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z 2 Um circulo reservado
E L E GA N T para marcas de presfigio

e seus convidados especiais.
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Founder & CEO

Joao Lauro da Matta

= Sécio Reacty - incorporadora de empreendimen-
tos imobilidrios compactos de alto padrdo para in-
vestimento em bairros nobres de Sdo Paulo;

= Fundador HOMME - clube social de lifestyle mascu-
lino de Luxo sediado em S&o Paulo, composto por
grandes empreendedores e C-levels de empresas;

= Ex-Foster Agent das marcas francesas de Luxo Rémy
Martin e Louis XIll em Sdo Paulo.




Partner & CTO

Felipe Maffezzolli

Fundador Hub XP - fGbrica de software corporativo
sob medida e outsourcing de programadores;

Co-Founder e Investidor de 03 startups;

Desenvolvedor de software full stack, com mais de
10 anos de experiéncia.




Partner & Adviser

Freddy Rabbat

Distribuidor exclusivo da TAG Heuvuer no Brasil;

Co-fundador e Presidente da ABRAEL por 17 anos
(Associacdo Brasileira das Empresas de Luxo);

CEO da Montblanc Brasil por 24 anos.




Contexto

Vendas de Luxo

Experiéncia memordvel --> conexdo emociondl
-->vendaq;

Relacionamentos auténticos e personalizados
--> fidelizacdo.

Problema

Alto custo do marketing de experiéncias e relacio-
namento vs Orcamentos apertados.

Necessidade

Estratégia consistente para gerar leads qualificados
e aumentar vendas a pre¢o cheio, com baixo in-
vestimento e preservando percepcdo de exclusivi-
dade e valor da marca.
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Solucdo

ELEGANT: plataforma digital B2B2C que conecta
marcas premium e de Luxo a um puUblico quali-
ficado, que busca lifestyle, status e experiéncias
exclusivas.

= Objetivo:

o Formar e ativar comunidades de clientes espe-
ciais através de (1) experiéncias de marca co-
laborativas e de (2) programa gamificado de
premiag¢ao.
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Proposta de Valor

Para as empresas:

Acoes colaborativas:

> Rateio de custos;

> Expansao da base de clientes afravées do com-
partilhamento entre as marcas.

Investimento no relacionamento com base ja e-

xistente, com foco em fidelizagao e possibilidade

de cross-selling e up-selling;

Expansdo de brand awareness;

Redugcao do CAC € aumento das vendas;

Troca de experiéncias e boas praticas;

Parcerias € novos negocios;

Calenddrio de cursos e palestras para aperfeicoa-
mento profissional/empresarial continuo.

[EE]



Proposta de Valor

Para os consumidores:

=  Acesso a prémios € experiéncias exclusivas;

= Sentimento de pertencimento a comunidade as-
piracional;

 Networking de alto valor.
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Potencial de Mercado

Sao Paulo

maior mercado consumidor de Luxo da Améri-
ca Latina;

60% - 70% das vendas de Luxo no Brasil;

+120 mil pessoas com renda mensal acima de
RS 40 mil;

Tendéncia de crescimento do consumo de ex-
periéncias em vez de produtos fisicos.
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Segmentos

Empresas de diferentes segmentos de atuagao,
que tenham interface com o universo de interes-
ses e necessidades do pUblico consumidor do
mercado de Luxo:

Bens Pessoais: moda, acessorios, joias, reldgios,
artigos de couro, beleza e fragrancias, etc;
Automoéveis e Transportes: carros, barcos e ae-
ronaves;

Experiéncias e Hospitalidade: viagens e hote-
laria, bebidas finas, gastronomia, charutaria, sau-
de e bem-estar, efc;

Real Estate: imoveis de alto padrdo e Luxo;
Servigos: investimentos, gestdo de patrimdnio,
bbancdrio, de c@mbio, juridico, contdbil, de tec-
nologia, saude e estética, consultoria de ima-
gem, visagismo, fitness, coaching, etc;

Outros: mobilidrio e decoracdo, arte e colecio-
naveis, cavalos, artigos esportivos, etfc.
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Nossos clientes incluem empresas de diferentes
perfis associadas a marcas premium e de Luxo: [ .

Nacionais: 3 i
Fabricantes Taatan
Gestoras de marcas o
Franqueados a2,
Licenciados <
Distribuidores FE;‘

Revendedores
Prestadores de servicos

Globais:

= Subsididrias locais

o Distribuidores exclusivos
o  Revendedores

= Prestadores de servicos
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Como Funciona

Setup

= Formag¢ao de microcomunidades de 3 a 5 em- R &
presas nao-concorrentes, com DNA e posicio-
namento semelhantes e produtos e/ou servi-
¢os complementares.
o Exemplo hipotético:
. TAG HEUER,;
Il. Porsche;
IIl. Moét & Chandon;
IV.FG Senna Tower;
V. Louis Vuitton.
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Como Funciona

Campanha Anual

= Assembléias Periddicas: \
Assessoria criativa, operacional e tecnoldgica ELEGANT; :
Planejamento das acdes € prémios;
Apresentacdo de resultados;
Debrief e ajustes de rota. . —

= Acgoes OFFLINE:

o Petit Comités: até 5 eventos intimistas com participo-
cAo de todas as marcas da micromunidade, mas pro-
tagonismo de uma delas por vez;

= Listas de convidados: (i) base de clientes das em-
presas, (i) curadoria de mailing especial, (i) co-
dastros na plataforma e (iv) indicacoes;
Operacionalizacdo por fime ELEGANT;
Cadastro dos presentes na plataforma;
Compartihamento do mailing para follow-up.

= Acgoes ONLINE:
o Disparo de mensagens personalizadas via plata-
forma, whatsapp e e-mail;
o Afivacdo da base através de campanhas de venda
com pontuacado incentivada para viabilizar/acelerar
resgate de prémios especificos.
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Como Funciona

Continuo

= Capacitagcao/Networking:
o Palestras e cursos para aperfeicoamento profis-
sional/empresarial continuo;
o Conexoes profissionais de alto valor.
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Premios

Definidos a cada Ciclo Anual;

Resgatados por pontos gerados através de
compras de clientes cadastrados na platafor-
Ma nas empresas associadas;

Tios: (1) experiéncias oficiais ELEGANT, (2) pro-
dutos e servigos, (3) cursos e imersoes, (4) cré-
dito livre em empresas parceiras € (5) ingres-
sos para eventos sazonais;

Prémios variando do “acessivel” (baixas pon-
tuacoes) ao “inatingivel” (altas pontuacodes).
o Exemplos:

- Acessivel: produtos de enfrada personalizados,
tratamentos wellness, experiéncias de marca no
Brasil;

Intermedidrio: jantares em restaurantes de alta
gastronomia, estadias em hotéis de Luxo;
Inatingivel: experiéncia de marca extraordind-
ria all inclusive no exterior.
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Investimento

Para as empresas:

Taxa de Adesdo:
> R$ 10.000,00, sendo 50% destinado a fundo de
caixa para acodes e 50% para ELEGANT.

Custo Recorrente: dependendo do nimero de em-
presas na micro-comunidade.
o 5 empresas:
= Mensal = R$ 2.500,00 (pré-pago); ou
= Anual = R$ 22.500,00 (25% off).
o 4 empresas:
= Mensal = R$ 3.000,00 (pré-pago); ou
= Anual = R$ 27.000,00 (25% off).
o 3 empresas:
= Mensal = R$ 3.500,00 (pré-pago); ou
= Anual =R$ 31.500,00 (25% off).

Cash-back-to-points:

o % pré-acordado caso a caso sobre as compras
realizadas por clientes cadastrados na platafor-
ma, convertido em pontos;
taxa administrativa ELEGANT (custos fiscais).

Para os consumidores:

100% gratuito.
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Pontuacao

Cash-back-to-points

= Exemplo: 1%

o

Cada R$ 100,00 em vendas da empresa asso-
ciada a clientes cadastrados na plataforma se
traduz em R$ 1,20 pagos & Elégant, com gera-
cdo de 1 ponto para o resgate de prémios.

= Regras:

o

Pontuacdo lancada pela empresa associada
na plataforma e paga via PIX, boleto ou car-
tdo (c/ taxa);

Os pontos so ficam disponiveis apds confirma-
cdo de pagamento;

Créditos ndo utilizados retornam para a empre-
sa apos 02 anos;

Créditos retfomados podem ser utilizados para
(1) acoes e eventos, (2) mensalidades, (3) res-
gate de produtos e servicos ou (4) premiacoes
exclusivas.

[EE]



[EE]



	6f2fd18ae72b9ad8a79fe234926c7d7345bac2b45844afed761d44bd4a2a8fd2.pdf
	24cec22d30466dc06d51577e2289528154111fc634d9359a9f9f1d94892b5b7d.pdf
	15aa694a011788190c55ac5f03f0cdb827c7e8c1c22101f8414aeb08e60f841c.pdf
	ed7eece17eae1938c1074ade468323fb21d9a3c1b5c91969b77ec3efdeeec36b.pdf
	4ba6913614ea3a78879a70c3e498277c01f178717e2a74888c16c9b66f6c5e12.pdf
	d519e043cf07b0e693e56a6b6a76108f9b8746e1c0b41f3e1c748f6ede7be294.pdf
	ed636192dbd017fe2263c9c0274babdf4f393e401a1f491e7bd6881a1cccd438.pdf
	Apresentação ÉLÉGANT_v1



	4ba6913614ea3a78879a70c3e498277c01f178717e2a74888c16c9b66f6c5e12.pdf
	d519e043cf07b0e693e56a6b6a76108f9b8746e1c0b41f3e1c748f6ede7be294.pdf
	ed636192dbd017fe2263c9c0274babdf4f393e401a1f491e7bd6881a1cccd438.pdf
	Apresentação ÉLÉGANT_v1




	ed7eece17eae1938c1074ade468323fb21d9a3c1b5c91969b77ec3efdeeec36b.pdf

	15aa694a011788190c55ac5f03f0cdb827c7e8c1c22101f8414aeb08e60f841c.pdf

	24cec22d30466dc06d51577e2289528154111fc634d9359a9f9f1d94892b5b7d.pdf
	24cec22d30466dc06d51577e2289528154111fc634d9359a9f9f1d94892b5b7d.pdf

	Perfis de Empresas
	6f2fd18ae72b9ad8a79fe234926c7d7345bac2b45844afed761d44bd4a2a8fd2.pdf
	Investimento
	Pontuacao
	6f2fd18ae72b9ad8a79fe234926c7d7345bac2b45844afed761d44bd4a2a8fd2.pdf

