Israel a direita e Ofli a esquerda,
fundadores do Meliuz

EMPREENDEDOR DESDE CRIANCINHA

E MELHOR
DEVOLVER DO
QUE RECEBER

Enquanto alguns adolescentes estavam planejando seus finais
de semana, Ofli Guimaraes e Israel Salmen estavam planejando
seus préximos negoécios. Veja a histéria desses dois jovens
mineiros a frente da plataforma de cash-back Méliuz.

Israel comecou bem cedo: com 14
anos, aprendeu sozinho a progra-
mar e ja se aventurava como de-
senvolvedor. Criou um site de fotos
voltado para a comunidade gospel

de Governador Valadares (MG) e
passou a faturar com a venda de
patrocinios. O que pode parecer,
hoje, um mercado nichado demais,
rendeu frutos e o levou a trabalhar
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com eventos evangélicos. Ofli, por outro lado,
ndo tinha um publico tdo definido. Dos 17 aos
25 anos, foram 8 negdcios iniciados, que iam
de marca de camisetas a aluguel de maquina-
rio de construcao.

Espirito empreendedor agucado? Bem dbvio
que sim. Mas se é no fracasso que mais se
aprende, os dois j& estavam com bastante ex-
periéncia acumulada para fundar o Méliuz.

UMA IDEIA MILIONARIA

A histéria comeca na Universidade Federal
de Minas Gerais. Pouco depois de se conhe-
cerem, na faculdade de economia, resolve-
ram montar juntos uma gestora de investi-
mentos. A empresa ia bem, mas as falhas de
percurso foram varias. Em certa altura, nem
eles nem o time estavam muito engajados.
Dessa empreitada, tiraram duas das licdes
mais importantes sobre seus objetivos: pres-
tar muita atencao no caminho até eles e que
nunca sejam reduzidos a fazer dinheiro. Era
hora de buscar novos ares.

Ofli e Israel venderam o negécio e comecaram,
do zero, um novo conceito. A inspiracdo esta-
va nos “ame-ou-odeie” programas de fidelida-
de. No caso de Ofli, estava mais para "odeie”, ja
gue os pontos gue ele juntava expiravam mais
rapidamente que a oportunidade que ele teria
de usa-los. Para ele, os programas nao geravam
um valor tangivel nem beneficiavam o usuério
como poderiam. Ao levar essa frustracéo até Is-
rael, descobriram que ela era compartilhada por
mais pessoas e comecaram a pensar em um
modelo ganha-ganha-ganha. Foi assim que che-
garam a ideia de cash-back para o e-commerce.

A proposta era simples: anunciante anuncia
loja; cliente compra da loja; anunciante ganha
comissdo da compra; anunciante divide co-
missdo com cliente; cliente recebe parte do
dinheiro da compra de volta. Cha-ching! Bom
para todo mundo.

T&do bom que as primeiras vendas acontece-
ram logo no dia seguinte do lancamento do
site, em setembro de 2011.

PRIMEIROS PASSOS E TROPECOS

No comecinho, a meta era ter pelo menos 10
lojas virtuais parceiras, mas eles ja comeca-
ram superando expectativas, com 16. Entre
elas, nomes grandes como Americanas, Giu-
liana Flores e Ingresso.com.

Sé que, apesar do aparente sucesso, Ofli e Is-
rael fizeram o caminho inverso. Como conse-
guiram um investimento antes mesmo de ter
o negdcio estabelecido, ficaram ansiosos para
lancar a plataforma.

“O dinheiro tirou nosso foco”, diz Israel.

“Sem dinheiro, a gente teria corrido mais atras
de boas pessoas para o time, que ajudassem
a gente a errar mais rapido, e de uma base de
clientes apaixonados, que ajudassem a gente
a errar menos”.

O que aconteceu foi que estudaram pouco
sobre onde investir e demoraram até validar
o0 modelo. Nisso, a grana comecou a minguar.
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/
O QUE ACONTECEU

FOI QUE
ESTUDARAM
POUCO SOBRE
ONDE INVESTIR

E DEMORARAM
ATE VALIDAR O
MODELO. NISSO, A
GRANA COMECOU
A MINGUAR.

Em 2012, o Méliuz foi selecionado para
participar do Startup Chile, progra-
ma de aceleracdo no qual receberam
mais de US$ 40mil de capital semen-
te, mentorias e contato com uma rede
de empreendedores do mundo todo —
sé ali onde trabalhavam, estavam mais
de 100 startups. Além disso, novos de-
senvolvedores entraram para o time e
solidificaram o produto como um todo,
tudo em apenas seis meses.

GANHA-GANHA-GANHA

Quando Ofli e Israel voltaram para o
Brasil, eles j& tinham atingido o breake-
ven, construido uma equipe de 6 pes-
soas e montado seu primeiro escritério,
em um pequeno apartamento em Belo
Horizonte. Comecava a se comprovar a
escolha do nome. Méliuz, em latim, sig-
nifica “melhor”. E sendo, de fato, o me-
Ihor programa de recompensa, o Méliuz
cumpriria seu papel de criar momentos
maégicos na jornada do consumidor. Ou
seja, ndo so ha a experiéncia de encon-

trar e poder comprar o que esta bus-
cando, como a sensacdo de estar sendo
recompensado com um valor que vocé
pode usar onde quiser.

Julia é uma cliente que tirou bastante
vantagem disso. Quando estava gra-
vida, ela passou a comprar os itens
para o enxoval da bebé pela internet,

por encontrar precos mais competiti-
vos no Méliuz. Sem saber o que fazer
com o dinheiro que recebia depois das
compras, ela teve aideia de juntar tudo
em uma caderneta de poupanca para
a filha: “Compro as coisas que ela pre-
cisa com desconto e ainda junto uma
graninha para o futuro dela”. Como a
plataforma também da bonus em di-

Time da
Meliuz
em novo
escritério
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nheiro por indicacdes, Julia compartilhou seu
caso nas redes sociais e, até onde se tem no-
ticia, conseguiu juntar mais de R$1.200,00 -
que nao expiram.

Por histdrias assim, o Méliuz devolve mais
de R$ 28 milhdes em cash-back. Mas lembra
gue é bom para todo mundo? Vale para os e-
commerces que participam também. Inclusi-
ve, 100% dos clientes que resgatam dinheiro
na plataforma voltam a comprar na mesma
loja por meio do Méliuz. As vezes, também
¢ mais estratégico para as lojas darem cash
-back que descontos.

O Walmart, por exemplo, precisava aumen-
tar seu volume de vendas de uma forma mais
eficiente. No aniversario do Méliuz, a vare-
jista aumentou o cash-back oferecido de 3%
para 7%, durante uma semana, e para 10%,
numa campanha especial durante os trés dias
seguintes. As vendas aumentaram 83% na
campanha de aniversario, em comparacédo a
uma semana normal. Na campanha especial,

o aumento foi de 190%. Eles néo s6 geraram
fidelidade, como a base de clientes do Wal-
mart também se renovou.

CASH-BACK & GIVEBACK

Com tanto caso para contar em apenas cinco
anos de existéncia, o Méliuz ja virou destaque
em Sao Pedro Valley - o Vale do Silicio mineiro.

Hoje com mais de um milhdo de cadastros,
aquelas iniciais 16 lojas parceiras ja viraram
mais de 2.000. O time de seis pessoas vi-
rou um time de mais de quarenta. O pequeno
apartamento que comportava o escritério vi-
rou um espaco de trés andares. E a cada ano,
0s niimeros crescem exponencialmente.

Daexperiéncia no Startup Chile, surgiuainda a
cultura de giveback dos empreendedores. Ou
seja, reconhecendo a ajuda que receberam e
os fez crescer, resolveram também devolver
a sociedade. Em 2014, o Desafio Méliuz foi
lancado para incentivar projetos inovadores
a também progredirem. Dos 650 avaliados,

uma startup recebeu o prémio de R$ 50mil e
cinco meses de mentoria.

Se tem uma caracteristica do Méliuz que se
sobressai € aquele espirito empreendedor
agucado que Ofli e Israel carregam, citado no
inicio deste texto. Esta no sangue. Israel afir-
ma que “escutar as pessoas que ja fizeram
antes de vocé vale ouro”. Enquanto ele e Ofli
terdo a oportunidade de escutar, terdo tam-
bém a chance de falar e inspirar futuras gera-
coes de empreendedores, como os verdadei-
ros exemplos que sao.



