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FOLHA DE S.PAULO

Empresas tentam fazer cliente dar
‘experiéncia’ em vez de presente

Firmas fazem a intermediacao entre fornecedores de servicos ‘inesqueciveis’ e o ptiblico final

Atividades, que ja sdo
fortes entre o piiblico
corporativo, vao de voo
de asa-delta a mergulho
com golfinhos no Caribe

DESAO PAULD

Empresas que vendem “ex-
periéncias” para companhias
que querem agradar clientes
e funciondrios estao tentan-
do convencer o ptblico em
geral a trocar presentes ma-
teriais por opgoes como voos
d_e asa-delta, dias em spas ou
viagens.

Essas firmas funcionam co-
mo intermediadores entre
empresas menores gue ofere-
CEIM ESSES SEIVICOSs € 08 con-
sumidores. As receitas sao di-
vididas e os pacotes sdo ofe-
recidos como “experiéncias
inesqueciveis”,

Eocasoda0Melhorda Vi-
da, fundada ha dez anos pe-
lo empresério Jorge Nahas,
33. Hoje, 20% das vendas sao
para pessoas fisicas. “Preci-
samos convencé-las de que
presentear com experiéncias
& mais marcante”, afirma.

Segundo ele, entre as ativi-
dades oferecidas, as mais
procuradas sao as de culina-
ria e procedimentos estéticos.

Andre Susskind, 38, aban-
donou o emprego na Telefo-
nica para fundar, em 2009, a
Viva! Experiéncias. Segundo
ele, 35% das vendas da em-

Andre Susskind, executivo que fundm.la Vival Experiéncias em 2009; empresa prevé faturar R$ 6 milhdes neste ano

presa sdo para pessoas fisi-
cas que presenteiam amigos
e familiares, “Temos canais
de venda on-line e no varejo.
No comego deste ano, langa-
mos o modelo de cartoes de
presente”, diz.

Para comercializar expe-
rigncias como voos de balao
e aulas de esgrima, ele tem

uma rede de parceiros que
oferecem os servicos. “Nés
realizamos a venda e retemos
de 25% a 50% do valor final.”
No caso da O Melhor da Vi-
da, amargem retida pela em-
presa varia de 10% a 15%.
Para Luis Henrigue Stock-
ler, da consulteria de negd-
cios balStockler, a tendéncia
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& que esse mercado cresca.

Noentanto, eleafirma que
“ndo dd para vender expe-
riéncias no atacado”. “Vocé
precisa de um trabalho de
sondagem muito bom para
vender a atividade certa. Nao
da para presentear a sogra
com um pulo de asa-delta.”

Para ele, a internet é uma
boa op¢ao para personalizar
o atendimento. “Vocé pode
criar diversos ambientes. Po-
de, com um formulério, dire-
cionar o cliente de acordo
COMm Seus gostos.”

CORPORATIVO

A DreamPass, que entrou
nomercado em 2008, é espe-
cializada em oferecer esse fi-
pode servico para o mercado
corporativo. Companhias co-
mo Cyrella e Shell pagam pa-
Ta que a agéncia organize ati-
vidades para funcionarios.

Raguel Cunha/Folhapress

“ Vocé precisa

de um trabalho de
sondagem muito
bom para vender a
atividade certa

LUIS HENRIQUE STOCKLER
sécio da consultoria bajStackler

Os roteiros podem incluir
caminhadas com gorilas em
Ruanda e mergulho com gol-
finhos no Caribe.

“Para criar uma experién-
cia inesquecivel & preciso de-
sembolsar pelo menos
R$ 500. Mas os valores podem
iralua. Ja recebemos pedidos
de voos para o espaco”, con-
ta o s6cio da empresa Rodaol-
fo de Carvalho, 32

Colaboroy BARBARA LIBORIO, de Sao Paulo
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EM QUE PE ANDA
Veja dados do setor

Viva! Experiéncias

0 QUE FAZ

Vende experiéncias via
internel ¢ varejo, em kits ou
cartao de presente
QUANTO VENDE

Faz cerca de 50 mil vendas
porano

RESULTADDS

Pretende faturar

R% 6 milhbes neste ano

9 —

0 Methor da Vida

0 QUE FAZ

Vende experiéncias para o
mercado corporative (80%) e
para pessoas fisicas

QUANTO VENDE

Promove cerca de 2.000
atividades por més
RESULTADDS

Nae divulga faturamento, mas
diz crescer 15% ao ano

OREAM ¢

DreamPass

0 QUE FAZ

Especializada em planejar
e vender experiéncias
para pessoas juridicas
QUANTO VENDE

Realiza até 2.200
experiéncias anualmente
RESULTADOS

R%$ 7.5 milhdes

porano

Divulgagso

Marcelo Bertoli, Rodolfo Carvalho, Fernando Barros e Fabio Borges, da DreamPass

Clube vende surpresas eréticas para casais

DESADPAULD

O clube de assinaturas
Adeus Rotina, que estd no
mercado ha quatro meses,
quer oferecer “experiéncias”
mais picantes a casais.

“A ideia & atingir as pes-
s0as que estdo juntas ha al-
gum tempo, tem filhos, pou-
co tempo e acabaram caindo
na rotina”, explica Daiane
Malgarin, 24, socia-fundado-
rado negdcio.

Segundo ela, o objetivo é
se diferenciar de outros ser-
vicos que entregam apenas
produtos de sex shop.

Todo més, os assinantes do
clube recebem em casa uma
caixa que contém bebidas,
petiscos, brinquedos erdti-
cos, cartas de baralho tema-

ticas e propostas de ativida-
des para serem feitas a dois.
“Oueremos disponibilizar
ingressos para o cinema, jan-
tares efc. Estamos buscando
parceiros para isso”, diz.
Segundo a empresdria, cer-
ca de 120 pessoas assinaram

“ Néo queremos
entregar apenas
produtos de sex
shop, como as outras
empresas. A ideia é
nos diferenciar pelos
servicos

DATANE MALGARIN
sécia do Adeus Rotina

o servico até agora.

0 valor do plano mensal é
de R$ 99, mas os sGcios estao
estudando uma possivel re-
ducao. “E dificil convencer as
PESS0as a pagarem um preco
alto sem saber o que vao re-
ceber”, afirma.

Para Luis Henrique Stock-
ler, da consultoria de negd-
cios ba}Stockler, a tendéncia
€ que as empresas vendam
mais emogio aos clientes,
“Hoje, isso & muito mais im-
portante que o produto co-
mercializado”, diz.

Malgarin e seu marido, gue
ja tém uma empresa de de-
sign, investiram cerca de
Rf?v() mil nonegacio. Eles de-
vem baixar o preco daassina-
tura e esperam dobrar o ni-
mero de clientes.



