways’ ou
outros tipos de concursos. Em conjunto com o meu colega Daniel, produzi alguns conteludos para
o instagram do Vadiabrewpub (Anexo 8) e realizei um sorteio num dos eventos da Cerveja Vadia

com a sua caravana, cujos prémios eram packs de cervejas ou jantares duplos no Vadiabrewpub.

% Consistem em ofertas de produtos de forma aleatdria a quem seguir as regras do passatempo, geralmente realizado
através de redes sociais.
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4. Projeto: Plano de internacionalizacao

4.1. Objetivos e identificagdo do publico-alvo

O projeto que estava previsto no meu estagio curricular consistia num plano de
internacionalizacdo para a Esséncia D’Alma, uma vez que é uma empresa com varios anos de
experiéncia na area e que se sente a vontade para dar esse passo de expansao.

O objetivo desse plano de expansdo internacional é o de levar a marca Cerveja Vadia
além-fronteiras através de uma sequéncia de acdes que vai desde o estudo de mercado e passa
pela escolha da estratégia de internacionalizacdo e pelo contacto com o publico-alvo. Quanto a
este, a sua identificacdo é essencial, uma vez que ndo é possivel definir uma estratégia de
internacionalizacdo sem escolher primeiramente o publico a quem se quer vender o produto. Tal
como foi referido anteriormente, o mercado-alvo do projeto de internacionalizagao sera Espanha.

O publico-alvo da internacionalizacdo da Cerveja Vadia é, numa primeira abordagem,
todos os consumidores de cerveja e/ou cerveja artesanal jovens, numa faixa etaria entre os 18 e
os 35 anos e com gosto e curiosidade por produtos “premium”.

Tendo em consideragdo o facto de a empresa ser pequena e nao ter muitos recursos
financeiros, o modo de entrada em Espanha mais adequado serd a exportacdo direta, indo de
acordo ao descrito no enquadramento tedrico. Assim sendo, para alcancar este publico-alvo, sera
fundamental colocar o produto a venda em Espanha através de distribuidores de bebidas e
produtos alimentares, uma vez que serdo estes a fazer a distribuicdo do produto por todo o pais

de forma a estar acessivel em locais de venda como bares, restaurantes e cafés.

4.2, Estudo de mercado

Tal como referido no enquadramento tedrico, € muito importante fazer um estudo de
mercado antes de tentar internacionalizar qualquer empresa e produto/servico. Foi por isso que
realizei um pequeno estudo de mercado antes de iniciar o processo de entrar em contacto com os
potenciais clientes espanhdis. Também de encontro ao descrito no enquadramento tedrico, o

estudo de mercado realizado foi feito com poucos recursos humanos e financeiros, pelo que a
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informacdo obtida no mesmo é pouca quando comparada com as verdadeiras necessidades de
conhecer o mercado-alvo.

Neste pequeno estudo de mercado, comecei por fazer uma pesquisa em relagdao ao
consumo de cerveja e cerveja artesanal em Espanha, tipos de producao, tipos de cerveja, dados
estatisticos, etc., através da leitura de artigos e algumas noticias de forma a conseguir
informacgdes, principalmente dados numéricos. Encontrei uma noticia intitulada “El sur y el este
de Espafia, los mas cerveceros” no jornal espanhol “Expansién”, que relatava o consumo de
cerveja em Espanha e o apresentava em percentagem dividido por zonas e com a cerveja
correspondente a cada zona. Apesar de ser referente a cerveja no geral e ndo cerveja artesanal, o
artigo deu para perceber quais sdo as regides em Espanha onde se consome mais cerveja, o que

pode ajudar na hora de decidir para onde exportar em primeiro lugar (Sanchez, 2016).
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Figura 8: Mapa do consumo de cerveja em Espanha®

Também para ajudar a entender melhor os dados, apresentados anteriormente,
complementei o meu estudo com uma pequena pesquisa no website Birrapedia em relagdo ao
numero de microcervejeiras existentes em cada Comunidade Auténoma, de modo a tentar
perceber a relacdo do consumo de cerveja “industrial” com a producdo de cerveja artesanal. Com
os dados obtidos, realizei um mapa que mostra o nimero de microcervejeiras existentes em cada

Comunidade Autéonoma:

10 Fonte:http://www.expansion.com/empresas/distribucion/2016/08/27/57c0a0b9cas4741207e8b45¢c2.html
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Figura 9:Mapa com percentagem de consumo de cerveja por Comunidade Auténoma?!

Apds a pesquisa, comecei a organizar a informagao numa folha Excel, onde criei uma
tabela com as Comunidades Auténoma de Espanha (exceto ilhas Canarias e Baleares, por ser mais
dificil de exportar devido ao transporte e taxas), dividi por zonas e coloquei a percentagem de
consumo de cerveja correspondente, baseando-me na noticia referida anteriormente. Depois
desta tarefa, comecei a fazer uma pesquisa na internet de distribuidores de bebidas e cervejas
artesanais em Espanha, em websites como o Empresite e tentei recolher duas empresas de
distribuicdo por cada Comunidade Auténoma e Provincias. Nessa pesquisa houve Comunidades
Autdnomas e Provincias para as quais ndo consegui recolher nenhuma empresa de distribuicdo de
bebidas ou cerveja, ou apenas uma: Valencia, Granada, Teruel, Cuenca, Ciudad Real, Zamora, La
Rioja, Navarra, Tarragona e Lugo.

A folha Excel que referi anteriormente tem como objetivo ter toda a informacao relativa
aos distribuidores junta no mesmo documento, como uma base de dados, a qual contém o nome
da empresa, morada da sede, contacto telefénico e/ou correio eletrénico, website caso exista e

ainda uma pequena descricdio do que a empresa distribui. A maior parte das empresas de

11 Fonte da imagem do mapa: https://galeria.dibujos.net/geografia-espanola/las-comunidades-autonomas-de-espana-
pintado-por--10958356.html
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distribuicdo que fui capaz de reunir neste documento sdo distribuidoras de bebidas e/ou bebidas
alcodlicas no geral mas consegui também encontrar algumas empresas de distribuicdo
"especializadas" em cervejas artesanais, contudo foram muito poucas em comparagdao com as
outras empresas. Além de serem poucas, verifiquei que a maioria estava concentrada nas
mesmas cidades, sobretudo em Madrid e Barcelona. Além desta informagdo, esta folha Excel
serve também para fazer o seguimento da situacdo de negécio com as empresas.

Fiz também uma pesquisa de potenciais clientes do canal HORECA e lojas especializadas
em cerveja. A maioria dos locais encontrados e de interesse de acordo com os requisitos que eu
tinha encontram-se localizados em Madrid. A semelhanca do que aconteceu com a pesquisa de
distribuidores, realizei uma folha Excel com todas a informacdes necessarias onde fiz o
seguimento da situacdo de negdcio.

A empresa tinha-me também fornecido uma base de dados ja existente, que consistia em
varias folhas Excel com listas de Centrais de Compras e Supermercados espanhdis. A ideia inicial
seria fazer uma analise dessa base de dados e iniciar o meu contacto com Espanha através dela.
No entanto, apds conversar com a funciondria e minha “orientadora” na empresa Rosa Billard,
percebi que é necessario ir por passos e ndo querer chegar a fase final da internacionalizagcdo sem
antes passar pelas diversas etapas e por isso, antes de chegarmos aos supermercados e centrais
de compras, é necessdrio que os distribuidores levem os produtos Vadia a toda a Espanha. Ficou
entdao definitivamente decidido nessa reunido que o primeiro passo seria fazer negdcio com
empresas de distribuicdio e deixar essa base de dados para utilizagdo futura, caso fosse
pertinente. Esta decisdo vai também de encontro ao que foi referido anteriormente no
enquadramento tedrico e descrito por Viana e Hortinha (2005): a forma mais vulgar de
exportacdo é através da venda a um distribuidor no mercado-alvo.

Nesta reunido, tomei também a iniciativa de sugerir uma pesquisa de feiras em Espanha
com o objetivo de colocar a Cerveja Vadia a participar nas mesmas. Estas participa¢des tém varias
vantagens, uma vez que permitem levar os produtos a um publico maior e mostra-los a potenciais
clientes e parceiros, permitindo que apreciem os mesmos e que possa ser tida uma conversa,
criando uma relagdo de confianca e aumentando o nimero de contactos. A minha colega Rosa
ficou contente com a ideia, mas infelizmente alertou-me para o facto de que esse tipo de eventos
€ bastante dispendioso para as empresas e que ndo seria possivel a Cerveja Vadia participar nesta

fase em que se encontra.
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4.3. Plano de atuacao e efetivacao

Depois de ter feito ja muito trabalho na comunicacdo da empresa e muita pesquisa
guanto ao mercado espanhol, chegou o momento de colocar a parte da comunicacdo externa em
pratica, ou seja, entrar em contacto com os potenciais clientes em Espanha.

O primeiro aspeto a ter em conta nesta questdo da exportagdo é quem é que vamos
contactar, isto é, qual o método de entrada da empresa no mercado estrangeiro. De acordo com
o que foi referido nos tépicos anteriores, os distribuidores de bebidas e cervejas serdo os
primeiros a ser contactados, fazendo uso da base de dados empresas de distribuicdo que consegui
angariar.

No entanto, antes de partir para a pratica, tive uma pequena reunido com Rosa Billard
para falar sobre como sucederia o processo de expansdo internacional. Nessa reunido, eu
coloquei todas as minhas duvidas sobre como se realizava o processo de entrar em contacto com
os potenciais clientes, o processo de envio dos produtos, tabelas de precos, pagamentos,
burocracias internacionais (por exemplo taxas alfandegarias, regulamentos governamentais,
licencas, impostos,...), entre outros. Depois de ter todas as minhas duvidas esclarecidas, a minha
colega Rosa partilhou comigo alguns e-mails enviados por ela em diversas ocasides, de forma a
gue eu pudesse ver exemplos. O passo seguinte foi fazer uma andlise dos mesmos, para ver como
é feita a primeira abordagem, como sdo apresentados a marca e os produtos e quais as
informacdes a passar neste primeiro contacto.

A segunda fase consistiu na criacdo de um "e-mail tipo" que tinha a seguinte estrutura:
e Saudacgdo;

e Apresentacdo do remetente;

¢ Indicacdo do assunto/objetivo do e-mail;

e Referéncia a apresentacdo da empresa’? e catdlogo (que vdo em anexo);

e Apresentacdao das gamas, com um pequeno resumo de cada produto;

e Referéncia a tabela de precos (em anexo) e possiveis descontos;

e Convite para reunido e visita as instalacdes da Cerveja Vadia;

e Convite para consultar redes sociais e websites;

e Mensagem de despedida.

12 T3l como ja referi anteriormente no subcapitulo da comunicagio empresarial, apercebi-me de que a apresentagdo da
marca era feita no corpo do e-mail, tornando-o "pesado", fazendo com que o leitor perca o interesse. Por esse motivo,
criei a apresentagdo da empresa que utilizei nesta situagdo.
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Tal como foi referido anteriormente, a lingua e a comunicacdo devem ser tidas em
consideracao nas relagdes empresariais e por esse mesmo motivo, todas a comunica¢des seriam
feitas numa lingua estrangeira. Em algumas circunstancias, uma boa solucao é a utilizacdo de uma
lingua neutral, como é o caso do inglés que atualmente é a mais utilizada (Viana & Hortinha,
2005). No entanto, tendo em conta a minha formacdo e conhecimentos da lingua espanhola,
todas as comunicac¢des para Espanha foram feitas em espanhol. Apds a realizacdo do e-mail tipo,
fiz uma pequena andlise de cada distribuidor para conseguir adaptar o meu discurso as
especificidades de cada um.

Na reunido referida anteriormente foi-me dito que um fator muito importante para obter
resposta por parte dos destinatarios é entrar em contacto com a pessoa mais diretamente ligada
com o assunto, que neste caso seria um responsavel de compras. Tendo esse aspeto em
consideracdo, decidi ligar para cada uma das empresas de distribuicdo para pedir esse contacto
mais direto, bem como o nome da pessoa a quem iria dirigir-me.

Relembrando as aulas de Espanhol que tive durante o Mestrado com a Prof. Dra. Maria Jesus
Méndez, esta transmitiu-nos que obviamente existem algumas diferencas culturais na forma de
fazer negdcio em Espanha e em Portugal, diferencas que notei nas chamadas que realizei com as
empresas de distribuicdo, principalmente na forma como os espanhdis falam e terminam as
chamadas, pois sdo bastante diretos e rapidos, ao contrario dos portugueses.

Na maior parte dos casos, fui atendida por pessoas bastante simpaticas e prestaveis, que me
deram o contacto que procurava ou em alguns dos casos, passaram o telefone diretamente a
pessoa responsavel. Houve também alguns casos em que o numero de telefone ndao estava
atribuido, ndo era possivel realizar a chamada ou simplesmente nunca era atendida.

Apds ter obtido todos os contactos que procurava, estava pronta para avangar para a fase de
envio de correios eletrénicos e como eu ndo tenho um da empresa, foram-me transmitidas as
credenciais de acesso ao e-mail comercial da marca e foi feita a alteracdo da assinatura do

mesmo, que passou a ter o meu nome e o contacto da empresa.
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Figura 10: Assinatura de e-mail

Os correios eletrénicos foram enviados para a lista de empresas de distribuicdo (Anexo 9),
com preferéncia nas empresas de distribuicdo especializada em cervejas artesanais, ou de zonas
mais turisticas e com consequentemente mais consumo, como é o caso de Madrid. Nos casos em
gue ndo tive sucesso na chamada, optei por enviar para os contactos disponiveis nas pdginas web.
Passado um més desde o envio dos e-mails e ainda com uma taxa de respostas quase nula, decidi
fazer o seguimento dos mesmos através de um novo correio eletrénico (Anexo 10), no qual fazia
referéncia ao anterior e informava ainda do lancamento da nova cerveja de estilo Baltic Porter, na
tentativa de criar um novo interesse na marca Vadia.

Com este seguimento consegui aumentar um pouco mais a taxa de respostas: 6 foram as
empresas que responderam ao e-mail de seguimento, ainda que com respostas negativas,
maioritariamente devido ao facto de as empresas terem contratos com outras marcas de cerveja
(Anexo 11). Os dados referentes ao niumero de respostas obtidas estdo representados no seguinte

grafico:
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Grdfico 1: E-mails enviados para distribuidores em Espanha

Apesar do nimero minimo de reacoes, respondi sempre de forma positiva e educada,
mostrando uma vez mais o interesse da Cerveja Vadia em colaborar com as empresas em questdo
(Anexo 12).

Entretanto, ao mesmo tempo que estava a preparar-me para enviar os e-mails para os
distribuidores em Espanha, Rosa Billard conseguiu o contacto direto de uma responsavel de
compras da cadeia de supermercados espanhola Mercadona, que estd agora a implementar-se
em Portugal e vai abrir cerca de uma dezena de lojas ainda em 2019. H3 um interesse por parte
da Esséncia D'Alma em introduzir Cerveja Vadia nas lojas Mercadona em Portugal e neste sentido,
ajudei a criar um e-mail para enviar para a responsavel de compras em questdo, manifestando o
interesse por parte da empresa em fazer negdcio (Anexo 13). Passadas algumas semanas,
obtivemos resposta por parte de Andrea Rubio, a pedir para marcar uma reunido, na qual tive a
oportunidade de participar e em que fizemos uma apresentacdo dos produtos, uma sessdo de
degustacdo e ainda uma visita guiada por toda a fabrica e pelo Brewpub. Nesta reunido, dei o meu
contributo com algumas tradugdes para facilitar a comunicacdo. Ao fim de algumas semanas,
tivemos a confirmacdo de que os produtos Vadia irdo estar presentes nos supermercados
Mercadona em Portugal.

Entretanto, as respostas aos e-mails para os distribuidores espanhdis continuavam sem
chegar e surgiu a necessidade de reagir e procurar uma solugdo. Foi entdo que decidi comecar a
pesquisar outros meios de conseguir vender o produto Vadia em Espanha sem ser por meio de
distribuidores: o canal HORECA. Através de websites como TripAdvisor ou The Fork, elaborei uma
lista de bares, restaurantes, cervejeiras e lojas em Espanha onde se vende cerveja, sobretudo

artesanal e/ou importada. A maior parte dos espagos que encontrei na minha pesquisa e que iam
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de encontro ao pretendido pela Cerveja Vadia encontram-se localizados em Madrid. Nessa
mesma semana em que fiz a pesquisa, Nuno Marques informou-me de que havia a possibilidade
de a Cerveja Vadia estar presente com a sua caravana num evento chamado "Mercado
Productores". Este evento, que iria realizar-se no Matadero de Madrid na ultima semana de maio,
consiste numa feira onde se faz a exposicdo, venda e degustacdo de produtos alimentares
artesanais e bioldgicos (Mercado Productores, 2019). Saber da realizacdo deste evento
juntamente com o facto de ter uma lista de potenciais clientes em Madrid foi positivo, pois a
possibilidade de a Cerveja Vadia estar presente nesse evento é a oportunidade ideal para criar
contactos e estabelecer lacos em Espanha, permitindo que os distribuidores e clientes HORECA
com quem ha interesse em fazer negécio vao conhecer a marca pessoalmente e degustar os
produtos. Estive responsavel pela producdo do documento de candidatura para a participagdo
nesse evento, que foi enviado para a organizacdo do mesmo (Anexo 14).

Depois de ter falado com Nuno Marques e Rosa Billard, ficou decidido que o e-mail a
enviar ao canal HORECA seria mais curto e mais simples do que o enviado aos distribuidores,
fazendo dessa forma um enfoque na referéncia a presenca da Cerveja Vadia no "Mercado
Productores", enderecando um convite para que fizessem uma visita para conversar e conhecer o
produto (Anexo 9).

Fazendo a comparagao com os e-mails para os distribuidores, a estrutura destes e-mails para
os espacos de venda do canal HORECA foi a seguinte:

e Saudacao;

e Apresenta¢do do remetente;

e Indicacdo do assunto/objetivo do e-mail;

e Referéncia a apresentagdo da empresa e catalogo (que vdo em anexo);

e Apresentac¢do das gamas;

e Convite para visita ao nosso stand no evento "Mercado Productores";

e Convite para consultar redes sociais e websites;

e Mensagem de despedida.

Ao envio destes correios eletréonicos obtive apenas 2 respostas por parte de duas lojas de
cervejas, nas quais se mostraram interessados nos produtos Vadia e pediram algumas amostras
para provar (Anexo 11). Foram enviados os packs que incluiam 5 cervejas, um copo, um catalogo

fisico, um porta-chaves com abre-caricas e 5 bases para copos.
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Uma vez mais, tendo em consideragdo que as respostas obtidas por parte dos representantes
do canal HORECA foram bastante reduzidas, procedi ao envio de e-mails de seguimento, que
seguiram os mesmos termos dos enviados anteriormente para os distribuidores. Entretanto,
recebi um e-mail de uma das lojas para a qual foi enviado um pack de amostras, no qual
informavam que ndo estavam interessados em fazer uma encomenda. Agradeci a resposta e
guestionei qual a opinido referente as cervejas enviadas. Foram feitas algumas observacoes a 3
das cervejas, que comuniquei aos trés sdcios da empresa, pois acho importante que tenham
conhecimento da opinido dos consumidores e potenciais clientes. Este tipo de feedback é util, ndo
sO para analisar o produto e melhora-lo, mas também para perceber quais os gostos do publico-
alvo e consequentemente, quais os produtos Vadia que tém maior aceitacdo por parte do mesmo,
auxiliando no estudo de mercado. Abaixo, encontra-se o grafico com os dados referentes ao envio

de e-mails para o canal HORECA.

E-mails para HORECA ES

30

25

20

15

10

0 N == I

Total de e-mails  E-mails rejeitados Respostas Respostas apés
enviados seguimento

Grdfico 2: E-mails enviados para o canal HORECA em Espanha

Com as respostas que obtive por parte dos espanhdis, pude complementar a percegdo
que tinha tido aquando das chamadas telefdnicas e concluir que estes tém um discurso bastante
direto e pratico e, acima de tudo, sem grandes formalidades. Na maior parte dos casos, os e-mails
nado apresentavam sequer pontuagdo, contrariamente ao que acontece com os portugueses. Ja
segundo dizia Frederico J. Gonzélez Tejera (2010), os espanhdis fazem negdcio de uma forma mais
fria, sdo informais e ndo gostam de dar explica¢Oes. Isto dad-se porque os espanhdis tém “uma
mentalidade mais orientada para o trabalho, onde as tarefas tém prioridade sobre as pessoas.”

(Tejera, 2010, p.170). Estas conclusdes que verifiquei através da comunicagdo com espanhdis nas
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mais variadas formas (telefone, e-mail, pessoalmente), permitiram-me confirmar o que tinha visto
no estudo das dimensdes culturais de Hofstede- talvez por os espanhdis serem mais
individualistas, tenham uma atitude mais independente e “agressiva” no trato com outras
pessoas. No entanto, ndo consegui tirar mais conclusdes em relagdes a outras das dimensdes do
estudo.

Terminados os 5 meses do meu estagio curricular, os resultados deste plano de
internacionalizacdo ndo foram os esperados uma vez que as taxas de respostas aos e-mails foram

bastante baixas, no entanto, sinto que foi um bom passo inicial para o futuro da empresa.
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5. Consideragoes finais

O presente relatdrio teve como objetivo descrever toda a experiéncia de colaboracdo com
a empresa Esséncia D’Alma- Cerveja Vadia durante os 5 meses de estagio.

Considero que o tempo em que estagiei nesta empresa contribuiu bastante para a minha
formacdo, pois tive a oportunidade de aprofundar os conhecimentos adquiridos ao longo da
minha formacdo académica, tanto na area da traducdo como na drea das relacdes empresariais,
aplicando-os na pratica, bem como desenvolver competéncias e ganhar experiéncia nas areas em
que trabalhei, como por exemplo mais responsabilidade, autonomia, pensamento critico,
orientacdo para a negociagdo e organizacdo e gestdo do tempo no trabalho. Desde sempre estes
aprofundamento e desenvolvimento de competéncias foram as minhas expectativas ao estagiar
numa empresa, juntamente com o facto de nos dar um ponto de vista diferente da realidade e do
que é o mundo de trabalho, com tudo o que este tem de bom e de mau.

Este estagio deu-me também a oportunidade de adquirir novos conhecimentos em areas
gue me eram desconhecidas como, por exemplo, o setor cervejeiro e em particular de cerveja
artesanal. Possibilitou ainda o desenvolvimento de competéncias ndo sé profissionais mas
também pessoais, como a autonomia e a responsabilidade.

O ambiente de trabalho na empresa durante o estagio foi muito bom, descontraido e
informal, o que facilitou a minha adaptagdo. Houve sempre boa disposi¢cdo, disponibilidade e
entreajuda, o que foi bastante positivo. Tive também a oportunidade de ser orientada por duas
pessoas simultaneamente, tal como expliquei anteriormente no presente relatdrio: Nuno
Marques era o responsavel pelo meu estdgio, mas dada a sua auséncia da empresa a maior parte
do tempo, acabei por ser orientada também pela minha colega Rosa Billard, que se encontrava
todos os dias no escritério. Apesar da auséncia de Nuno, sempre esteve a par do meu trabalho e
ambos se mostraram sempre disponiveis para me ajudar nas mais variadas situacdes, quer na
realizacdo de algumas atividades como no esclarecimento de duvidas. Ao longo do estagio foram
também realizadas algumas reunides com ambos para discutir objetivos de trabalho e alguns
pormenores das atividades. Fui sempre bem acompanhada pelos meus orientadores na empresa,
bem como pelos outros colegas funciondrios da empresa, que também se mostraram sempre
disponiveis para me ajudar nas mais variadas situagées.

Contudo, como em qualquer emprego da vida real, existiram dias mais complicados e
algumas dificuldades, mas todas foram superadas e acima de tudo sinto que dei uma contribuicdo

positiva a empresa, uma vez que sempre realizei as atividades propostas no plano de estagio, as
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tarefas que me foram pedidas ao longo do mesmo e tomei a iniciativa de realizar outras
atividades, contribuindo desta forma para a comunicacdo da empresa e para uma futura
internacionalizacgdo.

Os conteudos abordados ao longo do Mestrado nas mais diversas Unidades Curriculares,
como por exemplo Empreendedorismo, Espanhol- Projeto de aplicacao, Negdcios Internacionais e
Modelos e Processos de Negdcio, mostraram-se muito Uteis para a realizacdo do estdgio e do
projeto inerente, na medida em que se focaram na comunicacdo e cultura empresariais, bem
como processos de internacionalizacdo e estudos de mercado.

A realizacdo do projeto de internacionalizacdo da empresa que realizei ao longo do
estagio curricular representou um dos maiores desafios deste estagio, ndo sé pelo facto de ser a
minha primeira experiéncia na area, mas também por todas a questdes culturais e linguisticas que
o projeto implicava. Pude perceber que é bastante dificultoso e exigente procurar e, acima de
tudo, obter mais clientes, bem como cativar a atengdo, criar interesse e obter respostas as
tentativas de comunicag¢do. Aprendi com esta experiéncia que o processo de internacionalizacdo é
bastante lento e que é preciso ter bastante paciéncia e acima de tudo nao desistir do objetivo,
mantendo a comunicagdo com as empresas para que ndo se esquegam e para que surja
eventualmente um interesse no negécio.

A revisdo da literatura realizada para o desenvolvimento deste estdgio e consequente
relatério, tornou-se bastante relevante e util, na medida em que me ajudou a compreender os
mais variados temas como, por exemplo, o mercado da cerveja artesanal, que é algo bastante
recente, bem como estudos de mercado e processos de internacionalizagdo. Contudo, ao longo
da minha pesquisa bibliografica em bancos de dados de artigos cientificos e dados estatisticos,
identifiquei uma dificuldade em encontrar literatura acerca do mercado da cerveja em Portugal e
foram muito poucos os dados que consegui recolher, apesar das grandes pesquisas. Neste
sentido, verifico que ha uma necessidade em realizar mais estudos sobre o mercado da cerveja
em Portugal, bem como deve haver um esforco das entidades responsaveis em disponibilizar
dados uteis.

De uma forma geral, apesar da minha inexperiéncia na area, todas as atividades foram
realizadas com a maior das motivagdes, aplicando da melhor forma as minhas capacidades e
sempre com o objetivo de acrescentar valor a empresa. Dei os primeiros passos da empresa no
ambito da expansado internacional e penso ter realizado um bom ponto de partida para a mesma e

apesar de todas as dificuldades encontradas, sinto que foi, sem duvida, muito importante para o
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meu percurso académico e pessoal, foi bastante desafiante e deixou-me mais preparada para a

vida profissional que se segue.
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Anexos

Anexo 1: Processo de produgao da Cerveja Vadia

O Processo

- o

MOAGEM. Os graos de malte sGo
molidos de forma grosseira.

o"nmmo

ARREFECIMENTO. O mosto passa
ropidamente da temperatura de
100°C para cercade 25°Ce é
trasfegado para as cubas de
fermentacdo.

FERMENTACAO. Com a adi¢éo de
leveduras selecionadas, 0s agucares
sdo transformodos em dlcool e gas
carbonico.

ROTULAGEM. As garrafas e os
barris sdo rotulados. Nesta
rotulagem sGo apostas todas as
informacdes legais necessarios -
lote e data de validade.

BRESSAGEM, Apés mistura

com égua, o amido no malte é
transformado em agucares simples
e complexos pela acdo de enzimas
ativadas em diferentes patamares
de temperatura.

WHIRLPOOL. Clarificagdo do
mosto com a elimina¢&o das Gltimas
particulas sélidas.

oglo

CARBONATAGAO E
MATURACAO. Com a descida

da temperatura da cubg, acerveja
«verde» vai amacear, clarificar,
com o decantac¢do das leveduras
no fundo da cuba, e vai adquirir

a sua carbonatagdo definitiva.

1 l'l {

PASTEURIZACAO. As garrafas
e os barris sGo pasteurizados
em pasteurizador detinel,
conferindo assim a estabilidade
necessaria & cerveja para que
esta conserve todo o seu sabor.

FILTRAGEM. Seporacdo da parte
liquida, o mosto, da parte sélida,
a «dreche»,

B .

FERVURA. Extracdo e solubilizagéo
dos componentes amargos

e aromaticos do |Gpulo,

e esterilizacdo do mosto.

ENCHIMENTO. A cerveja «frescan
é enchida a baixa temperatura
(4-5°C) e em contrapressdo de
forma a manter o mesmo nivel de
carbonata¢do da cuba em garrafa

e barril.



Anexo 2: Exemplos de tradug¢ao do catalogo para espanhol e inglés

&l Proceso

El proceso de faobricacion de la Cerveza Vadia tiene
como base la eleccidn de los mejores ingredientes
alicda a las mejores prdacticas en el proceso

de produccién,

Toda la instalacién fue desarrollada con vistas
a producir cerveza con la maxima calidad posible,
respetando los principios de la sostenibilidad

productiva,
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Tipo:
Lager

(fermentacion baja)
Eatilo:

Mérzen
Ingredientes:
Agua, malta de
cebada, lGpulo y

levadura.
22 12,1°
paletizacién empaquetade

-— VADIA —

disponible en:

Notas de coto

Marido e

vaso descubre mas:
05 0]
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=
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~— VADIA —

a

Beer type: Tasting notes
Lager se beer wit
(fow fermentaticn)
r)'lglc‘:

Doppelbock

Ingredienta:
Water, barley malt,

Foed peiring

hops and yeast.

25 18,7° 8,5%

ibu plato

SIVER

palleting packaging available in: glass find more:

ORFI0)
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Cider lange

As a result of a partnership between the University
of Aveiro (UA) and the Cervejo Vadia, Vadia Ciders
are an eco-innovative product, prepared with 100%

Portuguese fruit juice.

One of the features that differentiate this product
from others on the market is the utilisation of the
apple retentate as ingredient, a byproduct from
the agrofood industry of juices, whose elimination
brings several environmental and economic

implications for industries.

The production ef these ciders allows the volorizetion
of this byproduct, from which we can axtract o set of
essential nutrients For the growth of yeasts, developing
netural ciders, more environmentally frigndly and with
a sustoinable preduction, 't also maokes possible not
vsing edded sugars or odditives like sulfites, used in

the most port of ¢idars In the market,

In 2018, in the World Cider Awards, Vadia Apple Cider
was one of the slected in the category of Sparkling
Cider, having been awarded a gole medol and elected
the best Portuguese cider, becoming the first Portuguese
croft ciger recelving o prize In an Internaticnal

competition of this magnitude,
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Anexo 3: Texto explicativo da Sidra Vadia e exemplo de tradugdo

SIDRA VADIA

Fruto de uma parceria entre a Universidade de Aveiro (UA) e a Cerveja Vadia, a Sidra
Vadia foi desenvolvida em 2016/2017, no ambito de uma dissertacdo de mestrado de
Jodo Santas, entdo estudante de Biotecnologia Alimentar. E uma Sidra artesanal eco-
inovadora, feita apenas coma macas 100% portuguesas.

Uma das caracteristicas que diferencia este produto dos demais existentes no
mercado € a utilizacdo do retentato de macgd enquanto ingrediente, um subproduto
agro-alimentar, proveniente da inddstria de sumos, cuja eliminagdo traz indmeras
implicagdes ambientais e econdmicas para as industrias.

& producdo desta sidra foi uma ideia que surgiu com o objetivo de valorizar este
subproduto, do gual se consegue extrair um conjunto de nutrientes essenciais ao
crescimento das leveduras, utilizando o know-how da producdo de cerveja artesanal e
aplicando-o no contexto de produgdco de sidra, desenvolvendo assim uma sidra
natural, mais ecologica e de producdo sustentdvel, permitindo também a ndo
utilizacdo de aditivos como sulfitos e aclcares adicionais, usados na maioria das sidras
do mercado.

De farma a preservar toda a autenticidade dos aromas e sabores da maga e equilibrar
a frescura da sua acidez com a docura natural da macd, a sidra Vadia é fermentada a
baixa temperatura ao longo de varias semanas com uma levedura de tipo lager.

O resultado & um produto final dnico, fiel as carateristicas do fruto e que, pelas suas
gualidades aromaticas, harmoniza com pratos e tipos de cozinha mais delicados como
sushi, saladas, pratos agridoces e gueijos como camembert e roquefort.

Em 2018, nos World Cider Awards, a Sidra Vadia foi uma das eleitas na categoria
Sparkling Cider (sidra com gas ou gaseificada), tendo sido distinguida com medalha de
auro e eleita a melhor sidra portuguesa, tornando-se a primeira sidra artesanal
portuguesa a receber um prémio num concurso internacional desta magnitude. O juri
dos Warld Cider Awards destacou a leveza e os aromas a maci e toffee, o sabor a
alperce & o facto de ter acidez e dogura em harmeonia com um longo final.

& filosefia por trds do produte sempre foi garantir a autenticidade, naturalidade e
gualidade de todo o processo, desde a materia-prima ate ao produto final,
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VADIA CIDER

As the rasult of a partnership between the University of Aveiro and the Cerveja Vadia,
Vadia Cider was developed in 2016/2017 within the framework of a Master's Thesis
written by lodo Santos, a Food Biotechnology student. It's an eco-innovative craft
product, prepared with 100% Portuguese fruit juice.

One of the features that differentiate this product from others on the market is the
utilisation of the apple retentate as ingredient, a by product from the industry of juices,
whose elimination brings several environmental and economic implications for
industries.

The production of these ciders allows the valorisation of this byproduct, from which
we can extract a set of essential nutrients for the growth of yeasts, with the know-how
af the craft beer production applied to the cider production, developing, this way,
natural ciders, more environmentally friendly and with a sustainable production. It also
makes possible not using added sugars or additives like sulphites, used in the most
part of ciders in the market,

To preserve the authenticity of the flavours and balance the freshness of its acidity
with the natural sweetness of the fruit, Vadia Cider is fermented at a low temperature
during several weeks with a lager type yeast.

The result is a unigue final product, faithful ta the characteristics of the fruit. For its
aromatic qualities, food pairs with more delicate dishes, like sushi, salads, bittersweet
dishes and cheeses like Camembert or Roguefort,

In 2018, in the World Cider Awards, Vadia Apple Cider was one of the elected in the
category of Sparkling Cider, having been awarded a gold medal and elected the best
Portuguese cider, becoming the first Partuguese craft cider receiving a prize in an
international competition of this magnitude. The World Cider Awards' judges
highlighted the lightness of the cider and the aromas of apple and toffee, apricot
flavour and its acidity and sweetness balancing with a leng aftertaste.

The philosophy behind this product was always guaranteeing the authenticity,
naturalness and guality of all process, from the raw material to the final product.
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Anexo 4: Exemplo do guia de cervejas e exemplo de tradugao

1- Introducao

A importincia dada ao vinho em muitos paises mediterrdnecs & dividida e muitas vezes
superada em grande parte por outra bebida: a cerveja.

Os primeiros registos de elaboracio de cerveja tém aproximadamente & mil anos ALC e
remetam a regido da Mesopotdmia, onde a cevada crescia em estado selvagem, e aram os
Sumérios que a produziam. Com o passar dos séculos, a caerveja fol levada para todos os cantos
do mundo e transformou-se, para muitos paises europeus, num elemento que faz parte da sua
cultura e integra a sua identidade nacional.

Tal como em Portugal, hd noutros paises uma grande tradiciio vinicola e sio produzidos vinhos
de grande qualidade, mas j& existe também a tradi¢do de elaborar cervejas de tao boa
qualidade como um vinhao,

Mo nosso pais ha um interesse cada vez maior por esta bebida, o que se pode comprovar pela
grande variedade de cervejas e cervejas artesanais gue se encontram no mercadao,

Para poder entender o que € gue se faz de diferents nos tipos de cerveja que se produzem no
mundo, explicaremos brevemente e de forma muito simples como € que se elabora, quais 530
os diferentes ingredientes gque a compdem & conseguentemente como & que as variagoes dos
ingredientes @ dos processos de fabrico ddo lugar aos distintos estilos.

Quanto mais sabemos de algo, mais apreciado se torna, e & por isso que este guia te dard a
conhecer o munde cada vez mais procurado da cerveja e te ajudard a perceber e a desfrutar

ainda mais de todo o leque disponivel de cervejas.
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- Wadia Extra é Doppelbock: Estas sdo cervejas muito fortes tendo em conta gue sdo muito
maltadas & muite densas; tém corpo pronunciado @ notas de caramala. Ha uma presenca
guase impercetivel de ldpulo e tém um grau alcodlico elevado. Este estilo de cerveja pode ter
variantes escuras e claras- as versbes escuras tém sabores a malte mais ricos 8 complexos,
enguanto qgue as versoes claras possuem um sabor a lopulo ligeiramente mais forte e s3o0 mais

SEC4as.

- Vadia Ginja & Frulted Beer: Fruit Beer ndo @ um estilo prapriamente dito, mas uma categoria
ande se encantram tadas as cervejas que levam fruta na sua compoasicdo. A fruta tem a papel
de adicianar sabor & cerveja (ndo dogura), sem sobrepor o malte, Wpule e subprodutos da
levedura, A nossa Yadia Ginja tem aromas a ginja e frutos vermelhos e um sabor suave e

ligeiramente adocicado.

- Vadia Edicdo Limitada é Oak Aged Doppelbock: Com as carateristicas base do estilo
Dopplebock, a uso de ingredientes diferenciadores (especiarias @ frutas), a utilizacio de
barricas para envelhecimante & maturacdo do produte & o uso de téenicas espacificas da

produgdn, conferem a esta nossa cerveja sabares e aromas completaments distintos,

3.3- Famllia das Lambic (Fermentagao espontinea)

& fermentacdo espontdnea caracteriza-se pelo facto de ndo se adicionarem leveduras ao

muosto, deixanda atuar as leveduras "selvagens” do ar. £ um processo complicado, tendo em
conta que ndo se podem contralar todos os elementos gue intervém na fermentagio, longo 2
de alto custo, 530 exemplo deste tipo de fermentagdo as cervejas Lambic, que se elaboram
exclusivamente na Bélgica.

Este tipo de fermentacio far com que as Lambic sejam cervejas pouco usuais e Unicas, O
praocessa de elaboracio pode durar varios anos e inclui a utilizacdo de frutas para aromatizar,
am vaz do lipulo.

As Lambic tém entre 30% a 40% de trigo n3o maltado, malte Pilsen e lpulas envelhecidos

{que tém efeitos conservantes), e tém um periodo de maturagio de 1 a 2 anos,

Alguns tipos de Lambic bastante conhecidos sdo Gueuze, Faro ou Fruit Lambic,
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1- Introduccion

La importancia dada al vino en muchos paises mediterraneos varia y muchas veces es superada
por otra bebida: la cerveza.

Los primeros registros de elaboracion de cerveza tienen cerca de & mil afios A.C. y remiten a la
region de Mesopaotamia, donde la cebada crecia en estado salvaje) v era producida por los
Sumerios. A lo largo de los siglos, la cerveza fue llevada para todos los rincones del mundo y se
convirtio, en muchos paises europeos, en un elemento que forma parte de su cultura y que
forma parte de su identidad nacianal.

Tal como en Portugal, hay otros paises con una gran tradicion vitivinicela en los que se
producen vinos de gran calidad, aungue ya existe tamhbién tradicion de elaborar cerverzas de
tan buenas como el ving,

En Portugal, hay un interes cada vez mayor por cerveza, lo que se pusede comprobar por la

gran variedad de cervezas gue se encuentran en el mercado.

Para entender las diferencizs entre los tipos de cerveza que se fabrican en el mundo,
explicaremos brevemente y de forma muy sencilla como se elabora, cuales son los diferentes
ingredientes gue la compaonen y, consecuentemente, como |as variaciones de los ingredientes
v los procesos de fabricadidn dan lugar a los distintos estilos de cerveza.

Cuanto mas sabemos de algo, mas apreciado se vuelve, y es por eso gue esta guia te dara a
conocer el mundo cada vez mas solicitado de la cerveza y te ayudara a entender y a disfrutar

todavia mds de toda la gama disponible de cervezas,
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- Vadia Tostada es Marzen: Tal como sugiere el nombre, estas son cervezas de marzo. Tienen
saboras 3 malta v 3 cerezles v el cuerpo pronunciade con notas de caramelo, El amargor final

en la boca se equilibra con el cuerpo y con el elevado grado alcohalico.

- \Vadia Extra es Doppelbock; Estas son cervezas muy fuertes, teniendo en cuenta gue son muy
malteadas v muy densas, Tienen cuerpo pronuncado v notas de caramelo, Hay una presencia
casi imperceptible de lpulo y tienen un grado alcohdlico elevada, Este tipo de cervezas puede
tener variantes oscuras y claras: las versiones oscuras tienen sabores a malta mas ricos v
complejos, mientras que las versiones claras tienen un sabor a ldpulo ligeramente mas fuarte y

5QN MAs 5ecas.

- Vadia Ginja as Fruit Beer: Fruit Beer no es un estilo propiamente dicho, sino una categoria
donde estan todas |as cervezas que llevan fruta en su composicion. La fruta tiene el papel de
dar sabor a la cerveza (no dulzura), sin superponer la malta, el lipule v los subproductos de la
levadura, Nuestra Vadia Guinda tiene aromas a guinda v 3 frutos rojos y un sabor suave y

ligeramente dulce.

- Vadia Edician Limitada es Oak Aged Doppelbock: Con las caracteristicas base del estilo
Doppelbok, la utilizacion de ingredientes diferenciadores, (especias y frutas), la utilizacidn de
barricas para envejecer y madurar el praducto y el uso de técnicas especificas de produccidn,

le dan a esta cervera aromas v sabores completaments distintos.

1.3- Familia de las Lambic [Fermentacian espontanea)

La fermentacion espontanea se caracteriza por el hecho de que no se afiaden levaduras al
masto, dejando actuar a las levaduras "salvajes" del aire. Es un proceso complicado, ya que no
se pueden controlar todos los elementos que intervienen en la fermentacion, extenso v caro,
Las cervezas Lambic son ejemplo de este tipo de fermentacian, pero son elabaradas
exclusivamente an Bélgica.

Este tipo de fermentacion hace de las Lambic cervezas poco usuales v Onicas. El proceso de
elaboracidn puede tardar varios afios e incluye la utilizacion de frutas para aromatizar en lugar
del lupula,

Las Lambic tienen entre 3064 a 40% de trigo no malteado, malte Pilsen v IGpulo envejecida {gue
tiene efectos canservantes) y tienen un periode de maduracicn de 1 a 2 afies.

Algunos tipos de Lambic bastante conocidos son las Gueuze, Faro o Fruit Lambic.
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Anexo 5: Apresenta¢do da empresa

@ 2

* CERVEJA ARTESANAL

A Cerveja Vadia nasccu em 2007 do
gOS'I\O em comum por cer-.‘ejn de 3

amiges: Nicolas Billard, Nuno Marques e
Victor Silva.

Sediado em Oliveira de Azeméis, o
Cerve|a Vadia fol ploneira no mercedo
da Cerveja Artesanal em Pertugel.
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A Cerveja Vadia é comercializada em
todo o pais no canal HORECA e na
grande distribui¢do. O crescimento
constante desde a entrada no mercado
levou a empresa, no final de 2015, &
mudan¢a de instalag&es, passando
para uma drea de 1000 m2 que engloba
a fdbrica de cerveja e um Brewpub.

Esséncia D'AIma 2019
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A NOSSA UNIDADE DE PRODUCAO EM NUMEROS
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Os nossos
produtos:

Temos 3 gamas de cervejas e

sidras:

Esséncia D'Alma 2019

/CervejaVadia

Gama Original- cervejas mais consensuais;

Gama Harmonizagdo- ideais para harmonizar com
gastronomia;

Edi¢des especiais- envelhecidas em barricas de
carvalho;

Sidras- produzidas com sumo de fruta 100%
portuguesa.

/CervejaVadia
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Rua Comendador Artur J. G. Barbosa n°576

3720-005 Ossela

COI‘I"’GC"’G—I’IOS! Oliveira de Azeméis

EMAIL:
geralecervejavadia.pt
comercialecervejavadia.pt

NTA LEFONIC
+351 256 482 151

Esséncia D'Alma

Ap aixong. to

*POR UMA -

Cerveja Artesancl
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Anexo 6: Newsletter

Vadia

+ CERVEJA ARTESANAL -

Novidades Fresquinhas

Lancamentos Primavera / Verao

Depois do grande éxito da Sidra Vadia Maga, a Vadia langa para este verdo a
Sidra Vadia Péra. Esta sidra artesanal € um produto eco-inovador, natural,
ecologico e de produgéo sustentavel. Feita apenas a partir de sumo de péras
100% portuguesas, sem adi¢do de agucares, o que Ihe confere um sabor unico
e a diferencia de qualquer outra sidra no mercado.

O resultado € a sidra perfeita para esta estagao!
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A parceria continua... O que
vira dai?

Em 2018, fruto de uma parceria entre a Cerveja Vadia e a Cervejaria Albanos
do Brasil surgiu a Ara: uma Witbier com casca de laranja amarga e casca de
lima, uma edig&o limitada perfeita para os dias mais quentes.

Agora € a vez da equipa da Vadia ir ao Brasil com a promessa de produzir
mais uma grande cerveja, que juntamente com a Ara, vai fazer furor. Mais
informacdes na proxima newsletter
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Ultima hora ... Ouro para a
Cerveja Vadia

E com muito orgulho e felicidade que anunciamos as nossas 2 cervejas
premiadas no Festival Internacional de Lyon. A Vadia Extra e a Vadia Ginja
Oak Aged Sour ganharam medalha de Ouro no festival nas categorias Lager -
German-Style Dunkel Doppelbock e Speciality Beer - Sour Beer
respetivamente. Mais informagdes virdo na proxima newsletter.

Agora brindamos aos domingos!
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O Vadia Brewpub passa a estar aberto também aos domingos das 14:30 as
20:00. Tal como ja acontece as sextas e sabados, a diversao continua com
programagéo nova todas as semanas. Concertos ao vivo, quiz, stand-up
comedy e boa cerveja, tudo o que precisas para passar momentos
memoraveis.

® ® @ @

Morada:
Rua Comendador Artur J. G. Barbosa n.° 576
3720-005 Ossela
Oliveira de Azemeéis

Email:

Contacto Telefénico:
+351 256 482 151




Anexo 7: Trés das fases do esbogo do Menu de Cervejas

(V l @  veso: 200

+ CERVEJA ARTESANAL «

Menu de

/CervejaVadia
/CervejaVadia

Rua Comendador Artur J. G. Barbosa n°576 3720-005 Ossela- Oliveira de Azeméis
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1/

+ CERVEJA ARTESANAL -

MENU DE CERVEJAS

Loira

aroma a mel e a malte

Preta

aroma a café

Rubi

aroma a cereais e caramelo

I Trigo
n
i
‘ ﬁi aroma frutado

Péra

frescura e dogura

Macgd

frescura e acidez

-
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+ CERVEJA ARTESANAL -

MENU DE CERVEJAS

APA- Bio

aroma frutado

Extra

encorpada e caramelizada

IPA

aroma a frutos tropicais

Ginja

aroma a frutos vermelhos

Bdltica

cremosa com aroma torrado

3
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+ CERVEJA ARTESANAL -

MENU DE CERVEJAS

Portuguese Grape Lager

com mosto de uvas portuguesas, envelhecida em barricas
de Vinho do Porto Tawny

Ginja Oak Aged Sour

acida, envelhecida em barricas de carvalho

Oak Aged Doppelbock

encorpara e caramelizada, envelhecida em barricas de
Vinho do Porto Tawny

3
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+ CERVEJA ARTESANAL -

MENU DE CERVEJAS

Framboesa Maracujé
Morango Toranja
Mirtilo

%
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(v l @  neso: 200

+ CERVEJA ARTESANAL

A Cerveja Vadia nasceu em 2007 do gosto em comum por cerveja de 3 amigos:
Nicolas Billard, Nuno Marques e Victor Silva. A Cerveja Vadia foi pioneira no
mercado da Cerveja Artesanal em Portugal.

A marca de reconhecimento nacional e internacional, é comercializada por todo o
pais e destaca-se do panorama cervejeiro pela imagem e conceito irreverentes e
oferta alargada de vérios estilos de cerveja.

Rua Comendador Artur J. G. Barbosa n°576 3720-005 Ossela- Oliveira de Azeméis
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* CERVEJA ARTESANAL «

Menu de

Cervejas

f /CervejaVadia
Rua Comendador Artur J. G. Barbosa n®576
/CewejaVodio 3720-005 Ossela- Oliveira de Azeméis
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Gama Original

Loira Preta
German Pilsner - 4,5% - Dark Lager- 4,9%

Rubi

Marzen- 6,3%

Extra | Orgénica

Doppelbock- 8,5% \ American Pale Ale- 5,1%

0 Q - " ‘3

Thartaruga 8 Cinja

India Pale Ale- 6,7% Fruited Beer- 6,5%

o
s
ace/

O ‘ : 0 e

Nautica
Baltic Porter- 7%
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Sidras
Ylelete

Hard Dry Cider- 4,9%

Péra
Hard Dry Cider- 4,9%

Edi¢cdes Limitadas

Oak Aged

Doppelbock
8,5%

Portuguese
Grape Lager
10,1%

Ginja Oak Aged Sour
6,9%

Sour de frutos

Morango
Sour- 5,5%

Framboesa
Sour- 5,5%

Toranja
Sour- 5,5%

Maracujd
Sour- 5,5%
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A nossa historia

A Cerveja Vadia nasceu em 2007 do gosto em comum por cerveja
de 3 amigos: Nicolas Billard, Nuno Marques e Victor Silva. A
Cerveja Vadia foi pioneira no mercado da Cerveja Artesanal em
Portugal.

A marca de reconhecimento nacional e internacional é
comercializada por todo o pais e destaca-se do panorama
cervejeiro pela imagem e conceito irreverentes e oferta alargada
de vdrios estilos de cerveja.

Rua Comendador Artur J. G. Barbosa T ‘ WWW,cervejovodiQ,pT
n°576 3720-005 Ossela- Oliveira de +35] 256 842 15]

Azeméis
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* CERVEJA ARTESANAL «

Menu de

Cervejas

f /CervejaVadia
Rua Comendador Artur J. G. Barbosa n®576
/CewejaVodio 3720-005 Ossela- Oliveira de Azeméis
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Gama Original
Preta

.
Loira
Dark Lager- 49% ale.; 23 IBU

German Pilsner - 4,5% alk; 25 IBU
Aroma com nota: café proy

Arema interso a malte, caracterstica
puma clara e

interso a malte,

ade

ica tipica deste \ m um misto
alemdo, > torrado.

Rubi

Mérzen-6,3% alk; 22 1BU
Wheat Beer- 52% ak ; 14 IBU

médi uma cor rubl brilt
cs de frigo do 2 SOt RTon
urada e um

ber mistura maltado e frutade com

um final ligeiramente citrico.

e« ©
Sidras

A fermentag@o a baixa temperatura ao longo de vérias semanas permite preservar o sabor auténtico da fruta e confere
um equilibrio entre a frescura da sua acidez, a carbonatag&o natural adquirida e a dogura natural da fruta.

Maca

Hard Dry Cider- 4,9% alc.

Pera

Hard Dry Cider- 4,9% alc. 0 @

Edicdes Limitadas

Em lotes nunca superiores a 1000 garrafas, as Edigdes Limitadas Vadia destacam-se pelo uso de ingredientes diferenciadores tais
como especiarias e frutos e pela utilizagéo de barricas de carvalho para envelhecimento e maturagéo, o que confere sabores e
aromas unicos.

Oak Aged Doppelbock

8,5% olo; 25180 @ @&
Portuguese Grape Lager
10,1% ale.; 34 IBU o Q

Ginja Oak Aged Sour

69% dlc.; 14 1BU G’ 0

85



Gama Harmonizagdio

Organica ¥ Thartaruga

American Pale Ale- 5,1% ak ; 33
India Pale Ale- 6,7% alc.; 38 IBU
s caracteristicos do
Aroma intersa afruta tropical (manga,
itrinos @ maracujé. Corg ¥
O emargor final
para equilibrar com os
fruta e deixar uma
agdo de frescura.

Extra

Doppelbock- 8,5% alc; 25 IBU

Fruited Beer- 6,5%

rermelhos.

ente

Sour de frutos

Um estilo de cerveja bastante peculiar. Com carbonatag@o moderada, s&o cervejas muito equilibradas e surpreendentes,
sempre com o seu toque acido.

Framboesa
5,5%; 14 1BU
Maracuja
5,5%; 14 IBU
Morango
5,5%; 14 1BU
Toranja
5,5%; 14 1BU
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Artesanal pura

Temos paixdo por cerveja! Uma bebida unica,
natural, sauddvel e nutritiva. Rica de uma histéria
com mais de 5000 anos e de uma infinita
diversidade, sinénimo de festa e convivio, consumida
nos 4 cantos do planeta, unindo pessoas, criando
lagos e marcando momentos.

Acreditamos que a cerveja artesanal veio
revolucionar o mundo da cerveja em Portugal,
valorizando a sua diversidade com novos estilos ,
novas experiéncias sensoridis , novos sabores e
aromas, trazendo a cerveja para a mesa em
combinagdes perfeitas com comida.

Um movimento alternativo de pessoas
; "
inconformadas” e empreendedoras, que trouxeram
a Portugal uma nova forma de estar, uma nova
filosofia cervejeira, mais préxima do consumidor,
mais rica na partilha de conhecimento e mais
exigente, pela sua autenticidade.

Entrar no mundo da cerveja artesanal é viver uma
nova experiéncia que envolve os sentidos, a mente e
a alma.

Uma experiéncia a 360 graus que mudard para
sempre a sua relagdo com a cerveja.

Descobre mais sobre uma das
mais antigas e mais
medalhadas microcervejeiras

portuguesas!

i www.cervejavadia.pt
\‘ +55]1 256 842 15]

Visita o maior Brewpub de
Portugal!

Rua Comendador Artur J. G. Barbosa
n°576 3720-005 Ossela- Oliveira de

Azeméis
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Anexo 8: Exemplos de publicidade e ag6es de marketing

w Popula,
“\‘“‘.v T B .‘70,,'

_ THE PICTURE
OF DORIAN GRAY
~ OSCAR WILDE

Legenda da publicacdo: ”Assim se passam boas tardes, com bons livros e boa cerveja! Todas as

sextas, sdbados (a partir das 18h) e domingos (a partir das 14:30h). Estamos a tua espera!”

Legenda da publicacdo: “Ja provaste a nova Sidra Vadia Péra? 100% natural e cheia de sabor!

Pede ja no nosso Brewpub.”
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Anexo 9: Exemplos de e-mails comerciais para distribuidores e canal HORECA

Presentacion Cervezas Vadia para Distribucion © & 2
Comercial Cerveja Vadia <comercial@cervejavadia pt> @& sexta, 15/03,1243 Yy 4 :
para info ~

Buenas tardes,

Me llamo Mércia Correia y soy del Departamento Comercial de la empresa Esséncia D'Alma, una empresa portuguesa que produce y comercializa
la marca de cerveza artesanal Vadia.

Le envio este email para manifestar el interés de nuestra marca en establecer una relacién comercial con Herguedis. Sabemaos que Herguedis es
una empresa con muchos afios de experiencia en el mercado de la distribucién y cuenta con una amplia gama de productos y varios tipos de
bebidas alcohdlicas e no alcohélicas, incluso cervezas, por lo que creemos que seria la empresa ideal para vender Cerveza Vadia en Espaiia.

Le enviamos en anexo una pequefa presentacion de nuestra empresa.

Para acceder a nuestro catalogo, le enviamos el link (https://issuu.com/cervejavadia/docs/catalogo_vadia_es) a través del cual podré conocer
mejor nuestras cervezas, sus caracteristicas y las medallas correspondientes.

Resumidamente, tenemos 3 gamas de cervezas (una de las cervezas con certificado de producto orgénico) y sidras.

Gama Original (botellas de 33¢l y 75 l):
Fueron las primeras cervezas producidas por la marca y son las méas consensuales:

Rubia (German Pilsner)
Neora (Dark | aper)

Trigo (Wheat Beer)
Tostada (Marzen)

Gama Maridaje (botellas de 33¢l):

Cervezas mas complejas que maridan muy bien con varios platos:

Orgénica (American Pale Ale) - cerveza con certificado de producto orgénico
Thartaruga (India Pale Ale)

Extra (Doppelbock)
“Ginja” (Guinda - Fruited Beer) - resultado de una sociedad con una empresa portuguesa productora de guinda.

Ediciones limitadas (botellas de 75 cl):

Todas estas cervezas son envejecidas en barricas de roble y generalmente van en botellas de 75 cl de champagne, con tapon de corcho y en una
caja.

Sidras (botellas de 33 cl):

Las Sidras Vadia son productos eco-innovadores, que se producen con zumo de fruta 100% portuguesa y un subproducto agroalimentario no
utilizado antes en la industria.

En 2018, en los World Cider Awards, |a Sidra Vadia Manzana fue distinguida con una medalla de oro y elegida la mejor sidra portuguesa. Le
enviamos en anexo también un pequefio texto explicativo de los principios de produccién y materias primas de nuestras sidras.

iTendremos otras novedades a lo largo del afio 2019!
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Precios:

Enviamos en anexo nuestra tabla de precios de botella (sin descuentos). En la primera fase de compra, si Herguedis acepta trabajar con nuestra
marca, podemos hacer un descuento de 20% sobre el precio de |a tabla. Podemos también discutir |a tabla de precios de acuerdo con la cantidad
prevista de compra.

Esperamos, con estas informaciones, provocar el interés y la curiosidad suficientes para que podamos marcar una reunion para hablar de una
eventual relacion comercial, si hay ese interés.

A pesar de la distancia geografica, me gustaria dejarle también una invitacion para visitar nuestras instalaciones. Nos complaceria mucho que
pudiera conocer la fabrica, el proceso de fabricacion y nuestro Brewpub, bien como degustar nuestras cervezas y sidras.

Por fin, le invito a visitar nuestra pagina web del Brewpub (www.adiabrewpub.pt) y nuestra pagina en Facebook (facebook.com/cervejavadia).
Muy brevemente estard también disponible la pdgina web de la marca (www.cervejavadia.pt).

5i requiere mas informacion no dude en contactarme.
Quedo a la espera de sus noticias.

Atentamente,

CERVEJA ARTESANAL

Marcia Correia
Dep. Comercial

Telem. +351 256 842 151
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Presentacion Cerveza Vadia Calxa de entrada x X ® 2

Comercial Cerveja Vadia <comercial@cervejavadia pt> @ quinta, 2/05,17:56 Yy &
para labirratorium «

Buenas tardes,

Me llamo Marcia Correia y soy del Departamento Comercial de la empresa Esséncia D’Alma, una empresa portuguesa que produce y
comercializa la marca de cerveza artesanal Cerveza Vadia.

Le envio este email para manifestar el interés de nuestra marca en establecer una relacién comercial con Labirratorium. Sabemos
que Labirratorium es una tienda tanto fisica como online con una amplia gama de cervezas nacionales y de importacién de varios
estilos, incluso cerveza artesanal, por lo que creemos que seria el espacio ideal para vender Cerveza Vadia en Espaia.

Le enviamos en anexo una pequefia presentacion de nuestra empresa

Para acceder a nuestro catalogo, le enviamos el link (https //issuu com/cervejavadia/docs/catalogo_vadia_es) a través del cual podra
conocer mejor nuestras cervezas, sus caracteristicas y las medallas correspondientes

Resumidamente, tenemos 3 gamas de cervezas (una de las cervezas con certificado de producto organico) y sidras

Tenemos mucho gusto en comunicar que Vadia, también este afio, estara presente en el “Mercado Productores”, un evento realizado
en el Matadero de Madrid el Gltimo fin de semana de mayo; le dejamos una invitacion para visitarnos, para que podamos conocernos,
hablar y claro, pueda degustar y conocer nuestras cervezas.

Por fin, le invito a visitar nuestra pagina web del Brewpub (www vadiabrewpub pt) y nuestra pagina en Facebook
(facebook com/cervejavadia). Muy brevemente estara también disponible la pagina web de la marca (www cervejavadia pt).

Si requiere mas informacion no dude en contactarme
Quedo a la espera de noticias.

Atentamente,

@ o

+ CERVEJA ARTESANAL ¢

Marcia Correia
Dep. Comercial

Telem. +351 256 842 151
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Anexo 10: Exemplo de e-mail de seguimento para distribuidores

Comercial Cerveja Vadia <comercial@cervejavadia pt terca, 16/04,1623 Yy

parainfo

Buenas tardes

Soy Marcia Correia de Cerveza Vadia. Le envié un correo electronico el pasado dia 15 de marzo con una presentacion de nuestra empresa y
manifestacion de interés en una potencial relaciéon comercial

Le envio este email porque no sé si ha recibido mi email anterior, pero seguimos interesados en una relacion comercial con Herguedis y
esperamos que puedan reflexionar sobre nuestra propuesta. Incluso tenemos una novedad que saldra a la venta el proximo mes: una cerveza de
estilo Baltic Porter, muy distinta de las otras cervezas de la marca y que creemos que sera un éxito de ventas

Espero que podamos hablar pronto. Puede llamarme si quiere: +351 256 842 151

Atentamente,

+ CERVEJA ARTESANAL -

Marcia Correia
Dep. Comercial

Telem. +351 256 842 151
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Anexo 11: Exemplo de respostas aos e-mails comerciais

Xavier Comas <xavi@beerbox es=> segunda, 18/03,14:07 Yy :
para Comercial =
¥p espanhol + > portugués =  Traduzir mensagem Desativar para mensagens em: espanhol x

Hola Marcia Correia,

Muchas gracias por ponerte en contacto con nosotros y por toda la informacién gue nos proporcionas

Lamentablements en estos momentos nuestro portoflio de productos esté muy saturado; de hecho apenas estamos incorporando novedades anualmente.

Por otro lado, hemos observado que pasteurizan sus cervezas, s eso comecto?

Pues dado que el mercado esta tan saturado desde el punto de vista de la oferta, hemos establecido un pequefio protocolo para valorar la introduccion de nuevas
breweries a nuestro portfolio, y la pasteurizacién es uno de los parametros inlcuidos en dicho protocolo. Sabemos de sus bondades, pero debemos poner algun tipo
de limitacién en este sentido.

Asi pues, de nuevo les agradezco su correo y el tiempo tomado para el mismo pero lamentablemente no estamos interesados

Gracias y saludos.

Xavi Comas

BEEH ng

info@zarzacalvo.com terca, 16/04, 1633 ¢
para Comercial =

')TA espanhol » > portugués = Traduzir mensagem Desativar para mensagens em. espanhol x

Muchas gracias por el interés, pero en este momento NO estamos interesados. ..

Saludos,
i
Labirratorium Espacio Cervecero <iabirratorium@gmail com> quinta, 2/05,19:07 Yy
para Comercial =
a espanhol v > portugués v  Traduzir mensagem Desativar para mensagens em: espanhol x
Hola Marcia,

En primer lugar agradecerte tu interés hacia nosotros.
Muestra politica es siempre probar las cervezas antes de venderlas
Si guisres nos pusdes mandar unas muestras y las valoramos.

Saludos!
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Herguedis <info@herguedis es> 23/04/2019,11:57 Y¢
para Comercial «

K espanhol v > portugués v  Traduzir mensagem Desativar para mensagens em: espanhol x

Buenos dias, por motivos de contrato con otra cervecera que distribuimos nos es imposible distribuir otra marca que no sea la que ellos tienen, lo estuvimos
mirando y por eso no respondimos antes, ahora ya sabemos la respuasta le agradecemos su interés por nosotros.

Un saludo.

94



Anexo 12: Exemplo de e-mail enviado apds rece¢ao de resposta

para Xavier, Nicolas -

Hola Xavi,
iMuchas gracias por su respuestal

Con relacion a su duda sobre la pasterizacion, le puedo explicar que hacemos la pasteurizacion de nuestras cervezas en tunel y hacemos el
control necesario para garantizar que se realiza entre 12 y 16 Unidades de Pasterizacion. Este tipo de pasteurizacidn permite, por un lado, que el
producto quede con una fecha de validez superior a 12 meses y, por otro, mantener las caracteristicas organolépticas més cercanas a un

producto fresco.

Para més informaciones sobre este tema, puede ponerse en contacto con nuestro maestro cervecero, que tendra mucho gusto en explicarle los

aspectos mds técnicos. Le dejo el contacto: nicolas.billard@cervejavadia.pt. Tel: 00351938612304

Con mucha pena que BeerBox no esté interesada en nuestros productos, esperamos que, a la hora de afiadir referencias al catdlogo, se acuerde

de Cerveza Vadia.
Muchas gracias por la atencidn.

Atentamente,
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Anexo 13: E-mail comercial enviado para Mercadona

Presentacion Cerveza Artesanal Vadia para Mercadona Caixa de entrada x B B

Rosa Billard <rosa billard@cervejavadia.pt> @ terga, 12/03,1555 Yy &
para lllopis, Nicolas, Nuno, Victor, Marcia v

Estimada Sra. Laura Llopis

Me llamo Rosa Maria y soy la responsable del Departamento Comercial de la empresa Esséncia D'Alma, una empresa portuguesa que produce y comercializa la
marca de cerveza artesanal Cerveza Vadia

Le envio este email para manifestar el interés de nuestra marca en establecer una relacion comercial con Mercadona Sabemos que Mercadona es uno de los mas
conceptuados supermercados en Espafia y creemos que tendra el mismo éxito aqui en Portugal. por lo que nos parece un punto de venta ideal para nuestros
productos

Le enviamos en anexo una pequefia presentacion de nuestra empresa

Para acceder a nuestro catalogo, le enviamos el link (https.//issuu com/cervejavadia/docs/catalogo_vadia_es) a través del cual podra conocer mejor nuestras
cervezas, sus caracteristicas y las medallas correspondientes

Resumidamente. tenemos 3 gamas de cervezas (una de las cervezas con certificado de producto organico) y sidra
Gama Original (botellas de 33cl y 75 cl):

Fueron las primeras cervezas producidas por la marca y son las mas consensuales:

Rubia (German Pilsner)
Negra (Dark Lager)
Trigo (Wheat Beer)
Tostada (Marzen)

Gama Maridaje (botellas de 33cl):

Cervezas mas complejas que maridan muy bien con varios platos

Organica (American Pale Ale) — cerveza con certificado de producto organico

Thartaruga (India Pale Ale)

Extra (Doppelbock)

“Ginja” (Guinda - Fruited Beer) - resultado de una sociedad con una empresa portuguesa productora de guinda.

Edici limitadas (botellas de 75 cl):

Todas estas cervezas son envejecidas en barricas de roble y generalmente van en botellas de 75 cl de champagne. con tapon de corcho y en una caja.

Sidras (botellas de 33 cl):

Las Sidras Vadia son productos eco-innovadores, que se producen con zumo de fruta 100% panuguesag' un subproducto agroalimentario no utilizado antes en la
industria. En 2018, en los World Cider Awards, la Sidra Vadia Manzana fue distinguida con una medalla de oro y elegida la mejor sidra portuguesa

Le enviamos en anexo también un pequerio texto explicativo de los principios de produccién y materias primas de nuestras sidras.
iTendremos otras novedades a lo largo del afio 2019!

Precios:

Enviamos en anexo nuestra tabla de precios de botella (sin descuentos). En la primera fase de compra, si Mercadona acepta trabajar con nuestra marca, podemos
hacer un descuento de 20% sobre el precio de Ia tabla

Podemos también discutir la tabla de precios de acuerdo con la cantidad prevista de compra

Esperamos, con estas informaciones, provocar el interés y la curiosidad suficientes para que podamos marcar una reunion para hablar de una eventual relacion
comercial, para que nuestras cervezas se vendan en Mercadona. si hay ese interés

A pesar de la distancia geografica, me gustaria dejarle también una invitacion para visitar nuestras instalaciones. Nos complaceria mucho que pudiera conocer la
fabrica. el proceso de fabricacion y nuestro Brewpub, bien como degustar nuestras cervezas y sidras

Por fin, le invito a visitar nuestra pagina web del Brewpub (www vadiabrewpub pt) y la pagina en Facebook (facebook com/cervejavadia). Muy brevemente estara
también disponible la pagina web de la marca (www.cervejavadia pt)

Si requiere mas informacion no dude en contactarme

Quedo a la espera de sus noticias

Atentamente,

+ CERVEJA ARTESANAL ¢

Rosa Maria Billard
Gestao de Clientes
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Anexo 14: Candidatura para participacdo no “Mercado Productores”

[
Esséncia D'Alma Lda
Rua Comendador Artur J. G. Barbosa 576
3720-005 Ossela - Oliveira de Azeméis
NIPC: PT509594999 » CERVEJA ARTESANAL »

Memoria descriptiva
Cerveza Vadia en Mercado Productores

La Cerveza Vadia nacid en 2007, del gusto compartido de 3 amigos por la cerveza, Nicolas Billard,
Nuno Marques y Victor Silva.

Con sede en Oliveira de Azemeéis, la Cerveza Vadia fue pionera en el mercado de la cerveza artesana
en Portugal.

Es una marca reconocida internacionalmente; practicamente todas las cervezas Vadia fueron
premiadas en los principales concursos internacionales de cerveza, siendo las mas recientes dos
medallas de oro con las Vadia Extra y Vadia Guinda Oak Aged Sour, el 29 de marzo en el Concours
Internacional de Lyon. Todas las medallas estan disponibles para consultar en el catalogo de
cervezas Vadia, que va en anexo.

La Cerveza Vadia se comercializa en todo el pais en el canal HORECA y en la gran distribucion. El
crecimiento constante desde la entrada en el mercado llevd la empresa a cambiar de instalaciones
afinales de 2015, pasando para un area de 1000 m2 que incluye la fabrica de cerveza y un Brewpub.

Cuanto a los productos, resumidamente, tenemos 3 gamas de cervezas (una de las cervezas con
certificado de producto organico) y sidras.

Gama Original (botellas de 33cl y 75 cl):

Fueron las primeras cervezas producidas por la marca y son las mds consensuales:
Rubia (German Pilsner)

Negra (Dark Lager)

Trigo (Wheat Beer)

Tostada (Marzen)

Gama Maridaje (botellas de 33cl):

Cervezas mas complejas que maridan muy bien con varios platos:

Orgénica (American Pale Ale) — cerveza con certificado de producto orgéanico

Thartaruga (India Pale Ale)

Extra (Doppelbock)

“Ginja” (Guinda - Fruited Beer) - resultado de una sociedad con una empresa portuguesa productora
de guinda.

Nautika (Baltic Porter)

Ediciones limitadas (botellas de 75 cl):

Todas estas cervezas son envejecidas en barricas de roble y generalmente van en botellas de 75 cl
de champagne, con tapon de corcho y en una caja.

www.cervejavadia.pt | www.vadiabrewpub.pt
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Cerveja Vadia

Sidras (botellas de 33 cl):

Las Sidras Vadia son productos eco-innovadores, que se producen con zumo de fruta 100%
portuguesa y un subproducto agroalimentario no utilizado antes en la industria. En 2018, en los
World Cider Awards, la Sidra Vadia Manzana fue distinguida con una medalla de oro y elegida la
mejor sidra portuguesa. Le enviamos en anexo también un pequefio texto explicativo de los
principios de produccién y materias primas de nuestras sidras.

Vemos en el Mercado Productores una estupenda oportunidad para dar a conocer nuestros
productos a través de degustaciones y también establecer contactos con potenciales clientes del
canal HORECA, asi que estamos interesados en estar presentes en el evento el ultimo fin de semana
de mayo (23, 24 y 25) y llevar nuestra caravana (enviamos algunas fotos y medidas en anexo).
Ademas de las degustaciones, si es posible, nos gustaria también vender algunos packs de botellas
a quien esté interesado en llevar Vadia a sus casas.

\ 2mx2mx2,6m

www.cervejavadia.pt | www.vadiabrewpub.pt



