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RESUMO

O presente trabalho de conclusdo de curso aborda a tematica da importancia dos
estimulos do marketing na compra e apreciagdo de um vinho. O embasamento tedrico
da pesquisa propicia ao tecndlogo em viticultura e enologia a oportunidade de
qualificar seus conhecimentos cientificos para a pratica instrumental no que compete
aos principios norteadores do curso. Diante do exposto, se faz necessaria a
elaboragao de uma pesquisa, sob metodologia cientifica descritiva e bibliografica pela
perspectiva de serem analisadas as operagbes de marketing as quais primam pela
exceléncia na conducgao da produgao, apreciacao e venda de vinhos de alta qualidade.
O objetivo da pesquisa consiste em analisar a conjuntura influenciadora do marketing
para a escolha e apreciagéo de vinhos, tendo como instrumentos metodoldgicos para
a construcdo de seu referencial tedrico artigos publicados na internet, livros, apostilas
e revistas sobre a tematica proposta. Todavia, esta pesquisa busca como contribuigao
cientifica o enriquecimento de ideias e conformidades a respeito da pratica endloga e
relevancia do marketing para a solidez e crescimento do mercado consumidor de
vinhos.

Palavras-chave: Consumo; Vinho; Estratégias; Marketing.
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1 INTRODUGAO

Visto que o marketing desempenha uma fungdo muito importante na
promog¢ao e venda de produtos, o presente trabalho de conclusédo de curso exprime
como tematica central a importancia dos estimulos do marketing na compra e
apreciagao de vinhos. Uma vez que, o mercado de vinhos tem se tornado cada vez
mais competitivo, é essencial compreender como esses estimulos podem influenciar
a decisdo de compra do consumidor.

Tais pressupostos tedricos e praticos exigem abordagens analiticas no
intuito de observar os prospectos atrelados ao marketing dentro da cultura e
desenvolvimento das atividades com produgao e comercializagdo de vinhos.

Em virtude do crescimento significativo da industria de vinhos, a escolha
pelo tema se justifica pela importancia de serem aprofundados os estudos relativos a
construgcao da cultura de comercializacdo, consumo e apreciagao de vinho pelos
clientes, a fim de entender os impactos que os estimulos do marketing podem ter na
tomada de decisdo dos consumidores. Com o aumento da competitividade e a
variagdo de vinhos no mercado, é crucial analisar como fatores como, rotulo,
embalagem, estratégias de marketing e branding influenciam a preferéncia dos
consumidores.

Os mecanismos pelos quais a viticultura opera os padroes de qualidade e
exceléncia para serem decisivos para a predilecdo e critérios de escolha para a
compra e apreciagao de vinhos, sdo determinantes para o fomento de debates acerca
da tematica proposta e prerrogativa delimitada por este trabalho de concluséo de
curso. A compreensdo desses aspectos ndo apenas beneficia as vinicolas na
promogéo de seus produtos, mas também aos consumidores, contribuindo para sua
satisfacdo e no auxilio em tomadas de decisao mais informadas e condizentes com
seu perfil.

O problema que norteia a pesquisa busca responder como o marketing
pode ser instrumentalizado e decisivo para influenciar na compra e apreciacéo de
vinhos pelos clientes e quais percepgdes esse tema pode oferecer para praticas de
marketing mais eficazes, a fim de que os consumidores possam ter uma experiéncia
de consumo enriquecedora.

A hipdtese trabalhada pelo presente trabalho compele as tratativas da

viticultura em desenvolver vinhos e também espumantes de alto padrédo de qualidade
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e exceléncia, tanto para o mercado nacional e internacional, tendo em suas
caracteristicas boténicas as peculiaridades determinantes para a escolha de um
vinho, bem como para os meios de serem consumidos. Nesse contexto, s&o
estudados os cenarios de harmonizagao de vinho com outra area que é a gastronomia,

o turismo do vinho entre outros.
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 Especificagoes acerca de marketing

O consumo de vinho requer ndo apenas a escolha e degustagdo de uma
boa marca ou ocasido, exprime paralelamente fatores como a qualidade do vinho
produzido, a leitura do mercado consumidor, predilecdo e tendéncias de mercado,
concorréncia e cenarios para a fidelizagdo de uma marca.

A escolha por um bom vinho pelos consumidores passa por um crivo que
leva em consideragdo nao apenas o paladar e prego, mas toda uma conjuntura que
conota qualidade, padrao de exceléncia, custo beneficio e satisfacdo. Para tanto, a
fidelizagao representa a forca de uma marca junto ao publico alvo e tal fidelizagdo
exprime, entre outros valores, a forga do marketing trabalhado em seu entorno.

O marketing representa o planejamento estratégico pelo qual sera
desenvolvida a valorizagdo de uma marca, seus prospectos comerciais e sobretudo a
sua identidade frente ao mercado competidor e publico alvo. Acrescentando,

O Marketing também pode ser definido como um processo social por meio do
qual, pessoas e grupos obtém aquilo que necessitam e desejam com a
criagao, oferta e livre negociagéo de produtos e servigos de valor. O uso do
marketing € de suma importdncia para nortear as estratégias de

posicionamento, dessa forma trazendo mais possibilidade de sucesso nas
agOes empresariais (KOTLER e KELLER: 2019, p. 12).

Atender aos anseios dos clientes como pressuposto de movimentar os
recursos financeiros de uma vinicola que trabalha a comercializagdo de vinhos visa
consolidar-se no mercado e obedecer as expectativas do segmento de mercado como
fundamentos basicos e missédo norteadora de suas atividades.

Neste contexto, maquina significa o seu potencial de recursos a serem
comercializados, atrelado ao poder de geragdo de riquezas para os cofres da
organizagéo, o que no caso especifico de uma vinicola, trata-se e depende-se muito
da comunicacéo e contratos firmados, a curto e longo prazo, retorno imediato ou n&o,
dos bens e servigos prestados aos clientes e colaboradores como algumas das
prerrogativas atreladas a fabricagdo e customizagdo de vinhos e espumantes,
contudo, “é necessario salientar que cada consumidor possui seu processo de busca
e analise de fatores influenciadores para a compra, e esse processo pode ser afetado

por diversos fatores intrinsecos e extrinsecos” (CUNHA, 2013, p. 21).
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Uma das ferramentas que o marketing tem sido cada vez mais explorados e

servindo de comunicacdo direta entre as empresas produtoras de vinhos e

espumantes e seus clientes diz respeito as redes sociais. A respeito, cabe pontuar

que:

Com tantas inovagdes tecnologicos, deu-se inicio a era digital, em que quase
tudo pode ser realizado por um plano virtual, e ndo diferente seria em relagéo
as propagandas empresariais. Assim, essa revolugdo tecnoldgica implicou na
necessidade de aperfeicoamento dos métodos de propaganda tradicionais
(KUMAR; GUPTA, 2016, SCHULTZ, 2016).

Quando um grande mercado como de comercializagdo de vinhos é

explorado por intermédio de meios de comunicacgao direta, de longo alcance e grande

escala como as redes sociais e utilizando uma linguagem coloquial direta com seu

publico, acabam por estruturar as novas tendéncias de agdes de marketing de vendas

e fidelizag&o junto aos seus clientes. Sobre isso, é relevante pontuar que:

A evolucdo e expansdo das midias digitais tém representado uma ameaca
aos modelos tradicionais de empreendimentos em relagdo a forma como a
empresa cria e fornece seus bens, bem como na forma como elas capturam
clientes. Os modelos adotados pelas marcas devem envolver um sistema
bem estruturado, onde estdo bem definidas os processos e atividades da
melhor forma para criar seu valor frente aos clientes e seus parceiros, no
entanto, as mudangas ocasionadas pela atual revolugao digital tém dificultado
a aplicagao dessas estratégias e a criagao de valor (SORESCU ET AL, 2011,

p. 4).

Sob a perspectiva de eficiéncia na fabricagao e comercializagado de vinhos

em diversos ambitos e mercados, a contextualizagdo do marketing prima pela

eficiéncia e direcionamento de suas atividades sob a perspectiva do comprometimento

e levar aos clientes o convencimento de que os vinhos produzidos pela vinicola

ofertam o que ha de melhor em seu segmento de mercado.

O consumidor de vinhos pode embasar a sua decisdo de compra em mais de
um alicerce, dai a necessidade de conhecer o cliente da organizacdo e mais
do que isso é necessario entendé-lo para ter a capacidade de encanta-lo com
o produto hora oferecido (SHETH et al., 2018, p. 34).

A geréncia no campo de vendas de vinhos trabalha a execucdo do

planejamento da vinicola, as formas como serdo desencadeadas as atividades que

levardo os funcionarios a trabalharem o contato direto com os clientes, em

conformidade com seu planejamento estratégico de vendas. Esse planejamento
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depende substancialmente de um gerenciamento de marketing o qual fara o

levantamento do perfil dos clientes a serem alcangados.

2.2 O marketing sob a leitura do mercado consumidor

Para que a elaboragao de um planejamento estratégico de marketing atinja
as expectativas e consolide o empreendimento, € indispensavel que o0 seu
gerenciamento tenha clareza, objetividade e exatiddo quanto a leitura a ser feita sobre
a clientela alvo, leitura da concorréncia e primordialmente o entendimento das
demandas e preferéncia que determinem a escolha, predilecdo e fidelizacdo dos
clientes para o consumo e cultura de se apreciar um bom vinho.

“Tanto para a categoria de vinhos finos quanto de vinhos de mesa, a
preferéncia do consumidor brasileiro sdo os vinhos tintos, seguido pelos vinhos
brancos, e a categoria de vinho rosé apresenta um mercado muito restrito no Brasil
“(COPELLO, 2015, p. 33). Sob tal leitura indicativa dessa citagao, é possivel identificar
cenarios que auxiliam na construgdo e prospectos acerca do marketing a ser
estruturado para a produgé&o e comercializagdo de vinhos de forma coesa e segura
pelos produtores.

Primeiramente, ao identificar a escolha pelo vinho tinto indica que o classico
ainda é a referéncia e preferéncia do grande publico. Mas o que leva a essa
predilecdo? Como os demais estilos de vinhos podem crescer diante desse cenario?
A relac&o custo beneficio pesa em favor de vinhos classicos como o tinto ao invés de
outros de linha considerada mais requintada? Como instrumentalizar o marketing em
favor da divulgacao e influenciar na predilecdo de uma marca de vinho?

Sao alguns questionamentos pertinentes no que se refere ao alinhamento
de marketing que influencie na escolha e apreciacdo de um vinho para diversos
publicos, classes sociais e contextos para sua degustagcéo e harmonizagao.

Em tempo, percebe-se que

E essencial que os consumidores busquem informagdes sobre a degustagao
de vinhos, com o objetivo de aumentar a demanda por vinhos e espumantes.
O mercado viticola brasileiro estd em constante evolugdo e o brasileiro esta
tendo acesso a uma alta gama de informagdes referentes aos beneficios do
consumo moderado e regular de vinho, e aliado a alta qualidade dos vinhos
nacionais vem fazendo com que aumente o interesse ao mundo dos vinhos
pelos consumidores e consequentemente vem havendo um aumento no

consumo per capita de vinho e um incremento na comercializagao de vinhos
(WURZ, 2018, p. 44).
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Aliar a necessidade de buscar informagdes sobre estilos de vinho,
procedéncia, qualidade da producgao, critérios de comparag¢ao para decisdo sobre o
melhor vinhos se comprar sdo elementos que devem servir de pressupostos legais e
fundamentos teoricos para a elaboragao dos planejamentos estratégicos de marketing
como resultante da leitura a ser feita sobre os clientes.

Ao passo que o0 consumo cresce, percebe-se também o interesse do
consumidor brasileiro por informagbes acerca deste universo e sobre a

bebida, fazendo com que se torne um entusiasta do mundo do vinho, avido
por informagao (WURZ, 2019, p. 55).

A partir dessa prerrogativa, esses apreciadores de vinhos passam a ser
considerados como potenciais consumidores desses produtos, passando a configurar
na aceitacdo e entendimento de ter, em termos de bens de consumo, inspiragao e
identificacdo com o que é proposto pela empresa, ainda mais levando-se em
consideragao o fato de que “o processo de compra e consumo pode ser influenciado
diretamente pelo nivel de envolvimento que os consumidores apresentam em relagao

aos produtos e marcas aos quais estdo expostos” (SOLOMON, 2017, p. 19).

2.3 A Enologia e as influéncia para a escolha e fidelizagao dos clientes

A ciéncia da Enologia pauta os estudos sobre todos os aspectos atrelados
diretamente ao vinho. Esse contexto engloba fatores como o plantio, escolha do solo,
vindima, producédo, envelhecimento, engarrafamento entre outros.

O endlogo é um profissional com caracteristicas definidas, dentro do perfil
ocupacional da industria, voltado acentuadamente para as tarefas de
coordenagado, supervisdo e execucdo. Sendo este o responsavel pela
producdo e por todos os aspectos relacionados com o produto final,
(vinificagdo, estabilizagdo, envelhecimento, engarrafamento, controle de

qualidade, analise quimica, analise sensorial dos vinhos, conhecimentos
sobre viticultura, marketing do vinho, vendas etc) (ENOLOGIA, 2023).

Os conhecimentos técnicos quanto a toda a cadeia produtiva apontam para
a rede de influéncia no entorno da producéo e comercializagdo de vinhos. Tomando
como exemplo a regido do Vale do Sdo Francisco, grande polo produtor de frutas
oriundas da fruticultura irrigada, compreender o detalhamento minucioso quanto a

qualidade dessa cadeia produtiva e explanar tais premissas dentro da metodologia de
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marketing estratégico de vendas, permitira aos grandes produtores galgar e expandir

seus mercados e parcerias comerciais.

A vitivinicultura nesta regido se desenvolveu por volta da década de 20 com
o cultivo da uva de mesa, sendo na década de 60 o marco da producéo de
vinho através das politicas e experiéncias em areas de irrigagéo realizadas
pela Comissao de Desenvolvimento do Vale do Sao Francisco (CODEVASF).
O inicio da produgao de vinhos finos em larga escala foi consolidado pela
Fazenda Milano na cidade de Santa Maria da Boa Vista, em Pernambuco,
nos anos oitenta (GALVAO; CASTRO; MARQUES, 2018).

Cabe salientar que ha diferenciacdo entre os profissionais diretamente
ligados ao cenario da cadeia produtiva de vinhos. Além dos endlogos, ha também
outros dois sujeitos, o endfilo Apreciador e estudioso de vinhos (ou amante), aquele
que se dedica profissionalmente ou por prazer a estudar o maravilhoso mundo dos
vinhos, e o sommelier que trabalha em restaurantes e lojas de vinhos, elaborando
carta de vinhos, orientando os clientes a respeito da melhor escolha para acompanhar
os alimentos escolhidos, além de cuidar da compra, armazenamento e rotagao
de adegas. (ENOLOGIA, 2023).

Entretanto, saber como fidelizar o cliente junto a uma determinada marca
ou produto parte muito de uma agéo estratégica de um profissional gabaritado para
tal finalidade. Nhoque se refere a escolha de um bom vinho, a figura central do
sommelier explicita muito mais do que a proposta de degustacéo e venda de um bom
vinho, mas a implementacgdo cultural dessa degustacdo como meio de fidelizar o
cliente.

E o sommelier que trabalha os estimulos de marketing direcionando-os
para a fidelizagdo, tendo em mente que essa fidelizagdo fundamenta-se pela
credibilidade, influéncia e identidade com a marca. Nisso, “marketing € a atividade, o
conjunto de conhecimentos e os processos de criar, comunicar, entregar e trocar
ofertas para que tenham valor para consumidores, clientes, parceiros e a sociedade
como um todo” (KOTLER; KELLER, 2012, p. 3).

O marketing por si s6 ndo garante que o produto, no caso o vinho, tenha
aumento nas vendas, consumo e até mesmo na dita fidelizacdo, uma vez que o
produto, ndo entregando o resultado esperado e prometido de satisfagdo ao
consumidor, ndo proporcionara vendas repetidas e a fidelidade entre o cliente e a
marca. Por essa razao, entende-se que, para um produto crescer, o produto precisa

também de alguma forma atender a necessidade melhor que os concorrentes, o que
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exige dentro de sua politica de marketing estratégico suprir as eventuais falhas
detectadas na concorréncia, a0 mesmo passo que aprimora a qualidade de seu

produto.

2.4 O poder da ilustragao como influéncia na escolha de um vinho

Ao adentrar em um estabelecimento com uma vasta adega de vinhos e o
cliente leigo procura um vinho que atenda suas peculiaridades como harmonizar com
um almogo, jantar, festejos especiais, entre outras ocasides, o marketing nesse
cenario esta palatavel ao profissionais responsavel pela venda direta. Ainda que nao
se trate de um representante direto de alguma das empresas que comercializam
naquele estabelecimento, os conhecimento técnicos acerca da enologia serdo
pertinentes para a fundamentagdo e apresentacido dos variados tipos de vinho,
ocasioes, precos, custos beneficios, dicas de harmonizagdo e armazenamento entre
outros servirdo para instrumentalizar o marketing em acao.

Entretanto, € oportuno frisar que:

A viticultura brasileira carece da divulgagdo de informagdes relevantes em
relagdo ao mercado de vinhos, e a partir dessas informagdes definir as
tendéncias do mercado e posteriormente buscar estratégias para o
crescimento e desenvolvimento desse setor. (WURZ, 2018, p. 11)

Nesse contexto, eventos de degustacdo em estabelecimentos especificos
para apreciacdo de vinho acabam por ser determinantes para a conquista e
enriquecimento do teor critico por parte de quem esta buscando a compra de um bom
vinho. Isso se deve ao fato de estar sendo entrelagado nesse tocante questbes
pontuais como a valorizagdo da imagem bem trabalhada da marca do vinho, o
conhecimento das nota e harmonizagao, “ao passo que o consumo cresce, percebe-
se também o interesse do consumidor brasileiro por informagdes acerca deste
universo e sobre a bebida, fazendo com que se torne um entusiasta do mundo do
vinho, avido por informagao” (WURZ, 2019).

Em virtude disso, observa-se o marketing voltado para o estreitamento nas
relagdbes comerciais entre o0 mercado produtor de vinhos e clientes, tendo na
exploracao de suas formas de comunicac¢ao a busca pela fidelizagdo com seu publico
alvo, fazendo dessa comunicagdo por meio do marketing o estabelecimento dessa
fidelidade e fortalecimento da marca.
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3 OBJETIVOS

3.1 Objetivo Geral

Analisar a conjuntura influenciadora do marketing para a escolha e

apreciagao de vinhos.

3.2 Objetivos especificos

Descrever os conceitos norteadores do marketing relacionados a cultura do
vinho;

Identificar os pontos pertinentes do marketing para a escolha e
consolidagdo da marca junto ao mercado;

Enfatizar os reflexos mercadolégicos do marketing para o crescimento do

consumo de vinhos.
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4 MATERIAL E METODOS

Em conformidade com o que rege a Associagdo Brasileira de Normas
TECNICAS — ABNT, O material metodoldgico pertinente ao trabalho diz respeito a
organizagéo e estruturagdo técnica de uma pesquisa. Por meio da metodologia, o
autor pode reger seus pensamentos, buscar alternativas plausiveis e adquirir solidez
no desenvolvimento da pesquisa. A estrutura metodologica da pesquisa constituiu-se
de capitulos como referencial teérico, de carater descritivo e bibliografico, expondo o
tema de forma imparcial acerca da revisdo bibliografica sobre o marketing e a sua
influéncia na escolha e apreciagao de um vinho.

O método utilizado foi de carater o qualitativo na observacao da viabilidade
e influéncia do marketing na escolha e apreciagdo de um vinho, partindo do
pressuposto do fortalecimento das marcas produtoras de vinhos e espumantes, bem
como a fidelizacdo dos clientes, uma vez que as ideias apresentadas na pesquisa
partiram das interpretagdes construidas nas leituras dos instrumentos metodolégicos
escolhidos aliadas as afirmativas apresentadas na pesquisa, nao trabalhando o tema
e suas ideias como uma verdade absoluta, mas como uma alternativa plausivel e
viavel.

Para a constru¢do do tema, foram utilizados como instrumentos de coleta
de dados livros, revistas, pesquisas virtuais e artigos que tratam sobre o tema. Tal
opcgao se fez necessaria pela necessidade de ter uma base cientifica especifica e
comprovada acerca do tema proposto pelo estudo, como forma de comprovar a
viabilidade de se enfatizar as ideais e propostas contidas nele.

As etapas da pesquisa foram realizadas de forma gradativa até que se
chegasse a reflexdo final que se deu na construgdo deste trabalho. As etapas se
subdividiram em: momento de estudo e analise bibliografica e momento de produgéo
tedrica.

Iniciou-se pela escolha do tema, sua delimitagédo e definicdo dos objetivos.
A partir disso, foi feito o levantamento de dados e a selecdo das citagbes que
trouxessem enriquecimento cientifico para as ideias expressas em seu referencial

tedrico para atender aos objetivos da pesquisa.
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5 RESULTADOS E DISCUSSAO

Em conformidade com o que prospecta o marketing e seus crivos para a

escolha e apreciacdo de um vinho, a pesquisa apontou como resultados a

compreensao mercadologica que se faz acerca do mercado de venda de vinhos,

precisa seguir analises criteriosas quanto a maneira como sua gestéo trabalha suas

acdes de marketing e vende sua marca no intuito de fortalecer-se no mercado e ser
uma referéncia positiva junto ao publico.

O marketing muitas vezes é visto apenas como vendas e publicidade, mas

estas s&o apenas estratégias que compdéem uma parte daquilo que é o

marketing. As ideias que compde o conceito de marketing atualmente

ressaltam a importancia da construgdo de um relacionamento satisfatério, a

longo prazo, no qual tanto os consumidores como as organiza¢des obtenham
aquilo que desejam (ALBUQUERQUE: 2021, p. 03).

A elaboracgéo de planos estratégicos de marketing, mapeando o mercado
consumidor e pautando suas politicas de divulgagdo e explanacédo direta em
estabelecimentos especializados em vinhos e espumantes serdo determinantes para
a escolha e apreciagao do cliente.

Para que se consolide pelo marketing a forca da marca de um vinho é
preciso ganhar e sustentar novos clientes pela qualidade e exceléncia de seus
produtos e servigos prestados, e para que isso ocorra é necessario, de anteméao,
estuda-los, identificar suas preferéncias, seu perfil consumista e, sobretudo, o que

fazer para torna-lo um cliente assiduo de sua carta de vinhos.

5.1 Aspetos estratégicos do marketing no consumo do vinho

5.1 Cultura e Estilo de Vida

O marketing muitas vezes associa o vinho a um estilo de vida sofisticado,
elegante e aspiracional. Campanhas publicitarias que destacam o vinho como parte
de uma experiéncia gastronémica refinada, uma celebracdo de momentos especiais
ou um simbolo de status e bom gosto podem influenciar positivamente a percepgéo
dos consumidores e estimular o consumo. O vinho torna-se ndo apenas uma bebida,
mas um elemento cultural e um simbolo de estilo de vida. Os estimulos do marketing

desempenham um papel crucial na compra e apreciagdo de vinhos, criando uma
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experiéncia sensorial e emocional, educando os consumidores, construindo marcas
fortes, tornando o vinho mais acessivel e associando-o a um estilo de vida

aspiracional. Uma estratégia de marketing bem

5.2 Experiéncia Sensorial e Emocional

O marketing de vinhos tem o poder de criar uma experiéncia sensorial e
emocional unica para os consumidores. Por meio de imagens evocativas, descri¢gdes
detalhadas e até mesmo eventos de degustacdo, os consumidores sao transportados
para os vinhedos ensolarados, aconchegantes adegas e cenarios pitorescos das
regides vinicolas ao redor do mundo. Essa experiéncia sensorial desperta os sentidos
e as emogdes dos consumidores, criando uma conexdo mais profunda com o vinho e

aumentando o desejo de experimenta-lo.

5.3. Educacéao e Informacgao

O marketing desempenha um papel fundamental na educagao e informagao
dos consumidores sobre o vinho. Por meio de campanhas publicitarias, materiais de
ponto de venda, sites, blogs e redes sociais, as vinicolas podem fornecer informagdes
detalhadas sobre as caracteristicas do vinho, incluindo variedades de uva, métodos
de vinificagdo, regides produtoras e sugestdes de harmonizagdo alimentar. Essa
educacéao ajuda os consumidores a fazer escolhas mais informadas e a desenvolver

uma compreensao mais profunda do mundo do vinho.

5.4 Construcdo de Marca e Reputacao

O marketing eficaz € essencial para construir a marca e a reputagdo de uma
vinicola. Uma estratégia de marketing bem planejada e executada pode diferenciar
uma vinicola da concorréncia, transmitindo uma identidade unica e valores auténticos
aos consumidores. Campanhas criativas e consistentes podem ajudar a construir uma
conexao emocional com o0s consumidores, aumentar a confianga na marca e

influenciar positivamente as decisdes de compra.

5.5 Acessibilidade e Disponibilidade
O marketing desempenha um papel fundamental para tornar o vinho mais

acessivel e disponivel para os consumidores. Estratégias de marketing, como
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promogdes, degustacbes em lojas, eventos de langamento e parcerias com
restaurantes e bares, podem aumentar a visibilidade do vinho e incentivar os
consumidores a experimenta-lo. Além disso, o marketing digital e as vendas online
tornaram o vinho mais acessivel a um publico global, permitindo que os consumidores
descubram e comprem vinhos de todo o mundo com facilidade.

elaborada pode cativar os consumidores, aumentar a demanda pelo vinho e

enriquecer a experiéncia de consumo.
5.2 A formacgao do habito e as estratégias para o aumento no consumo do vinho.

Fomentar o lastro para um processo de estimulo e configuragcdo de maior
proximidade do consumidor com o vinho, necessita conectar informagdes cruciais e
estratégicas para compreender melhor o mercado em questdo, desvendando
tendéncias e identificado motivagdes. De maneira inicial, € muito importante estruturar
a segmentagao de mercado, percebendo que as estratégias do marketing para o vinho
possuem inicio com a compreensao dos diferentes segmentos de mercado e de seus
habitos de consumo. Neste contexto € de suma importancia entender a relacéo e o
papel das preferéncias dos consumidores com os principais tipos de vinhos ofertados
no mercado (tinto, branco, rosé, espumante, suave). Feito isso, os ofertantes poderao
adaptar suas estratégias de marketing para atender as preferéncias especificas de
cada segmento.

FIGURA 01 — Hierarquia de Necessidade de Maslow.

des de autor-

realizagdo
(desenvolvimento e
realizages pessoais)

(autoestima, reconhecimento, status)

3 Necessidades sociais
(sensacdo de pertencimento, amor)

1 Necessidades fisioldgicas
(comida, dgua, abrigo)

" Fonte: MASLOW (1987) apud KOTLER (2018).
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No contexto das preferéncias, a figura 1, representa a hierarquia de
preferéncias de um individuo. Logo, em determinados instantes e seguindo
motivagoes especificas, o consumidor podera estabelecer niveis de preferéncias que
irdo orientar sua forma e estratégia para demandar bens e servigos.

Outro ponto de forte relevancia € a formatagdo da marca, por meio de roteiros
onde o marketing precisara construir uma identidade de marca sdlida para os vinhos.
Isso pode envolver o desenvolvimento de uma historia representativa da marca, o
compromisso com a qualidade ou a filosofia por tras da producdo do vinho e sem
esquecer as conexdes com o publico consumidor mais jovem e recém chegado no
mundo dos vinhos. Os canais de distribuicdo, atuam segundo estratégias de marketing
também, envolvendo a selecdo dos melhores caminhos para a distribuicdo mais
apropriada do vinho e com isso, alcangar o publico-alvo com mais intensidade e
eficacia. Isso pode incluir vendas diretas da vinicola ao consumidor, distribuicdo em
lojas de varejo especializadas, presenca em restaurantes e forga das vendas online
nas mais diversas plataformas digitais.

No que diz respeito ao processo de publicidade e promocgao, a presenca de
campanhas publicitarias criativas pode aumentar a conscientizagado sobre uma marca
de vinho e motivar os consumidores para experimentacao, incluindo anuncios em
revistas especializadas, publicidade online, promog¢des em eventos e parcerias com
influenciadores digitais, enquanto estratégia de aproximagao com os consumidores. A
presenca em degustagcdes e eventos oferecem oportunidades unicas para os
consumidores experimentarem os produtos em meio a um ambiente de interagdo com
os vinhos ofertados. Essas experiéncias pessoais podem criar conexdes emocionais

com as marcas, aumentando a fidelidade do cliente.
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6 CONSIDERAGOES FINAIS

O presente trabalho de conclusdo de curso apresentou a tematica a
importancia dos estimulos do marketing na compra e apreciagédo de um vinho, sendo
que tais estimulos simbolizam a instrumentalizagdo para agdo mercadolégica do
marketing no que e refere a explicagdo minuciosa quanto a toda a cadeia produtiva,
desde o padrao de exceléncia nas vinicolas até a escolha final e predilecdo dos
clientes.

A satisfacdo pela prestacdo de servicos diferenciados, com precos
acessiveis e variedade sob alto padrdo de exceléncia servem de pressuposto
publicitario na busca por conquistar os clientes. Tais valores foram apontados pela
presente pesquisa sob o prospecto de validagcdo das agdes de marketing visando
influenciar decisivamente na escolha e apreciagao de um bom vinho, tendo como pano
de fundo a consolidacao e fortalecimento de uma marca.

Essas politicas de marketing dizem respeito das estratégias de como atrair
e sobretudo sustentar a clientela, ao mesmo tempo em que se pretende ser
competitivo e ter uma linha de conduta empresarial compativel com os concorrentes,
acrescida do diferencial que determinara o respaldo de sua marca no segmento e
ciéncia em enologia.

Todavia, espera-se que a contribuicdo cientifica do trabalho alcance o
fomento de debates e aprofundamento de pesquisas acerca da tematica proposta e
influencie como referéncia para os futuros graduandos da area para valorizagado do

trabalho em enologia.



