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TONOCCHI, Mario. Brech6 aquece mercado de antiguidades:
empresarios de Campinas oferecem o servigo “Equipe Vip”,

que vende produtos de familias em mudanca.

Popular, Campinas, 09 abr. 2000.

b, MARIO TONOCCHI
tono @ cpopular.com.br

4 um ano, 0s SO-

cios do breché

Tem Tudo, Rodol-

fo Sinhorini e Eli-
de Pupo lan¢caram em Cam-
pinas uma idéia que esta
aquecendo o mercado de
antiquarios e colecionado-
res da cidade. Na busca de
novos (antigos) objetos e
paralancar um novo tipo de
servico na cidade, eles cri-
aram a “Equipe Vip”, um
servico que vende tudo o
que uma familia ndo dese-
jalevar quan-

das, em geral, sdo feitas em
apenas um final de semana.
“0O que nio conseguimos
vender levamos para nosso
breché e, se depois o obje-
to for vendido, entramos em
contato com o cliente”, ga-
rante. O trabalho da Equipe
Vip é recompensado por
uma comissao, que o comer-
ciante prefere discutir com
cada cliente no momento da
programacao da venda dos
objetos de uma residéncia.
“Levamos em consideracéo
todos os quesitos, desde a
necessidade darapidez das
vendas até os valores e ob-

jetos que se-
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ando 5 . 5 2 i
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vende produtos de
familias em mudanca

gundo Elide
Pupo, nasceu
do encontro

B e S
Segundo dos dois ami-

Rodolfo, o trabalho comeca
quando a familia chama a
Equipe para negociar as
vendas de objetos que se-
rdo deixados para tras.
“Nés listamos todos os obje-
tos, discutimos os precos
com o0s proprietarios, eti-
quetamos tudo, organiza-
mos avenda, enviamos men-
sagens para nossa mala di-
reta, hoje com aproximada-
mente mil pessoas e coloca-
mos faixas avisando da li-
quidacao emtoda aregido”,
explica. Em, média a Equi-
pe faz avenda de objetos de
duas residéncias por més.

Rodolfo diz que as ven-

gos que observaram o mes-
mo trabalho feito em Sao
Paulo e na Europa. O mais
difieil no negdcio, segundo
os sécios, € quando os pro-
prietarios nio aceitam os
termos de venda propostos
pela Equipe. “Em muitos -
casos, os objetos sdo extre-
mamente caros ao coracao
do dono, mas é impossivel
leva-los. Em geral , eles que-
rem colocar precos inaces-
siveis ao mercado, mas ge-
ralmente conseguimos ex-
plicar a situacao e os pro-
prietarios acabam concor-
dando”, afirma Rodolfo.
Entre os clientes da

Equipe Vip estdo pessoas
que vao se transferir para
o exterior. Neste caso, quan-
do o pais para onde vai o
cliente é muito distante, fa-
zendo as contas na ponta do
lapis, fica mais barato ven-
der todos os objetos no Bra-
sil para comprar novos no
exterior. “Sé nao vale que-
rer vender os moéveis para
acabar comprando um apar-
tamento na Italia, como
queria uma cliente minha.
Desse jeito ndo da”, com-
pleta Rodolfo. Outros clien-
tes' também sao filhos que
perderam os pais e querem
se desfazer dos objetos da
casa.

Os clientes “preferen-
ciais” da Equipe Vip sdo co-
lecionadores, antiquéarios,
restauradores e pessoas
que estdo comec¢ando avida
conjugal agora e que néo
dispoem de dinheiro para
comprar moveis novos. “Te-
mos também muitas pessoas
que conhecem o ramo de
moveis e que procuram as
vendas de objetos das casas
procurando méveis de boa
qualidade. Sao sofas anti-

s, por exemplo, onde sdo
Ecessarios reparos ou tro-
ca do revestimento. Mesmo
assim, o negécio vale a
pena, pois néo se encontram
mais esses tipos de moveis
com a qualidade de estru-
tura que encontramos em
sofas mais antigos”, ponde-
ram os socios. O transpor-
te do que for comprado nas
vendas das casas é feito
pelo préprio cliente.
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