To's & Agentes |

09 de Oututiro 2009

PUBLITURIS

“Nao ha tectos” promete
surpresas sem limites

O projecto nasceu em
92008, no grande Porto,
e comecd agora a
estender-se g0 territério
nacional. A expansao
para Espanha e Inglaterra
também estd nos
horizontes da empresa
fundada por uma

engenheird civil

Fatima Valente
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Chama-se “Nao ha tectos” e é a
mais nova empresa de experién-
cias no mercado. Tem sede no
Grande Porto, em Lega da Pal-
meira, mas curiosamente, a
maior parte dos clientes ¢ da
regido de Lisboa. “Talvez pelo
facto de as pessoas ja conhece-
rem o conceito e sentirem con-
fianca”, justifica Sonia Gomes,
engenheira civil de formagdo e
mentora do projecto. Sem qual-
quer ligagdo ao turismo, Soénia
Gomes decide criar a empresa
por motivos pessoais. Mae de
dois filhos, a responsavel queria
uma maior flexibilidade de hora-
rios ¢ como sempre gostou de
fazer surpresas e dar presentes
especiais, juntou o Util ao agrada-
vel e fundou a “Nao ha tectos”
em Abril de 2008. O primeiro
passo foi estabelecer contactos
com os fornecedores, através de
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uma “selecgdo criteriosa dos par-

ceiros”. Sonia Gomes aproveitou
do
mundo da constru¢do para criar

ainda os conhecimentos
alguns pacotes de experiéncias.
“Um pouco inspirados no “Que-
rido mudei a casa”, criamos a
experiéncia “Ha obras”, conta,
explicando que a proposta con-
siste numa “pequena intervengao
surpresa na casa de alguém, em
colaboragdo com quem oferece a
surpresa”. E nessa linha que a
responsavel, adepta confessa de
“a vida ¢é bela”, demarca a “Nao
ha tectos” de outras empresas de
experiéncias ja com provas dadas
no mercado.

Além desta inovagao, e das expe-
riéncias mais comuns no turis-
mo, como os hotéis e Spas, ainda
no campo do turismo, a “Nao ha
tectos” foi pioneira ao estabele-

A empresa quer ter pontos
de venda fisica e estreitar
0 relacionamento com o trade

cer uma parceria com o Autdodro-
mo do Algarve para a realizagdo
da “Téxi Experience”. O pacote
incide no aluguer do carro e pilo-
to profissional do Autédromo,
Ppois “s6 assim se consegue tirar a
maxima performance do carro e
tirar o méaximo partido do circui-
to”.A condugdo de um Ferrari no
Autédromo do Algarve ¢, curio-
samente, uma das trés experién-
cias mais vendidas na ‘“Nao ha
tectos”, a par dos voos acrobati-
cos, bastante procurados pelos
clientes de Lisboa, e do pacote
“Spa para dois com alojamento”.

Quanto aos segmentos de merca-
do em que opera, Sénia Gomes
salienta que as “experiéncias da
“Nao ha tectos” podem ser adap-
tadas a empresas, com acgdes de
team building e prémios e incen-
tivos para os colaboradores”, e
que também sdo para grupos,
além de estarem a altura das oca-
sides especiais como “despedi-
das de solteiro ou festas de ani-
versario”. Uma das experiéncias
de aniversario para criangas tem
como cenario um barco a vela e o
jogo da caga ao tesouro, revela:
“E interessante porque além do
aspecto ludico, do bolo de ani-
versario e do lanche, as criangas
tém um primeiro contacto com o
mundo do desporto”.

MADEIRA EM 2010

A funcionar com uma equipa de

seis pessoas, por enquanto a
empresa vende apenas através
do site (www.naohatectos.com),
mas o objectivo € chegar aos
centros comerciais até ao Natal.
“Actualmente conseguimos dar
um acompanhamento completo,
desde as reservas no parceiro
para a experiéncia em causa, até
a concretizagdo dos pedidos
especiais dos clientes. Mas que-
remos ter um ponto de venda
fisica”, declara Sonia Gomes,
antecipando que esta em aberto
se sera s6 no Porto ou se vao
entrar também em Lisboa ainda
este ano. A responsavel da “Nao
ha tectos” diz ainda estar em
negociagdes com operadores e
agentes para desenvolver paco-
tes com um valor definido. “Os
dois veiculos de venda — loja e
trade — s@o importantes. Temos
de agarrar as oportunidades”,
acrescenta.

Quanto as vendas em 2009,
Soénia Gomes prefere ndo avan-
¢ar cenarios: “Fizemos uma tra-
vessia no deserto.

O site ficou pronto em Julho
deste ano e primeiro desenvolve-
mos as parcerias para depois
passarmos a producdo de con-
tetidos”. O proximo passo € a
extensdo da actividade a Madei-
ra, talvez em Janeiro/ Fevereiro
de 2010, onde j& estabeleceram
contacto com empresas de ani-
magdo turistica, com programas
de mergulho, passeios de barco,
etc. A seguir vira a internaciona-
lizagdo, a comegar por Espanha,
e mais tarde Inglaterra. “Espa-
nha é um passo natural pela pro-
ximidade. Ja temos varios con-
tactos na Galiza, nomeadamente
com empresas na area do para-
pente.

E Inglaterra surge também natu-
ralmente porque muitas expe-
riéncias tém origem la. Uma das
que estariamos interessados em
contratar seria a conducdo de
Formula 1, por exemplo”. =

Kuoni reestrutura grupo

Adaptar a estrutura ao servigo e
ao cliente e reduzir custos ¢ o
plano de reestruturagdo que o
grupo Kuoni estd a desenvolver.
Iniciado no principio deste ano,
este processo permite que o
grupo crie duas regides de mer-
cado (Norte e Sul) e uma outra
vocacionada para Contratagdo e

Produto. Enquanto isso, o depar-
tamento de Destinos manter-se-a
na divisdo global.

Em comunicado da empresa ¢
explicado que este novo modelo
de organizagao vai “estar focado
no marketing ¢ vendas, ¢ na efi-
ciéncia da contratacdo e produto,
de modo a conseguir-se uma

reducdo substancial de custos”.

Assim, a regido Norte incluira os
mercados da Gra-Bretanha, Sué-
cia, Noruega, Dinamarca, Bene-
lux e Russia, além de companhia
Novair ¢ de um complexo de
férias. A Sul serdo tratados os
mercados suigo, francés, italiano,
espanhol e outros paises asiati-

cos. E ainda através deste novo
modelo que o grupo assiste a
alteragdes no corpo administrati-
vo, com Leif Vase Larsen e Ste-
fen Leser a dirigirem os merca-
dos Norte e Sul, respectivamen-
te; e com Rolf Schafroth a acu-
mular fungdes de director de
Contratagdo ¢ Produto com a

actual funcdo de responsavel
pelo departamento de Destinos.
Estes trés profissionais responde-
rdo ao CEQO, Peter Rothwell, e ao
CFO Max Katz.

Recorde-se que no primeiro
semestre deste ano, a Kuoni
anunciava uma quebra de 21%
no seu volume de negdcios,
tendo procedido a algumas alte-
ragdes no funcionamento da
empresa, nomeadamente ao corte
de horas de trabalho de forma a
evitar despedimentos. mL6
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