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EMPRESAS

Ha Tectos para

“

Nome do fotégrafo

L
EXPERIENCIAS RADICAIS

Para quem gosta de acelerar,

~* porgue ndo ir até ao

0 turismo de experiéncias

Ndo é sé uma ambicdo: é também o nome de uma nova empresa que vende experiéncias.

Marina Conceicao
marina.conceicao@economico.pt

O turismo de experiéncias in-
vadiu Portugal hd quase uma
década e veio para ficar. A em-
presa pioneira foi a A Vida ¢
Bela, mas depois disso surgiram
muitas outras: Odisseias,
Smartbox, Emotions e, mais re-
centemente, Nao H4 Tectos.

A Nio H4 Tectos surgiu em Ju-
lho de 2009 com um investimen-
to de 50 mil euros e quer dizer
que nio h4 limites para os so-
nhos, tanto dos portugueses que
compram experiéncias para ofe-
recer como para a propria funda-
dora da empresa.

Sénia Gomes fez uma opc¢io de
vida ao largar dez anos de carrei-
ra enquanto engenharia civil que
passava os dias nas obras. A exe-
cutiva ndo tem medo da concor-
réncia e sabe que pode “acres-
centar valor” jd que a empresa
tem “ideias inovadoras”, entre
elas estd a experiéncia de fazer
um ‘lifting’ de decoracio numa
divisdo da casa que inclui uma
noite numa pousada.

Empreendedora, Sénia Go-
mes ndo teme que as suas expe-
riéncias estejam ainda muito
centradas no Norte de Portugal.
“Achdmos que no Norte a con-
corréncia nio tinha uma oferta
tdo diversificada como na regiio
de Lisboa”, mas a prioridade é
“a afirmacio no mercado portu-

AS FAVORITAS

A Vida é Bela

O pacote de adrenalina e todos os
que envolvem desportos de aventura
e actividades radicais foram a grande
aposta de lancamento da empresa
pioneira em Portugal. 49,90€

Smartbox

O 'best seller’ da Smartbox é a Es-
capada Pitoresca com 100 estadas
a escolha para duas pessoas com
pequeno-almocgo. Mas a procura
pela escapada Zen estd a crescer,
0 gque inclui uma noite mais requin-
tada e mais tranquila. 49,90€

Odisseias

Além dos mais vendidos - que sdo os
mais baratos, por 24,90 euros - o pa-
cote Be Spicy tem muita procura por
ser uma actividade para duas pessoas
com uma oferta ndo restrita a dormi-
da, jantares ou spa. Num pacote,

tudo é possivel. 99,90€

A N&o Ha Tectos tem duas formas de
oferta: um voucher electrénico enviado
para o e-mail, sem custos; ou uma caixa
de oferta enviada via CTT (5 euros).

gués e ndo apenas no Norte”,
afirma a fundadora.

Antonio Quina, presidente da
A Vida E Bela, disse ao Didrio
Econdémico que para a sua em-
presa nao ¢ possivel pensar s6 no
norte do Pais. Com o apareci-
mento constante de novas con-
correntes, a A Vida E Bela deci-
diu lancar novas marcas para
publicos especificos, como a
Freepass, a WeekBreak ou a En-
joy: a primeira para jovens que
gostam de aventura, a segunda
para agéncias de viagens e a
terceira para gostos mais re-
quintados.

Anténio Quina diz que vive
bem com a concorréncia e que
“todos juntos abrem o merca-
do” que vale 11 milhdes de eu-
ros, mas que tem potencial de
200 milhoes de euros de vendas
no espaco de meia duzia de
anos, segundo as contas deste
responsavel.

E haverd espaco para todos?
As opinides dividem-se. O pre-
sidente de A Vida E Bela consi-
dera que “existe espaco para a
consolidacdo” e admite que
“haverd uma concentracdio.
Mas para isso as empresas mais
pequenas tém de ganhar di-
mensao”, defende.

A Smartbox estd tranquila e
diz que o “mercado se encarrega-
ra de fazer a seleccdo natural das
empresas que nio tém estrutura
para aguentar o volume ou a ca-

pacidade de gestdo do negdcio”.
No futuro, fonte da Smartbox diz
que “irdo aparecer mais empre-
sas e que outras acabario por de-
saparecer”.

Ja a empresa Emotions, pre-
sente em Portugal desde 2007,
acredita que nem todos os
‘players’ vio sobreviver no mer-
cado portugués porque tém ofer-
tas semelhantes, diz fonte da em-
presa. Foi exactamente por isso
que a Emotions se posicionou de
forma diferente. Nada de aventu-
ra ou desportos radicais, apenas
bem-estar, saude e beleza.

A Odisseias, empresa 100%
portuguesa criada em 2005, ad-
mite que “com mais oferta hd
mais guerra de precos” e que
muitas empresas ndo sao pro-
priamente actuantes no turismo
de experiéncias mas apenas lis-
tas telefénicas com os contactos
director dos operadores de cada
actividade. Um dos seus princi-
pais factores diferenciadores é
que a Odisseias tem um ‘call
center’ para onde os cliente li-
gam para a empresa marcar a
experiéncia, o que provoca
“custos muito mais altos”.

E exactamente contra os cus-
tos que a Niao Ha Tectos opera.
Soénia Gomes sublinha que a sua
empresa “trabalha com comis-
sdes mais baixas que o normal,
daf a importancia de um controlo
de custos rigoroso e uma gestao
cuidadosa”.m

romo do Estoril

Veleiro

Sair da cidade, navegar no Rio
Douro, na zona norte de
Portugal, fazer um passeio

de veleiro de duas horas em
total descontraccdo - é uma
das experiéncias facilitadas
por estas novas empresas.

Voar de balao

Para quem gosta de voar, mas
dispensa motores, ha cada vez
mais oportunidades de o fazer
num baldo de ar quente.
Quem preferir o parapente
também dispde de opcdes

em varios pontos do pais.
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Pop Star por um dia
Quer sentir na pele como

é ser uma estrela? Basta
marcar o dia, levar a revista
preferida e a empresa
prepara-lhe uma sessao
fotografica profissional,
com maquilhagem

e cabeleireiro incluido.




