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Pequenas ganham servicos virtuais

Empresas contam com oferta de ferramentas para a realizagio de tarefas diversas, como vendas e atendimento a clientes, no dia a dia

Cris Ofivette

Pesquisa realizada pela Prestus
Consultores, na cidade de Sio
Paulo, mostrou que 80% dosem-
presdrios sentem que tém pouco
tempo pararealizar suas ativida-
des, e 79% deles nio possuem
uma secretdria para ajuda-los.

Pensando em minimizar esse
problema, Alexandre Borin, pro-
prietdrio da Prestus, desenvol-
veu um servigo de assisténcia
chamado Virtus Flex, que ofere-
ceuma secretaria remota, 24 ho-
ras por dia, durante toda sema-
na. Esta é uma das ferramentas,
principalmente virtuais, ofereci-
dasapequenosemicroempresd-
rios e também para autdnomos.

O médico e consultor em ges-
tdo de satde Fabio Luiz Vieira,
usa o servigo da Presturshd qua-
tromeses ¢ afirma estar satisfei-
to, pois estd conciliando melhor
suasduasatividades. “Receboau-
xilionaexecugdode tarefas prati-
cas e nas mais elaboradas.”

Segundo Vieira, numa noite
ele percebeu que nio consegui-
ria concluir uma apresentagio
em PowerPoint para usar no ou-
tro dia. “Encaminhei uma solici-
tagio as 23h e namanhi seguinte
o material estava pronto em
meu e-mail.”

O médico também utiliza o
servigo de transcrigio de dudio
de relatdrios e atas de reunides
que costuma gravar em arquivo
de voz. Outros exemplos de ser-
vigos execurados pela assistente
remota sio a cotacio de pregos
de passagens, levantamento de
empresas que operam em deter-
minado destino e 0 agendamen-
tode consultas.

Segundo Borin, parausar osis-
tema Virtus Flex o empresdrio
Ppaga R§ 399 por més. A empresa
também oferece o servigo Deixa
Conosco, no qual as chamadas

slio capturadas apds o quarto to-
que e uma secretdria da Prestus

‘faz o atendimento remoto, em

nome da empresa do executivo.
Esse servigo custa R§ 159, A dife-
renga entre as duas ferramentas
€ que na primeira, além de aten-
der as chamadas e dar assistén-
cia ao executivo, também aten-
de seus clientes.

APrestus dispde de 22 funcio-
nérios que se revezam em 5 tur-
nos, o que possibilita o atendi-
mento 24 horas. As equipes fi-
cam distribuidas em Recife, Sdo
Paulo e Florianépolis, para evi-
tar que um apagdo na internet
emumadessascidades interrom-

pao servigo.

Para quem precisa captar
clientes, a Leader Leads oferece
umaferramenta digital que pode
acelerar ovolumede vendas. En-
guanto empresas tradicionais

o Divulgagdo

MARCELO URSINI

"0 Brasil tem 1,2 milhdo de
pequenas e médias empresas
que precisam de um servigo de
marketing profissional para
desenvolver boas campanhas”

compram mailing e contratam
empresadetelemarketing,a Lea-
der oferece um sistema digital
que faz a prospeccio qualificada
de clientes por meio da geracio
deleads.

Para quem ndo sabe, leads, na
drea de marketing, significa
clientes dispostos a comprar ou
utilizar determinados produtos
ou servicos. Os potenciais clien-
tes sio captados por mejo dessa
ferramenta, ao pesquisarem al-
gum produtoou servigo nainter-
net. O dados obtidos sdo, poste-
riormente, utilizados pelas em-
presas que oferecem os produ-
tos ou servigos.

Médicoe
consultor.
Fabio Vieira
usa o servigo
de assisténcia
remota para
conciliar suas

duas agendas

Segundo Natan David, pro-
prietario da Leader, o sistema
qualifica a informacio em pou-
cos minutos ¢ encaminha o con-
tato para o vendedor, que dard
retorno aos clientes no méximo
em 15 minutos.

“O cliente paga por informa-
cdogerada. Os precosvariamen-
tre R§ 25 e R§ 200, dependendo
do segmento.”

E-commerce. Segundo a Cama-
ra-e.net, o mercado de comércio
eletrénico brasileiro reine 6o
mil lojas. Dessas, cerca de 12 mil
sdo micro e pequenas empresas.
Focando esse puiblico, que apre-

senta fluxo de até 500 pedidos

- por més, a ClearSale desenvol-

veuaferramenta M-CS (Monito-
ragio ClearSale),que permitevi-
sualizar o risco do pedido, que
pode variar entre baixo, médio,
alto e critico. O servigo é grarui-
to e para acessa-lo basta preen-
cher um cadastro.

O proprietério, Pedro Chiamu-
lera, afirma que com esse siste-
ma, a autenticagdo da compra
deixa de ser uma preocupagao
para o empresdrio, “A ocorrén-
ciade fraudes pode quebraruma
pequena empresa.”

Segundo Chiamulera, a Clear-
Sale tem 600 clientes de peque-
no porte que, quando aumen-
tam suas vendas, passam para o
plano TG (total garantido), Esse
plano custa entre 1,5% e 2% do
valor do pedido de venda e estd
atrelado a um seguro. “Caso
ocorra uma fraude, nés cobri-
mos o prejuizo.”

Agéncia. Desde setembro, o
Brasil temuma agéncia colabora-
tiva de marketing e comunica-
¢io operando no mundo virtual.
AYou Create segue a tendéncia
mundial do conceito de crowd-
sourcing, que significa terceiri-
zar uma tarefa para internauras
prestadores de servicos espalha-
dos pelo mundo. A ferramenta
funciona como uma espécie de
leildoreverso, noqual quem esta-
belece o prego é o cliente.
Marcelo Ursini, sécio da agén-
cia, conta que em dois meses ji
cadastrou 1.400 profissionais e
atendeu 30 clientes, que econo-
mizaram até 90% em relacdio as
alternativas tradicionais. Segun-
do Ursini,o Brasiltem1,2 milhio
de pequenas empresas que preci-
sam dar profissionalismo a seu
marketing. “Ao mesmo tempo,
temos muita gente criativa sem
chance de mostrar seu talento.”



