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Resumo

Este trabalho € um relatério de estagio obrigatério do Curso Superior de Tecnologia em
Viticultura e Enologia, do Instituto Federal do Rio Grande do Sul, Campus Bento Goncalves,
realizado em uma importadora de bebidas que oferece treinamentos e capacitacfes aos
seus colaboradores e clientes. Com duracdo de 1.980 horas e supervisdo do setor de
Recursos Humanos da empresa, 0 estagio consistiu no planejamento, execug¢éo e avaliagado de
uma série de treinamentos técnicos e introdutoérios sobre o mundo dos vinhos, além de
temas complementares como embalagens, vedacdes, destilados e coquetéis. Dessa forma,
a pesquisa teve como objetivo avaliar a qualidade de treinamentos e a relevancia da
educacdao sobre produtos para equipes comerciais internas e externas em uma importadora
de bebidas. Os resultados mostraram uma alta taxa de aprovacdo, com destaque para a
gualidade do conteudo e sua aplicagao pratica, evidenciando a importancia da capacitacéo
para o mercado de vinhos. Do ponto de vista tedrico, o trabalho reforca a rele- vancia da
educacdo no setor como estratégia competitiva; jA na pratica, oferece subsidios para
gestores e instituicbes de ensino, como o IFRS, sobre a integracdo de treinamentos
continuos e experiéncias praticas. Apesar das contribui¢des, limitagdes relacionadas a
auséncia de métricas de longo prazo indicam a necessidade de estudos futuros que corre-
lacionem treinamentos com resultados comerciais e explorem abordagens praticas, como
degustacdes, para maior impacto educacional.

Palavras-chave: Qualidade, educacdo, importadora de bebidas
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1 INTRODUCAO

A educacédo no mercado de vinhos tem ganhado destaque como ferramenta essencial
para a diferenciacdo de organiza¢gdes no setor. Em um ambiente competitivo, empresas
que promovem a aprendizagem organizacional capacitam suas equipes a entender e
transmitir o valor de seus produtos, impactando positivamente a experiéncia do cliente e
aumenta a fidelizagdo. O conhecimento sobre vinhos e outras bebidas aprimora a prestacéo
de servicos e o envolvimento do consumidor, criando um diferencial competitivo. Essa
abordagem favorece a retencado de clientes e melhora a reputacdo da marca ao oferecer
um servico especializado e informativo.

Os estudos analisados (Taylor; Dodd; Barber, 2009; Cliff et al., 2016) revelam que a
educacdo no setor de vinhos impacta positivamente tanto o desempenho organizacional
guanto a experiéncia do consumidor. A formacdo e treinamento em vinhos aprimoram 0
atendimento, aumentam 0 consumo consciente e incentivam praticas de sustentabilidade. No
entanto, a literatura ainda carece de pesquisas sobre o impacto de programas educacionais
em mercados emergentes e a relacdo entre treinamentos especificos e retencé@o de clientes
em diferentes contextos culturais (Ali-Knight, 1999; Carmer; Kleypas; Orlowski, 2024). Estudos
futuros poderiam focar em métricas de impacto desses programas e na adaptacédo de modelos
educacionais para novos mercados (Taylor, 2013).

Entre 2022 e 2023, o mercado de vinhos e bebidas importadas no Brasil passou por
importantes ajustes. Apos o crescimento acelerado no consumo durante a pandemia, houve
uma leve retracgédo, principalmente nas vendas online e na importagao de vinhos de baixo
custo, como os chilenos, que perderam participacdo de mercado em 2023. A mudanca
foi interpretada como uma “normalizagdo” do consumo, com os consumidores retomando
gradativamente a compra em bares e restaurantes (Gorenstein, 2024).

Em 2023, o Brasil observou o aumento do interesse por vinhos premium e superpre-
mium, categorias que mantém resiliéncia e crescimento, especialmente com a expectativa
de recuperacgao econdmica e reducédo das taxas de juros. Além disso, houve um aumento
na demanda por vinhos leves e espumantes, como brancos e rosés, impulsionados pelo
clima tropical e a compatibilidade com a culinaria local (Lanari, 2024).

Outro movimento importante no periodo foi o crescimento do enoturismo e da busca por
experiéncias enogastronémicas no pais, como apontado por estudos do setor turistico. Esse
contexto reflete a diversificacdo de interesses e um amadurecimento do consumidor brasileiro,
gue busca vinhos variados e de maior valor agregado (Lanari, 2024; Gorenstein, 2024).

Diante do exposto, o problema que originou este trabalho foi a questéo: treinamentos
sao percebidos como importantes para as vendas de vinhos? Tomando-a como ponto de
partida, buscou-se avaliar a qualidade de treinamentos e a relevancia da educacéao sobre
produtos para equipes comerciais internas e externas em uma importadora de bebidas.
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Visando capacitar as equipes, foram desenvolvidos treinamentos introdutérios sobre
vinhos e especializados, abordando embalagens e vedacgcdes, bem como bebidas
destiladas e coquetéis, além da criacdo de fichas técnicas detalhadas e materiais
complementares. A iniciativa incluiu também a avaliacdo da percepcdo dos participantes
sobre pontos especificos dos treinamentos, bom como na percep¢ao da relevancia dos
mesmos para o atendimento aos clientes e uso dos conhecimentos no exercicio da
profissao.

Diante do exposto, esse relatorio de estagio realiza uma pesquisa de natureza
qualitativa, por meio de um estudo de caso Unico e quantitativa no Vissimo Group, é uma
holding brasileira que detém as marcas Evino e Grand Cru, especializadas na importacéo e
varejo de vinhos, alimentos e bebidas. Com sede em S&o Paulo, no bairro da Consolacgéo,
0 grupo possui dois Centros de Distribuicao estratégicos nos estados de Santa Catarina
e Espirito Santo para otimizar a logistica e atendimento no pais. Com mais de 130 lojas,
entre préprias e franquias, e uma equipe de aproximadamente 500 funcionérios, o Vissimo
Group se destaca como lider na importacdo de vinhos italianos, franceses e espumantes
no mercado brasileiro.

Para avaliar a percepcao da qualidade de treinamentos e relevancia da educacéo
sobre produtos na empresa, 0 método de estudo incluiu a criagcdo de materiais especificos
para os treinamentos e de apoio, execucao dos treinamentos para as equipes internas e
externas, e coleta da percepg¢ao dos participantes por meio de um formulario online.

Este trabalho pode oferecer contribuicBes significativas para a compreensao do
valor da educacao sobre produtos no contexto empresarial e no mercado de vinhos. A
percepcdo positiva dos colaboradores quanto a relevancia desses treinamentos reflete
uma maior seguranca para falar sobre os produtos, podendo fortalecer a interacdo com o
cliente e melhora a experiéncia de compra. Essa confianca pode resultar em aumento de
vendas e fidelizac&o de clientes, especialmente em um mercado como o de vinhos, onde
o0 conhecimento e a habilidade de recomendar opcGes adequadas sdo diferenciais
competitivos.

Assim, a pesquisa realizada é importante para auxiliar o embasamento de estratégias
de capacitacdo continua, mostrando que o investimento em educacao organizacional, hao
s6 aprimora o atendimento, como também pode gerar impactos financeiros positivos para
a empresa. Além desta introducéo, este relatério estd organizado em quatro se¢des. O
referencial tedrico é apresentado na segunda secdo, enquanto o método de pesquisa é
descrito na terceira. A andlise de dados e discusséo dos resultados segue na secao quatro.
As consideracdes finais encerram o presente relatoério.
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2 REVISAO BIBLIOGRAFICA

2.1 Educagao no mercado devinhos

A educacado no mercado de vinhos desempenha um papel essencial no desenvol-
vimento de profissionais capazes de atender as exigéncias do setor e dos consumidores.
Segundo Taylor, Dodd e Barber (2009), a educacao formal em vinhos nao apenas melhora o
conhecimento técnico, mas também influencia positivamente as preferéncias e a confianga
dos consumidores em relagcdo ao produto, promovendo um mercado mais informado e
qualificado. Essa perspectiva é corroborada por Cliff et al. (2016), que destacam como a
formacdo em vinhos impacta diretamente a avaliagdo hedbnica e a percep¢do de confianca
entre consumidores millennials de diferentes origens étnicas. Além disso, a experiéncia
sensorial é fundamental na educacao para a hospitalidade, como discutido por Carmer,
Kleypas e Orlowski (2024), que enfatizam a necessidade de praticas sistematicas para
aprimorar a percepc¢do sensorial e a interacdo do cliente com o produto.

A motivacao para participar de cursos de educacdo em vinhos, identificada por Taylor
(2013), esta relacionada a busca por experiéncias enriquecedoras que combinam teoria e
pratica, permitindo aos participantes desenvolver habilidades que vao além da degustacao,
incluindo a compreensao do impacto cultural e turistico do vinho. Nesse contexto, Ali-Knight
(1999) ressalta a relevancia da educacdo em regides vitivinicolas para promover o turismo
e aumentar o envolvimento do consumidor. A formacédo técnica, conforme Bulic (2021),
tem o potencial de alavancar a receita de estabelecimentos por meio da capacitacdo das
equipes, enquanto Orlowski (2021)demonstra que programas educacionais para o setor
de hospitalidade geram beneficios concretos, como maior qualificagcdo no atendimento e
aumento da retencéao de clientes.

Por fim, Manske e Cordua (2005) introduzem o conceito do “efeito sommelier”, que
destaca a importancia da expertise técnica e das habilidades interpessoais no sucesso das
interacdes com clientes, evidenciando como a educacao em vinhos pode contribuir para o
fortalecimento da confianca e a criagcdo de experiéncias memoraveis. Assim, a educacao
em vinhos emerge como uma ferramenta estratégica indispensavel para o desenvolvimento
de um mercado mais qualificado e competitivo, ao integrar aspectos técnicos, sensoriais,
culturais e de hospitalidade.

2.2 O mundo do vinho

Para um treinamento introdutério ao mundo do vinho, é importante estabelecer um
referencial teérico que abarque os aspectos essenciais desse universo, passando pela
histéria do vinho, principais castas, técnicas de vinificagdo, degustacao e analise sensorial,
além das bases da harmoniza¢ao enogastronémica. A seguir, sdo descritos 0s principais
pontos de cada um desses temas, com referéncias as obras e autores relevantes.
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A histéria do vinho no Brasil e no mundo oferece um contexto essencial para entender
a importancia cultural e econdmica do vinho. No cenario internacional, o livro A Historia do
Vinho, (Johnson, 1999), é uma das referéncias mais amplas, abordando desde as primeiras
evidéncias de producdo de vinho na Antiguidade até o impacto cultural e comercial das
vinicolas modernas. No contexto brasileiro, a obra Presenca Do Vinho No Brasil: Um Pouco
De Histéria, (Cabral, 2007), é fundamental para explorar o desenvolvimento da vitivinicultura
no pais, desde as primeiras vinhas cultivadas por portugueses até o legado deixado pelos
imigrantes italianos a partir do século XIX. Essa obra detalha as condi¢des climéaticas e
geograficas do Brasil que influenciam a producgéo de vinho, além de abordar a evolugéo do
consumo e da producdo no territério nacional, que culminou com a criacdo de importantes
regides vinicolas, como o Vale dos Vinhedos.

Em relacdo as principais castas e tipos de vinhos, é necessério entender as carac-
teristicas das variedades de uvas e como essas influenciam o estilo do vinho produzido.
Robinson, Harding e Vouillamoz (2012), em sua obra Wine Grapes (2012), oferece um
estudo profundo de mais de 1.000 variedades de uvas, detalhando suas origens, regides
onde sao cultivadas e as qualidades que trazem aos vinhos. Outra referéncia importante é
o Atlas Mundial do Vinho (Johnson; Robinson, 2014), que explora as castas de uvas mais
comuns e seus respectivos vinhos nas principais regides vinicolas do mundo. Este livro é
um guia para entender as castas classicas, como Cabernet Sauvignon, Chardonnay e
Merlot, além de variedades autdctones de cada regido, mostrando como o terroir influencia as
caracteristicas de cada uva e vinho.

As principais praticas de viticultura e técnicas de vinificacdo sdo fundamentais no
processo de producdo de vinhos de qualidade, e 0 dominio dessas préticas é indispenséavel
para profissionais da area. Nos volumes | e |l do Tratado de Viticultura, Fernandez-Cano
e Togores (2019) exploram detalhadamente os aspectos essenciais do cultivo da vinha,
abordando desde a escolha do terroir e do manejo do vinhedo até as praticas de colheita,
fatores que influenciam diretamente a qualidade das uvas e, consequentemente, do vinho.
Complementando essa perspectiva, o0 Manual de Viticultura de Giovannini (2014) oferece
uma abordagem prética sobre o cultivo da videira, discutindo técnicas de poda, irrigacao e
manejo do solo, e refor¢ca a importancia do controle de cada fase de desenvolvimento das
uvas para garantir um produto final de exceléncia.

Quanto as técnicas de vinificacdo, Togores (2018) em seu Tratado de Enologia Vol. | e
II, aborda com profundidade os processos da colheita ao envase dos vinhos, passando pelos
processos de fermentacdo, maceracdo, amadurecimento e envelhecimento, dentre outras,
explicando como cada etapa contribui para o desenvolvimento das caracteristicas sensoriais
do vinho. Essas obras oferecem uma visao técnica sobre as praticas enoldgicas, incluindo os
principios microbiol6gicos e quimicos que fundamentam o processo de producdo, desde a
transformacdo das uvas até o engarrafamento. A atencdo aos detalhes de cada etapa é
fundamental para assegurar a qualidade e a sustentabilidade do processo de vinificagéo,
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refletindo-se em vinhos de alto padrdo e complexidade.

No ambito das técnicas de degustacao e analise sensorial, a habilidade de avaliar
aspectos visuais, olfativos e gustativos do vinho é uma competéncia essencial para som-
meliers e apreciadores. Em O Gosto do Vinho, Peynaud e Blouin (2010) oferecem uma
abordagem detalhada sobre os fundamentos da andlise sensorial, explicando como a per-
cepcao dos aromas, sabores e texturas contribui para a apreciagcdo completa de um vinho.
A obra explora a importancia do desenvolvimento de um paladar educado e do uso de um
vocabulario preciso para descrever as sensacgdes percebidas. J& em Degustagdo de Vinhos —
Rigor e Paixao, Borges (2020) complementa esse conhecimento com uma perspectiva
pratica, orientando o leitor sobre a avaliacdo dos diferentes elementos do vinho, como
acidez, corpo e taninos, e sua influéncia na percepcao final. Ambas as obras destacam que a
pratica e o refinamento continuo séo essenciais para construir uma percep¢ao sensorial
agucada e uma linguagem adequada para expressar a complexidade dos vinhos.

As bases da harmonizac&o enogastronémica sdo essenciais para combinar vinhos
e alimentos de maneira que ambos se complementem e enriguecam mutuamente seus
sabores. Em Comida e Vinho: Harmoniza¢cdo Essencial, Santos e Santana (2008) oferecem
um guia abrangente sobre os principios de harmonizacédo, abordando a importancia do
equilibrio entre os elementos do prato e as caracteristicas do vinho, como acidez, corpo
e taninos. Eles exploram como o contraste e a semelhanca de sabores podem criar uma
experiéncia gustativa mais harmoniosa e agradavel. Accords Vins et Mets, de Faure-Brac
(2020), complementa essa abordagem, detalhando as combinac¢des classicas e propondo
harmonizac¢des inovadoras, sempre com foco na maximizacdo das qualidades sensoriais de
ambos, vinho e alimento. Ambas as obras ressaltam que, para alcancar uma harmonizacao
perfeita, é fundamental entender como a estrutura e 0s sabores de um vinho interagem com
os diferentes elementos de um prato, criando experiéncias enogastrondmicas memoraveis.

Essas referéncias fornecem uma base sdlida para a compreensao dos principais
conceitos e praticas do mundo do vinho, essenciais para qualquer treinamento introdutdrio,
orientando os alunos a explorar cada um desses aspectos com profundidade e técnica.

2.3 Embalagens e vedac¢bes utilizados na inddstria vinicola

No contexto da indUstria vitivinicola, as embalagens e vedacdes desempenham um
papel crucial na conservacédo, comercializacdo e apresentacdo dos vinhos. As embalagens
referem-se aos materiais e formatos usados para acondicionar o produto, incluindo garrafas,
caixas e recipientes alternativos, enquanto as vedacfes dizem respeito aos materiais
usados para selar essas embalagens, como rolhas e tampas. A combinagao correta de
embalagem e vedacdo ajuda a preservar a qualidade do vinho, protegendo-o da oxidac&o e
de outros fatores ambientais que podem alterar suas caracteristicas sensoriais. Em The
Shape of Wine: Its Packaging Evolution, Work (2018) explora a evolugao das embalagens,
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destacando como o formato e os materiais utilizados ao longo do tempo foram influenciados

por mudancas tecnologicas e preferéncias dos consumidores.

As principais embalagens utilizadas na industria do vinho séo as garrafas de vidro,
que ainda sdo o padrdo dominante devido a sua impermeabilidade e neutralidade em
relacdo ao sabor. Work (2018) aponta que, apesar das inovac¢des, o vidro continua sendo o
material preferido, principalmente pelo seu potencial de prote¢cdo contra oxigénio e luz. Em
seu Tratado de Enologia Vol. I, Togores (2018) ressalta que a escolha da embalagem esta
fortemente associada a imagem do produto, sendo que a cor e o formato da garrafa podem
reforcar aspectos como a tradicéo e o prestigio. Além das garrafas de vidro, embalagens
alternativas, como as caixas tipo Bag-in-Box, sdo cada vez mais usadas por sua praticidade e
custo-beneficio, especialmente para vinhos de consumo rapido.

Quanto as vedacdes, as rolhas de cortica sdo tradicionalmente as mais utilizadas
na industria do vinho, especialmente para vinhos finos. No entanto, outras vedagfes, como
tampas de rosca (screw caps) e rolhas sintéticas, tém ganhado espaco, principalmente pela
capacidade de reduzir o risco de contaminagdo por TCA (tricloroanisol), conhecido por cau-
sar o defeito do “gosto de rolha”. Segundo (Togores, 2018), essas vedagfes alternativas sdo
especialmente vantajosas para vinhos brancos e jovens, que ndo exigem envelhecimento
prolongado e podem ser consumidos em um curto periodo apds o engarrafamento.

A escolha entre diferentes embalagens e veda¢bes envolve ndo sé aspectos de
preservacdo e estética, mas também consideragcdes ambientais e de sustentabilidade. Work
(2018) analisa como o desenvolvimento de embalagens alternativas, como o Bag-in-Box e as
garrafas PET, responde a demandas por solu¢cdes mais leves e de menor impacto ambiental,
facilitando o transporte e reduzindo as emissfes de carbono. Por outro lado, (Togores, 2018)
destaca que essas alternativas devem sempre considerar a protecdo sensorial do vinho, pois
0 material da embalagem pode interagir com o produto ao longo do tempo, alterando suas
caracteristicas se nao for corretamente escolhido para o perfil de consumo.

Por fim, as tendéncias e inovagdes na industria vitivinicola apontam para uma
diversificacdo crescente das opc¢fes de embalagens e vedagdes, impulsionada tanto por
questdes tecnoldgicas quanto pelas preferéncias dos consumidores. Tanto Work (2018)
quanto Togores (2018) enfatizam que, com o avanc¢o das técnicas de vedacdo e novas
opcdes de materiais de embalagem, a industria pode oferecer produtos mais adequados
aos diferentes perfis de mercado, mantendo a qualidade do vinho e, simultaneamente,
atendendo as necessidades de sustentabilidade e economia. O dominio dos fundamentos
de embalagens e vedacfes permite que profissionais da vitivinicultura fagam escolhas
estratégicas que garantam a conservacao e a valorizagdo dos vinhos, assegurando sua
exceléncia desde a produc¢ao até o consumo.
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2.4 Bebidas destiladas e coquetéis

No contexto das bebidas destiladas e da coquetelaria, é fundamental compreender
seus conceitos basicos. Os destilados sé@o bebidas alcodlicas obtidas a partir da destilagcao de
um liquido fermentado, processo que concentra o alcool e cria um produto final mais forte
em teor alcodlico. Esse método permite também capturar e intensificar certos sabores,
variando conforme a matéria-prima e o estilo de destilacdo empregado. Ja os coquetéis sdo
misturas de uma ou mais bebidas (destiladas ou ndo) combinadas com outros ingredientes,
COMO suUcos, xaropes, bitters e frutas, para criar experiéncias sensoriais Unicas. Em O Mundo
do Bartender, Cardoso e Corréa (2020) exploram o conceito de coquetelaria, enfatizando
0 papel do bartender como criador de sabores e como as combinac¢des e proporcdes de
ingredientes podem transformar as caracteristicas das bebidas.

Entre as principais bebidas destiladas estdo o whisky, o gin, o cognac e o armagnac.
O whisky, por exemplo, é destilado principalmente a partir de grdos como cevada, milho
e centeio, com variedades que diferem entre paises, como o scotch whisky (Escécia) e o
bourbon (Estados Unidos). Em Atlas Mundial do Whisky, Broom (2013) oferece uma
andlise abrangente sobre os diferentes tipos de whisky, suas origens e perfis de sabor,
detalhando como a origem e os métodos de destilag&o influenciam o produto final. O gin,
outra bebida destilada popular, é caracterizado pelo uso de zimbro e outras ervas e
especiarias, chamados botéanicos, criando um perfil aromatico Unico; The World Atlas of
Gin (Harrison; Ridley, 2019), explora a historia do gin e as diversas técnicas de infusdo e
destilagdo que conferem complexidade a bebida.

O cognac e o armagnac sao destilados a base de uvas, provenientes da Franca e com
caracteristicas proprias que os diferenciam. The Cognac Companion, de Gregory (1997), é
uma obra de referéncia que detalha os processos de producao, envelhecimento e terroir
que conferem ao cognac seu perfil sofisticado e diferenciado. J4 o armagnac, similar ao
cognac, é produzido exclusivamente na regido da Gasconha, na Franca, conhecido por seu
sabor mais robusto devido ao método de destilagdo mais lento. Neal (1998) em Armagnac,
descreve as particularidades dessa bebida, explorando como 0s métodos tradicionais e 0
envelhecimento em barris de carvalho influenciam seu perfil aromético e saboroso.

Na coquetelaria, os principais tipos de coquetéis sdo geralmente classificados con-
forme a técnica de preparo e a complexidade dos ingredientes. Entre os classicos, temos os
coqguetéis chamados short drinks, servidos em pequenos volumes, geralmente potentes e
com alto teor alcoodlico, como o Martini e 0 Manhattan. A bibliografia consultada oferece uma
visdo detalhada sobre esses coquetéis, enfatizando as proporcdes e combinacdes exatas
para alcancar o equilibrio ideal de sabores. Os long drinks, por outro lado, sdo coquetéis
mais diluidos, muitas vezes refrescantes, como o Mojito e o Tom Collins, que incluem maior
guantidade de liquidos nao alcodlicos, como suco ou agua ténica.(Cardoso; Corréa, 2020).

Por fim, a popularidade e versatilidade dos coquetéis exigem um conhecimento
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abrangente de técnicas de preparo e de como as bebidas destiladas interagem com outros
ingredientes. E essencial apresentar uma base para entender os principios de mixologia,
desde a sele¢do dos ingredientes até a apresentagdo dos coquetéis. Esses livros destacam
gue, ao conhecer a origem e o perfil das bebidas destiladas, o bartender consegue explorar
suas caracteristicas para criar coquetéis que proporcionem uma experiéncia completa ao
consumidor, enriqguecendo o universo sensorial e cultural ao redor das bebidas e da
coquetelaria.

2.5 Conteudos de marketing e fichas técnicas

O marketing de vinhos é uma é&rea estratégica voltada para a promog¢ao e comer-
cializacdo de vinhos em um mercado competitivo, onde a diferenciacdo e a comunicacao
adequada com o consumidor sdo essenciais. Thach, Wagner e Olsen (2019), na obra Wine
Marketing & Sales: Success Strategies for a Saturated Market (2007), discutem como o
marketing de vinhos exige uma compreensao profunda do publico-alvo, das tendéncias de
consumo e das caracteristicas Unicas de cada produto. Nesse contexto, o marketing de
vinhos inclui atividades como branding, storytelling, desenvolvimento de rétulos atrativos e
estratégias de distribuicdo e promocédo que ajudem o consumidor a identificar e valorizar
os diferenciais do vinho. A abordagem no marketing de vinhos é centrada em comunicar
nao so as qualidades técnicas da bebida, mas também o “terroir”, a histéria da vinicola e o
impacto cultural, criando um vinculo emocional que incentive a lealdade do consumidor.

As fichas técnicas de vinhos sdo instrumentos essenciais no marketing e na venda
de vinhos, pois fornecem informacdes detalhadas sobre o produto, ajudando consumidores,
sommeliers e comerciantes a entender suas caracteristicas e peculiaridades. Uma ficha
técnica deve ser clara, concisa e informativa, abordando aspectos como a safra, as uvas
utilizadas, a regido de origem, as técnicas de vinificagdo, o teor alcodlico, a acidez e as
notas de degustagdo. Além disso, detalhes como as temperaturas recomendadas de servigo,
0 potencial de guarda e sugestdes de harmonizacao sao valiosos para consumidores e
profissionais. A ficha técnica facilita a comunicacdo das qualidades do vinho de forma
padronizada e objetiva, permitindo que compradores tomem decisdes informadas.

Para a criacdo de conteudos de marketing e fichas técnicas, é importante que cada
elemento descrito seja direcionado ao publico-alvo e respeite 0 posicionamento da marca.
Como mencionado por Thach et al. (2019), a clareza e a precisao das informacfes séo
fundamentais para atrair e fidelizar consumidores, que buscam produtos alinhados com
suas preferéncias e expectativas. Além disso, a ficha técnica pode ser utilizada para educar o
consumidor, contribuindo para uma maior aprecia¢do do vinho, destacando o diferencial de
cada vinicola e a qualidade dos vinhos oferecidos. O uso estratégico de fichas técnicas e de
comunicagdo especializada facilita o posicionamento do vinho em um mercado saturado,
reforcando seu valor no ponto de venda e em campanhas digitais e impressas.
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3 METODO

Esse relatério de estagio realizou uma pesquisa de natureza qualitativa, por meio de
um estudo de caso Unico (Yin, 2009) e quantitativo (Hair, 2014) avaliando-se pesquisas de
satisfacdo. Como técnica de coleta de dados qualitativa, o estudo consistiu na aplicagdo de
uma série de treinamentos introdutorios sobre diferentes temas no universo dos vinhos e
bebidas, destinados a colaboradores e clientes do Vissimo Group. Ao todo, foram realizados
10 treinamentos introdutérios ao mundo dos vinhos, com 4 horas de duragdo cada, sendo 6
presenciais e 4 online para colaboradores, além de 4 treinamentos adicionais para clientes,
com 3 horas de duragéo cada, todos presenciais. Além disso, para expandir o conhecimento
técnico em temas complementares, foram realizados 2 treinamentos online (1,5h de duracao)
sobre embalagens e vedacfes e 2 treinamentos online (1,5h de duracdo) sobre destilados
e coquetéis para os colaboradores do Vissimo Group.

Como técnica de coleta de dados quantitativa, cada treinamento foi seguido pela
aplicacdo de um formulario de avaliacao online, que serviu para coletar dados dos partici-
pantes e mensurar a satisfacdo e o impacto dos treinamentos oferecidos. Este formulario
incluia uma questéo de avaliacédo geral, onde os participantes atribuiram uma nota de 0 a
10 ao treinamento. Além disso, o formulario solicitava a avaliacdo de cinco aspectos especi-
ficos do treinamento em uma escala de 5 pontos, que variava de “ruim” a “excelente”. Os
aspectos avaliados foram: Instrutor, Conteddo do Curso, Carga Horéria, Aplicacao Préatica
dos Conceitos na Rotina e Material de Apoio.

Para enriquecer os resultados das pesquisas avaliativas, o formulario contava ainda
com um espago para sugestdes, criticas ou elogios, onde os participantes puderam ex-
pressar suas percepcdes sobre o contelido, a conducédo do treinamento e possiveis areas
de melhoria. Esse espaco permitiu a coleta de feedback mais detalhado, fornecendo per-
cepcles sobre a eficicia dos treinamentos e aspectos que poderiam ser ajustados ou
melhorados em futuras sessoes.

A analise de dados qualitativa foi baseada nos contetdos dos treinamentos e a
andlise quantitativa, por meio da apresentacao de gréaficos, ajudando a identificar o alinha-
mento dos conteudos e da didatica dos instrutores com as expectativas e necessidades dos
participantes.



17

4 ATIVIDADES DESENVOLVIDAS: ANALISE DE DADOS E DISCUSSOES DE RESUL-
TADOS

4.1 Criacao e execucdo de cursos e treinamentos presenciais e online parafuncio-
narios do Vissimo Group

Durante o estagio foram criados e executados cursos e treinamentos voltados para
os funcionérios do Vissimo Group. Essas atividades tiveram como objetivo proporcionar o
aprimoramento dos conhecimentos técnicos e profissionais dos colaboradores, abordando
temas como técnicas de viticultura, vinificacdo, controle de qualidade e atendimento ao
cliente. Para isso, foi necessario desenvolver materiais didaticos, elaborar cronogramas,
ministrar aulas tanto presenciais quanto online e monitorar e avaliar a participacdo dos
colaboradores e o impacto dos treinamentos em sua area de atuacdo. A criagdo e execucgao
desses cursos permitiram a disseminagéo de conhecimento técnico, sua aplicagdo nas
areas comercias e a capacitacdo dos colaboradores, contribuindo para o aprimoramento da
equipe. Para exemplificar os treinamentos criados e executados, a seguir, trés experiéncias.

4.1.1 Treinamento introdutério ao mundo dos vinhos

Um dos treinamentos criados e conduzidos foi um treinamento introdutério ao mundo
dos vinhos para os funcionarios do Vissimo Group. O grupo ja possuia duas formacdes intro-
dutdrias sobre vinhos, uma para cada marca. O obijetivo inicial foi criar um treinamento Unico,
gue englobasse temas relevantes a ambas as marcas e que fornecesse aos colaboradores
uma base soélida de conhecimentos bésicos sobre viticultura, enologia e cultura do vinho,
permitindo-lhes uma compreensao mais ampla e aprofundada do universo vitivinicola. Este
projeto foi chamado Diploma de Vinhos Vissimo, como demonstrado na capa do material,
conforme a Figural.

Figura 1 — Capa do material do Diploma de Vinhos Vissimo Médulo 1

DIPLOMA -
DE VINHOS VISSIMO .

VISSIMO

Fonte: Autores, 2022
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Para desenvolver o treinamento, foram utilizadas como referéncia obras reconhecidas
internacionalmente como fontes confiaveis e abrangentes de informagdes sobre o mundo
dos vinhos, abordando desde as variedades de uvas até a histéria e a complexidade da
producéo vinicola.

Com base nos conteudos desses livros, foi elaborado um material didatico amplo,
dividido em médulos teméaticos. Cada médulo explorava um aspecto especifico, como as
diversas castas, técnicas de vinificacdo, a influéncia de aspectos viticulturais, a degustacao e
a evolucdo histérica do vinho ao longo dos séculos. Essa abordagem permitiu aos
participantes obter uma compreenséo holistica do assunto.

Durante o treinamento, foram utilizadas diferentes estratégias pedagdgicas para
engajar os colaboradores e facilitar a assimilagéo do contetudo. Além de aulas expositivas,
foram promovidas atividades praticas, como degustag@es dirigidas, para que os participantes
pudessem vivenciar na pratica as diferentes caracteristicas e nuances dos vinhos. Também
foram promovidos debates e discussodes, incentivando a troca de experiéncias e a reflexao
sobre os temas abordados. A Figura 2 apresenta o registro de um destes treinamentos,
realizado no centro de distribuicdo da companhia.

Figura 2 — Registro dos participantes de treinamento presencial no CD do Espirito Santo

Fonte: Autores, 2022

4.1.2 Treinamento especializado sobre embalagens e vedacg6es para vinhos

Durante o estagio, foi desenvolvido um treinamento especializado sobre embalagens
e vedacdes para vinhos, abordando de forma abrangente e detalhada os aspectos relaciona-
dos as embalagens e vedacdes utilizadas no envase de vinhos, conforme exemplificado na
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Figura 3. Estavam incluidas garrafas de vidro, rolhas de cortica, tampas de rosca e outros
materiais para envase. Esse treinamento teve como objetivo aprofundar o conhecimento dos
participantes sobre os diferentes tipos de embalagens e vedacdes utilizados na industria
vinicola, abordando suas caracteristicas, vantagens e desafios.

O programa do treinamento abrangeu os seguintes topicos:

* Introducdo as embalagens e vedacdes: Nesse médulo introdutério, foram apresen-
tados os conceitos fundamentais sobre embalagens e vedac¢des, incluindo sua historia e
importancia na preservacdo da qualidade e longevidade dos vinhos.

Figura 3 — Slides treinamento embalagens e vedacdes
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Fonte: Autores, 2022

* Tipos de embalagens: Esse modulo explorou as diferentes op¢gdes de embalagens
utilizadas na induastria vinicola, como garrafas de vidro, latas, tetrabrik, bag-in-box e ou-
tas embalagens. Foram abordadas as caracteristicas de cada tipo de embalagem, suas
influéncias no processo de envelhecimento e a escolha adequada consoante o estilo do
vinho.

* Vedacdes tradicionais: Nesse maodulo, foram detalhadas as caracteristicas das
rolhas de cortica, incluindo os diferentes tipos de cortica disponiveis, os processos de
producéo e a influéncia na evolucdo do vinho, bem como o principal defeito associado ao
uso desta vedacdo (bouchonée) e as alternativas para soluciona-lo. Também foram
abordadas vedacgdes especificas em cortica, como as rolhas de espumante e as rolhas
tecnoldgicas.

* VedacOes alternativas: Esse mddulo explorou as op¢des de vedagfes alternativas,
como tampas de rosca, rolhas sintéticas e vedantes de vidro. Foram discutidas suas
vantagens, desafios e aceitacdo no mercado, além de casos de estudo sobre o desempenho
dessas vedacdes em diferentes estilos de vinhos.

Durante o treinamento, foram utilizadas apresentacdes visuais, materiais didaticos e
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exemplos praticos para facilitar a compreenséao dos participantes. Também foram realizadas
atividades interativas, como discussdes em grupo e estudos de caso, para estimular a
participacdo e a troca de experiéncias.

4.1.3 Treinamento sobre bebidas destiladas e coquetéis

Foi desenvolvido um treinamento sobre bebidas destiladas e coquetéis. O treina-
mento teve como objetivo proporcionar aos participantes um conhecimento abrangente
sobre diferentes tipos de destilados, suas caracteristicas, historia, técnicas de producédo
e aplicacbes em coquetelaria. O programa do treinamento foi estruturado em maodulos
tematicos, abordando as principais categorias de destilados, incluindo whisky, gin, coghac e
armagnac.

Cada médulo do treinamento explorou detalhadamente as caracteristicas especifi-
cas de cada bebida destilada, incluindo sua origem, processo de producdo, ingredientes
utilizados, perfis de sabor, regides produtoras e métodos de envelhecimento. Além disso,
foram abordadas informag8es sobre a histéria e as tradicdes associadas a cada destilado, a
fim de proporcionar um contexto mais amplo e enriquecedor para 0s participantes.

Durante o treinamento, foram utilizadas apresentagdes visuais (conforme a Figura 4),
demonstracgfes praticas e degustacfes dirigidas para transmitir os conhecimentos de forma
eficaz. Os participantes puderam explorar os perfis de sabor dos destilados, aprender sobre
técnicas de degustacdo e descobrir as melhores praticas para a preparacao de coquetéis
classicos e contemporaneos.

Figura 4 — Slides treinamento bebidas destiladas e coquetéis
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Fonte: Autores, 2022

O treinamento também incluiu informacdes sobre tendéncias atuais, novidades e
curiosidades do mundo das bebidas destiladas, a fim de manter os participantes atualizados
e informados sobre o mercado em constante evolucéao.
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4.2 Criacdo e execucado de Cursos e Treinamentos presenciais para clientes do
Vissimo Group

Além dos cursos internos, também foram criados e executados cursos e treinamen-
tos direcionados aos clientes do Vissimo Group. Essas atividades tiveram como objetivo
promover a educacao e a cultura do vinho, proporcionando aos clientes uma experiéncia
enriquecedora. Os cursos abordaram temas como degustacdo, harmonizagéo, historia dos
vinhos e técnicas de degustacao. Para isso, foi necessario desenvolver materiais didaticos
personalizados, planejar a logistica das aulas e realizar aulas praticas presenciais.

Alguns destes treinamentos foram voltados para colaboradores de clientes varejistas,
como o0 Grupo GPA e o Empdério Santa Maria. Esses treinamentos tinham como objetivo
capacitar os funcionarios dessas empresas a melhor atenderem os consumidores no que
diz respeito ao universo do vinho. Os treinamentos foram elaborados considerando as
necessidades especificas desses clientes varejistas, bem como as demandas e expectativas
dos consumidores que frequentam suas lojas e supermercados. O objetivo principal era
fornecer aos colaboradores um conhecimento aprofundado sobre os diferentes aspectos
do vinho, incluindo técnicas de degustacédo, harmonizacao, recomendacdes de compra e
informacdes sobre as regides produtoras.

Para criar os treinamentos, foi utilizada uma abordagem prética e interativa, combi-
nando apresentacdes teodricas com atividades praticas. Foi importante transmitir informacgfes
relevantes de forma clara e acessivel, a fim de capacitar os colaboradores a oferecerem um
atendimento especializado e de qualidade aos clientes.

Além disso, os treinamentos abordaram temas como gestdo do estoque de vinhos,
organizacdo da area de vendas, técnicas de exposicao de produtos e estratégias de
marketing para impulsionar as vendas. Dessa forma, os colaboradores puderam desenvolver
habilidades essenciais para melhor atender as necessidades dos consumidores, oferecendo
uma experiéncia de compra diferenciada.

Os treinamentos também incluiram sessfes praticas de degustacao, permitindo
que os colaboradores aprimorassem suas habilidades sensoriais. Foram apresentados
diferentes estilos de vinhos, explorando suas caracteristicas, aromas e sabores, abordadas
técnicas de harmonizacao, possibilitando que os colaboradores fornecessem recomenda-
¢coes precisas aos clientes. Também foram apresentadas informacdes sobre a historia do
vinho, sua producéo e os principais tipos de uvas utilizados na fabricacdo da bebida. Esses
conhecimentos proporcionaram aos colaboradores um embasamento sélido para transmitir
aos consumidores informacdes relevantes e interessantes sobre os produtos disponiveis.
Os treinamentos foram conduzidos de forma presencial, adaptando-se as necessidades e
disponibilidade dos colaboradores das lojas e supermercados.
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4.3 Producéo de conteudo sobre vinhos

Durante o estdgio foram produzidos conteudos relacionados ao universo dos vinhos
para o Vissimo Group. Essa atividade envolveu a pesquisa, a redagéo e a revisao de artigos,
informativos e materiais promocionais. O objetivo era criar conteldos educativos e atrativos
para os clientes e colaboradores da empresa, abordando temas como técnicas de degustacao,
harmonizagéo, histéria dos vinhos e curiosidades sobre as diferentes regifes vitivinicolas. A
producao de conteudo exigiu pesquisa aprofundada, habilidades de redacao técnica e criativa,
além de um bom dominio do tema. Também foram produzidos contetdos audiovisuais, como
transmissdes ao vivo, videos, podcast e postagens para redes sociais. Essa atividade
contribuiu para a disseminagdo do conhecimento e fortalecimento da marca do Vissimo
Group. Estes materiais foram utilizados como complementares ao ministrado nos
treinamentos.

4.4 Criacao de fichas técnicas de vinhos

Outra atividade desempenhada durante o estagio foi a criacdo de fichas técnicas
de vinhos do portfélio do Vissimo Group. Essas fichas técnicas contém informacdes deta-
Ihadas sobre cada vinho, incluindo variedades de uva utilizadas, processo de vinificacao,
caracteristicas sensoriais e recomendacdes de consumo. A elaboracdo das fichas técnicas
exigiu pesquisa sobre as caracteristicas de cada vinho, conhecimento das técnicas de
producéo e habilidades de comunicagao técnica. Essas fichas técnicas sédo ferramentas
importantes para os vendedores, auxiliando-0s na argumentacéo para vendas de produtos e
clientes, auxiliando-os na escolha e apreciacdo dos vinhos de acordo com suas preferéncias

e ocasioes.

4.5 Resultados das pesquisas dos treinamentos
4.5.1 Resultados dos treinamentos introdutérios para colaboradores

Resultados da pesquisa com colaboradores do Vissimo Group sobre os treinamentos
introdutdrios ao mundo dos vinhos, com uma participacéo total de 239 pessoas. O treina-
mento foi ministrado tanto de forma presencial quanto online, adaptando-se as necessidades
e disponibilidade dos colaboradores.

A avaliagéo dos colaboradores sobre os treinamentos introdutorios ao mundo dos
vinhos reflete um forte reconhecimento da importancia de aprofundar o conhecimento sobre
produtos, com 82% dos participantes atribuindo nota 10 ao treinamento e 92,1% avaliando-o
com notas entre 9 e 10, conforme a Figura 5. Essa resposta majoritaria has notas mais
altas revela que a equipe interna reconhece o valor de adquirir conhecimentos técnicos e
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especificos sobre o vinho, que podem contribuir significativamente para as vendas e para a
argumentacao com clientes.

Figura 5 - Resultado da Avaliacdo Geral dos treinamentos introdutérios para colaboradores do
Vissimo Group

32 4
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Fonte: Autores, 2024.

A elevada avaliagdo do instrutor, com 91% considerando-o entre “Excelente” e
“Otimo”, reforca a percepgao de relevancia, destacando a importancia de uma apresentacéo
qualificada e especializada, conforme a Figura 6.
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Figura 6 — Resultado da Avaliacdo do Instrutor nos treinamentos introdutérios para colaboradores do
Vissimo Group

00

s Excelente =Otimo =Bom =Regular =Ruim
Fonte: Autores, 2024.

A avaliacdo do conteudo também teve um alto indice de aceitacdo, com 87%
considerando-o entre “Excelente” e “Otimo”, indicando que os colaboradores percebem os
conhecimentos adquiridos como essenciais e aplicaveis em suas rotinas, conforme a Figura 7.
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Figura 7 — Resultado da Avaliacdo do ContelGido nos treinamentos introdutérios para colaboradores do
Vissimo Group
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sExcelente =Otimo sBom = Regular =Ruim
Fonte: Autores, 2024.
As avaliagdes de carga horaria (Figura 8), material de apoio (Figura 9) e aplicacdo

pratica dos conceitos na rotina (Figura 10) apresentaram altos indices de aceitagdo entre
0Ss participantes, consoantes com 0s anteriores.
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Figura 8 — Resultado da Avaliagdo da Carga Horaria nos treinamentos introdutérios para
colaboradores do Vissimo Group

s Excelente =Otimo = Bom =Regular =Ruim

Fonte: Autores, 2024.

Figura 9 — Resultado da Avaliagao do Material de Apoio nos treinamentos introdutérios para
colaboradores do Vissimo Group

« Excelente =Otimo =Bom =Regular =Ruim

Fonte: Autores, 2024.
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Figura 10 — Resultado da Avaliacdo da Aplicacao Préatica dos Conceitos na Rotina nos treinamentos
introdutérios para colaboradores do Vissimo Group

20
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= Excelente =Otimo =Bom =Regular =Ruim
Fonte: Autores, 2024.

As sugestdes e feedbacks recebidos (Tabela 1) evidenciam uma percepc¢ao ampla-
mente positiva em relagdo aos treinamentos, destacando aspectos como a clareza das
explicacdes, a qualidade das apresentacdes e a aplicabilidade pratica dos contetudos para
as vendas. No entanto, algumas oportunidades de melhoria sdo apontadas, como a de-
manda por materiais complementares, especialmente a disponibilizacdo das apresentacdes
para consultas futuras. Outro ponto recorrente € a solicitagdo por experiéncias praticas,
com destaque para as degustacdes, especialmente para colaboradores de regides onde
ndo hé lojas préprias, reforcando a importancia de atividades sensoriais no processo de
aprendizado. Além disso, ha interesse em treinamentos mais segmentados, como 0s que
abordam vinhos por pais ou temas técnicos especificos, como barricas e solos, indicando
uma necessidade de personalizacdo e aprofundamento dos contetdos. Essas percepcgdes
demonstram que, embora o treinamento seja bem avaliado, a inclusédo de elementos pra-
ticos e conteudos mais especializados pode potencializar ainda mais a efetividade e o
engajamento dos participantes.
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Tabela 1 - Sugestdes, Criticas ou Elogios Recebidos nos treinamentos introdutdrios para
colaboradores do Vissimo Group

“Excelente treinamento que s6 nos agrega boas vendas, gratiddo.”

“Foi sensacional o treinamento, me clareou bastante coisas que tinha dividas. Estou ansioso
para os proximos. Obrigado ;)”

“Experiéncia de degustacéo 6tima.”

“Por favor, se possivel nos encaminhar a apresentagdo do treinamento para a gente olhar quando
precisar. Obrigada!”

“Otimas explicacdes. Unica coisa que falta para os vendedores de outros estados ¢é a degustac&o
principalmente guem ndo tem loja prépria na cidade.”

“Um treinamento sobre vinhos separados por paises (ex: argentinos - tudo sobre os vinhos que
temos argentinos, e as vinicolas que temos de la e assim sucessivamente. . .).”

“Exceléncia na apresenta¢do como sempre e muito enriquecedor.”

“Parabéns, vocé apresenta super bem. Gostaria de treinamento de Barricas e solos.”

Fonte: Autores, 2024.
4.5.2 Resultados dos treinamentos introdutérios para clientes

Resultados da pesquisa com clientes do Vissimo Group sobre os treinamentos
introdutérios ao mundo dos vinhos, com uma participagao total de 92 pessoas.

Os resultados destes treinamentos também destacam a alta percepc¢ao de relevéancia.
Com 93,5% dos clientes atribuindo nota 10 a experiéncia (Figura 11) e mais de 90%
considerando o instrutor (Figura 12) e o conteudo como “Excelente” (Figura 13), fica
evidente que os clientes percebem o valor da capacitacao para a compreenséo dos produtos
oferecidos pela importadora.
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Figura 11 — Resultado da Avaliacdo Geral dos treinamentos introdutérios para clientes do Vissimo
Group
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Fonte: Autores, 2024.

Figura 12 — Resultado da Avaliacéo do Instrutor dos treinamentos introdutoérios para clientes do
Vissimo Group
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» Excelente = Otimo =Bom =Regular =Ruim

Fonte: Autores, 2024.
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Figura 13 — Resultado da Avaliacdo do Conteudo dos treinamentos introdutérios para clientes do
Vissimo Group

D
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Fonte: Autores, 2024.

As avaliacdes de carga horaria (Figura 14), material de apoio (Figura 15) e aplicagédo
pratica dos conceitos na rotina (Figura 16) também tiveram respostas predominantemente
excelentes, indicando que os treinamentos conseguem ndo apenas transmitir informacdes
técnicas, mas proporcionar uma experiéncia valiosa para o publico externo.
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Figura 14 — Resultado da Avaliacdo da Carga Horaria dos treinamentos introdutérios para clientes do
Vissimo Group
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Fonte: Autores, 2024.

Figura 15— Resultado da Avaliagdo do Material de Apoio dos treinamentos introdutdrios paraclientes
do Vissimo Group
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» Excelente = Otimo = Bom =Regular =Ruim

Fonte: Autores, 2024.
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Figura 16 — Resultado da Avaliagcdo da Aplicagéo Préatica dos Conceitos na Rotina dos treinamentos
introdutérios para clientes do Vissimo Group
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Fonte: Autores, 2024.

Os feedbacks recebidos (Tabela 2) refletem uma percepgdo predominantemente
positiva em relacdo ao treinamento, destacando a clareza das informacfes e o carater
interativo das apresentagdes. Comentarios como “Parabéns pela apresentagao” e “Bastante
esclarecedor” indicam que os conteudos foram bem transmitidos e Uteis para os partici-
pantes. A repeticdo de elogios breves, como “Parabéns” e “Otimo treinamento”, reforca a
satisfacdo geral com o formato e a conducéo das atividades, evidenciando que o treinamento
atendeu as expectativas do publico. Esses apontamentos, ainda que sucintos, sugerem que 0
modelo atual do treinamento é eficaz, mas deixam espaco para explorar feedbacks mais
detalhados em futuras avaliagOes.

Tabela 2 — Sugestdes, Criticas ou Elogios Recebidos nos treinamentos introdutdrios para clientes do
Vissimo Group

“Parabéns pela apresentacao, as informacgdes dadas foram de grande valia.”

“Bastante esclarecedor.”

“Parabéns.”

“Otimo treinamento.”

“Muito bom, interativo. Parabéns.”

Fonte: Autores, 2024.
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4.5.3 Resultados dos treinamentos complementares para colaboradores

Resultados da pesquisa com colaboradores do Vissimo Group sobre os treinamen-
tos técnicos online em temas complementares (Embalagens e Vedag¢des para Vinhos /
Destilados e Coquetéis), com uma participacao total de 120 pessoas (30 participantes por
treinamento).

Os treinamentos técnicos complementares, que abordaram temas como embalagens
e vedac0Oes para vinhos e destilados, foram bem avaliados com nota 10 por 93,3% dos
colaboradores (Figura 17).

Figura 17 — Resultado da Avaliagdo Geral dos treinamentos complementares para colaboradores do

Vissimo Group

mNota 10 =Nota 9 =Nota 8

Fonte: Autores, 2024.

A avaliacdo do conteudo (Figura 18) e do instrutor (Figura 19) como “Excelente”
por mais de 85% dos respondentes aponta que 0s temas técnicos agregam conhecimento
estratégico para as vendas.
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Figura 18 — Resultado da Avaliagdo do Contetdo dos treinamentos complementares para
colaboradores do Vissimo Group
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Fonte: Autores, 2024.

Figura 19 — Resultado da Avaliacdo do Instrutor dos treinamentos complementares para
colaboradores do Vissimo Group
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Fonte: Autores, 2024.
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A avaliacdo da carga horaria (Figura 20) e do material de apoio (Figura 21) foi
predominantemente “Excelente”, o que indica que esses aspectos foram adequados para a
absorgdo de conhecimentos técnicos.

Figura 20 — Resultado da Avaliagdo da Carga Horaria dos treinamentos complementares para
colaboradores do Vissimo Group
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Fonte: Autores, 2024.

Figura 21 — Resultado da Avaliac&o do Material de Apoio dos treinamentos complementares para
colaboradores do Vissimo Group
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Fonte: Autores, 2024.
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A aplicacao prética dos conceitos (Figura 22) recebeu 81,7% de avaliagbes como
“Excelente”, sugerindo que os colaboradores consideram essas informagdes Uteis para
explicar o valor agregado dos produtos aos clientes.

Figura 22 — Resultado da Avaliagdo da Aplicagao Préatica dos Conceitos na Rotina dos treinamentos
complementares para colaboradores do Vissimo Group
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Fonte: Autores, 2024.

Os comentarios (Tabela 3) refletem uma percepcao amplamente positiva dos trei-
namentos, destacando sua clareza, aplicabilidade préatica e contribuicdo direta para o
desempenho em vendas. Entretanto, emergem sugestfes importantes para melhorias,
como a inclusdo de sessbes de degustacdo, apontadas como ferramentas valiosas para
fortalecer a confianca e a capacidade de argumentacéao dos participantes. A demanda por
treinamentos presenciais e por comparacdes de rotulos com concorrentes reforga o inte-
resse por atividades mais interativas e aprofundadas, sugerindo que uma abordagem mais
pratica e contextualizada poderia elevar ainda mais a eficacia dos programas oferecidos.



Tabela 3 - Sugestdes, Criticas ou Elogios Recebidos nos treinamentos complementares para
colaboradores do Vissimo Group

“Poderiam realizar as degustacdes nos treinamentos, ajuda muito.”

“Muito bom, sempre aprendendo com suas explicagdes.”

“Poderiam realizar as degustacdes nos treinamentos, ajuda muito.”

“Maravilhoso esses treinamentos, muito Util para prética, na venda!”

“Excelente treinamento, ficou tudo muito claro.”

“mto bom, para melhorar s6 se tivesse degustagao kkk”

“Tem que ter presencial.”

“Gostaria de comparagéo de rétulos com concorrentes e argumentos de vendas.”

Fonte: Autores, 2024.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

O presente trabalho teve como objetivo avaliar a qualidade de treinamentos e a
relevancia da educacao sobre produtos para equipes comerciais internas e externas em uma
importadora de bebidas. A questao central visava determinar o quanto esses treinamentos
agregavam valor ao desenvolvimento das equipes e favoreciam o processo de vendas e a
fidelizac&o de clientes. Através da realizacdo dos proprios treinamentos, e de pesquisas
de satisfacdo e feedbacks qualitativos, foi possivel identificar que os mesmos atenderam
parcialmente aos objetivos propostos, sendo amplamente reconhecidos como relevantes e
aplicaveis pelos participantes.

Os resultados mostraram uma alta taxa de aprovagdo entre os colaboradores e clien-
tes do Vissimo Group, com a maioria das avaliacfes situando-se nos niveis mais elevados
(notas 9 e 10). Tanto colaboradores quanto clientes atribuiram avaliagdes majoritariamente
“Excelente” ao conteudo, ao instrutor e ao material de apoio, evidenciando a percepg¢ao de que
0 conhecimento adquirido nos treinamentos € (til e aplicAvel as suas rotinas de trabalho.
Comentérios de participantes também destacaram o valor das experiéncias praticas e a
necessidade de aprofundamento em temas especificos, como degustacdo e comparacdes
entre rotulos, apontando que o treinamento tedrico, embora importante, poderia ser ainda mais
completo com atividades praticas.

Considerando os resultados, pode-se sugerir que os treinamentos, ao adotar uma
abordagem dinamica e participativa, tenham possibilitado aos colaboradores adquirir co-
nhecimentos técnicos solidos e aprimorar suas habilidades profissionais, incluindo técnicas de
vendas e atendimento ao cliente. Pode-se considerar que essa capacitacdo pode ter
contribuido para fortalecer a competéncia das equipes, elevando o nivel de servigco oferecido
aos consumidores e proporcionando uma experiéncia de compra mais satisfatéria. Também é
possivel supor que, ao ampliar o conhecimento sobre os produtos e suas particularidades, os
colaboradores tenham favorecido o desenvolvimento de uma relagdo mais proxima e de maior
confianca com os clientes, potencialmente contribuindo para sua fidelizacdo. Por fim, esses
treinamentos podem ter desempenhado um papel importante no fortalecimento da
imagem da empresa e na disseminac¢ao da cultura do vinho.

No entanto, ndo foi possivel realizar analises concretas sobre o impacto direto desses
treinamentos no favorecimento do processo de vendas e na fidelizagéo de clientes, devido a
auséncia de ferramentas adequadas para mensurar essas relagdes. Assim, sugere-se que
futuros estudos se concentrem no desenvolvimento de metodologias e instrumentos que
permitam investigar de maneira mais robusta os efeitos dos treinamentos sobre produtos nos
resultados comerciais, contribuindo para um entendimento mais aprofundado e estratégico
desse tema.

Como contribuicéo tedrica, este trabalho pode oferecer um entendimento sobre a
importancia da educacdo em vinhos para a valoriza¢cdo do mercado e para a capacitacao
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dos profissionais que nele atuam. Os dados reforcam que a educacao nao so qualifica o
atendimento ao cliente como fortalece a percep¢cdo de qualidade e autenticidade do
produto, pontos que séo frequentemente abordados na literatura como fundamentais para
a construcdo de um mercado de vinhos mais sustentavel e competitivo. Para o setor de
vinhos no Brasil, onde o0 mercado esta em expansao e o publico consumidor se torna mais
exigente, os resultados sugerem que o investimento em programas educacionais é um
diferencial significativo.

Do ponto de vista da pratica gerencial, este estudo oferece percepc¢des para impor-
tadoras e outras empresas do setor de vinhos sobre a importancia de incluir treinamentos
continuos em seus planos estratégicos de capacitacdo. Para instituicdes como o Instituto
Federal do Rio Grande do Sul (IFRS), esses achados evidenciam o valor de reforgar junto
ao seu corpo discente a disponibilidade destes curriculos complementares. Parte deste
conteudo (sobre outras bebidas, por exemplo) esta disponivel nas grades de outros cursos
as guais os estudantes do Curso Superior de Tecnologia em Viticultura e Enologia podem
ter acesso. Outras oportunidades também podem ser criadas através de programas de
extensao e ensino, com foco tanto nas técnicas de producao de bebidas variadas, quanto
nas habilidades de venda e atendimento, preparando os futuros profissionais para este
mercado competitivo.

Para os estudantes do Curso Superior de Tecnologia em Viticultura e Enologia, o tra-
balho aponta a necessidade de buscar formacdes especificas em técnicas de comunicacéo e
marketing de vinhos, além de conhecimentos aprofundados sobre as especificidades de
produtos vitivinicolas e bebidas complementares, como destilados. Esse reforco curricular
ajudaria a formar profissionais que aliam o conhecimento técnico do vinho com habilida-
des de atendimento e de andlise do perfil do consumidor, também capazes de ministrar
treinamentos e capacitacoes.

Na elaboracado do trabalho, algumas limitac6es foram encontradas. Houve dificuldade
em encontrar referencial tedrico especifico sobre o impacto direto dos treinamentos sobre
produtos no desempenho de vendas e na fideliza¢do de clientes. Sugere-se que estudos
futuros explorem métricas mais especificas de impacto, incluindo avaliacbes de longo
prazo que correlacionem o treinamento recebido com os resultados comerciais. Além disso,
seria interessante investigar como a adocao de metodologias praticas, como degustacdes
presenciais, impacta a confianca e a argumentacdo de vendas dos colaboradores em
diferentes regides do Brasil.

Este estudo, portanto, contribui para a compreensao da relevancia da educacéao e
treinamento no setor de vinhos e bebidas, servindo como base para aprimoramentos
futuros no desenvolvimento de programas que atendam as necessidades educacionais e de
mercado, tanto no contexto académico quanto no pratico.
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