Almiro Vilar

Com a entrevista aqui concretizada com o profissional Almiro Vilar, vencedor do recente 4.°
Concurso Nacional de Escancbes, conduzida por outro Escancdo de renome, o conceituado José
B. Costa, do Restaurante Escorial, damos inicio a uma actividade, que vamos fazer aparecer em
todos 0os numeros desta 2.? Série de O ESCANCAO’’. Cumpre-se um propdsito, relativamente
ausente das realizacoes da nossa Associacdo, desde o seu arranque, e espera-se que este e
outros testemunhos possam servir de estimulo, sobretudo para quantos se preparam para abra-
car a honrada profissao de escancao.




ESC — Levando em conta a
insercao de Portugal, na Eu-
ropa e no mundo, qual a sua
opiniao sobre uma eventual
conquista de novos merca-
dos — e a manutencio de
outros — tendo em atencao
© novo quadro concorrencial
que se adivinha?

— Falar sobre o sector dos vi-
nhos, implica cue se fale de
Portugal. de um modo generi-
co. E o facto concreto & que,
neste momento, em face da cri-
se que o Pais atravessa. sO sera
possivel a conauista de merca-
dos a aue se referiu, se houver
uma atitude voluntarista — no
sentido da mudanca — aue, de
aualguer forma, também so po-
dera alcancar-se através de to-
do um processo gradual.

Penso gue 13 e tempo de dei-
xarmos de lado a nossa pratica
de coprar modelos do estrangei-
ro. ou de indicar o produto es-
trangeiroc em primeiro lugar
Particularizando no caso dos vi-
nhos, guando aparece aaui um
vinhc que naoc é& originario do
territorio nacional, ele tende a
gozar de preferéncia, talvez por
pura curiosidade Assim, para
lhe responder especificamente
a questao. sou de opiniao gue a
conguista de mercados no sec-
tor dos vinhos nao é impossivel,
ou seja, nao creio gue se trate
de um problema a criar raizes,
embora alcancar tal objectivo
nao seja tarefa facil. O escancao
tera de estar atento. Temos vi-
nhos de incontestavel gualida-
de. Em termos de explortacao, a
questao é outra. Cabera aos
agentes interessados e respon-
saveis fazer «a guerra», por
exemplo em moldes idénticos
aos praticados pelos franceses,
pelos italianos, com assinalados
éxitos. Ha que enfrentar essa
guerra que «se adivinha», e
combater em termos de concor-
réncia leal.

ESC — Que caracteristicas
deve possuir, em seu enten-
der, um profissional da sua
categoria, ou seja, um escan-
cao?

— A meu ver, acima de tudo,
o escancac deve ser um bom
vendedor, com conhecimentos
vastos sobre as bebidas e igua-
rias nacionais e estrangeiras,
procurando para o desempe-
nho correcto da sua funcao ser

simpatico. Enfim, «cativar» o
cliente. Mas, acima de tudo, de-
ve ter um bom perfil profissio-
nal; para além da simpatia e ca-
tivacdo o escangao deve ser or-
ganizado; quando digo organi-
zado nao estou apenas a refe-
rir-me ao servico de vinhos no
restaurante, mas a tudo o que o
rodeia, desde a cave geral a ca-
ve de dia e ao carro de bebidas,
enfim até que o vinho e outras
bebidas cheguem & mesa do
cliente. Assim como a consulta
diaria do menu, pois como ja
disse atrds, o escancao deve ter
um vasto conhecimento de igua-
rias, molhos, etc.. De contrarfo,
pouco lhe serviria saber as ca-
racteristicas dos vinhos. O es-
cancao deve ainda ter uma sen-
sibilidade organoléptica por
forma a saber quando o produ-
to corresponde de facto a leitu-
ra do rotulo. Bom, o escancao
nao & so isto, muito mais have-
ria para dizer, o que sera feito
em préxima oportunidade.

ESC — Independentemente
do whisky ou do gin, que o
cliente tendera a pedir como
aperitivo, de um modo ge-
ral, quais sao os vinhos de
mesa — para acompanhar
uma refeicdo — mais consu-
midos dentro do leque de
origem territorial dos mes-
mos que lhe é apresentado?

— O problema que me colo-
ca, depende de varios factores,
que vao desde a iguaria que o
cliente pede até ao pormenor
do preco. A estacao do ano
também tem muita importan-
cia. Posso dizer-lhe, por exem-
plo, gue no Verdo bebe-se mais
vinho branco do que tinto.

Foram criados padrdes de
comportamento. O whisky e ou-
tros espirituosos estao neste
momento «universalizados».
Pode ser que a breve trecho os
habitos se modifiqguem. O cerne
da questdo &, acima de tudo,
oferecer produtos cuja qualida-
de nao possa ser contestada.

ESC — Qual o papel do es-
cancao relativamente a esco-
lha que é feita pelo cliente

ao sentar-se na mesa de um-

restaurante de luxo, partin-
do do principio que se trata
de um leigo na matéria, em
termos especificamente téc-
nicos?
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— Considero que o escancao
devera servir-se de «um pouco
de psicologia» ao procurar
«convencer» o cliente a beber o
vinho conveniente, ou seja,
aquele que nao entra em cho-
que com o menu. Mas, normal-
mente. as pessoas sabem o que
qguerem e sao poucos os leigos
que entram num restaurante de
luxo Se tal acontecer, deve ser
0 escancao a evitar que tal
acontega, procurando pdr as
pessoas a vontade

ESC — Tendo como pressu-
posto logico a importancia
que para si significou o facto
de ter vencido o 4.° Concur-
so Nacional de Escancoes,
quais as dificuldades que es-
pera encontrar em Veneza?

—R partida, o Concurso
Mundial em Veneza nao sera
facil pois os colegas estrangei-
ros estarao muito bem prepara-
dos. Julgo porem, que as difi-
culdades serao no essencial, co-
muns a todos ressalvando, co-
mo é obvio, o grau das mesmas
gue vai, por certo, divergir de
intensidade.

ESC — O Almiro afirmou,
em entrevista recente que
«(...) o escancao deve ter um
vasto conhecimento ... e,
sobretudo, deve ser simpati-
co (...)». Debrucando-se
sobre este ultimo pormenor
que referiu, pensa que o es-
cancdo aprende a ser simpa-
tico? E esta uma das muitas
regras a que o profissional
devera fazer «jus», comouma
das formas imperativas de
conseguir cativar o cliente?

— A simpatia, permita-me,
tem a ver com tudo, com todas
as profissoes. No fundo, em pri-
meira instancia, revela a capaci-
dade das pessoas de se relacio-
narem de uma certa maneira
harmoniosa. De resto, também
atesta o gosto. Isso espelha-se
naquilo gue se faz com vocacao.

ESC — Todas as questoes
relacionadas com a alimen-
tacdo racional e correcta,
abarcando nelas o bom vi-
nho, de qualidade, sdo do in-
teresse de todos nds. Neste
dominio, nac se considera
que eXiste uma lacuna em
termos de informacdo, aca-
bando por estar informado
um grupo muito restrito da
populacdo, «maxime» por
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razoes de poder econémico?

— O dinheiro, a capacidade
financeira das pessoas, tem a
ver de certo modo com isso,
Nem todas elas tém condicdes
de consumir produtos de quali-
dade. No entanto, de futurd o
escancao ird procurar — se tiver
condicoes para tal — ensinar a
saber consumir produtos que,
por vezes, nao sdo caros. De
facto, neste dominio, podera
afirmar-se que tudo isto tam-
bém é uma questao de educa-
cdo. Ha que alertar as pessoas
para a necessidade de BEBER o
vinho, e nado aquilo que vai
acontecendo hoje em dia, fruto
de uma imagem que desinfor-
ma.

ESC — O que pensa sobre a
legislacdo em vigor, no que
respeita ao sector dos vi-
nhos?

— Para ser sincero, nao é um
assunto do meu total conheci-
mento, para lhe poder dar uma
resposta rigorosa. Que se fala
muito na questao é uma verda-
de. Em minha opiniao quem de-
vera pronunciar-se neste domi-
nio serao os técnicos da maté-
ria.

ESC — Em retrospectiva e
balanco, qual o nivel de cola-
boracdo e participacdo que
tem existido entre os socios
da Associacdo dos Escancoes
de Portugal, quanto a pro-

jectos e respectivas realiza-
coes?

— Os sécios da Associacao
nao tém dado a colaboracao
que ela merece. Da-me ideia
que se critica mais quando se
esta ausente. A falta de partici-
pacao é também uma realida-
de. Senao vejamos: a A.E.P. foi
criada para defender os interes-
ses dos profissionais, dos produ-
tores e vendedores de vinhos.
Essa €, de facto, uma das suas
mais nobres missoes. Pois sé
com a colaboracido de TODOS é
que se conseguirao conceber
projectos validos. Quando digo
TODOS, refiro-me a todas as
pessoas ligadas aos vinhos. A
Associacdo tem muitos projec-
tos. De momento nao vou enu-
mera-los. A seu tempo, eles

aparecerao, sob a forma de ou- -

tras tantas realizacoes.

ESC — Em termos pura-
mente pessoais, e a longo
prazo, quais os planos que
tem em mente, no que res-
peita a sua vida profissio-

" nal?

— Sou ambicioso, alias, como
nao sera de estranhar, pois to-
dos nos o somos. Procuro defen-
der a profissdo que escolhi, digo
que escolhi pois ndo sou escan-
¢ao por recurso @ margem de
opcaes, dai, talvez, a minha de-
dicacdo.

Quando digo «ambicioso»

penso essencialmente em todo
um trabalho cuja dignidade as-
senta na minha realizacao pes-
soal e na valorizacao do escan-
cao em si, ou seja, de todos
aqueles que como eu exercem a
mesma funcao.

Algumas notas biograficas

— Nasceu em Viseu, a 2 de Ja-
neiro de 1955.

— Iniciou a sua actividade na

. hotelaria, em 1971, no Res-
taurante Escorial, onde se
mantém, desempenhando
actualmente, as funcoes de
Chefe de Mesa.

— Frequentou varios Cursos de
Hotelaria na Escola de Hote-
laria e Turismo de Lisboa.

— Concluiu o Curso de Escan-
¢oes no ano de 1983/84 e re-
cebeu o Diploma do Instituto
Nacional de Formacao Turis-
tica, no Curso de Reciclagem
de Escancoes, de 1984/85.

~ — No ambito das actividades da

Associacao dos Escancoes de
Portugal, tem participado
em varias manifestacoes e
provas de vinhos.

— Nos finais de 1985, venceu o
IV Concurso Nacional de Es-
cancoes, sendo apurado para
representar Portugal no pro-
ximo Concurso Mundial de
EscancOes, a realizar em Ve-
neza.

VINHOS
DE MESA

SN AN

...para apreciadores
ADEGA COOPERATIVA DO REDONDO, C.R.L.

ALENTEJO | 1200 LISBOA

RESTAURANTE-BAR

O ALCAIDE DO SALITRE

RUA DO SALITRE., 5-A

TELEFONE: 3278 63

SE A SUA EMPRESA TEM NA VINHA E NO VINHO ACTIVIDADE RELEVANTE,
A ASSOCIACAO DOS ESCANCOES PODE AJUDA-LO A PROMOVER 0S SEUS PRODUTOS.
INSCREVA-SE COMO SOCIO PROTECTOR.




