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RESUMO

No decorrer do Mestrado em Ciéncias Empresariais e reconhecendo a relevancia
de complementar os conhecimentos tedricos com a experiéncia pratica, decidi avangar
com o relatorio de estagio como Trabalho Final de Mestrado (TFM), com o estagio a ter
a duracdo de trés meses ¢ a realizar-se no departamento comercial da Adega Mayor.

O TFM apresenta uma analise aprofundada da experiéncia vivenciada durante os
trés meses. Durante o estdgio, notei que a Adega Mayor tinha uma lideranca
predominantemente feminina, o que ¢ incomum, quando comparado com a maior parte
das empresas do setor. Sendo assim, este estudo tem como foco principal ndo apenas as
atividades comerciais desenvolvidas e observadas ao longo do estagio, mas também a
lideranga feminina numa atividade predominantemente masculina. Destaca-se assim a
importancia de promover a diversidade de género na lideranca e a valoriza¢dao do papel
das mulheres em areas tradicionalmente dominadas por homens.

Este trabalho ¢ composto por seis capitulos fundamentais. O primeiro inclui uma
revisdo de literatura com o intuito de melhorar a compreensdo das temadticas abordadas
durante o estagio. O segundo capitulo contextualiza a Adega Mayor e o terceiro consiste
numa descri¢do da abordagem metodoldgica utilizada. O quarto capitulo detalha as
atividades executadas no estdgio, abordando o confronto entre essas atividades e a sua
correlacdo com a literatura, por meio da discussdo dos resultados obtidos. O capitulo
cinco aborda a metodologia utilizada para investigar a lideranga feminina, assim como os
resultados provenientes das entrevistas realizadas. No ultimo capitulo encontram-se as

conclusdes, as limitagdes e as sugestoes para futuras pesquisas.

PALAVRAS-CHAVE: lideranga feminina, lideranga transformacional, area comercial,

vendas, Adega Mayor, vinho.
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ABSTRACT

During my Master's Degree in Business Sciences and recognizing the importance
of complementing theoretical knowledge with practical experience, I decided to proceed
with the internship report as my Final Master's Work (TFM), with a three-month
internship in the commercial department of Adega Mayor.

The TFM presents an in-depth analysis of the three-month experience. During the
internship, I noticed that Adega Mayor had a predominantly female leadership, which is
unusual compared to most companies in the sector. As such, this study focuses not only
on the commercial activities developed and observed throughout the internship, but also
on female leadership in a predominantly male activity. This highlights the importance of
promoting gender diversity in leadership and valuing the role of women in traditionally
male-dominated areas.

This work is made up of six fundamental chapters. The first includes a literature
review in order to improve understanding of the topics covered during the internship. The
second chapter contextualizes Adega Mayor and the third consists of a description of the
methodological approach used. The fourth chapter details the activities carried out during
the internship, comparing them with the literature and discussing the results obtained.
Chapter five discusses the methodology used to investigate female leadership, as well as
the results of the interviews carried out. The final chapter contains the conclusions,

limitations and suggestions for future research.

KEYWORDS: female leadership, transformational leadership, commercial area, sales,
Adega Mayor, wine.



Lideranga feminina numa atividade essencialmente masculina: uma abordagem pela fungdo comercial |

Francisco Ponte Roméo

INDICE

L INTRODUGAQ. c.ccuceeeeeeeseseesereressesenssnssesensenssssssssesssnssssssssessessssssssssssansassssasens 1
2. REVISAQ DE LITERATURA ..u.uueueeeeeeeeeressesenssessesensenssssessensossssssssssnsessssasens 2
2.1. A importincia da Funcio Comercial 2
2.1.1. IndUstria VItIVINICOLA......coieiiiieti ettt ettt e s e e ssee s e esae e ennenseens 2
2.1.1.1. (0 201 155 (2T Lo J TSP 3

2,120 ATEA COMEICIAL ..o 5
2.1.2.1. PortefOlio de ProdULOS ........cvevieieiieieeeeeeeee e 6

2.1.2.2. Posicionamento dO PrECo .......c.viiiiiiiiiiiiciieciic et 7

2.1.2.3. Acompanhamento do CHENLE ...........eecverieriieieiieieieeeere ettt 7

2.1.2.4. Gestao da Carteira de CHENTES .....oc.veveeeieieeieie ettt 8

2.1.2.5. Desempenho e Praticas de Vendas ..........cccoeceevierienieiieniesienieeeneeie e 9

2.1.2.6. Promog0oes de VENdas...........cccuieeieiiiiiiieiicciecce sttt et e 10

2.2, Lideranca 11
2.2.1.  Lideranga FEemMINING .........ccveiiiiiiiiiiieieeeiiecieecieecte et eeereeeteesveeereeseaeeseeseveeseessseenbeassneennes 14
30 ESTAGIQ.eeeeeeeeseeeeseresenssesensssnssssssssssussssssssssassssssssssssssssssssssssssssssssssassssssses 17
3.1. A Empresa 17
4. METODOLOGIA .caauuuncnanaaeriossvansicssansscsssssssisssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssass 18
5. ESTAGIO: ATIVIDADES E SUA DISCUSSAOQ ..u.uueueeeseeerereresessesssrsssassssssans 19
6. ABORDAGEM A TEMATICA DA LIDERANCA FEMININA NO AMBITO DO
ESTAGIO.ccuceeeeeeeressrsersssnssessssssnssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssassssssssssases 23
6.1. Opcoes Metodologicas para esta abordagem 24
6.2. Resultados e sua Discussiao 26

7.  CONCLUSOES, LIMITACOES E PROPOSTAS PARA INVESTIGACOES

FUTURAS ......onuuuevionreniicsiraasiisssssssisssssssssssssssssesssssssssssssssssssssssssassssssssssssssssssssssssssssssnans 32
7.1. Contribuicoes 34
7.2.  Limitacdes e Propostas para Investigacdes Futuras 35
REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS ...cuceueeeesersensssssersssssssssssssssssssssssssssssssssssssesss 36
ANEXOS ....ouauueeioniraericnsssansiossssssiosssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssass 43
Anexo 1 - Guiao de Entrevista n° 1 43
Anexo 2 - Guiao de Entrevista n° 2 45
Anexo 3 - Guiao de Entrevista n° 3 47
Anexo 4 - Quadro de Caracteristicas de Lideranca 50
Anexo 5 — Indicadores de Recursos Humanos da Adega Mayor 52
Anexo 6 — Organizacio de Funcées na Adega Mayor 52
Anexo 7 — Questdes Formuladas e respetivos Objetivos do Guido de Entrevistas .......... 53
Anexo 8 - Analise de Conteudo - Tabela de Categorizacio (exemplos) 54
Anexo 9 — Tabela do Grupo Tematico 55
Anexo 10 — Acdes Promocionais Adega Mayor 56
Anexo 11 — Ativacdes de Marca Adega Mayor 57
Anexo 12 — Mapa Vinicola de Portugal 58




Lideranga feminina numa atividade essencialmente masculina: uma abordagem pela fungdo comercial |

Francisco Ponte Roméo

Anexo 13 — Gama de Produtos da Adega Mayor 59
INDICE DE FIGURAS
Figura 1 - Evolucao do consumo mundial de vinho..........cccceevieiiiiiiniiniiniinicicnee 4
Figura 2 - Evolucao da produgdo mundial de vinho..........cccceeeveiiiiiiiiiniiniiicice 4
Figura 3 - Evolucao das exportacdes mundiais de vinho. .........cccceeveiviiiiiniiniinicnnene 4
Figura 4 - Evolucao das importacdes mundiais de vinho. .........cccceeveiniiniiniinienicnnene. 4
Figura 5 - Evolugdo da producdo, consumo, exportacdes e importagdes de vinho em
Portugal (T000RL). ....cooeiiiie ettt et s e b e e 5
Figura 6 - Evolucao do consumo de vinho em Portugal (litros/per capita). ..........c........ 5
Figura 7 - Respostas dos lideres ao quadro das caracteristicas de lideranga. ................ 29
Figura 8 - Respostas dos liderados ao quadro das caracteristicas de lideranga. ............ 29
Figura 9 - Respostas com pontuag@o mais baixa dos liderados. .........c.ccceveevvervenicnnnne 30
Figura 10 - Respostas com pontuacdo mais alta dos liderados..........cccceeveevvirienicnnene 30
INDICE DE TABELAS
Tabela 1 - Presidentes de algumas das empresas do setor vinicola mais bem-sucedidas
€M POTTUZAL. ..o 24
Tabela 2 - Caracterizacdo dos Entrevistados. .......coecueeriueeriiieiiiiiiieiieeeeesie e 26

Vi



Lideranga feminina numa atividade essencialmente masculina: uma abordagem pela fungdo comercial |

Francisco Ponte Roméo

1. INTRODUCAO

A escolha da op¢ao TFM — estagio surge devido a este oferecer uma oportunidade
tangivel de interacdo com o mercado de trabalho, enriquecendo assim a compreensao
teorica desenvolvida durante o mestrado com experiéncias praticas do mundo
profissional.

O estagio foi realizado na empresa Adega Mayor, em particular na drea comercial,
com uma duragdo de trés meses, de fevereiro a maio de 2024. Durante este periodo, estive
sob orientagdo académica do Professor Doutor Paulo Lopes Henriques (ISEG) e da
Diretora Geral da organizagdo, Sofia Nunes.

Quanto a razdo da escolha do tema, primeiramente, reconheceu-se a crescente
importancia das operagdes comerciais no ambiente empresarial contemporaneo. Em
segundo, e no decorrer do estdgio, notou-se um aspeto que importou destacar sobre a
empresa: a presen¢a predominante de mulheres na lideranga, uma caracteristica que difere
das empresas comparaveis, onde os cargos de lideranga sdo geralmente ocupados por
homens. Esta observagdo incentivou a fazer uma reflexdo profunda, levando a
investigacdo, de maneira exploratéria, sobre os impactos da lideranga feminina dentro da
estrutura organizacional, uma vez que se reconheceu a importancia da diversidade de
género no ambiente empresarial. Além disso, ¢ percetivel que existe uma lacuna
significativa nos estudos e trabalhos que abordem de forma conjunta os temas da lideranca
feminina e as fun¢des comerciais das empresas, embora a literatura existente ofereca
visdes valiosas sobre cada um desses temas separadamente. Neste sentido, ao escolher
este tema, espero ndo apenas contribuir para preencher essa lacuna de conhecimento, mas
também explorar os impactos potenciais da lideranga feminina nas empresas, oferecendo
uma perspetiva inovadora sobre como a diversidade de género pode ser uma for¢a motriz

para o progresso empresarial e a criagdo de valor.
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O presente TFM encontra-se dividido em seis capitulos. O primeiro capitulo diz
respeito a revisdo de literatura, onde ¢ feito um enquadramento tedrico a industria e ao
mercado vitivinicola, as fun¢des comerciais de uma empresa e por ultimo também a
lideranca e a lideranca feminina. No segundo estd inserida a contextualizacdo da Adega
Mayor e o terceiro consiste no desenvolvimento da abordagem metodolégica, que neste
caso ¢ assente no método qualitativo. De seguida, no quarto capitulo, sdo apresentadas e
detalhadas as atividades desenvolvidas ao longo do estdgio, tal como o confronto e a
discussdo dessas atividades em compara¢ao com a revisao de literatura. O quinto capitulo
¢ referente a lideranca no feminino, mais precisamente a metodologia e a andlise e
discussdo dos resultados obtidos das entrevistas, respetivamente. Por fim, no ultimo

capitulo, est4 incluida a conclusao, as limitagdes, as propostas para investigacao futura.

2. REVISAO DE LITERATURA
2.1. Aimportancia da Funcao Comercial

2.1.1. Industria Vitivinicola

O Vinho assume na sociedade um papel importante desde os tempos mais remotos
da civilizagdo. Julga-se que a primeira vinha terd sido cultivada na Peninsula Ibérica ha
cerca de 2000 anos antes de Cristo, pelos Tartessos, um dos povos mais antigos desta
Peninsula (IVV, 2014). Atualmente, a industria vitivinicola mundial apresenta-se dividida
em dois grandes grupos: o “Velho Mundo” e o “Novo Mundo” (Fernandes et al, 2006).

A medida que a industria evolui, outras realidades também evoluem. Apesar do
dominio esmagador dos homens na industria do vinho, ouve-se repetidamente falar de
mulheres que quebraram as barreiras. As mulheres individuais, como os ladrilhos
separados de um mosaico, ndo refletem toda a situagdo. Ao olharmos para o mosaico
completo, descobrimos um fendémeno novo e excitante: um numero crescente de mulheres

que agora influenciam a industria do vinho e ocupam posi¢des de poder dentro dela.
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Embora a industria continue dominada pelos homens, ja ndo é capaz de excluir as
mulheres ou proibir o seu avango em todos os niveis (Matasar, 2006).

Particularmente nas duas ultimas décadas do século XX, o setor dos vinhos tem
vindo a tornar-se cada vez mais competitivo e consequentemente mais exigente,
colocando desafios cada vez maiores aos profissionais deste setor. Os profissionais do
vinho para além de se depararem com novas oportunidades de negocio, também encaram
novas exigéncias por parte dos consumidores e uma segmentagdo de mercado cada vez
maior, para o qual é necessario estarem preparados (O’Neill et al, 2002). O que se vé € o
aparecimento de uma industria em forte mudanga, desde a gestao das vinhas a vinificagdo

¢ das vendas nacionais as vendas internacionais (Matasar, 2006).
2.1.1.1. O Mercado

Devido ao aparecimento dos paises do “Novo Mundo” com as suas novas técnicas
vitivinicolas diferenciadas, este fator tornou-se uma ameaga para os paises do “Velho
Mundo (OIV, 2022). Relativamente ao consumo, este encontra-se em queda desde 2017,
tendo atingindo os 232 mhl em 2022 (Figura 1). A quebra de consumo ainda é mais
notavel quando comparada com 2007 (252 mhl). Na figura 2 encontra-se a evolucdo da
producdo mundial, que tendencialmente tem vindo a diminuir desde 2018, registando em
2023 o menor volume dos ultimos 60 anos (244 mhl). Quanto as exportagdes, estas
notaram um crescimento gradual ao longo das ultimas duas décadas, podendo significar
um aumento da exigéncia do mercado (Figura 3). No ambito das importagdes mundiais,
estas em 2022 atingiram uma quantidade de 108 mhl, verificando-se um aumento gradual

desde o inicio do século (Figura 4).
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Figura 1 - Evolu¢do do consumo mundial de vinho.
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Figura 3 - Evolucgdo das exportagbes mundiais de vinho. Figura 4 - Evolucdo das importaces mundiais de vinho.
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Nao obstante Portugal ser um pais com uma pequena superficie, em 2021 produziu
7.4 milhdes de hl de vinho, tendo-se posicionado como o 10° produtor mundial de vinho.
O consumo de vinho em Portugal em 2021 atingiu o maior valor dos ultimos 12 anos,
com 6 milhdes de hl (Figura 5). Em 2021, o consumo per capita de vinho de 58,2
Litros/habitante (Figura 6) colocou Portugal como o primeiro consumidor de vinho per
capita do mundo (OIV, 2022). Quanto as exportagdes, estas t€m vindo a crescer desde
2010 devido, principalmente, a grande vitalidade dos vinhos certificados (Duarte et al,

2022). Relativamente as importagdes, Portugal tem visto aumentar consideravelmente a
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quantidade de vinho importado nos ultimos anos (Figura 5) e em 2021 era o 11°

importador mundial em volume (O1V, 2022).

Figura 5 - Evolu¢do da producdo, consumo, exportagdes e importagoes
de vinho em Portugal (1000hl). Figura 6 - Evolucdo do consumo de vinho em Portugal (litros/per
capita).
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Fonte: OIV 2022, Fonte: OIV 2022.

Portugal ¢ um pais de longa tradicao vinicola e possui 14 regides vinicolas oficialmente
reconhecidas (Anexo 12), onde cada uma dessas regides tem as suas proprias
caracteristicas climaticas e geograficas que influenciam os estilos e a qualidade dos
vinhos produzidos. Relativamente aos 7,4 milhdes de hl de vinho produzidos em 2021, o
Douro destaca-se por ser a regido do pais com maior produgdo, embora seguido de perto
por Lisboa e Alentejo (Duarte et al, 2022).

O Alentejo ¢ responsavel por 17,5% da produgdo de vinho em Portugal (Duarte et
al) e, segundo a CVRA, os seus vinhos vendem 40 por cento do total que ¢ vendido pelas

14 regides vitivinicolas registadas em Portugal. O Alentejo ¢ lider no mercado nacional,
com uma quota de volume de 47% e uma quota de valor de 46% (Lavinia, 2023).

2.1.2. Area Comercial

A gestdo do mercado e a sua evolucdo sdo os desafios mais significativos que as
organizagdes enfrentam. Consequentemente, estdo incluidos dois fatores importantes para
a empresa: os clientes e os concorrentes. A medida que os produtos e os servigos superam

a procura, os concorrentes tornam-se sofisticados nas suas escolhas e os clientes
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aumentam. Isto exige que as organizagdes olhem de dentro para fora e adaptem a sua
visdo as suas necessidades em constante mudanca (Maroofi et al, 2017).

A venda ¢ um dos pilares mais importantes do mercado (Maroofi et al, 2017) o
seu principal objetivo ¢ impulsionar o crescimento e o sucesso da empresa. A forma como
essas vendas se realizam tem notado evolugdes, observando-se uma mudanca de hard-
selling para soft-selling (Desmarais et al, 2024).

O desafio da area comercial ¢ criar uma necessidade para vender o produto certo,
para o cliente certo, pelo prego certo, no momento certo (Lelis et al, 2018). Como tal, o
planeamento comercial ndo pode ser negligenciado. O planeamento comercial auxilia o
processo de gestdo, possibilitando o aperfeigoamento das estratégias de vendas e servigos
oferecidos, de forma a colmatar as necessidades que os clientes apresentam,
possibilitando também uma analise do setor de atuacdo, do mercado, dos concorrentes,
dos valores a serem praticados e das vantagens competitivas. Quando bem planeado e
estruturado, ele minimiza erros e dificuldades financeiras no meio do percurso, atraindo

cada vez mais a atengdo de novos clientes e investidores (Grafen & Morais, 2019).

2.1.2.1. Portefolio de Produtos

As decisoes relacionadas com o portefolio de produtos tém um impacto direto no
sucesso comercial. O objetivo deste é especificar que produtos e em que quantidades
devem ser incluidos para maximizar o lucro (Timonina-Farkas et al, 2020).

Sao necessarios quatro aspetos essenciais para comegar a descobrir como otimizar
o portefolio e elas incluem: pessoas com as habilidades técnicas apropriadas, a
combinacdo certa de dados, as ferramentas analiticas e especificas da solug¢do corretas,
bem como um processo construido em torno de pessoas treinadas (Fraser, 2021).

O que torna a otimizagao do portefolio tao dificil ¢ que cada situacdo ¢ diferente

e ndo ha duas estratégias iguais, exigindo um planeamento estratégico e tatico em cada
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situagdo especifica. Assim, a otimizag¢ao do portefélio tem sido cada vez mais importante
de ser abordada, pois tornou-se mais facil entender o que o comprador esta a procura
durante a experiéncia de compra por meio da anélise de dados (Fraser, 2021).

2.1.2.2. Posicionamento do Preco

A determinagdo do preco de venda ¢ outro dos pontos mais importantes na
atividade empresarial porque ¢ a principal fonte de receita (Rachman & Rashmat, 2020)
e estabelecer um preco de venda ndo ¢ uma tarefa facil diante das inimeras variaveis que
o relaciona (Silva, 2021). Este ¢ reconhecido como uma das principais alavancas de valor
e, consequentemente, os vendedores tém trabalhado para refinar a sua estratégia na
esperanca de otimizar a sua abordagem (Rachman & Rashmat, 2020).

E importante a utilizagdo do modelo de precificacio definido com base nos fatores
clientes, custo e concorrentes, ja que a relagdo desses fatores influencia o comportamento
da procura, os resultados programados, ¢ o desempenho do produto e/ou servigo no
mercado. Essas varidveis devem ser analisadas em conjunto, pois quando analisadas
separadamente, podem comprometer os resultados financeiros da organizagao, bem como
a sua imagem e satisfacdo de clientes. Sendo a analise da concorréncia importante para o
plano de a¢do da empresa, ¢ comum estabelecer o preco em funcdo do preco praticado
pelo concorrente que oferece o mesmo produto, ou produtos substitutos. No entanto, esta
técnica apresenta os seus riscos (Silva, 2021).

2.1.2.3. Acompanhamento do Cliente

Nao basta ter clientes satisfeitos, é necessario ter clientes extremamente
satisfeitos. A satisfacdo do cliente também ¢ uma resposta emocional a experiéncias
relacionadas a produtos ou servigos adquiridos, pontos de venda ou mesmo padrdes
comportamentais. A satisfagdo do cliente desempenha um papel muito importante numa

industria altamente competitiva, porque um cliente muito satisfeito espalhara o “boca a
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boca” positivo, criando um anuncio ambulante de uma empresa, o que ira reduzir o custo
de atragao de novos clientes (Wulandari, 2022).

Diversas empresas dizem enfrentar problemas financeiros, mas, muitas vezes, ¢
apenas consequéncia de problemas na gestao do relacionamento com os clientes, que ¢
uma sigla em inglés chamada CRM. O CRM nao ¢ um software ou uma plataforma, ¢
uma estratégia direcionada para fidelizacdo e atragdo de clientes (Oliveira, 2023). O
acompanhamento dos clientes ¢ utilizado para definir o processo de criagdo e manutengao
de relagcdes com os consumidores. O CRM ¢ um processo de identificacdo, atragdo,
diferenciagdo e retencdo de clientes, que integra toda a cadeia de fornecimento da empresa
para criar valor para o cliente. E a coordenagdo entre vendas, servico ao cliente,
marketing, apoio no terreno e outras fungdes de contacto. O CRM desempenha um papel
importante no aumento da quota de mercado, aumenta a produtividade, eleva a moral dos
funcionarios e, a0 mesmo tempo, melhora o conhecimento profundo do cliente e também
a satisfagdo do cliente, melhorando a fidelidade do mesmo. A empresa também tera
informagdes claras sobre quais sdo os seus clientes, quais sdo as suas necessidades e o
que os tornard mais satisfeitos (Hassan et al, 2015).

Existem vérias razdes para adotar um CRM: de um ponto de vista econémico, ¢
menos dispendioso reter um cliente do que encontrar um novo; ¢ 5 a 10 vezes mais
dispendioso adquirir um novo cliente do que obter a repeticdo do negécio de um cliente
existente; um aumento de 5% na retencdo de clientes existentes traduz-se num aumento

de 25% ou mais na rentabilidade (Hassan et al, 2015).
2.1.2.4. Gestao da Carteira de Clientes
A gestdo da carteira de clientes € o processo estratégico que envolve as interagdes

entre fornecedor e cliente, tendo em vista a maximiza¢ao do relacionamento no momento,

mas onde as preocupacgdes com o futuro também existem. Nesta relacdo bidirecional, a
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satisfacdo do cliente e das suas necessidades esta também no centro das preocupacdes
(Rajagopal & Sanchez, 2005). A carteira esta inserida num contexto de gestdo e ¢ um
processo solido para auxiliar o desenvolvimento das empresas durante todo o seu ciclo,
alinhando as diretrizes e estratégias da empresa junto da equipa comercial. A simples
observagdo da carteira ja fornece uma excelente analise, possibilitando a observagdo da
sua posi¢do atual, quem sdo os clientes que valorizam a empresa € quem sdo os clientes
que a empresa valoriza (Milani ef al, 2015).

Portanto, para determinar a estratégia adequada a cada classe de cliente, com o
objetivo de criar carteiras de clientes e reté-los a longo prazo (Rajagopal & Sanchez,
2005), as ferramentas de analise e gestdo de carteiras sdo uma ferramenta muito util, uma
vez que tém a capacidade de produzir conhecimento, capaz de orientar as decisdes
estratégicas da empresa e apoiar as decisdes relacionadas com a distribui¢do de recursos
aos diversos relacionamentos (Krapfel et al, 1991). Para além disso, a informagdo
adquirida através das ferramentas de analise e gestdo de carteiras vai permitir atribuir os
recursos limitados as pessoas certas na hora certa, resultado de uma identificagdo clara
das principais fontes de rentabilidade da empresa e daquelas onde se concentra o potencial

futuro (Chang et al, 2012).

2.1.2.5. Desempenho e Praticas de Vendas
Nas vendas, o desempenho da for¢ca de vendas ¢ definido em termos das
contribui¢cdes da empresa para atingir os seus objetivos. A variacdo no desempenho da
forca de vendas fard diferenca no status da venda, causando a heterogeneidade,
consisténcia e coordenacdo das atividades do fornecedor. A obtencdo de lucro ¢ uma
medida que pode ser usada para medir o desempenho das empresas (Maroofi et al, 2017).
O desempenho de um vendedor ¢ influenciado por fatores que podem ser

controlaveis por ele, tais como a percegao sobre o seu papel e sobre que atividades devem
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ser desempenhadas para se obter o desempenho desejado. Outro deles ¢ a motivagdo que
influencia a quantidade de esforgo utilizado na realizagdo das atividades de vendas. No
caminho da autoeficécia do vendedor como forma de analise do seu proprio desempenho,
a avaliagdo estd relacionada a perce¢do do desempenho quanto as suas vendas em valor,
a qualidade do seu relacionamento com os clientes e ao conhecimento que o vendedor
possui sobre os produtos, mercado, concorrentes e clientes (Donassolo & Matos, 2014).
Assim, as praticas de vendas incluem competéncias de vendas, como vendas
comparaveis, trabalho de equipa, comunicacdo eficaz, orientagdo para o cliente e para os
resultados, o apelo & venda e a adaptacdo do proprio estilo de comunicagdo. Portanto,
para estabelecer uma comunicag¢do mais eficaz, os fornecedores devem compreender a

motivacao e as atitudes dos seus clientes (Maroofi et al, 2017).

2.1.2.6. Promocoes de Vendas

O objetivo da promogao de vendas ¢ motivar os clientes a comprar imediatamente
um determinado produto, aumentando assim as suas vendas. A promog¢ao de vendas atua
como uma arma competitiva ao proporcionar um incentivo extra para que o publico-alvo
compre ou opte por uma marca em detrimento de outra. E oferecida aos intermediérios e
aos consumidores através de cupoes, descontos, amostras e sorteios. A promogao de
vendas inclui atividades de comunicacdo entre o produtor de bens e servigos e 0s
utilizadores finais que proporcionam valor extra ou incentivos aos consumidores finais,
grossistas, retalhistas e outros clientes (Pembi et al, 2017).

Ao organizar a promogdo de vendas, as empresas podem direciona-la para os
consumidores finais, de modo ao consumidor apoiar a publicidade e a venda pessoal de
uma empresa. Isto pode ser feito através da concessdo de subsidios e descontos aos

comerciantes (Pembi et al, 2017).

10
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As promogdes de vendas dividem-se em dois tipos: promog¢des monetarias e
promog¢des ndo monetdrias. As promogdes monetarias sdo consideradas a melhor
alternativa para aumentar as vendas a curto prazo, e estas promogdes desempenham um
papel fundamental nas escolhas dos consumidores. Este pressuposto ¢é refor¢cado, pois este
tipo de promocgao satisfaz o desejo de poupanca dos consumidores. Os beneficios das
promocdes ndo monetarias nem sempre estdo relacionados com o aumento das vendas a
curto prazo. Estas promogdes, como os programas de fidelizagdo e os concursos de
prémios, estdo relacionadas com entretenimento e outras agdes que visam efeitos a longo
prazo, como o fortalecimento da marca (Santini et al, 2015).

As promogdes de vendas ndo podem ser a Unica técnica, visto que os ganhos sao
frequentemente temporarios e as vendas diminuem quando o negécio termina. Por sua
vez, a publicidade ¢ frequentemente utilizada para converter o cliente que experimentou
o produto devido a promog¢ao num comprador a longo prazo (Pembi et al, 2017).

Existem estudos que indicam que a promocdo de vendas afeta a perce¢do da
marca. Noutros estudos, argumenta-se que a dependéncia excessiva das promoc¢des pode
corroer a equacao preco-valor dos consumidores. Do mesmo modo, sugere-se que as
promogoes de precos frequentes, como os descontos de pregos, estdo relacionadas com
um baixo valor da marca, ao passo que despesas elevadas com publicidade, precos
elevados, boa imagem da loja e elevada intensidade de distribuicdo, estdo relacionadas
com um elevado valor da marca (Pembi et al, 2017).

2.2. Lideranca

O conceito de lideranga ¢ definido como uma atividade para influenciar as pessoas
de forma a que o objetivo da empresa possa ser alcangado (Prayogi & Lesmana, 2021).
Considera-se que uma boa lideranca ndo ¢ especifica do género, mas faz parte das

qualidades que uma pessoa possui, independentemente do género, sendo que lideres de

11
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sucesso empregam uma amalgama de caracteristicas e estilos de lideranca,
independentemente do seu género (Choge, 2015).

No século XIX, a investigacdo sobre lideranca centrava-se nas caracteristicas
inatas de um lider e na identificacdo dos tragos de personalidade e outras qualidades dos
lideres eficazes. Nesse século era defendido que os lideres ja nascem lideres e ndo sdo
desenvolvidos ou treinados. Com o evoluir dos tempos, as teorias sobre lideranca também
evoluiram e atualmente ja se defende que os tragos dos lideres de sucesso podem ser
herdados ou adquiridos através da formacao e da pratica (Benmira & Agboola, 2021).

Cada lider tem e apresenta diferentes estilos de liderar e de influenciar os seus
seguidores e a literatura desenvolvida tem destacado a lideranca transformacional e
transacional (Odumeru & Ogbonna, 2013). Pesquisas recentes sobre a relagdo entre o
estilo de lideranga percebido pelos colaboradores e a sua satisfagdo no trabalho
evidenciaram que o estilo transformacional foi identificado como capaz de exercer
influéncia significativa e positiva na satisfacao dos liderados (Abelha et al, 2018).

Foram identificados quatro dominios da lideranca transformacional. A influéncia
nos ideais representa a capacidade de influenciar seguidores, emergindo a transcendéncia

da orientag@o para os interesses do grupo. J& a motivacdo inspiradora ¢ a capacidade do

lider de articular com o grupo o como um futuro desejavel pode ser alcangado. A terceira

caracteristica, estimulagcdo intelectual, ¢ a capacidade do lider de encorajar os seus
liderados a abordar problemas antigos e familiarizados a partir de novas perspetivas,

promovendo a inovagao e a criatividade. Por fim, a consideracdo individual diz respeito

ao desenvolvimento e crescimento dos seguidores (Avolio et al, 1999). Outras
capacidades que distinguem os lideres transformacionais sdo: i) envolvimento de todos
na missdo e visao; ii) disponibilidade para fazer sacrificios e abdicar de interesses pessoais

quando necessario; iii) Empatia e Carisma. Os lideres transformacionais devem mostrar
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respeito pelos outros e construir uma relagdo de confianga, desenvolvendo uma referéncia
de poder e influéncia sobre os seus seguidores. Tais lideres sdo vistos frequentemente
como tendo elevado conceito de confianga, integridade, honestidade e finalidade (Neto et
al, 2012).

A Lideranga Transacional, mais associada a lideranga masculina e também
conhecida como lideranga de gestdo, concentra-se no papel de supervisdo, organizagao e
desempenho do grupo. A lideranga transacional ¢ um estilo de lideranga em que o lider
promove a conformidade dos seus seguidores por meio de recompensas e puni¢des. Ao
contrario da lideranga transformacional, os lideres que utilizam a abordagem transacional
ndo procuram mudar o futuro, procuram apenas manter as coisas iguais (Odumeru &
Ogbonna., 2013).

Sao trés os componentes tipicos no comportamento dos lideres transacionais: no

comportamento de recompensa contingente, atribui-se um acordo com o funcionario

acerca do que ¢ preciso ser realizado e as respetivas recompensas. Na gestdo por exce¢do

ativa, procura-se organizar € monitorar ativamente os erros no desempenho do
funcionario frente aos padrdes estabelecidos para a respetiva tarefa. J4 a gestdo por

excecdo passiva aguarda passivamente a realizacdo da tarefa e interfere com agdes

corretivas. Assim, o lider transacional baseia a sua acdo na legitimidade e autoridade que
lhe sdo reconhecidas em termos formais para exercer o poder (Gomes & Cruz, 2007).
Um lider com fortes habilidades de lideranga pode facilmente motivar e
influenciar os funcionarios da organizacao e aplicar mudangas eficazes na organizagdo. A
mudanca organizacional ¢ um “ndo comparecimento” se houver auséncia de uma
lideranga eficaz. E necessario que uma organizagio tenha lideres habeis e eficazes e estes,
por outro lado, precisam de compreender o processo de gestdo da mudanga. Os lideres

devem ajudar as pessoas a desenvolver as habilidades necessarias para lhes facilitar o
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processo de enfrentar as mudangas numa organizagdo. Um lider eficaz e estratégico deve
estar atento a formulagdo, implementacgdo e sustentacao dos esforcos de mudanca através
da motivagao dos seus funcionarios (Zainol et al, 2020).

Quanto a lideranga do futuro, o lider do futuro deve possuir um senso de visdo de
futuro, além de saber inspirar as pessoas com esta visdo, fazendo-as assumirem
responsabilidades pelos resultados que serdo obtidos coletivamente. Deve ser também um
catalisador de mudangas, com capacidade de questionar o status quo. Nos dias de hoje,
existe a procura por profissionais que compreendam o lado humano e que saibam lidar
com ele de maneira positiva, originando uma lideranga mais humanizada, valorizando o
autoconhecimento, a empatia e a inteligéncia emocional. Ainda para mais, competéncias
como confianca, comunicagdo, honestidade, comprometimento, criatividade, capacidade
de inspirar e sintonia com as pessoas, sdo também elementos fundamentais que devem
estar presentes no perfil do lider do futuro (Israel, 2021). O lider do futuro sera aquele
que respeita os seus liderados, permitindo e até estimulando o desenvolvimento das
competéncias e habilidades da equipa, exercendo o seu poder de uma forma mais humana.
(Melo et al, 2012).

E entdo apresentada uma lista de atributos que representam as caracteristicas de
um bom lider: disposi¢do para aceitar responsabilidades; compreensdo dos seguidores;
habilidade de lidar com as pessoas; as necessidades de realizagdo (determinagdo para
vencer); motivar; conquistar ¢ manter a confianga; decidir e estabelecer a prioridade;

confianga; adaptabilidade e a flexibilidade de abordagem (Cunha & Spanhol, 2014).

2.2.1. Lideranca Feminina
Historicamente, a divisdo do trabalho por género na economia moderna tem estado
sujeita a formas restritas (Henriques & Curado 2013). Nos ultimos dois anos, a

representatividade das mulheres nos conselhos de administragdo das empresas

14



Lideranga feminina numa atividade essencialmente masculina: uma abordagem pela fungdo comercial |

Francisco Ponte Roméo

portuguesas tem evoluido, no entanto ainda ha um longo caminho a percorrer. Portugal
ocupa o 16.° lugar no Indice de Igualdade de género da UE, onde as mulheres ocupam
23,3% dos cargos nos conselhos de Administracdo, encontrando-se abaixo da média
europeia e da cota de género de 33,3% legalmente inscrita. Atualmente, o Parlamento
Europeu considera prioritario tomar medidas regulatorias para aumentar a presenca de
mulheres em posi¢des de lideranga (Mendes, 2021).

Percebeu-se que diferentes atitudes e padrdoes de comportamento entre rapazes e
raparigas se formam desde cedo na familia. As raparigas sdo menos encorajadas pelas
aspiragdes iniciais de independéncia do que os rapazes, e isto pode afetar a independéncia,
a autoconfianca e a orientacdo profissional das raparigas (RaiSien¢ et a/, 2020).

A presenc¢a de mulheres na gestdo de topo e em conselhos de administragdo tem
um impacto positivo no desempenho e no posicionamento das empresas. A representagao
feminina na gestao de topo contribui para beneficios da qualidade da tomada de decisao,
porque as mulheres tendem a adotar uma lideranga inclusiva e também devido as suas
diferentes percecdes e ideias inovadoras que impulsionam o desempenho da empresa.
Elas atuam com um estilo de lideran¢a mais democratico e participativo, possibilitando
reunir perspetivas e feedback criteriosos. As mulheres estdo numa posicao ideal para
angariar informagdes das pessoas de maneira facil e rdpida a fim de tomar decisdes
informadas e sdo naturalmente mais criativas ¢ incubadoras de novas ideias (Al-Matari &
Alosaimi, 2022). Além de conhecerem melhor os consumidores, o que significa que
podem desenvolver produtos e servicos de sucesso, as mulheres também estdo mais
equipadas para servir os clientes de forma eficaz e eficiente. Consequentemente, as
mulheres na Europa e nos EUA motivam entre 70 e 80% das decisdes de compra dos

consumidores, respetivamente (Simionescu et al, 2021).
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A lideranca transformacional ¢ o estilo mais usado pelas mulheres, uma vez que
as caracteristicas deste estilo estdo relacionadas com os valores femininos que sdo
desenvolvidos através dos processos de socializagdo e também resultado da sua
capacidade de encarar os objetivos individuais numa perspetiva de grupo (Trinidad &
Normore, 2005).

Virios estudos indicam que as mulheres pontuam consistentemente mais alto em
competéncias comportamentais, como trabalho em equipa, empatia, partilha de
informacdes e cuidado com os funcionarios (Simionescu et al, 2021). Foram identificadas
varias caracteristicas que auxiliam as mulheres a serem lideres de topo nas empresas: a
habilidade de comunicac¢do, o espirito de sacrificio, a capacidade de conciliacdo entre a
vida profissional e pessoal, o foco nas tarefas, entre outros. (Abreu & Ripoll, 2013).
Evidenciar comportamentos e procedimentos que irdo contribuir para que a sua equipa se
desenvolva mais prontamente € outra caracteristica primordial da lideranga feminina
(Tonet et al, 2009). As mulheres, na sua maioria, sdo profissionais atentas aos detalhes
de cada situac@o e costumam ser bem-sucedidas nos processos de negociagdo. A riqueza
emocional ¢ outro aspeto importante na atuacdo da mulher como lider. Por ultimo,
possuem a capacidade de serem pro-ativas, determinando uma meta clara para o seu
objetivo (Cunha & Spanhol, 2014).

Portanto, tal como muitos paises, como a Noruega, a Dinamarca, a Espanha, a
Franca ou a Bélgica, compreenderam o estatuto das mulheres nos conselhos de
administracdo das empresas e foram exigidas quotas de género para o nimero de mulheres
como membros dos conselhos de administragao (Simionescu et al, 2021)

Em contrapartida, a lideran¢a masculina apresenta como caracteristica o controlo,
envolvendo assertividade na autoridade e acumulaciao de poder. Assim, geralmente, os

homens apostam mais em estilos de lideranca antigos, os quais ndo se encaixam mais nas
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organizagdes atuais (Cunha & Spanhol, 2014). Aos homens atribui-se um perfil marcado
pelo pragmatismo, focado na formalidade e detencdo do poder, ¢ uma atuacdo na
lideranga com caracteristicas que estariam mais alinhadas com o perfil da lideranca
transacional (Abelha et al, 2018). Eles sdo mais autoconfiantes, otimistas e adaptaveis

(Simionescu et al, 2021).

3. ESTAGIO
3.1. AEmpresa

A Adega Mayor, fundada pelo Comendador Rui Nabeiro, ¢ uma empresa
portuguesa que se dedica a producdo, comercializagdo e promog¢do de vinhos. As
plantacdes das primeiras vinhas foram em 1997 e a primeira vindima em 2002. Além da
producdo de vinhos, a Adega Mayor também ¢ conhecida pelas suas atividades de
enoturismo, que comegaram em 2009, onde oferece visitas guiadas a adega, degustacdes
de vinhos e eventos relacionados com o vinho.

Nos anos seguintes a sua fundacdo, a Adega Mayor expandiu a sua produgdo e
ampliou sua presenc¢a no mercado nacional e internacional. Os seus vinhos comegaram a
ganhar reconhecimento e prémios em competi¢des vinicolas, consolidando a reputagao
da Adega Mayor como produtora de vinhos de qualidade. Atualmente, atingiu a marca de
14 000 clientes no mercado nacional. Para além disso, a Adega Mayor ainda exporta os
seus vinhos para vdrios paises, tais como Alemanha, Bélgica, Dinamarca, Espanha,
Fran¢a, Luxemburgo, Reino Unido, Suica, Angola, Cabo Verde, Mocambique, EUA, e
Brasil. Com uma combinacao de tradi¢do e modernidade, continua a ser uma das vinicolas
mais proeminentes da regido do Alentejo e de Portugal como um todo.

A Adega Mayor emprega 50 colaboradores (Anexo 5) distribuidos por diferentes
areas funcionais (Anexo 6) e, juntos, partilham o mesmo objetivo:

Missao: Tornar o mundo maravilhoso. Tornar 0 mundo extraordinario.
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Visao: Ser uma empresa inspiradora pelo bem que faz (os vinhos, as pessoas e ao planeta).

Valores:

Ambicdo: Mentalidade orientada para a melhoria continua.
Exceléncia: Procura pela exceléncia em todas as areas da empresa, visando

superar as expectativas dos consumidores.

Autenticidade: Destaca a importancia da transparéncia e integridade nos negdcios.
Significa ser genuino em todas as interagdes com consumidores, clientes e
parceiros.

Simplicidade: Ambos estes valores foram transmitidos pelo Comendador Rui
Nabeiro. Enfatiza a importancia de manter uma abordagem simples e humilde,
independentemente da dimensao que a empresa vai ganhando.

Humanidade: Destaca a importancia das relagdes humanas e da solidariedade.
Significa a promocdo de um ambiente de trabalho inclusivo e colaborativo.

Sustentabilidade: Compromisso social e compromisso com o meio ambiente.

4. METODOLOGIA

Pretende-se descrever o método de investigacdo utilizado neste estagio.

Metodologia ¢ definida como “o grupo de métodos ou regras pelas quais uma determinada

pesquisa ¢ realizada” e os “principios, teorias e valores que sustentam uma abordagem

especifica de pesquisa” (Mackenzie & Knipe, 2006).

O presente trabalho adota uma metodologia qualitativa, justificada pela

oportunidade de adquirir informagdes valiosas por meio da experiéncia direta dos

fendmenos em questdo. Os métodos qualitativos sdo métodos das ciéncias humanas que

pesquisam, explicitam e analisam fendmenos. Esses fendmenos ndo sdo passiveis de

serem medidos, pois possuem as caracteristicas especificas dos “factos humanos”

(Holanda, 2006). Este tipo de pesquisa ¢ tipicamente descritivo e mais dificil de analisar
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do que dados quantitativos (Mackenzie & Knipe, 2006). Como métodos de recolha de
dados para esta pesquisa, optou-se pela observagdo participante e por uma extensa analise
documental, complementadas pelas conversas informais e reunides.

Comecando pela observagdo participante, esta ¢ realizada através do contacto

direto, frequente e prolongado do investigador com os atores sociais, nos seus contextos
culturais, sendo o proprio investigador o instrumento de pesquisa (Monico et al, 2017).
O investigador une-se a cultura estudada para registar agdes, interagdes ou eventos que
ocorrem (Campos et al, 2021). Dentro do estagio, a observagdo participante permitiu
mergulhar diretamente nas atividades da empresa, proporcionando uma compreensao

mais profunda dos processos comerciais. Quanto a analise documental, os dados obtidos

sdo absolutamente provenientes de documentos, com o propoésito de obter informacgdes
neles contidos (Junior et al, 2021). No contexto do estdgio, a analise documental
complementou a observagdo participante, fornecendo conhecimento para as interagdes
durante o estagio e fortalecendo a confiabilidade das descobertas. Relativamente as

conversas informais e reunides, estas interagdes proporcionaram o acesso a informacgdes

que ndo estavam disponiveis em documentos ou relatorios formais. Foi também através

destas interagdes que esclareci duvidas sobre tarefas, projetos ou processos especificos.

5. ESTAGIO: ATIVIDADES E SUA DISCUSSAO

O estagio realizado junto da Adega Mayor teve lugar nos escritorios centrais em
Lisboa, com inicio no dia 14 de fevereiro e fim no dia 10 de maio de 2024, na qual as
atividades focaram-se essencialmente na area comercial. Inicialmente, juntamente com a
Diretora Geral, foi elaborado um plano de estagio para ser seguido, sendo que a duragdo
e a ordem de cada atividade variou conforme a prioridade atribuida e o nivel de

complexidade envolvido.
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De modo a garantir o sucesso continuo da organizagdo, a estrutura da érea
comercial na Adega Mayor ¢ definida de forma a abranger principalmente as operacdes
internas. Importa ressaltar que a parte das vendas ¢ delegada a MRAN LDA, esta que tem
a funcdo de comercializar todos os produtos do Grupo Nabeiro no territorio continental
portugués e no arquipélago dos Agores. A MRAN conta com vinte e dois departamentos
comerciais, distribuidos pelo pais.

Os primeiros dias foram reservados ao acolhimento e integragdo, bem como ao
conhecimento dos colaboradores e de toda a estrutura organizacional. Apds estar bem
integrado e devidamente acolhido na equipa, fui ao encontro da primeira fase do estagio,
que abrangeu um estudo do mercado vinicola, para assim me contextualizar sobre as
dindmicas do mercado e compreender a sua evolugdo ao longo dos anos.

Na segunda etapa concentrei-me numa apresentacdo com informagdes detalhadas
sobre todos os produtos disponiveis para venda. A Adega Mayor destaca-se pela sua
extensa variedade de vinhos (Anexo 13), abrangendo diferentes gamas de pregos para
atender a uma ampla variedade de gostos e orgamentos. A sua linha inclui tanto entradas
de gama, como gamas destinadas a especialistas e apreciadores mais exigentes. Além
disso, a adega oferece uma rica diversidade de variedades, incluindo vinhos tintos,
brancos e rosés e ainda uma selecdo de espumantes. Para reforcar o meu entendimento
sobre o portefolio de produtos, participei numa prova de vinhos organizada pela empresa,
reforcando o destacado por Timonina-Farkas er al/ (2020) sobre a importancia da
otimiza¢do do portefolio de produtos para maximizar o lucro. As provas de vinhos
ressaltaram assim a complexidade da otimizagdo do portefolio, ndo se tratando apenas de
nimeros, mas também da compreensdo holistica dos produtos e das preferéncias dos

clientes. Ambos os contextos reconhecem a necessidade de adaptacdo das estratégias
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comerciais de acordo com as caracteristicas Unicas de cada produto e do mercado, tal
como defendido por Fraser (2021).

De seguida, centrei-me na realizagdo de uma analise comparativa dos precos dos
produtos da Adega Mayor em rela¢do aos precos dos concorrentes, conforme discutido
por Rachman & Rashmat (2020) sobre a importancia da determinac¢do de precos. Para tal,
examinei os precos em varias plataformas online e criei graficos de bolhas como
ferramenta para visualizar e comparar a posi¢do da nossa empresa em relagdo a outras.
Assim, a experiéncia pratica também destacou a importancia de, segundo Silva (2021),
ndo considerar apenas os pregos praticados pela concorréncia, mas também entender os
fatores subjacentes que influenciam esses precgos, permitindo identificar desempenhos,
tendéncias e discrepancias de pregos, de forma a impulsionar o crescimento € 0 sucesso
financeiro da empresa, em conformidade com Desmarais et al (2024).

A quarta fase do estagio foi dedicada ao acompanhamento e visitas a clientes, o
que se alinhou com a importancia destacada na literatura sobre a satisfacdo, lealdade e
retencdo dos clientes como fundamentais para o sucesso empresarial. Esta abordagem
permitiu fornecer orientagdes e informacgdes adicionais aos clientes sobre os vinhos,
compensando a falta de conhecimento técnico por parte dos comerciais da MRAN.
Durante esta fase em que colaborei diretamente com os brand ambassadors, cujo principal
objetivo ¢ estabelecer parcerias estratégicas com clientes na area da restauragdo, visando
a inclusdo de determinadas gamas de produtos nos seus estabelecimentos, para além de
demonstrar um genuino compromisso com a satisfacdo do cliente e com a exceléncia no
servigo, coincidente com o apresentado por Wulandari (2022). Ao confrontar a pratica
com a teoria, ficou evidente que a abordagem adotada pela Adega Mayor no

acompanhamento dos clientes reflete os principios e estratégias sugeridas por Hassan et
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al (2015) e Oliveira (2023) sobre o CRM, visando ndo apenas a satisfacdo, mas também
a criagdo de valor e a fidelizagdo dos clientes ao longo do tempo.

A etapa seguinte foi relacionada com a gestdo da carteira de clientes, sendo que
Milani et al (2015) real¢a a importancia dos sistemas de gestdo na organizacdo e analise
de dados relacionados com os clientes. Notavelmente, para gerir os clientes, a MRAN
utiliza o sistema SAP como base de dados principal, o que reflete 0 mencionado por
Rajagopal & Sanchez (2005) sobre a integracao de tecnologia avancada nos processos de
gestdo de clientes. Este sistema desempenha um papel crucial na organizagdo e gestdo de
dados relacionados aos clientes e ¢ utilizado para processar a faturagdo dos mesmos. No
entanto, para uma analise mais profunda e apresentacao visual dos dados, a empresa adota
o Power BI, o que vai ao encontro das recomenda¢des de Chang et al (2012), permitindo
ndo apenas a visualiza¢do dos dados, mas também a identificagcdo de tendéncias e padrdes.

Durante a sexta fase do estdgio concentrei-me nas estratégias de vendas, onde
integrei o dia-a-dia dos comerciais da MRAN e onde pude vivenciar em primeira mao a
aplicacdo pratica dos conceitos discutidos na revisdo de literatura sobre praticas de
vendas. Concentrei-me em entender as estratégias de vendas usadas, especialmente em
relacdo ao discutido por Maroofi et al (2017) referente & comunicagdo com os clientes e
a influéncia das estratégias na selecdo de produtos. Os comerciais da MRAN sdo
segmentados por uma tipologia de restauragdo, garantindo uma abordagem especializada.
Por exemplo, alguns vendedores sdo responsaveis por restaurantes, outros por pastelarias,
outros por hotéis, entre outros estabelecimentos. Esta segmentacdo permite uma melhor
compreensdo das necessidades especificas de cada tipo de cliente, otimizando assim as
estratégias de venda e o atendimento personalizado. Além disso, a MRAN também possui
equipas dedicadas a prospecdo de novos estabelecimentos, visando expandir a presenca

dos produtos do Grupo Nabeiro em novos pontos de venda.
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Quanto as promog¢des de vendas, as atividades realizadas durante o estagio
apresentam uma solida correspondéncia com os conceitos e estratégias delineados por
Pembi et al (2017). As promogdes na Adega Mayor sdo fundamentais para estimular as
vendas e influenciar positivamente o desempenho geral da empresa e sdo divididas em
duas vertentes principais: agdes promocionais (Anexo 9) e ativagdes de marca (Anexo
10). A Adega Mayor fideliza os seus clientes por meio de uma variedade de promogdes
estratégicas que vao além de simples descontos de precos. De modo a reforcar os valores
da marca, a adega promove uma publicidade perspicaz, comunicacdo eficaz e uma
presenca dindmica nas redes sociais para assim destacar as suas ofertas especiais e
envolver os apreciadores de vinho. Além disso, a Adega Mayor marca presenga em
eventos notaveis, como feiras vinicolas, proporcionando experiéncias sensoriais unicas
que celebram a cultura do vinho e conectam os consumidores a marca. Ao alinhar estas
promogodes com os objetivos comerciais da empresa, como indicado por Santini et al
(2015), a Adega Mayor demonstra uma capacidade estratégica de adaptagdo a procura do
mercado, conforme evidenciado durante o estagio.

Na ultima fase do estagio, dedicada a avaliagdo de desempenho, percebeu-se que
a Adega Mayor utiliza o Power BI para essa finalidade, o que reflete a compreensao
sofisticada de Maroofi et al (2017) sobre a importancia de monitorar e medir o
desempenho da for¢a de vendas. Sdo analisados e avaliados diversos indicadores-chave
de desempenho (KPI’s), sempre sobre diferentes perspetivas. A capacidade de comparar
e visualizar o desempenho ao longo do tempo e em diferentes perspetivas reflete o
compromisso da empresa com o planeamento comercial, conforme preconizado por

Grafen & Morais (2019).

6. ABORDAGEM A TEMATICA DA LIDERANCA FEMININA NO
AMBITO DO ESTAGIO
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6.1. Opcoes Metodologicas para esta abordagem

Foi a adocao desta metodologia que, através de um estagio na area comercial com
o objetivo de compreender os seus processos, se notou a existéncia de uma caracteristica
distintiva da empresa e do setor: a predominancia de lideranca feminina, em contraste
com empresas comparaveis geralmente lideradas por homens (Tabela 1). Esta descoberta
instigou uma reflexao adicional, levando a decisdo de estudar, de forma exploratdria, os
efeitos da lideranga feminina dentro da organizag¢do. Este desdobramento enriqueceu
significativamente o escopo e a profundidade deste trabalho, expandindo suas ideias e

diversificando as suas abordagens.

Tabela 1 - Presidentes de algumas das empresas do setor vinicola mais bem-sucedidas em Portugal.

Empresa Presidente

Sogrape Fernando da Cunha Guedes
Symington Family Estates Paul Symington

José Maria da Fonseca Antonio Soares Franco
Herdade do Espordo Joao Roquette

Quinta do Crasto Tomas Roquette

Casa Agricola Alexandre Relvas Alexandre Relvas

Quinta de la Rosa Sophia Bergqvist

Adega Cooperativa de Borba Jodao Manuel Mota Barroso
Quinta da Aveleda Martim Guedes

Quinta do Vallado Jodo Ferreira Alvares Ribeiro

Fonte: Elaboragdo Propria.

Recorreu-se ao aprofundamento da metodologia selecionada (apresentada no
ponto 4) adicionando o instrumento de recolha de informagao baseado em entrevistas,
estas que s3o um instrumento de recolha de dados consolidado e podem ser conceituadas
como uma conversa a dois ou entre varios interlocutores, realizada por iniciativa do
entrevistador e sempre dentro de uma finalidade (Elias et al, 2021). Dentro dos varios
tipos de entrevistas, existem as entrevistas semiestruturadas e estas tém como
caracteristica um roteiro preestabelecido no qual o entrevistador inclui um pequeno
numero de perguntas abertas e deixa o entrevistado livre para falar, podendo realizar

perguntas complementares para compreender o fendémeno investigado (Oliveira et al,
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2023). Neste trabalho optou-se por utilizar uma abordagem de entrevista semiestruturada,
usando trés guides de entrevista diferentes (Anexo 1, 2 e 3) que abordam uma variedade
de topicos relevantes para a andlise em questdo. Os guides das entrevistas destinaram-se
a sete entrevistados: o primeiro destinou-se a trés lideres, o segundo a trés colaboradores
e o ultimo a um fornecedor da organizacdo. Os guides das entrevistas foram
desenvolvidos e estruturados com perguntas comuns aos sete entrevistados, além de
incluir questdes especificas que levaram em consideracdo a fun¢do de cada entrevistado
dentro da empresa (Anexo 7). O principal beneficio de saber a opinido dos liderados e
dos fornecedores foi obter uma visdo mais completa e precisa das caracteristicas de
lideranga na empresa.

As entrevistas foram agendadas pessoalmente e nesse contacto foi apresentado o
intuito do TFM e os objetivos do estudo. As entrevistas foram realizadas ao longo do més
de Abril de 2024, durante o horario de trabalho. No que respeita ao registo das entrevistas,
estas foram codificadas por ordem sequencial de realizagdo. Recorreu-se ao registo dudio,
através de um gravador de voz, de modo que a transcrig@o fosse feita de forma o mais fiel
possivel. No final das entrevistas, foram entregues aos participantes uma folha contendo
42 atributos de lideranca (Anexo 4), solicitando-lhes que avaliassem de 0 a 10 o seu nivel
de autoidentificacdo com esses atributos (no caso dos lideres), e também o quanto
percebiam tais caracteristicas nos lideres da empresa (no caso dos fornecedores e
colaboradores). Para realizar essa andlise de forma mais detalhada e visual, os dados
recolhidos foram inseridos em Excel, onde foram criados graficos que apresentam de
forma clara e objetiva as percegdes dos entrevistados.

A entrevista ao Dr. Rui Miguel Nabeiro foi a tinica que ndo foi conduzida anonimamente
devido ao seu renomado prestigio no mundo da lideranca. O estudo “Merco Empresas

Portugal 2022 revela que Rui Miguel Nabeiro ¢ o lider com melhor reputagdo em
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territorio nacional. A organizacdo que lidera (Grupo Nabeiro-Delta Cafés) também surge
em primeiro lugar, sendo a empresa com melhor reputacdo pelo segundo ano consecutivo
(Marketeer, 2022).
6.2. Resultados e sua Discussao
No que diz respeito a andalise dos dados recolhidos através das entrevistas,
elaborou-se uma tabela de sintese (Anexo 7) que organiza as diferentes questoes aplicadas
e o objetivo pretendido das mesmas. Na tabela 2 encontra-se a caracterizagdo dos sete

entrevistados:

Tabela 2 - Caracterizagdo dos Entrevistados.

Género % Género Idade Média Tenure Média Anos de
Formaciao Média

Feminino 43% 43 7 16,3

Masculino 57% 44 10,3 16

Fonte: Elaboragdo Prépria.

Avancamos agora com a analise das sete entrevistas realizadas. Na seccdo de
perguntas referente ao tema da paridade de género, as perce¢des dos entrevistados sobre
lideranca feminina refletem os estudos de Henriques & Curado (2013) acerca da interagdo
complexa entre o contexto cultural e as mudangas sociais em curso. Por um lado, hd o
reconhecimento de um legado cultural que historicamente tem restringido as
oportunidades para as mulheres liderarem. Esta observagdo indica a persisténcia de
estereotipos de género enraizados na sociedade, tal como mencionado por Mendes
(2021), os quais moldam as expectativas e oportunidades das mulheres em cargos de
lideranca: nunca houve um espago para a mulher liderar (E1). Por outro lado, existe um
otimismo palpavel em relagdo aos esfor¢cos em andamento para mitigar a desigualdade de
género, o que € consequente com a opinido de Simionescu et al (2021) e Mendes (2021).

A referéncia a lider da Adega Mayor como um exemplo de for¢a feminina sugere o bom
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caminho que se tem desenvolvido para uma mudanca de paradigma: Felizmente nos
estamos num grupo que, cada vez mais luta para que essa desigualdade acabe por ndo
existir, o que é muito bom. E a lider da Adega Mayor valoriza muito isso (E3). O Dr. Rui
Miguel acaba mesmo por afirmar que devido as mulheres serem mais competentes, mais
preparadas, mais trabalhadoras e mais estudiosas dos temas, como apontado por Abreu &
Ripoll (2013), e também devido aos esforcos que estdo a ser feitos contra a desigualdade
de género, a balanga ir4 ficar muito desfavoravel no futuro: Acho que os homens vao ficar
em desfavorecimento.

Além do mais, as perspetivas dos entrevistados revelam uma crenga na
independéncia da boa lideranga em relagdo ao género, assim como defendido por Choge
(2015). Foram sugeridas diferengas distintas entre lideranca masculina e feminina,
destacando tragos como competitividade vs colaboracdo e propensdo ao risco vs
ponderagdo, caracteristicas estas que foram comprovadas por Cunha & Spanhol (2014).
Destaca-se também a visdo de complementaridade entre energias masculinas e femininas
para alcancar uma lideranca ideal, devido as diferentes formas de pensar e sensibilidades
que cada género pode trazer.

Ainda nesta sec¢do, com o desenrolar das entrevistas levantou-se outro tema:
lideres com caracteristicas de lideranca inatas V'S lideres com caracteristicas de lideranca
trabalhadas. Foi enfatizado que tanto a lideranga inata quanto a lideranca desenvolvida
podem-se elevar a niveis semelhantes de competéncia, em conformidade com os estudos
realizados por Benmira & Agboola (2021). Uma pessoa que é inata é congruente em
todas as situagoes. Uma pessoa que é trabalhada, passado algum tempo, também o serd,
mas demora muito tempo a que tudo aquilo seja congruente (E5).

A terceira sec¢do de perguntas foi responsavel pelo tema da lideranga. Os

entrevistados apresentaram uma ampla gama de caracteristicas, algumas das quais
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comuns entre eles, onde praticamente todas elas foram caracteristicas de lideranca
transformacional, estilo este que, de acordo com Trinidad & Normore, (2005) ¢ mais
caracteristico da lideranca feminina. Os entrevistados mencionaram assim varios
atributos de lideranca, tais como visdo, honestidade e simplicidade, empatia, ter
competéncias técnicas, ndo ter receio de ensinar, motivar e inspirar as equipas, entre
outros. Muitas destas caracteristicas foram referidas por Neto et al (2012) e por Israel
(2021). Durante a entrevista do Dr. Rui Miguel Nabeiro, este acaba por distinguir o lider
da atualidade/futuro com o lider de antigamente, chegando as mesmas conclusdes de
Israel (2021) e Melo et al (2012). Referiu que o lider moderno é o tipo de lider que ndo
precisa de saber tudo. Precisa de conduzir as suas pessoas e tirar 0 maximo de proveito
delas através da capacidade de escuta, empatia e de nos sabermos meter no lugar do outro.
De seguida, questionou-se sobre de que forma ¢ que as lideres se enquadravam
nas caracteristicas de lideran¢a que tinham mencionado e de que forma ¢ que os liderados
caracterizavam as lideres da empresa. Comecando pelas lideres, estas destacaram
algumas caracteristicas que as definem, todas elas mencionadas por Tonet ef al (2009) e
Cunha & Spanhol (2014). Falou-se em simpatia, visdo, escutar, empatia, ser pratico, ser
carismatico, proximidade com a equipa, paixdo, simplicidade e alegria. A leveza também
foi uma caracteristica mencionada: 4 leveza de trazer alegria para o trabalho, mas depois
levarmos as coisas a sério (E1). Quanto aos liderados, as suas observagoes refletiram
amplamente as caracteristicas mencionadas pelas lideres, o que sugere uma notével
congruéncia entre as duas perce¢des. Para E2: A minha lider, de certa forma, executa uma
lideranga muito carismatica, visionaria, agregadora, e de senso de responsabilidade.
Para além disso, esta congruéncia também foi evidenciada na tabela com as
caracteristicas de lideranga. E de considerar que esta analise contemplou uma variedade

de tragos de lideranca para concluirmos qual era o estilo de lideranca executado na Adega
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Mayor. Portanto, para analisar a congruéncia, compararam-se as médias de cada
caracteristica de ambos os lados, procurando identificar as areas de maior discrepancia
entre as percecdes dos liderados e dos lideres. Algumas das caracteristicas examinadas,
em conformidade com o estudo de Abreu & Ripoll (2013), incluiam “orientagdes para o
interesse do grupo”, “servir o cliente de forma eficaz e eficiente”, “encorajar inovagdo e
criatividade” e “capacidade de conciliagdo entre a vida profissional e pessoal”. Verificou-
se que nessas caracteristicas as pontuacdes atribuidas pelos subordinados eram superiores
em relagdo as dos lideres (figura 7 € 8), o que pode sugerir uma possivel tendéncia das
lideres a terem padrdes mais elevados e exigentes sobre si mesmas.

Por outro lado, analisado as médias de pontuagdes mais altas por parte dos lideres
em comparacdo com os liderados, destaca-se o “‘sacrificar e abdicar os interesses
pessoais” (figura 7 e 8). Essa discrepancia pode sugerir uma autoimagem mais positiva

por parte dos lideres ou uma possivel falta de percecdo dos liderados sobre as agdes

pessoais dos lideres, o que pode destacar uma area de possivel melhoria para os lideres.

Figura 7 - Respostas dos lideres ao quadro das caracteristicas de lideranga.

Lideres Figura 8 - Respostas dos liderados ao quadro das caracteristicas de lideranga.

Liderados
-Sacrificar e abdicar os interesses pessoais.

-Sacrificar e abdicar os interesses pessoais.

-Capacidade de conciliagao entre a vida profissional e pessoal.

-Capacidade de conciliagao entre a vida profissional e pessoal.

-Senvir o cliente de forma eficaz e eficiente.

-Senvir o cliente de forma eficaz e eficiente.

-Orientagao para os interesses do grupo.

Fcorsarinovagioe cratvicade. _

-Orientagao para os interesses do grupo.

FEncorafainovagaoe catvidade —

Fonte: Elaboragdo Propria.

Fonte: Elaboragdo Propria.

Na figura 9 destacam-se as caracteristicas que receberam as pontuacdes mais

baixas pelos liderados. E interessante notar que estas caracteristicas sdo frequentemente
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associadas a lideranga masculina e transacional, de acordo com a literatura existente de
Gomes & Cruz (2007) e Odumeru & Ogbonna (2013). Por outro lado, observa-se que as
caracteristicas com uma votacdo mais alta (figura 10), a excecdo da ultima, sdo
caracteristicas de lideranca feminina e transformacional, segundo os estudos de Neto et

al, (2012).

Figura 9 - Respostas com pontua¢do mais baixa dos liderados.

Figura 10 - Respostas com pontuagdo mais alta dos liderados.
Liderados
Liderados

-Legitimidade, autoridade e pragmatismo,
focado na formalidade e detengao do poder.

_ Supervisao, organizacao e desempenho do _
grupo.
-Orientagao para os interesses do grupo. _
-Trabalho em equipa, capacita@éo, partilha _
de informagoes e cuidado com 0s...
-Criar lagos com os outros, dentro e fora das _
_ organizagées‘

-Encorajar inovagéo e criatividade. _

8,85 8,9 895 9 9,05 9,1 9,15 9,2 9,25 9,3

-Promover a conformidade dos seus
seguidores por meio de recompensas e
punigoes.

Fonte: Elaboragdo Propria.
Fonte: Elaboragdo Propria.

Durante a entrevista a um dos fornecedores da Adega Mayor, também foi
solicitado ao entrevistado que comparasse o estilo de lideranga da Adega Mayor com o
de outras empresas com as quais ele tenha contacto. A obtencdo da resposta foi
desafiadora, pois os fornecedores geralmente tém contato limitado com a alta direcdo das
empresas no seu cotidiano. Apesar disso, E6 compartilhou a sua perspetiva e destacou a
organizagdo estrutural da Adega Mayor: 4 Adega Mayor tem uma organizagdo bem
estabelecida. E ha uma delegagdo de fungoes naquilo que se faz no dia a dia (E6).

Alterando a perspetiva, perguntou-se as lideres se haveria alguma caracteristica
que elas ndo possuiam, mas que achavam necessario possuir. Uma das areas que as lideres
identificaram para melhoria foi a dificuldade em estabelecer limites e dizer que "nao": Eu
tenho muita dificuldade em dizer que ndo e isso as vezes prejudica-me a mim a nivel

daqueles projetos em que preciso de investir tempo a pensar. (E4) Também foi solicitada

30



Lideranga feminina numa atividade essencialmente masculina: uma abordagem pela fungdo comercial |

Francisco Ponte Roméo

a opinido dos colaboradores sobre o assunto, visando entender se, na sua visdo, ha falhas
na lideranca da empresa. Foi referido pelos trés que ¢ muito complicado e injusto
responder a tal pergunta. Um dos entrevistados (E5) descreveu a estrutura hierarquica nas
empresas utilizando a metafora de uma piramide para explicar o porqué de ser injusto.
Ele explicou que os lideres no topo da hierarquia tendem a ser mais observados por todos
os que estdo em baixo da piramide e por isso todos tém uma opinido setorial sobre o que
estd a ser feito pelos lideres.

No que diz respeito a questdo do impacto da lideranga e motivagdo dos
colaboradores, ficou evidente a dificuldade em liderar e gerir pessoas, ressaltando ainda
a importancia de provocar reflexdes e desinquietar as pessoas para promover seu
desenvolvimento pessoal. Também foi destacado o “liderar pelo exemplo” e o servigo a
equipa como principios fundamentais da sua abordagem de liderancga. Estas sdo duas
caracteristicas de uma lideranga transformacional, liderancga esta que, consoante a opiniao
de Abelha et al (2018) e Avolio et al (1999), é a mais capaz de exercer influéncia
significativa e positiva na satisfagdo dos liderados. Eu lidero muito pelo exemplo e eu
defendo que um lider esta ca para servir a sua equipa (E4).

Relativamente a ltima questao feita aos liderados, o objetivo foi entender como
eles percebem e comparam as caracteristicas de lideranca do seu ultimo lider com a
lideranca atual. Um dos entrevistados destacou o seu o antigo lider (masculino) como um
exemplo inspirador de lideranca, elogiando a sua disposi¢do para compartilhar
conhecimento e preocupacdo com a equipa, mas referindo que a lideranca atual ¢
exatamente igual nesse aspeto: Na Adega Mayor, a minha lider acompanha muito a
equipa, arranja sempre tempo, estd sempre predisposta a explicar as coisas e é sempre

muito preocupada (E3).
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Durante a entrevista com ES5, este tema acabou por evoluir para uma distingao
entre lideranga feminina e masculina, uma vez que o entrevistado ja tinha sido liderado
por ambas. Foi referido que a lideranca feminina ¢ mais detalhista e complexa, enquanto
a lideran¢a masculina € mais simples, abrangente e mais high level. Sobre o mesmo tema,
a lider da empresa também fez uma distingao entre as possiveis diferencas. Revelou que
os homens tém aspetos mais competitivos e as vezes sao levados pelo ego, enquanto as
mulheres sdo mais colaborativas e preocupadas com o bem-estar. Revelou também que
os homens sdo mais propensos ao risco € as mulheres t€m uma maior no¢do do impacto

global das suas decisdes, algo que ja tinha sido comprovado por Abelha et a/ (2018).

7. CONCLUSOES, LIMITACOES E PROPOSTAS PARA
INVESTIGACOES FUTURAS

Em termos de experiéncia profissional, ainda nao tinha tido a oportunidade de me
envolver diretamente com as operagdes comerciais de uma empresa. Durante 0 meu
estagio, tive a oportunidade de mergulhar no mundo dindmico das vendas de vinhos,
aprendendo com profissionais experientes e participando ativamente em projetos que
ampliaram o meu conhecimento pratico neste campo.

Em relagdo aos objetivos de estadgio que estavam inicialmente propostos (Anexo
X), ndo foi vidvel abranger a area da Gestdo de Canais de Distribuicdo. Quando comecei
o estagio, foi logo percetivel que ndo era a Adega Mayor que era responsavel pela
distribuicdo dos seus proprios produtos. Diante dessa constatagdo, eu € a minha
orientadora decidimos ajustar os objetivos do estagio.

A abordagem multifacetada adotada durante o estdgio, incluindo técnicas de
observagdo participante, andlise documental e participagdo em reunides e conversas
informais, permitiu uma compreensao holistica das operacdes comerciais da empresa. A

integracdo da experiéncia pratica com os conhecimentos tedricos admitiu identificar
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varios pontos de convergéncia e divergéncia, enriquecendo as conclusdes do estudo.
Quanto a lideranca feminina numa atividade essencialmente masculina, as entrevistas
permitiram revelar visdes valiosas sobre a influéncia das mulheres em cargos de
lideranca. A diversidade de trajetdrias profissionais dos entrevistados na empresa refletiu
a complexidade das perspetivas sobre lideranga e esteredtipos de género.

As principais conclusdes retiradas da realizacdo deste trabalho, dividias pelas duas
sec¢oes fundamentais, funcdo comercial e lideranga no feminino, sio:
Fun¢ao Comercial:

a) E crucial para o sucesso das vendas o dominio e o conhecimento completo dos
proprios produtos, tanto tedrico quanto pratico e sensorial, bem como saber
transmitir esse conhecimento para o cliente.

b) A importancia de haver um acompanhamento personalizado a cada cliente, de
modo a aumentar a satisfacdo e a fidelizacao destes, como também impulsionar o
sucesso empresarial de forma significativa.

c) Reconheceu-se a relevancia de estabelecer o preco ideal para os produtos e que
esse ¢ um processo que vai além da consideracdo dos pregos praticados pela
concorréncia.

d) Identificou-se o quao importante ¢ uma gestdo eficaz da carteira de clientes de
modo a ndo apenas fortalecer os relacionamentos com os clientes, mas também a
compreender mais profundamente as necessidades de cada um.

e) Tornou-se claro que as promogdes sdo fundamentais para estimular as vendas a
curto prazo e para impulsionar o desempenho global da empresa.

Lideranca no Feminino:
a) Por um lado, existe um legado cultural, predominantemente masculino, que tem

restringido as oportunidades e as expetativas das mulheres. Por outro lado, todos
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os entrevistados expressaram otimismo em relagdo aos esforgos para mitigar a
desigualdade de género, destacando tanto as iniciativas governamentais quanto
corporativas nesse sentido.

b) As visdes dos entrevistados evidenciaram uma convic¢do na independéncia da
qualidade da lideranca em relacdo ao género. Enfatizou-se a importancia da
diversidade e complementaridade entre ambos os sexos para alcancar um
ambiente de trabalho equilibrado e eficaz.

c) Tanto a lideranga inata quanto a lideranca trabalhada se podem elevar a niveis
semelhantes de competéncias e desempenho, apesar da lideranca trabalhada
necessitar de um esforgo adicional e tempo adicional.

d) As caracteristicas de lideranga mais valorizadas e que mais se destacaram foram:
empatia, humildade, capacidade de escuta, visdo, saber conduzir os subordinados
para atingir o objetivo, ndo ter receio de ensinar e motivar/inspirar as equipas.
Todas elas sdo proprias de uma lideranga transformacional.

e) A congruéncia entre as respostas dos dois grupos de entrevistados refletiu um
indicativo positivo de uma lideranca eficaz e transformacional dentro da Adega
Mayor.

f) A presenca predominante de lideres femininas na Adega Mayor destacou a
importancia da diversidade de género para o sucesso empresarial e para alcangar
resultados de topo.

7.1. Contribuicoes
Em relacdo a area comercial, primeiramente, a imersdo neste contexto permitiu

uma aprendizagem pratica e profunda sobre as dinamicas comerciais da Adega Mayor.
Em seguida, ao relacionar os conceitos da literatura empresarial a realidade da empresa,

pude identificar os elementos cruciais para uma gestdo comercial eficaz. Por fim, a
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oportunidade de aplicar esses conceitos em situacdes reais da area comercial fortaleceu a
minha compreensdo e preparou-me para enfrentar desafios futuros com confianca e
habilidade.

As contribui¢des do trabalho sobre Lideranca Feminina incluem: a importancia da
diversidade de género na lideranca e como a presenca de lideres femininas em setores
predominantemente masculinos pode contribuir para a criacdo de ambientes de trabalho
mais inclusivos e inovadores; como as diferengas entre lideranca feminina e masculina
podem inspirar empresas a adotar praticas de lideranga mais abrangentes e empaticas.

Relativamente as contribui¢des para a ciéncia, o trabalho contribui para a literatura
académica ao abordar a lideranga feminina numa perspetiva comercial, preenchendo uma

lacuna de conhecimento.

7.2. Limitacdes e Propostas para Investigacoes Futuras

Por fim, ¢ importante mencionar que este trabalho apresenta algumas limitagdes.
Uma das principais foi a reduzida duragdo do estagio. Outra limitagdo foi que este estudo
se concentra exclusivamente nos resultados da organizacdo Adega Mayor, e ndo ha
possibilidade de generalizacdo para outras organizagdes. Por ultimo, em relacdo as
entrevistas, enfrentei dificuldades para contactar CEOs de outras adegas portuguesas.

Assim, um dos estudos futuros propostos ¢ a analise comparativa entre empresas
com lideranga feminina e empresas com lideranca masculina, avaliando indicadores de
desempenho, inovagao e satisfacdo dos colaboradores. O segundo estudo proposto ¢ sobre
as competéncias e caracteristicas especificas que as lideres femininas na area comercial
possuem e como essas diferencas podem contribuir para o sucesso das operagdes
comerciais. Estas propostas de investigagdo podem contribuir para a compreensao mais
aprofundada da lideranca feminina em contextos tradicionalmente masculinos e para o

avanco do conhecimento sobre a lideranga feminina na area comercial.
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ANEXOS

Anexo 1 - Guiao de Entrevista n° 1

Este guido de entrevista ¢ destinado a recolher informacao junto da lideranca de topo e

intermédia da Adega Mayor, assim como de lideres de outras empresas.

A presente entrevista faz parte do Trabalho Final de Mestrado, do curso de Mestrado em

Ciéncias Empresariais, ministrado pelo ISEG — Instituto Superior de Economia e Gestao.

As informagdes que se pretendem recolher, depois de devidamente analisadas, vdo
permitir avaliar as percecdes sobre as caracteristicas e atributos importantes para exercer
lideranca e as crencgas sobre a influéncia do género nas caracteristicas de lideranca e na
dindmica de lideranga em equipas, bem como a capacidade de inspirar € motivar membros
da equipa para alcangar os objetivos organizacionais. Para além disso, vai admitir avaliar

a conscientizagdo e compreensao sobre a questdo da paridade de género.

Para garantir a precisdo no tratamento dos dados recolhidos, serd fundamental gravar a
entrevista e solicita-se autorizac¢ao para isso, garantindo a confidencialidade dos dados
¢ 0 anonimato dos entrevistados.

Prevé-se que a entrevista tenha uma duracdo aproximada de 30 minutos, pelo que, desde

J4, se agradece o contributo e a disponibilidade dos entrevistados.

Autoriza a gravacao da entrevista:

Sim

Nao
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L. Caracterizacio da fun¢io na empresa
-Qual o seu cargo e fun¢do na empresa atualmente?
-Qual a sua antiguidade na empresa e como foi o percurso até ao lugar que ocupa
atualmente?

II.  Paridade de Género
-Acredita que existem caracteristicas de lideranga mais femininas e outras mais
masculinas? Ou acredita que as caracteristicas de cada lider ndo dependem do género e
estas se vao desenvolvendo com o tempo e experiéncia?

III. Lideranca

-Quais sdo as caracteristicas que mais valoriza para o exercicio de lideranga?

-Em que medida se reconhece nessas caracteristicas e que caracteristicas lhe sdo
atribuidas pelas pessoas que lidera?

-Existe algum atributo/caracteristica que ndo possui, mas que acha que deveria
desenvolver?

-De que forma considera que a sua forma de liderar inspira e motiva os membros da
equipa, aumentando a sua satisfacdo e incentivando-os a adotar novas atitudes para

alcangar os objetivos da organizagao?

Data:

Quadro de Caracteristicas de Lideranca

Caro participante, durante este exercicio, solicita-se que avalie as caracteristicas de
lideranca listadas na tabela abaixo com base na sua relevancia pessoal e identificagdo com
cada uma delas. Por favor, atribua um nimero de 1 a 10 de acordo com a escala crescente

de importancia, onde 1 representa a auséncia das caracteristicas e 10 representa uma
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presenca extremamente forte das mesmas. Esta avalia¢do ajudara a destacar os tragos de
lideranca que considera mais significativos e que t€ém maior impacto na sua abordagem
como lider. Agradecemos sinceramente a sua participacdo e contribui¢do para esta

analise.

Anexo 2 - Guifo de Entrevista n° 2
Este guido de entrevista ¢ destinado a recolher informagao junto dos colaboradores da

Adega Mayor.

A presente entrevista faz parte do Trabalho Final de Mestrado, do curso de Mestrado em

Ciéncias Empresariais, ministrado pelo ISEG — Instituto Superior de Economia e Gestao.

As informagdes que se pretendem recolher, depois de devidamente analisadas, vdo
permitir realizar uma avaliagdo abrangente da percecdo dos colaboradores sobre a
lideranca na Adega Mayor, incluindo compreensdes sobre pontos fortes e areas de
melhoria, bem como insights sobre a cultura organizacional e as crengas sobre a influéncia
do género nas caracteristicas de lideranca. Para além disso, vdo permitir comparar a
lideranca atual com experiéncias anteriores e entender também a capacidade da lideranca
da organizac¢do de inspirar ¢ motivar os membros da equipa para alcangar os objetivos

organizacionais.

Para garantir a precisdo no tratamento dos dados recolhidos, serd fundamental gravar a

entrevista e solicita-se autorizac¢ao para isso, garantindo a confidencialidade dos dados

e 0 anonimato dos entrevistados.
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Prevé-se que a entrevista tenha uma duracdo aproximada de 30 minutos, pelo que, desde

jé se agradece o contributo e a disponibilidade dos entrevistados.

Autoriza a gravacao da entrevista:

Sim

Nao

L. Caracterizacio da fun¢io na empresa
-Qual o seu cargo e fun¢do na empresa atualmente?
-Qual a sua antiguidade na empresa e como foi o percurso até ao lugar que ocupa
atualmente?

1I. Paridade de Género

-Acredita que existem caracteristicas de lideranga mais femininas e outras mais
masculinas? Ou acredita que as caracteristicas de cada lider ndo dependem do género e
estas se vao desenvolvendo com o tempo e experiéncia?

III. Lideranca

-Quais sdo as caracteristicas que mais valoriza para o exercicio de lideranga?

-Em que medida reconhece essas caracteristicas na lideranca da empresa?

-Considera que as caracteristicas de lideranga presentes na empresa oferecem inspiragao
e motivagao para as equipas?

-Existe alguma caracteristica de lideranca que ndo esteja presente nos lideres da empresa,
mas que deveria estar?

-Quem foi o seu ultimo supervisor/lider? Em termos de caracteristicas de lideranca, como

o compara com a atual lideranga/supervisao?

Data:
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Quadro de Caracteristicas de Lideranca

Caro participante, gostariamos de solicitar a sua participagdo num exercicio de avaliagao
das caracteristicas de lideranga presentes na Adega Mayor. Pedimos que avalie essas
caracteristicas com base na sua percecao pessoal e experiéncia dentro do ambiente de
trabalho. Por favor, atribua um numero de 1 a 10 para indicar a sua perce¢do sobre a
presenga dessas caracteristicas, onde 1 representa a auséncia das caracteristicas, e 10
indica uma presenga extremamente forte das mesmas. Esta avaliagdo detalhada vai
fornecer insights valiosos sobre as caracteristicas de lideranca percebidas pelos
colaboradores e quais sdo mais preponderantes na cultura organizacional. Agradecemos

sinceramente a sua participagdo e contribui¢do para esta analise.

Anexo 3 - Guiao de Entrevista n° 3

Este guido de entrevista ¢ destinado a recolher informacao junto de clientes e fornecedores

da Adega Mayor.

A presente entrevista faz parte do Trabalho Final de Mestrado, do curso de Mestrado em

Ciéncias Empresariais, ministrado pelo ISEG — Instituto Superior de Economia e Gestao.

As informagdes que se pretendem recolher, depois de devidamente analisadas, vdo
permitir realizar uma avaliagdo abrangente da perce¢do dos fornecedores e clientes da
Adega Mayor sobre a lideranga dentro da empresa, bem como comparé-la com outras
experiéncias de trabalho que tenham ou possam ter tido. Isso inclui identificar as
caracteristicas de lideranca valorizadas por eles, avaliar a presenca dessas caracteristicas
na lideranca da Adega Mayor, examinar possiveis diferencas nos estilos de lideranca entre

a Adega Mayor e outras empresas, especialmente aquelas com lideranca masculina,
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identificar areas de melhoria ou lacunas na lideranca da Adega Mayor e compreender as

crengas sobre a influéncia do género nas caracteristicas de lideranca.

Para garantir a precisdo no tratamento dos dados recolhidos, serd fundamental gravar a

entrevista e solicita-se autorizac¢io para isso, garantindo a confidencialidade dos dados

e 0 anonimato dos entrevistados.

Prevé-se que a entrevista tenha uma duracdo aproximada de 30 minutos, pelo que, desde

jé se agradece o contributo e a disponibilidade dos entrevistados.

Autoriza a gravacao da entrevista:

Sim

Nao

L. Caracterizacio da relacio com a empresa
-Qual ¢ a sua relacdo com a empresa e qual ¢ a sua antiguidade a trabalhar com a empresa?
II.  Paridade de Género
-Acredita que existem caracteristicas de lideranga mais femininas e outras mais
masculinas? Ou acredita que as caracteristicas de cada lider ndo dependem do género e
estas se vao desenvolvendo com o tempo e experiéncia?
III. Lideranca
-Quais sdo as caracteristicas que mais valoriza para o exercicio de lideranga?
-Em que medida reconhece essas caracteristicas na lideranga da Adega Mayor?
-Analisando a Adega Mayor em comparagdo com outras empresas com que trabalhe (com

lideranca masculina), existem distin¢des significativas nos estilos de lideranca?
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-Visto de fora, identifica alguma auséncia de caracteristicas na empresa que sejam

importantes a nivel de lideranga?

Data:

Quadro de Caracteristicas de Lideranc¢a

Caro participante, gostariamos de solicitar sua participagdo num exercicio de avaliagao
das caracteristicas de lideranga presentes na Adega Mayor. Pedimos que avalie essas
caracteristicas com base na sua experiéncia e interagdo com a empresa. Por favor, atribua
um nimero de 1 a 10 para indicar a sua percegdo sobre a presenca dessas caracteristicas
na lideranca da empresa, onde 1 representa a auséncia das caracteristicas, e 10 indica uma
presenga extremamente forte das mesmas. Esta avaliagdo detalhada vai fornecer insights
valiosos sobre as caracteristicas de lideranca percebidas de fora da empresa e como elas
afetam a relacdo com a mesma. Agradecemos sinceramente a sua participacdo e

contribui¢do para esta andlise.
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Anexo 4 - Quadro de Caracteristicas de Lideranca

Caracteristicas de Lideranca

Avaliagdo (de 1 a 10)

-Encorajar inovagao e criatividade.

-Confianga, integridade, honestidade e finalidade

com os colaboradores.

-Facilitar e estimular o desempenho da equipa.

-Desejo de vencer, competitividade e coragem.

-Servir o cliente de forma eficaz e eficiente.

-Boa capacidade de comunicagdo e de liderar de

maneira participativa e cooperativa.

-Recompensar mediante a realizag@o das tarefas.

-Adaptabilidade e flexibilidade de abordagem.

-Coragem, resolugdo e firmeza.

-Sacrificar e abdicar os interesses pessoais.

Tendéncia para a maternidade; espirito de

sacrificio pelo grupo.

-Legitimidade, autoridade e pragmatismo, focado

na formalidade e detenc@o do poder.

-Cooperagao e aceitagdo de diferentes pontos de

vista.

-Comunicagdo direta.

-Respeitar os seus adversarios aprendendo com

eles.

-Criar lagos com os outros, dentro e fora das

organizagoes.

-Tendéncia ao risco.

-Estar atento a formulagdo, implementacao e

sustentacdo dos esfor¢os de mudanga.

-Encorajar a participacédo e a partilha de

informagao.

-Comunicagao e trabalho em equipa.

-Capacidade de conciliago entre a vida

profissional e pessoal.

-Promover a conformidade dos seus seguidores

por meio de recompensas e punic¢des.

-Riqueza emocional.

-Empatia e carisma.
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-Trabalho em equipa, capacitagdo, partilha de

informagoes e cuidado com os funcionarios.

-Satisfagdo com a competigao.

-Compreensdo dos seguidores e das suas

necessidades.

-Racionalidade.

-Organizar e monitorar ativamente os desvios de
padrdes/erros no desempenho do funcionario
frente aos padrodes estabelecidos para a respetiva

tarefa.

-Orientagdo para os interesses do grupo.

-Proatividade, determinando uma meta clara para

0 seu objetivo.

-Despertar, entusiasmar e inspirar os seguidores.

-Promogao de autodesenvolvimento.

-Capacidade de decidir e estabelecer a prioridade.

-Autoconfianga, otimismo, autonomia,

adaptabilidade e controlo de stress.

-Atencdo ao detalhe.

-Disposigao para aceitar responsabilidades.

-Capacidade de motivar a produgdo de trabalho de

alta qualidade.

-Abertura e flexibilidade para a aprendizagem

constante.

-Promogao de autodesenvolvimento.

-Exercer influéncia significativa e positiva na

satisfacdo e motivagdo dos liderados.

-Supervisdo, organizac¢ao e desempenho do grupo.
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Anexo 5 — Indicadores de Recursos Humanos da Adega Mayor

Indicadores de Recursos Humanos | Headcount - -

Dados de referéncia: 31 de dezembro de 2023

50 Geragio Departamento Vinculo Contratual
Colaboradores
20 24 6 16 23 6 4 36 2 12
Antiguidade Habilitagdes
6 16 10 7 4 7 9 3 11 10 5 12

Evolugio de Headcount

Anexo 6 — Organizacido de Func¢des na Adega Mayor

PESSOAS 2024
ORGANIZAGCAO DE FUNGOES ATUAL A\ crupoNaBERO
CONTROLO COMERCIAL MARKETING E LOGISTICAE PRODUCAO E AGRICULTURA
DE GESTAO ENOTURISMO COMPRAS QUALIDADE
BRAND MARCA& LOGISTICA ENOLOGIA TECNICO
AMBASSADOR COMUNICAGAO AGRICOLA
BUSINESS DESENVOLVIMENTO COMPRAS PRODUGAO
DEVELOPER PRODUTO E PROJETOS
TRADEMARKETING QUALIDADE
@ AGORAE O MOMENTO ENOTURISMO
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Anexo 7 — Questoes Formuladas e respetivos Objetivos do Guido de
Entrevistas

Questoes Formuladas

Objetivos

-Qual o seu cargo e funcdo na empresa atualmente?

-Qual a sua antiguidade na empresa e como foi o
percurso até ao lugar que ocupa atualmente?

-Analisar a jornada profissional da pessoa entrevistada
na empresa, desde o inicio até a sua posicao atual,
incluindo os cargos ocupados e as responsabilidades
assumidas ao longo do tempo.

-Acredita que existem caracteristicas de lideranca mais
femininas e outras mais masculinas? Ou acredita que as
caracteristicas de cada lider ndo dependem do género e
estas se vao desenvolvendo com o tempo e
experiéncia?

-Explorar as perspetivas e crengas do entrevistado
sobre lideranga e sobre estereotipos de lideranca e
perceber como ¢ que ele acredita que as habilidades de
lideranca sdo adquiridas e manifestadas.

-Quais sdo as caracteristicas que mais valoriza para o
exercicio de lideranga?

-Obter uma compreensao holistica das caracteristicas
de lideranca valorizadas pela pessoa entrevistada,
permitindo avaliar quais os tracos ou habilidades que
ela considera mais importantes ou eficazes.

-Em que medida se reconhece nessas caracteristicas e
que caracteristicas lhe sdo atribuidas pelas pessoas que
lidera?

-Explorar a autopercecdo da pessoa entrevistada em
relagdo as caracteristicas de lideranca valorizadas e
como ela ¢ percebida pelos membros da equipa ou
pelos liderados, permitindo avaliar a congruéncia entre
a autopercec¢do ¢ a percecdo dos outros.

-Existe algum atributo/caracteristica que ndo possui,
mas que acha que deveria desenvolver?

-Entender a autoperce¢do da pessoa entrevistada em
relacdo as suas habilidades e caracteristicas,
especificamente identificando areas em que ela percebe
uma lacuna entre as suas habilidades atuais e aquelas
que ela acredita serem importantes para o seu
desenvolvimento como lider.

-De que forma considera que a sua forma de liderar
inspira e motiva os membros da equipa, aumentando a
sua satisfagdo e incentivando-os a adotar novas atitudes
para alcangar os objetivos da organizacdo?

-Compreender como o entrevistado percebe o impacto
da sua lideranga no envolvimento e motivagao dos
membros da equipa, assim como na promog¢ao de uma
cultura de realizagdo de objetivos dentro da
organizacdo.

-Quem foi o seu ultimo supervisor/lider? Em termos de
caracteristicas de lideranga, como o compara com a
atual lideranga/supervisao?

-Compreender como o entrevistado percebe e compara
as caracteristicas de lideranca do seu ultimo supervisor
ou lider com a lideranga atual.

-Analisando a Adega Mayor em comparagdo com
outras empresas com que trabalhe (com lideranga
masculina), existem distin¢des significativas nos estilos
de lideranga?

-Perceber se ha distingdes significativas nos estilos de
lideranca entre a empresa e outras empresas com
lideranca masculina com as quais o entrevistado tenha
trabalhado.

-Visto de fora, identifica alguma auséncia de
caracteristicas na empresa que sejam importantes a
nivel de lideranca?

-Entender as caracteristicas de lideranga valorizadas
pela pessoa entrevistada (pessoa de fora da empresa) e,
em seguida, avaliar até que ponto essas caracteristicas
sdo reconhecidas na lideranca especifica da empresa.

-Existe alguma caracteristica de lideranga que ndo
esteja presente nos lideres da empresa, mas que deveria
estar?

-Incentivar o colaborador a refletir sobre as
competéncias ou habilidades que sdo importantes para
o sucesso da lideranga, mas que talvez estejam
subdesenvolvidas ou negligenciadas entre os lideres
atuais.
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Anexo 8 - Analise de Conteudo - Tabela de Categorizaciao (exemplos)

DOMINIO/
CODIGO/ UNIDADES/TRECHOS SUMULA/SIGNIFICADO GRUPO CATEGORIAS
PARTIC. TEMATICO SUBTEMAS TEMAS
Nunca houve espago para a mulher liderar Espago para a mulher Paridade de Género na Luta pela desigualdade Percegdes acerca da (in)dependéncia
El liderar Género Lideranca das caracteristicas de lideranca em
relagdo ao género dos individuos.
E a lider da Adega Mayor valoriza muito isso Valoriza muito isso Paridade de Género na Luta pela desigualdade Percegdes acerca da (in)dependéncia
E3 Género Lideranga das caracteristicas de lideranga em
relagdo ao género dos individuos.
Acho que os homens vio ficar em desfavorecimento Homens em Paridade de Género na Futuro da desigualdade Percegdes acerca da (in)dependéncia
Dr. RMN desfavorecimento Género Lideranga das caracteristicas de lideranca em
relagdo ao género dos individuos.
Uma pessoa que ¢ inata ¢ congruente em todas as Congruente em todas as Lideranca Crengas sobre Lideranga Inata vs Lideranca Percegdes acerca da (in)dependéncia
E5 situagdes. situagdes. lideranga Trabalhada das caracteristicas de lideranca em
relagdo ao género dos individuos.
Dr. RMN O lider moderno ¢ o tipo de lider que néo precisa de Nao precisa de saber tudo Lideranca Caracteristicas Lideranca atual vs Lideranga Caracteristicas que mais valoriza
saber tudo valorizadas antiga para o exercicio de lideranca.
El A leveza num bom sentido, de podermo-nos rir Leveza num bom sentido Lideranga Reconhecimento Caracteristicas de lideranca Reconhecimento das proprias
de caracteristicas positivas dentro da empresa caracteristicas
A minha lider executa uma lideranga muito Lideranga carismatica Lideranca Reconhecimento Caracteristicas de lideranca Reconhecimento das caracteristicas
E2 carismatica, visionaria e agregadora Lideranga visionaria de caracteristicas positivas dentro da empresa de lideranga na empresa.
Liderancga agregadora
Ha uma delegagéo de fungdes naquilo que se faz Delegagio de Fungdes Lideranga Reconhecimento Percecdo sobre as Comparagdo da Adega Mayor com
E6 de caracteristicas caracteristicas de lideranga outras empresas.
da Adega Mayor
Eu tenho muita dificuldade em dizer que ndo Dificuldade em dizer que Lideranga Autoconhecimento Reconhecimento de Autoavaliagdo acerca da
nao caracteristicas proprias (in)existéncia de certas competéncias
E4 ¢ desenvolvimento delas.
Eu lidero muito pelo exemplo e eu defendo que um Lidero pelo exemplo Lideranca Autoconhecimento Autocaracteriza¢do de
lider esta ca para servir a sua equipa Um lider esta ca para servir caracteristicas de lideranga Reconhecimento de caracteristicas
a equipa
Acompanha a equipa
A minha lider acompanha muito a equipa, arranja Arranja sempre tempo Reconhecimento Caracteristicas de lideranca
E3 sempre tempo, esta sempre predisposta a explicar as Predisposta a explicar as Lideranca de caracteristicas da lider atual Comparagdo da lideranga atual com a

coisas e ¢ sempre muito preocupada

coisas
Muito preocupada

anterior.
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Anexo 9 — Tabela do Grupo Tematico

TEMAS SUBTEMAS CATEGORIAS
Percegdes acerca da (in)dependéncia das
caracteristicas de lideranga em relagdo ao género Luta pela desigualdade Género na Lideranca

dos individuos.

Percegdes acerca da (in)dependéncia das
caracteristicas de lideranga em relagdo ao género

dos individuos.

Independéncia de género na lideranga

Género na lideranga

Percegdes acerca da (in)dependéncia das
caracteristicas de lideranga em relagdo ao género

dos individuos.

Diferengas de género na lideranga

Género na lideranga

Percegdes acerca da (in)dependéncia das
caracteristicas de lideranga em relagdo ao género

dos individuos.

Luta pela desigualdade

Género na Lideranga

Percegdes acerca da (in)dependéncia das
caracteristicas de lideranga em relagdo ao género

dos individuos.

Futuro da desigualdade

Género na Lideranga

Percegdes acerca da (in)dependéncia das
caracteristicas de lideranga em relagdo ao género

dos individuos.

Lideranca Inata vs Lideranga Trabalhada

Crengas sobre lideranga

Percegdes acerca da (in)dependéncia das
caracteristicas de lideranga em relagdo ao género

dos individuos.

Lideranga Inata vs Lideranga Trabalhada

Crengas sobre lideranga

Caracteristicas que mais valoriza para o exercicio

de lideranca.

Lideranca atual vs Lideranca antiga

Caracteristicas valorizadas

Reconhecimento das proprias caracteristicas

Caracteristicas de lideranga positivas dentro da

empresa

Reconhecimento de caracteristicas

Reconhecimento das caracteristicas de lideranga

na empresa.

Caracteristicas de lideranga positivas dentro da

empresa

Reconhecimento de caracteristicas

Comparagdo da Adega Mayor com outras

Percecdo sobre as caracteristicas de lideranga da

Reconhecimento de caracteristicas

empresas. Adega Mayor

Autoavaliagdo acerca da (in)existéncia de certas Reconhecimento de caracteristicas proprias Autoconhecimento
competéncias e desenvolvimento delas.

Reconhecimento de caracteristicas Autocaracterizagdo de caracteristicas de lideranga Autoconhecimento

Comparagéo da lideranga atual com a anterior.

Caracteristicas de lideranga da lider atual

Reconhecimento de caracteristicas
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Anexo 10 — Acoes Promocionais Adega Mayor

PARABENS!
ACABOU DE GANHAR

10€

EM SALDO DELTAGO

NA COMPRA 2 CAIXAS
DA GAMA ADEGA MAYOR
RESERVA

5%

CAIADO

PARABENS!
ACABOU DE GANHAR

EM SALDO DELTAGO

NA COMPRA 4 CAIXAS
DA GAMA ADEGA MAYOR

|
CAIADO }MAN CAIADO

B

A=A
MAYCH

A\
ABRE OS SENTIDOS

NA COMPRA DE

4 CAIXAS de

ADEGA MAYOR CAIADO e

1 CAIXA de

ADEGA MAYOR SELECAO BC
ou ADEGA MAYOR RESERVATT

OFERTA ¢

2 GUARDA-CHUVAS AM

CODIDO SAP: 701473 VRA AM CAIADO TT 2021 7SOML | 701470 VRA AM CALADO BC 2021 750MI
701471VRA AM CAIADO RS 2021750ML | 701479 VRAAM RESERVATT 2020750 ML
701330 AM SELEGAO BC 2020 7SOML
val % e bk

. e S con!
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Anexo 11 — Ativacoes de Marca Adega Mayor

MAYCOE
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Anexo 12 — Mapa Vinicola de Portugal

®pio @ TAVORA E VAROSA

@ VINHO VERDE
@ PORTO E DOURO

® BAIRRADA

® LiISBOA
® 1E)0

® TRAS-0S-MONTES

@ BEIRA INTERIOR

@® PENINSULA
DE SETUBAL

© ACORES

~

@ ALENTEJO

©® MADEIRA \

" ALGARVE
Mapa vini

Mapa vinicola de Portugal
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Anexo 13 — Gama de Produtos da Adega Mayor

ABRE OS SENTIDOS

m

CAIADO  CAIADO CAIADO

OR ESQUISSOS TUDO AO MOLHO

ADEGA MAYOR SELEGAO BIO

% RESERVA DO COMENDADOR A(LYTITUDE
2 RESERVADO COMENDADOR

é-«# (,w“

MAYOR GRANDE RESERVA PAICHAO
I
1
4 MAYOR ESPUMANTE BRUTO
MAYOR ESPUMANTE GRANDE RESERVA

ADEG

PRODUTOS

59




