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VINALDA REGRESSA AS 

ORIGENS NO MERCADO DAS 

ESPIRITUOSAS 

A mais antiga distribuidora nacional de bebidas, sobretudo de vinhos, fundada em 19L.j7, juntou-se à 

empresa líder de mercado em espirituosas e cervejas artesanais portuguesas. Uma fusão que traz 

para a Vinalda e para a lcon Key a oportunidade de desenvolverem um catálogo completo de vinhos, 

espirituosas, cervejas e águas. Mas, além desta complementaridade de portfólio, especialmente no que 

ao "on-trade" diz respeito, e de uma junção de marcas com uma grande vocação para a exportação, este 

é um regresso às origens para a Vinalda, empresa que nasceu com as espirituosas no século passado. 
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mais antiga distribuidora nacional de bebidas, 
a Vinalda, anunciou, em novembro, uma 
fusão com a lcon Key, empresa 100% por­
tuguesa, que nasceu em 2014 da vontade 
de Daniel Correia e Bruno Amaral e que se 
assume como uma "brand builder". Para a 
Vinalda, marca fundada após o final da 11 
Guerra Mundial, esta fusão é, simultanea­
mente, o início de uma nova etapa muito 
importante na afirmação da sua estratégia 
e um regresso às suas origens. ''A Vinalda foi 

uma empresa que nasceu com as espirituosas, 

nos anos 40 do século passado. As marcas 

eram internacionais, obviamente, sendo que 

não havia espirituosas em Portugal a não ser 

aguardentes vínicas. Ourante as primeiras 

décadas, foi essa a sua principal atividade e só 
mais tarde, nos anos 70, é que se começou a 
dedicar aos vinhos", refere José Espírito, CEO 
da Vi na Ida. 
Hoje, a distribuidora representa 27 produ­
tores de vinho de 10 regiões nacionais, bem 
como de França, Espanha e Argentina, com 
clássicas marcas como Cabriz, Marquês de 
Marialva, Casa de Santar, Quinta da Alorna, 
Palácio da Brejoeira e Quinta do Monte d'Oi­
ro. "Quando nós [grupo GLD] comprámos a 
Vinalda, em 2014, uma das primeiras medidas 

que tomámos foi acabar com as espirituosas. 

Não tínhamos massa crítica. Aquilo representa­

va uma pequeníssima percentagem das vendas 

e não explorávamos bem esse canal. Não 
tínhamos equipas com 'know-how' especifico 

e, portanto, decidimos sair, porque, a fazer, 

temos de fazer bem. Ourante estes seis anos, 

estivemos fora deste negócio, até surgir esta 

oportunidade. Esta foi uma das razões para 

voltar às espirituosas·; detalha. 

José Espírito Santo, CEO da Vi na Ida, destaca a pertinência da 

fusão com a lcon Key e a oportunidade associada a este processo 

de desenvolverem, em conjunto, um portfólio completo de vinhos, 

espirituosas, cervejas e águas 

Liderança nas espirituosas 
portuguesas 
E para se aliarem à lcon Key, uma startup portuguesa 
especializada na criação e comercialização de bebidas 
espirituosas premium, com produtores de cinco regiões 
nacionais e com 14 marcas portuguesas. Marcas icónicas 
como o Sharish Gin do Alentejo, a Ginja d'Óbidos Mari­
quinhas, o Rum da Madeira William Hinton, o Medronho 
Alentejano MAO, além da cerveja artesanal Maldita de 
Aveiro e da Aguardente Vínica da Lourinhã Louriana XO, 
entre outras. Um portfólio que se definiu pela ambição 
de criar e lançar marcas de bebidas portuguesas, capa-
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"A ICON KEV TEM O PORTFÓLIO DE LIDERANÇA 
NO NICHO DAS ESPIRITUOSAS PORTUGUESAS. 
ENTRE TER ESPIRITUOSAS ESTRANGEIRAS 
DE SEGUNDA E TERCEIRA LINHA, OU SERMOS 
LÍDERES NUM NICHO, PREFIRO SEMPRE 
A ÚLTIMA OPÇÃO. O QUE NÃO QUER DIZER 
QUE A AMBIÇÃO NÃO SEJA TAMBÉM MAIOR 
EM TERMOS DE EXPANSÃO DE PORTFÓLIO, 
NOMEADAMENTE, PARA ESPIRITUOSAS 
INTERNACIONAIS" 

Grande Consumo 

zes de competir com qualquer outra marca nacio­

nal ou internacional. 'A lcon Key tem o portfólio de 

liderança no nicho das espirituosas portuguesas. Entre 

ter espirituosas estrangeiras de segunda e terceira linha, 

ou sermos líderes num nicho, prefiro sempre a última 

opção. O que não quer dizer que a ambição não seja 

também maior em termos de expansão de portfólio, 

nomeadamente, para espirituosas internacionais. Mas 

a entrada nas espirituosas e a liderança deste nicho de 

espirituosas portuguesas foi um dos fundamentos para 

esta fusão", assegura o CEO da Vinalda. 

Outro grande fundamento, continua, está relaciona­

do com as vantagens que uma fusão traz do ponto 

de vista económico. Ganhos e sinergias relativos ao 

"top-down", ou seja, vendas, e relativos a custos, já 

que ambas as operações vão ser centralizadas. Toda 

a componente administrativa, financeira e logística 

é, assim, centralizada, resultando numa redução e

numa diluição de custos importantes. O responsável 

realça, também, o potencial de "cross-selling" entre 

as duas equipas. "Vieram quatro pessoas da lcon Key 

para a Vinalda, com esta operação, e, portanto, reforçá­

mos a nossa capacidade comercial. Mas vamos colocar 

também os nossos 20 comerciais a vender espirituosas. 

A equipa aumenta muito e o potencial de venda das 

espirituosas torna-se muito maior. Estas fusões neste 

sector, como noutros, são extremamente vantajosas 

nestes dois pontos de vista". 

2020 

Um ano particularmente difícil para as empresas 

distribuidoras, pela forma como a Covid-19 afetou o 

consumo de bebidas alcoólicas. Não só pelo facto da 

pandemia ter levado ao encerramento dos espaços 

Horeca, mas também por ter mudado o sentimento 

dos consumidores quanto ao consumo de bebidas 

alcoólicas e de escolha das marcas, algo relevante 

para o período festivo que se avizinha. "Para o ano 

de 2020, vamos ter uma ligeira quebra de vendas, à 

volta dos 10%. Cair 10% é mau, mas penso que toda a 

gente estará de acordo que não é tão mau face ao que 

poderia ter sido. Reagimos atempadamente. Fizemos 

algumas mudanças que tiveram o foco de apostar mais 

no 'off-trade', no 'take home', para contrabalançar a 

queda inevitável que o Horeca e o 'on-trade' tiveram. 

Não contrabalançou totalmente, mas penso que, se 

terminarmos 10% abaixo do ano passado, podemos 

dar-nos por satisfeitos", afirma José Espírito. 

A Vinalda fechou o ano de 2019 com 12 milhões 

de euros de faturação. Já a lcon Key faturou, no 

mesmo ano, quatro milhões de euros. A estimativa 

é de crescimento nos próximos anos, para níveis 

superiores à faturação até agora assegurada, quer na 

Vinalda, quer na lcon Key, assumindo-se um cenário 

de recuperação pós-pandemia. Mas o gestor con­

fessa-se receoso quanto ao período de Natal e de 

final de ano. "Os produtos que se vendem no Natal são 

mais caros, produtos que, neste ambiente de quebra 

de poder de compra e de receio do consumidor, podem 

sofrer mais. Temos uma componente importante de 

espumantes, já a tínhamos, mas, agora, com o acrés-
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