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A vida para além da vida 
de José Casais

Senhor do Vinho, é assim que lhe costumam apelidar. Tudo o que já fez, e continua a 
fazer, em prol das marcas, dos produtores, em prol da evolução do sector, justifica esta 
atribuição e este reconhecimento, que assume com orgulho e honestidade. Num plano 
menos generalizado poderia ser também senhor do marketing, senhor relações públicas 
ou mesmo senhor das artes, entre outras paixões. São tantas as possibilidades como os 
projectos aos quais José Casais, antigo presidente da Vinalda e actual proprietário da 
Garrafeira de Lisboa, se tem dedicado ao longo dos anos. O seu percurso construindo 
marcas foi sempre acompanhado pelo seu gosto pelo desafio constante, pela vontade 

de se comprometer em algo que pudesse fazer vingar e onde se pudesse sentir em casa. 
Uma forma de estar que continua, agora dedicada a uma nova aventura, mais uma, a 

Garrafeira de Lisboa. Aqui o encontrámos entre novas ideias, planos e ambições, e muitas 
histórias de vida. 

Qual o percurso de José Casais até chegar à presidência 
da Vinalda? O mundo do vinho ou a ideia de estar 
ligado ao mesmo esteve sempre presente ou a relação 
surgiu por acaso?
Na realidade, foi por motivos familiares que fui empurrado 
para dirigir a Vinalda. O meu primo, que tinha vindo 
para Lisboa trabalhar, faleceu inesperadamente, e, com 
essa fatalidade, como já estava a trabalhar com ele há 
uns 5 ou 6 anos, acabei por ser escolhido para tamanha 
responsabilidade. Os fornecedores credores literalmente 
empurraram alguém que já estava dentro da empresa, 
alguém já a par da organização interna, de forma a que 
se instalasse a confiança nas decisões e se seguisse aquilo 
que se vinha fazendo. Assim, foi com eles, em 1962, que 
aprendi a entrar no mundo das vendas e das decisões. 
E calhou-me logo na altura responder a uma série de 
questões cruciais, uma delas foi uma nova representação 
que tinha caído na empresa há meia dúzia de meses, 
marca que me deu o entusiasmo inicial como construtor 
de marcas. Era a Long John, marca de whisky, e com ela 
estive até 1994, tendo sido muito bem colocada - não 
fazia volume de vendas mas fazia volume de marca, com 
muitos pontos de venda. A partir daí, foi catapultada 
a nossa rede de marcas e chegaram outros desafios. 
No ano de 1988 vi que o modelo da empresa estava um 
pouco esgotado e decidi que era altura de lhe dar uma 
nova face, e por essa razão entrei no mundo do vinho. 
Até aqui, a Vinalda trabalhava com Whisky e vinho do 
Porto tendo como grande concorrente a Casa Costa 
Pina. Foi então que decidi contratar um colaborador que 
era um opinion maker como redactor de uma revista de 
vinhos na altura, precisamente para ajudar na captação 
de produtores representativos das principais Regiões Demarca-
das, como director de compras, e este foi pelo país fora 
descobrir novos Vinhos e nessa aventura, descobriu Luís 
Pato, a Quinta do Carmo, entre outros. Nomes que nesse 
período, em finais dos anos 80, estavam todos a começar. 
E esta minha decisão correu bem, o mundo do álcool 
é mais volátil, tem outro tipo de mercado, o mundo do 

vinho é mais interessante porque tem mais possibilidades, 
é um produto natural, da terra, é sempre diferente. 
Portanto, posso dizer que o trabalho com a Long John foi 
o que impulsionou a empresa a lançar-se na distribuição 
alargada e a entrar neste mundo, fascinante. 

Ao longo do seu trabalho na Vinalda, teve oportunidade 
de lançar e ajudar a construir grandes marcas nacionais 
e internacionais que hoje mantêm o seu reconhecimento. 
Qual o maior desafio neste processo?
Defender a Marca e conseguir vender. O processo anual 
de cada colheita é 12 meses para trabalhar e que passam 
a correr. Mas, sempre me preocupou como o consumidor vê 
a Marca, sempre considerei que aquilo que deve orientar 
um produtor não é o desejo simples de apresentar o seu 
vinho, pois, se quer que o consumidor tenha também 
paixão pelo seu produto tem de conseguir um bom 
nome que lhe dê futuro, desde a forma como é escolhida 
a sua garrafa, tudo tem de ser visto ao pormenor e 
com coerência. Este pensamento é fundamental para 
a construção de uma marca, num país pequeno como 
o nosso. Num vinho que ainda não tenha construído 
Marca, mais de 50% está na sua apresentação, da garrafa, 
e se a qualidade assim for, caminha para o sucesso. A 
cultura de quem está por trás de um projecto precisa de 
ser explicada logo no rótulo. As regras vão mudando, 
o cliente vai se aperfeiçoando, vai sendo mais conhece-
dor, querendo sempre mais. Ao longo dos anos em que 
tivemos o privilégio de trabalhar com várias Marcas, 
houve grandes iniciativas sobretudo de apoio ao produtor, 
que teve um trabalho imenso para pôr o produto no 
mercado, de forma a que não acabasse por ficar desilu-
dido depois de tanta dedicação. Na verdade, sempre pus 
acima de tudo duas coisas fundamentais: a Marca, que 
tinha de ter força para se lançar no mercado, e a seguir, 
o apoio ao produtor. E trabalhava com marcas de todas 
as regiões vinícolas, acompanhando o processo de cada, 
desde a raíz. 



16     O Escanção, n°163 - 2018

E o que lhe trouxe a si de melhor o trabalho aqui 
desenvolvido? O que daqui lhe trazia mais satisfação?
Sempre fui um apaixonado por Relações Públicas e sempre 
me preocupei em defender os interesses dos clientes e 
dos produtores, pois sempre os considerei uma família. O 
melhor que recebi nestes anos todos foi ter participado na 
construção de grandes Marcas, e pelo fascínio de lhes dar 
um desenho, já que sou um apaixonado por arte.

Podemos dizer que gosta do risco?
Arrisco tudo, claro que depois vêm as consequências 
mas sempre fui assim. Mesmo aquando do 25 de abril 
de 1974, período em que as Casas ficaram desconjun-
turadas tive a confiança dos meus colaboradores para 
continuar. A compra e a venda não são o fundamental, 
mas sim o ponto de venda onde se coloca a Marca. 
Não considerei nunca ser importante só, vender por 
vender. Fazer com que quem comprasse conhecesse a 
sua qualidade e que beneficiaria o seu negócio. 

Também desta experiência de vida e trabalho com 
a Vinalda, e de todo o seu empenho e dedicação ao 
sector, surgiu o reconhecimento com o apelido de 
Senhor do Vinho. Podemos dizer que se sentia “em 
casa” quando estava a trabalhar?
O empenho era de tal ordem que que comecei a dirigir a 
Vinalda em 1962 e só constitui família em 1979. Até esta 
data a família eram os meus colaboradores e fornecedores 
e por isso sempre gostei de ter a empresa como a minha 

casa, confortável e bem equipada. Quanto à designação, 
gosto porque sinto que produtores, clientes e críticos, 
reconhecem ter havido mérito no trabalho realizado.

Hoje em dia, são muitas as marcas nacionais a nascerem 
e a querer diferenciar-se das restantes. O que considera 
ser fundamental para uma marca se impor no mercado 
e manter o reconhecimento?
Estamos na fase do “terroir”, ou seja, quer-se explicar 
às pessoas que o “terroir” é muito importante. Hoje é 
importante realçar primeiro “terroir” e a idade da vinha 
e só depois se deve dar a conhecer a casta; daí haver hoje 
maior procura para os vinhos das Beiras, Trás-os-Montes, 
etc. O produtor está muito preocupado em produzir 
bem e surge sempre a questão do porquê os consum-
idores comprarem ou não o seu vinho, mas a questão 
é que, hoje em dia, existe uma grande montra e há 
necessidade de existirem motivos diferenciadores. É um 
trabalho imenso por parte das Marcas para o conseguir 
fazer. Há Marcas que representam tanto uma Região que 
não é possível tirá-las de lá, há que trabalhar todos os 
pormenores e tudo como um todo. 

Posteriormente, o novo desafio foi a construção de 
uma loja de vinhos, a Garrafeira de Lisboa, onde expõe 
vinhos portugueses e estrangeiros. Como surgiu a 
vontade de inaugurar um espaço assim, o seu espaço?
Tinha o nome da garrafeira registado há mais de 30 anos 
mas nunca tinha tinha sido posto a funcionar, pois o 
mercado de retalho, bem como as lembranças de Natal, 
estavam entregues a uma outra minha empresa (Vinloja), 
que suspendeu a actividade aquando da transformação 
da Vinalda em Sociedade Anónima. Sempre me entusiasmei 
muito com a ideia e agora ainda mais, o plano é de 
proporcionar um espaço diferente, com identidade, com 
uma galeria que desperte curiosidade a quem goste de 
vinho e de Arte.

Na sua opinião, o que melhor define, actualmente, o 
negócio dos vinhos em Portugal?
No fundo há que dividir os produtores de vinho em Por-
tugal em três grupos: os grandes, que já tem mercados 
confirmados, os médios que já começam a segurar bons 
mercados; e os pequenos, que são os que têm maiores 
dificuldades porque não tem dimensão para aguentar o 
marketing exigido. 

Como é que tem acompanhado a evolução da Associação 
desde o início, tendo sido sócio protector da mesma 
desde a sua fundação?
Na altura da fundação da Associação era já amigo do 
Fernando Ferramentas, e fui algumas vezes almoçar ao 
restaurante Aviz, no Chiado, em que este era escanção, 
e era um encanto vê-lo trabalhar. Entretanto, numa 
ocasião, contou-me a sua intenção de fundar a Asso-
ciação e desde o início lhe mostrei o meu apoio. O que 
faz com que, de facto, tenha apoiado a Associação ainda 
antes de esta ser fundada. Com a sua criação, tornei-me 
o seu sócio protector número 18. Na minha opinião, a 
Associação tem tido períodos difíceis pois os seus diri-
gentes também estiveram expostos às transformações 
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entretanto ocorridas no País. Foi notório o desgaste 
para os seus dirigentes quer a nível nacional quer a nível 
internacional sem apoios estatais e não podendo dispor 
dos apoios dos produtores nacionais por força das 
mutações entretanto ocorridas no mercado. Não tenho 
ainda ideia definida sobre a nova presidência devido ao 
trabalho que tenho dedicado ultimamente à Garrafeira, 
mas penso que a Associação está com maior dinamismo 
e no bom caminho.

Para si, quais as maiores diferenças que se sentem no 
serviço de vinhos nos últimos anos? Tem visto uma 
evolução da profissão?
Sim tenho, dantes o escanção vendia ao cliente as 
suas sugestões, o que queria, e agora o cliente tem um 
conhecimento mais alargado sendo que diz logo o que 
quer, conduzindo o escanção a certificar e aperfeiçoar a 
escolha. Penso que o serviço e a profissão estão a evoluir. 
Só lamento o facto, para mim muito importante, de que 
o escanção sendo um profissional/artista não tenha apo-
ios mais alargados e reconhecidos já que a sua profissão 
lhe exige esforço e responsabilidade como conselheiro e 
embaixador do nosso Vinho.

Há algum projecto ou sonho que ainda não realizou e 
gostasse de ver realizado?
O que me falta já não conseguirei fazer mas também 
nunca foi um sonho que tivesse enorme vontade de 
realizar, que é o de ser produtor de vinho. Nunca o fiz, 
pois inevitavelmente seria levado para outros lados e 
tinha de abandonar outros projectos. Mas, em geral, 
tudo que tenho sonhado tenho realizado. Para além 
deste projecto na Garrafeira, estou actualmente também 
envolvido na recuperação da casa do avô da minha avó, 
cuja  construção se iniciou na primeira década do século 
XIX. Tenho este espírito empreendedor que me faz lutar 
para que os projectos ou negócios sejam um sucesso, 
mesmo em áreas que não conheço bem à partida, mas 
com os quais tenho ganho a realização. É uma forma de 
estar e é isto que me move. Temos de ter sempre vida 
para além da vida. A minha envolvência nos projectos 
sempre foi muito forte e muito emocional.


