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Negócios na era

digitalOs pequenos
empreendedores
devem levar em

conta o orçamento
e priorizar as

tecnologias que
atendam às

necessidades do
negócio. É possível
encontrar soluções

na medida certa
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ESPECIAL

Oretorno do investimento em
umastartup demora de três
acinco anos para aparecer,
porém, dependendo do negócio,
poderender de dez a 50 vezes o
montante investido, afirma
Cássio Spina, da Anjos do Brasil.
“É importante que os aportes
sejam feitos em setores queo
investidor tenhaafinidade.
Além disso, é preciso diversificar
os investimentos, apostando
em várias startups. ”A atividade
de investidor anjo, quecomeçou
adar as caras no paísem 2008,

embora esteja se tornando cada
vez mais conhecida e ganhando
mais adeptos — o potencial de
disponibilidade financeira entre
2013 e 2014 é de R$ 3,1 bilhões —,
ainda é incipiente e carece de
regulamentação do governo. Um
dos entraves que inibe a adesão
maior de investidores é o receio de
queeles tenham de responderpor
passivo que a empresa adquirir.
“Existem hoje modelos jurídicos
para criar proteção contra passivos.
Basta constar em contrato”, explica
Spina. Outro ponto é que ainda

faltam incentivos tributários.
Diferentemente dos investidores de
companhias de capital aberto, que
podemcompensar suas perdas com
outras aplicações na Bolsa de
Valores e, de quebra, têm como
fazer deduções no Imposto de
Renda (IR), os que aportam
recursos em firmas de capital
fechado não possuem essa
facilidade. Em outubro, aComissão
deAssuntos Econômicos (CAE)
do Senado aprovou a isenção
de impostos federais por até
dois anos para as startups.

MICRO, PEQUENAS E MÉDIAS EMPRESAS

Imagine contar a ideia de seu proje-
to em um elevador que percorre
apenas três andares e, em poucos
minutos, conquistar um gordo in-
vestimento. Impossível? Não. Foi
o que aconteceu, no início de 2011,
com Hélio Freitas e Daniel Avizú,
da TWT Digital. A dupla apresen-
tou ao investidor anjo Cássio Spina
o aplicativo que localiza o celular
em caso de perda ou roubo e rece-
beu aporte de R$ 600 mil.

Batizado de ZoeMob, o aplicati-
vo teve suas funções ampliadas e
passou a ser utilizado pelas famílias
para identificar alocalização dos fi-
lhos, com envio de relatório por
mensagem de texto e monitora-
mento de SMS. À época, Freitas e
Avizútinham20mil usuários,volu-
me que saltou para 60 mil com o
lançamento do aplicativo para An-
droid e terminou 2011 com 800
mil. “Com o recurso do investidor
anjo, saímos dos nossos empregos
(até então a iniciativa era mantida
com recursos próprios, nas horas
vagas), montamos um escritório,
compramos equipamentos e con-
tratamospessoal.AnetworkdoSpi-
na foi importantíssima. Tínhamos
uma rede de contatos profissional,
mas na época startups não eram
muito comuns”, conta Freitas.

No fim do ano passado, a inicia-
tiva recebeu investimento de R$ 1
milhão do grupo RBS, por meio da
e.Bricks Digital, seu braço de ne-
gócios digitais, disponibilizando
o recurso também para o iOS e al-
cançando 5,3 milhões de clientes.
“Planejamos encerrar o ano com
7 milhões de usuários. E pretende-
mos desenvolver plataforma para
Windows Phone”, diz Freitas, que
hoje conta com sete funcionários
e quer dobrar o quadro em 2014.

Apenas 4% do mercado da Zoe-

Mob está no Brasil. Os maiores
clientes estão nos Estados Unidos,
Europa, Ásia e América Latina.
“Desenvolvemos o serviço nos
idiomas espanhol, chinês, japo-
nês e coreano, além de português
e inglês, e criamos tabela de pre-
ços conforme o índice Big Mac.
No Brasil, são R$ 10,25 para moni-
torar até cinco familiares.”

Os investidores anjos têm idade
média de 45 anos, somam 6.300
empresários liberaisemtodo opaís,
queacumularampatrimônioaolon-
godacarreiraeestão dispostosain-
vestir tempo e dinheiro em iniciati-
vasdiferenciadasecomfortepoten-
cial de crescimento (startups). Os
aportes variam entre R$ 250 mil e
R$ 1 milhão. “Nos tornamos sócios
dos negócios e, portanto, as deci-
sões são tomadas em conjunto. É
importante que o grupo de investi-
doressejaheterogêneo,comprofis-
sionais da área financeira, comer-
cial e de tecnologia, fazendo assim
ocasamentoperfeito”,dizElcioMo-
relli, líder da SP Anjos — grupo de
32 investidores que atua no Estado
de São Paulo desde fevereiro.

Fabrizio Serra e Guilherme
Mynssenseguiramareceita eatual-
mente contam com três investido-
resanjos,quejáinvestiramR$2mi-
lhõesnoChefsClub,clubedegastro-
nomia on-line que vende assinatu-
ras trimestrais a partir de R$ 69
com descontos de 30% a 50% em
cerca de 400 restaurantes no país.
“A ideia surgiu em outubro de 2011,
emCopenhague,durantemeumes-
trado.Estavaencerrandoasativida-
des de um site de compras coletivas
com enfoque na vida noturna e em
estudantes universitários,naDina-
marca, quandoeuemaisquatro só-
ciosdecidimospegarcaronanomo-
delo de negócios bastante difundi-
do no Reino Unido”, diz Serra.

Com capital inicial de R$ 200
mil, suficiente para os seis primei-
rosmeses,ossóciosbuscaramauxí-
lio pormeio da Anjos do Brasil,com
alcance nacional, quereúne220 in-
vestidores em 17 estados. E, mais
uma vez, o investidor Spina, tam-
bém fundador do grupo, apostou
naideia. “Alémdosrecursos,acon-
fiança dele nos ajudou na amplia-
ção do negócio.” A startup fatura
R$ 1 milhão e tem 25 funcionários.

Hoje, a cada 100 projetos se sal-
vam quatro. “Geralmente, um pri-
meiro filtro já elimina 60% das
propostas. Muitas vezes as infor-
mações vêm muito resumidas e de-
sestruturadas, sem plano de negó-
cios. É preciso apresentar a ideia,
destacar diferenciais, qual merca-
do quer atingir, quais são seus con-
correntes e estimar quanto preci-
sa de capital”, orienta Morelli.

Textos
Soraia Abreu Pedrozo

Startup conquista
5 milhões de clientes

Ainda falta regulamentação do governo

Divulgação

FreitaseAvizú,daTWTDigital:90%dosclientesestãoforadopaís

Em 2011, aplicativo que começou com 20 mil

usuários recebeu aporte de R$ 600 mil

2 Brasil Econômico Quarta-feira, 23 de outubro, 2013



No ano em que completa 12 anos
de existência, o Porto Digital lan-
çou duas novidades nos 149 hecta-
res que ocupa no centro histórico
do Recife e num quadrilátero no
bairro Santo Amaro: o PortoLeve,
criado no primeiro semestre, que
demandou investimento de R$ 1,6
milhão para implantar o sistema
de aluguel de bicicletas, integrado
aos estacionamentos do parque
tecnológico; e o Portomídia, lança-
do em agosto para abrigar o desen-
volvimento de economia criativa
— o aporte foi de R$ 24 milhões.

Hoje, o Porto Digital abriga 240
empresas, emprega 7.100 pessoas
com média salarial de R$ 2.800 e
fatura cerca de R$ 1 bilhão por ano
— a maioria é originada de contra-
tos fora do Estado de Pernambu-
co. No início do projeto, em 2001,
eram três firmas e 46 trabalhado-
res. Existem no local, ainda, três
incubadoras, 15 empreendimen-
tos incubados, duas instituições
de ensino, duas de pesquisa e qua-
tro entidades empresariais.

O centro de economia criativa
do Porto Digital pretende ser co-
nhecido internacionalmente. Ofe-
rece infraestrutura e programas
de qualificação. Seis áreas são prio-
rizadas: multimídia, cinema, ga-
mes, design, fotografia e música.

De olho na oportunidade, a 4ª
Dimensão, que surgiu há dois
anos como empresa de Tecnologia
da Informação (TI) para aplicati-
vos voltados às crianças, vislum-
brou no audiovisual a chance de
se consagrar na área de produção
de conteúdo digital de entreteni-
mento.“Há mais ou menos um
ano foi aberto o edital de inscrição
para a área de economia criativa,
para empresas que quisessem ser
incubadas. Nos inscrevemos e, há
seis meses, começamos a receber
todo o apoio para desenvolver nos-
so produto”, conta um dos quatro
sócios da empreitada, Leandro Me-
lo. Há quatro meses a startup Mr.
Plot foi oficialmente criada e o gru-
po selecionado para permanecer
incubado por mais seis meses.

“Já tínhamos o projeto em an-
damento. Nos inscrevemos visan-
do usufruir a parte da infraestru-
tura, ilha de edição e outros equi-
pamentos, já que animação é algo
muito caro de se fazer. Sem con-
tar que as consultorias adminis-
trativa e jurídica também ajuda-
ram muito”, conta Melo. Para dar
vida à Mr. Plot foram investidos
R$ 70 mil, de recursos próprios,
montante que já chega a R$ 400
mil – boa parte fruto de contra-
tos. Apesar do pouco tempo de vi-

da, a startup já conquistou a Sony
e um canal de TV a cabo com a sé-
rie “Bita e os Animais”.

O Porto Digital também se des-
taca quando o assunto é mobilida-
de urbana. Em janeiro foi criado o
PortoLeve, sistema de aluguel de
bicicletas que permite desloca-
mentos em toda a área do parque
tecnológico. São 100 delas espa-
lhadas por dez pontos estratégi-
cos. Os bicicletários são integra-
dos aos estacionamentos. “Apro-
veitamos para desenvolver TI em
cima disso”, dizAngelo Leite, pre-
sidente do Serttel, criador do apli-
cativo. Por meio dele é possível sa-
ber onde há vagas disponíveis em
estacionamentos públicos e priva-
dos. Além disso, os comprovantes
de “zona azul”foram substituídos
pelo pagamento com cartão de
crédito por meio do smartphone.

Outro ponto é o sistema de se-
gurança do parque tecnológico,
também criado pelo Serttel. Os se-
máforos não têm fios e as câmeras
inteligentes fazem a leitura das
placas dos carros. Além disso, as
câmeras possuem percepção sen-
sorial para detectar barulho de ti-
ro, acidente e aglomerações.

Para o presidente do Porto Digi-
tal, Francisco Saboya, boa parte
dos resultados se deve ao progra-
ma de qualificação de capital hu-
mano. “Tínhamos uma carência
de mão de obra enorme nesse se-
tor. Com a melhoria na qualifica-
ção e produtividade, oferecida a
estudantes e empregados das com-
panhias, mitigamos o efeito da dis-
puta pelos profissionais.”

■ 240 empresas
■ 2incubadoras —Cais do Porto, 
Portomídia 
■ Incubadora do C.E.S.A.R.
(centrodeestudosavançados)
■ 15 empreendimentos incubados 
(Portomídia e Cais do Porto)
■ 9 empresas de serviços 
associados

■ 2 instituições de ensino
■ 4 entidades empresariais
■ 7.100 empregos 
diretos,alémdecolaboradores
■ R$ 1 bilhão de 
faturamento anual
■ Média salarial: R$2.800
■ 2 instituições de pesquisa 
(C.E.S.A.R. e Ftec)

Lucas fazia o melhor
bolo da redondeza.
Só faltava uma pitada
de planejamento estratégico.

Ninguém abre uma confeitaria por ter talento para análise
de mercado. Para isso existe o Sebrae, para ajudar na
gestão do seu negócio. Palestras, cursos, consultorias,
tudo na medida para a sua microempresa prosperar
e crescer. Tem uma microempresa? Faça um grande
negócio: procure o Sebrae. Ligue 0800 570 0800

Planejamento Estratégico | Plano de Marketing | Internet
Associativismo | Gestão Financeira | Tributação | Gestão de Pessoas

/sebrae @sebrae

Tecnologia made in Nordeste

AlmeidaeMelo,daMr.Plot:série criadanoRecifeestánaSony

PORTO DIGITAL EM NÚMEROS

Divulgação

Porto Digital, no Recife, investe R$ 24 milhões na criação do Portomídia, novo centro de economia criativa
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Abandonamos
as planilhas de Excel e
começamos investindo
cerca de R$ 800 em TI.
Hoje, desembolsamos
R$ 5 mil por mês com
software, manutenção
do site e de servidores

ESPECIAL

LucasLima
Proprietário da Men’s Market

MICRO, PEQUENAS E MÉDIAS EMPRESAS

“

Com o objetivo de fugir de produ-
tos largamente comercializados
pela internet, os jovens Lucas
Amoroso Lima e Pedro Prellwitz
decidiram se lançar no mercado
on-line com uma loja voltada aos
cuidados pessoais do público mas-
culino. “Queríamos muito em-
preender, mas tinha que ser algo
que a gente se enxergasse como
consumidor”, diz Lima. “E vimos
que o setor de produtos para bar-
ba, cabelo, rosto e corpo dos ho-
mens tinha muita carência na
web. Mesmo o mercado feminino
sendo dez vezes maior, decidimos
apostar no que era menos óbvio.”

A empreitada começou em ju-
nho do ano passado, e em outubro
o site foi ao ar. “Começamos com
um esquema baratinho, pagando
R$ 50 por mês para manter a pági-
na. Mas, conforme o número de
clientes foi crescendo, muito pela
divulgação boca a boca, percebe-
mos que tínhamos de angariar re-
cursos para investir mais em tec-
nologia e organizar a administra-
ção e o estoque do negócio.”

Já em novembro, o Men’s Mar-
ket recebeu aporte de R$ 500 mil
de 14 investidores (alguns ex-
chefes de Lima, que trabalhou
em um fundo de investimentos).
Com volume maior de itens co-
mercializados, o empresário con-
ta que conseguiu fechar contrato

com os Correios, desembolsan-
do 50% a menos. São necessá-
rios, por mês, pelo menos R$ 1
mil em frete. “Tentamos com
transportadoras também, mas
foi inviável. O mínimo exigido
eram R$ 20 mil mensais em fre-
te, com faturamento de R$ 400
mil”, conta, sem revelar sua re-
ceita. O site oferece frete grátis
para compras acima de R$ 99.

Para melhor gerenciar o negó-
cio, os sócios contrataram um soft-
ware específico da BetaLabs e afir-
mam que o faturamento cresceu
mais de 30 vezes desde a imple-
mentação. “Deixamos as plani-
lhas de Excel e começamos inves-
tindo R$ 800 em TI. Hoje, desem-
bolsamos R$ 5 mil por mês com
software, manutenção do site e
servidores e para inserir palavras-
chaves em sites de busca.”

O Gestão Já, sistema de ERP vol-
tado à pequena empresa, tem ver-
são para e-commerce e armazena
todas as informações corporati-
vas na nuvem. Uma das vanta-
gens aos comerciantes de menor
porte é que, a cada venda realiza-
da, automaticamente é emitida
nota eletrônica e dada baixa no es-
toque. O serviço controla as finan-
ças e gera relatórios. É possível ain-
da se integrar com o Mercado Li-
vre. “No mínimo, a eficiência nos
negócios é dobrada”, afirma o di-

retor da BetaLabs, Felipe Cataldi.
Lançada em 2012, a BetaLabs

investiu R$ 250 mil no negócio, en-
cerrou aquele ano com faturamen-
to de R$ 1 milhão e, para 2013, es-
pera dobrar sua receita.

Informações
nasnuvens
A Entire TP não somente cuida do
estoque como organiza os pedi-
dos de uma empresa aos seus
clientes pessoa jurídica. E desen-
volve software que pode ser aces-
sado de smartphones e tablets pa-
ra facilitar a vida do empresário,
que durante reunião, por exem-

plo, tem à mão a lista de todos os
seus produtos — a disponibilida-
de pode ser alertada por meio de
bandeirinhas verde, amarela e
vermelha. A solução custa a par-
tir de R$ 1 mil mensais.

Outra facilidade também ao pe-
queno empresário é acessar todas
as informações de sua empresa on-
de estiver. Para evitar despesas
ainda maiores, quem está come-
çando o negócio ou tem uma em-
presa pequena, pode alugar servi-
ço de computação na nuvem. “É
preciso ter acesso à tecnologia de
ponta sem fazer desembolso com
hardware ou software. Ou seja,
em vez de comprar um servidor,
basta alugar”, explica Maurício
Cascão, presidente da Mandic, de-
tentora de 5 mil servidores.

Oquecustariaemtorno deR$10
mil só de manutenção do servidor,
pode se resumir a R$ 60 mensais e,
dessa forma, ter documentos, ca-
dastros de clientes, transações co-
merciais e todo o histórico da em-
presa armazenado de forma segu-
ra na web. Um pacote com servi-
dor na nuvem, e-mail e back up
custa ao pequeno com dez funcio-
nários de R$ 139 a R$ 289 mensais,
o que dá em torno de R$ 13 por
usuário. Sem contar que a adoção
de meios móveis gera ganho de
30% no tempo para resolução de
processos e tomada de decisão.

Segundo dados da e-bit, o fatu-
ramento do varejo on-line pre-
visto para este ano é de R$ 28 bi-
lhões, 25% mais que em 2012.
O montante equivale a 3% do
comércio total, mas, de acordo
com o Provar/FIA, o virtual
cresce quatro vezes mais que o
físico. Para reforçar a estatísti-
ca, pesquisa do Gartner mostra
que, em 2009, havia cerca de
2,5 bilhões de dispositivos co-
nectados à internet, na maio-
ria celulares e PCs. Em 2020, se-
rão mais de 30 bilhões.

Apesar do crescimento, o
comércio on-line ainda enfren-
ta um grande problema: a en-
trega do produto. A maior par-
te dos negócios on-line, justa-
mente por ter a vantagem de
comercializar para todo o país,
despacha as mercadorias via
Correios ou operadores logísti-
cos. Os grandes sites — ou
aqueles que já fidelizaram
clientes — bancam o frete. Os
demais, principalmente os que
estão começando, acabam
transferindo esse custo para o
comprador. Os gastos com lo-
gística, de acordo com o profes-
sor Claudio Felisoni, presiden-
te do conselho do Provar/FIA,
pode alavancar a empresa ou
conduzi-la para o fim.

O problema é que as trans-
portadoras, que por vezes ofe-
recem custo mais competiti-
vo, exigem em contrapartida
volume mínimo de frete e dão
preferência aos produtos de
maiores tamanho e valor, o
que inviabiliza um acordo com
os sites pequenos, e que ven-
dem itens mais baratos. Além
disso, a procura por operado-
res supera o número de empre-
sas disponíveis e a capacidade
de atendimento de cada uma
delas, o que limita ainda mais
as opções. “A entrega é um dos
maiores custos da operação e,
hoje, nós temos no país deman-
da por modais logísticos maior
do que a oferta”, afirma Ger-
son Rolim, diretor de comuni-
cação e marketing da Câmara
Brasileira de Comércio Eletrô-
nico. “O governo precisa inves-
tir em infraestrutura aérea, fer-
roviária e hidroviária para que
a disponibilidade logística cres-
ça em velocidade.”

As grandes empresas geram
economia de escala e as peque-
nas têm de se virar para reduzir
gastos e emplacar seus produ-
tos. “Existem shoppings vir-
tuais, em que diferentes mar-
cas atuam juntas a fim de diluir
os custos e ampliar a divulga-
ção. Ao compartilhar centros
de distribuição, fica mais fácil
negociar preços, por conta do
volume maior”, diz Felisoni.

Varejo on-line exige
investimento pesado

Divulgação

Valor equivale a 3% do
comércio total. Varejo
virtual cresce quatro
vezes mais que o físico

LucasAmorosoLima
ePedroPrellwitz,
da Men’s Market:

negócioevoluiu
comatendimento

eentregaeficientes

Recursos em tecnologia devem estar direcionados, principalmente, para a operação

logística, controle de estoques e emissão de notas fiscais. Negócio não admite falhas

E-commerce
deve faturar
R$ 28 bilhões
neste ano
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Com a velocidade em que as solu-
ções tecnológicas foram sendo de-
senvolvidas nos últimos anos, e
que, consequentemente, torna-
ram-se mais acessíveis financeira-
mente, as companhias provedo-
ras de telecomunicações começa-
ram a notar um novo nicho como
potencial cliente: as micro, peque-
nas e médias empresas (MPMES).
As teles então começaram a desen-
volver produtos voltados com es-
se perfil, adequando a capacidade
dos serviços e os preços, e garan-
tem que a adoção das práticas po-
de gerar economia de até 50%.

Preocupada em entender o pú-
blico de menor porte, a GVT criou
unidade de negócios direcionada,
neste ano, e passou a oferecer solu-
ções para caber no bolso das MP-
MES, a exemplo do PABX subsidia-
do, em parte, pela companhia. “O
pequeno empresário não tem di-
nheiro para testar soluções. Então,
oferecemoso PABX digitalizado pa-
ra que ele melhore seu desempe-
nho e, ao mesmo tempo, economi-
ze. Dependendo do porte e da área
da empresa, é possível obter redu-
ção de 40% a 50% com o serviço”,
afirma André Neves, diretor nacio-
nal de vendas PME.

O PABX virtual permite que o
empresárioutilizeo serviçodetele-
fonia digital, que é mais barato.
Além disso, é possível hospedá-lo
na nuvem ou ceder equipamento
em regime de comodato, para que
não seja preciso adquirir o apare-
lho. Assim, ele poderá falar entre
SãoPauloeRecife,porexemplo,co-
mo se estivesse se comunicando

porramais.Esseserviçopodeseres-
tabelecido entre a empresa uma fi-
lial ou fornecedor.

Um pacote com telefone (cerca
de R$ 200 em minutos), internet
(de dois mega) e PABX custa em
torno de R$ 1mil por mês. Se a op-
ção for pelo telefone sem o PABX,
é possível obter a partir de R$ 400
mensais. “O atendimento às pe-
quenas e médias é feito, geralmen-
te, de forma customizada. Não
apenas oferecemos os produtos de
prateleiras, a fim de detectar suas
reais necessidades”, diz Neves.

Para a Vagas.com, cliente da
GVT há quatro anos, uma das me-
lhores soluções providas pela ope-
radora é o ramal virtual. “Se al-
guém liga e cai na secretária, o re-
cado é enviado por e-mail por
meio de um link. Basta clicar e ou-
vir, de qualquer lugar”, conta Wol-
mer Godoi, responsável pela área
de infraestrutura de tecnologia e
redes da empresa de pequeno por-
te, que hoje tem 40 funcionários.

AVagas.com presta serviços pa-
raoutrascompanhiasdesenvolven-

do software para a inscrição e sele-
ção de profissionais (por exemplo,
de 500 currículos cadastrados, o
sistema seleciona só os que tiverem
determinadas palavras-chaves),
recebe currículos de candidatos e
adequaalinguagemdaempresapa-
ra o mercado em que ela quer
atuar. Dessa forma, é imprescindí-
vel que o acesso ao site seja eficaz,
com conexão veloz e redução na
quedadesinal.“Antes,quandoare-
de caía, ficávamos sem internet
por uma tarde inteira. A GVT dá
prazo de quatro horas para solucio-
nar, mas resolve geralmente em

duas horas. Tivemos melhoria de
pelo menos 50% nesse quesito.”
Mesmo assim, a pequena empresa
conta comquatro links de operado-
ras distintas para socorrer o funcio-
namento em caso de falta de aces-
so à web. Considerando seus gas-
toscomtelefoniaeinternet,emtor-
no de R$ 21 mil mensais, o aporte
não passa de 1% do faturamento.

Busca
automática
Há dois anos de olho neste filão, a
NET aponta que, para começar a
se integrar à telefonia inteligen-

te, o empreendedor, especial-
mente o micro, pode adotar solu-
ções como: identificador de cha-
madas, para que seja possível re-
tornar ligações; o conference call
com até três pessoas; o siga-me,
que transfere a chamada para o ce-
lular do empresário; e o busca au-
tomática, serviço com duas a oito
linhas que faz com que, quando o
cliente ligar e uma delas estiver
ocupada, seja automaticamente
transferido para outra disponí-
vel. É possível também conectar
a uma secretária eletrônica.

“O ganho de produtividade
nos negócios cresce de 40% a
50%, com a melhora na eficiência
no atendimento das chamadas e
no aproveitamento da mão de
obra. E o empresário tem pelo me-
nos 50% de redução nos custos”,
afirma Daniel Klinger, gerente de
produtos do segmento PME.

Um combo com internet (de 10
mega), duas linhas e televisão a ca-
bo sai a partir de R$ 89,90 men-
sais durante o primeiro trimestre
e R$ 185 a partir do quarto mês.

Na avaliação do presidente da con-
sultoria Teleco, Eduardo Tude, o
investimento em telecomunica-
ções é essencial para a produtivi-
dade. “O primeiro passo é, sem
dúvida, ter acesso à telefonia fixa
e móvel. Depois, a adoção de solu-
ções inteligentes e da conectivida-
de promoverá melhora no desem-
penho. Afinal, com pessoas mais
produtivas, respondendo na mes-
ma hora para o cliente, haverá ga-
nho de tempo e dinheiro.”

Pensando nisso, a Talktelecom
oferece no mercado, há um ano e
meio, solução em larga escala e há
bastante tempo para grandes em-
presas de call center, só que em
versão adaptada para as MPMES.
O intuito é prover, ao mesmo tem-
po, mobilidade e controle. O dono

de pequena empresa, que executa
diversas funções, muitas vezes fi-
ca fora do escritório para angariar
clientes. Como, então, saber se
seus funcionários estão produzin-
do da melhor forma?

“Por meio da telefonia na nu-
vem é possível atender clientes de
qualquer lugar, acessar relatório
das ligações realizadas e recebi-
das, ouvir gravações e saber quan-
to tempo cada funcionário ficou
ocioso. Tudo isso sem ter de tercei-
rizar o serviço”, explica Alexan-
dre Dias, CEO da Talktelecom. “É
possível usar essa tecnologia, in-
clusive, como plano de contingên-
cia. Em casos de greve de transpor-
te público ou interdição do prédio,
por exemplo, o profissional pode
fazer o atendimento de casa.”

O investimento médio é de
R$ 100 a R$ 200 por ramal e, a mé-
dia de economia com a telefonia di-
gital, segundo Dias, varia de 25%
a 50%, conforme a operadora. “Só
pelo fato de a conexão ser via inter-

net, a tarifa já é mais barata.”
A Megaphone, pequena em-

presa autorizada de uma opera-
dora de telefonia para atendi-
mento de pessoa jurídica na Ba-
hia e em Sergipe, que utiliza a so-
lução da Talktelecom há quatro
meses, já nota redução de 40%
nos gastos e, em contrapartida,
aumento de 45% no faturamento,
hoje em torno de R$ 75 mil. O mi-
nuto da ligação tradicional, conta
o diretor comercial Marcelo Leal,
custa em torno de R$ 0,06, en-
quanto o do VoIP (telefonia via
web) sai por R$ 0,04. A economia
é de R$ 0,02 por minuto. “A agili-
dade triplicou. Enquanto os opera-
dores realizavam 100 ligações pe-
lo modo manual, na nuvem são
feitas 300”, explica. Para aderir à
solução, Leal teve de aumentar a
banda larga de 10 para 25 mega.
“Gastava R$ 70 por mês, agora de-
sembolso R$ 130. E pago cerca de
R$ 1 mil mensais para ter acesso à
telefonia na nuvem.”

MurilloConstantino

Um pacote com
telefone (cerca de
R$ 200 em minutos),
internet (de dois mega)
e PABX custa em torno
de R$ 1 mil por mês.
Sem o PABX, sai a partir
de R$ 400 mensais

Divulgação

Ganho de produtividade
nos negócios cresce
de 40% a 50%, com
a melhora na eficiência
no atendimento
das chamadas
e no aproveitamento
da mão de obra

Neves,daGVT:PABXdigitalizadoelevaodesempenhodaequipe

Telefonia inteligente ajuda a
reduzir os custos pela metade

O investimento médio
é de R$ 100 a R$ 200
por ramal. Economia
varia de 25% a 50%

Dias,daTalktelecom:telefoniananuvemparamonitoraroatendimento

Mercado já oferece serviços específicos para atender às necessidades das micro e pequenas empresas

Soluções para call center melhoram a performance dos funcionários
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Eleita como a Melhor Solução de Telefonia em Nuvem para Empresa em 2012, pela Alcatel-Lucent; Um dos Melhores Serviços de Dados da América
Latina, pela Frost & Sullivan, e a Melhor Solução de Telefonia 0800 para o Mercado Empresarial, de acordo com a Revista Consumidor Moderno.

•Qualidade de rede de dados de última geração
baseada em fibra ótica.

•Possui milhares de quilômetros de backbone próprio.

•Equipe especializada para venda e pós-venda.

•Suporte técnico altamente capacitado.

•Premiada nos serviços empresariais de Dados,
0800 e Vox NG.

SE SUA EMPRESA BUSCA
UM PARCEIRO CONFIÁVEL,

MUDE PARA A GVT.

A GVT EMPRESAS É A MAIS
PREPARADA PARA OFERECER

SOLUÇÕES DE DADOS,
INTERNET, VOZ E DATA

CENTER, DE ACORDO COM O
TAMANHO DA SUA EMPRESA.
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Postamos
constantemente
informações e fotos no
Facebook. Mostramos
como é fácil comprar
pela internet e damos
a opção de pagamento
em boleto ou cartão

“

ESPECIAL

VanessaWander
CEO da New People

MICRO, PEQUENAS E MÉDIAS EMPRESAS

O pequeno empreendedor
deve considerar o investimento
no atendimento, que cresce
conforme a visibilidade
aumenta. “Se a empresa não
tiver alguém que atenda bem,
a integração com a web
não vai trazer resultados.
A internet não é sinônimo
de propaganda, mas, de
negócios”, assinala Romeo

Busarello, professor de
marketing digital do Insper.
O consultor do Sebrae-SP, Jairo
Lobo Migues, faz alguns
questionamentos: “De que
adianta ter conta no Facebook
se não conseguir administrar
as respostas aos clientes?
Ou oferecer atendimento 24 horas
se não dispõe de um chat virtual
que funcione , telefone ou e-mail

que respondam imediatamente
às dúvidas enviadas?”
Na avaliação do professor
Claudio Felisoni, presidente
do conselho do Provar/FIA, o
atendimento é onde o pequeno
pode se diferenciar. Migues
também chama a atenção
para que o empreendedor
defina qual é seu público alvo
antes de apostar na web.

No fim do século passado, o funda-
mental era ter um telefone, já que
a principal forma de contato era
estabelecida por meio das páginas
amarelas. Na última década, entre-
tanto, a internet mostrou que veio
para ficar e, aos poucos, foi se po-
pularizando entre as companhias.

“Há quatro anos, as empresas
acessavam a web mais por necessi-
dade do que por convicção. Hoje,
ela é instrumento essencial nos ne-
gócios”, afirma Romeo Busarello,
professor de marketing digital do
Insper. “Empresas que trabalha-
vam muito bem off-line acorda-
ram para o digital e melhoraram
seu desempenho. E outras tantas
surgiram na plataforma on-line e
se firmaram em seus segmentos.
Hoje, quem está no trânsito ou no
trajeto para o trabalho, por exem-
plo, usa seu smartphone para pro-
curar algum serviço ou produto.
Tudo acontece muito rápido.”

É o caso da fábrica de roupas
New People, que há três meses se
reinventou para ganhar mercado.
Depois de 40 anos produzindo para
outrasmarcas,aempresadepeque-
no porte e 30 funcionários decidiu
inovar e se lançar como grife. Para
isso, apostou no B2B do comércio
eletrônicoeingressounomundodi-
gital a fim de estreitar o contato
com os potenciais clientes. “Da-
mos ferramentas aos lojistas, como
vídeos para que possam ver o cai-
mento das roupas, fotos de diver-
sos ângulos e a descrição de medi-
das das peças. Eles podem fazer uso
para alavancar suas vendas”, conta
Vanessa Wander, CEO da New Peo-

ple. “Para completar a produção de
conteúdo,oferecemosdicasdemo-
da, orientamos a combinação das
peças, enviamos e-mail marketing
e postamos constantemente infor-
mações e fotos no Facebook. Mos-
tramos como é fácil comprar pela
internet e damos a opção de paga-
mento em boleto ou cartão.”

Com a aposta no jeans wear e
investimento de R$ 2 milhões pro-
venientes de recursos próprios na
criação da plataforma on-line,
adaptação da infraestrutura do lo-
cal de trabalho e montagem de
showroom, a fabricante já con-
quistou 25 pontos de venda no
país. Até dezembro, a expectativa
é chegar aos 50 e, em 2014, encer-
rar o ano com 200. Foram mapea-
das 300 lojas em nove cidades bra-
sileiras, que recebem peças da co-
leção e a visita de representante
para fidelização do cliente.

“O mercado da moda é muito
pulverizado no Brasil, que abriga

cerca de 30 mil indústrias do setor
e 214 mil pontos de venda de rou-
pas. Para dar certo, o modelo de
negócio tem que ser digital e mul-
ticanal”, define Vanessa. “O lojis-
ta que compra para revender pode
abastecer sua loja sem ter que via-
jar. É uma redução de custo.”

A CEO afirma que neste primei-
ro momento a intenção é perma-
necer vendendo no atacado, que
é, segundo ela, o mercado mais ca-
rente da inclusão digital. “Hoje,
nosso forte são os shorts. A ideia é
melhorar o mix de produtos e lan-
çar franquias digitais.”
Na avaliação de Busarello, do Ins-
per, sem uma página virtual a fir-
ma já nasce quebrada ou tem que-
da considerável em sua sobrevi-
vência. “Não precisa ser um site es-
petacular no início. Há ferramen-
tas gratuitas na web que possibili-
tam a criação de um endereço on-
line, e preços entre R$ 35 e R$ 50
mensais para hospedar informa-

ções na web. Se a situação for
mais confortável, gasta-se em tor-
no de R$ 5 mil para fazer um site e
entre R$ 3 mil e R$ 4 mil para ter a
operação de e-commerce.”

Para quem é marinheiro de pri-
meira viagem e nunca teve um site,
iniciativa do Sebrae, do Google e da
Yola,chamadadeConecteseunegó-
cio(www.conecteseunegocio.com.
br), pode ser um ponto de partida.
A iniciativa auxilia micro e peque-
nas empresas a criarem o seu ende-
reço eletrônico e a hospedá-lo na
web sem custo. O Google oferece, a
quem se cadastrar, a oportunidade
de experimentar seu programa de
publicidade para promover a firma
emseusresultadosdebuscaeemto-
daasuarededeparceiros.AYoladis-
ponibiliza a facilidade na constru-
ção da URL e cuida da hospedagem
e da criação do domínio da página.
O Sebrae, por sua vez, entra com a
parte de cursos, palestras e consul-
torias sobre a gestão do negócio.

O consultor do Sebrae-SP Jairo
Lobo Migues afirma que, para ven-
der mais, é imprescindível estar
na internet. “Ao se comunicar me-
lhor, a empresa tende a aumentar
seu rendimento. Não dá para ficar
fechada entre as quatro paredes e
se esquecer do mercado, que é
competitivo. Para isso, é preciso
estar presente na sociedade digi-
tal, seja por meio de um site insti-
tucional, um blog, uma fun page
nas redes sociais ou uma loja vir-
tual (muitas vezes atrelada ao ne-
gócio físico). Tudo está na web.”

Se o empreendedor quer se lan-
çar no e-commerce, é possível co-
meçar realizando parcerias com
atores já consolidados na web e
que podem ajudar. É o caso do
Mercado Livre, que abriga milha-
res de pessoas físicas e jurídicas
que querem fazer negócio. O paga-
mento também deve ser on-line.

Os interessados em garantir
maior visibilidade da empresa nos
sites de busca podem fazer isso pa-
gando pequenos valores por dia.
Dá para desembolsar de R$ 20 a
R$ 40 diários para as palavras-
chaves e mais R$ 30, por exem-
plo, para que o site esteja entre as
buscas realizadas entre 11h e meio
dia, cita Busarello. Porém, este ca-
pital é oscilante, já que aumenta
conforme o número de concorren-
tes. “Funciona como um leilão. É
importante também que o empre-
sário mensure o quanto ele pode
gastar com essa ferramenta.”

A opinião é compartilhada por
Migues. “O micro e o pequeno em-
preendedor devem levar em con-
ta o orçamento e priorizar as tec-
nologias que tenham maior ade-
rência às suas necessidades. É pos-
sível buscar por soluções não tão
caras e crescer em TI à medida em
que for possível”, diz.

Com web, grife chega
a 25 pontos de venda

MurilloConstantino

NewPeoplenaeradigital:sitereúnevídeoscominformaçõessobreamodelagemdasroupas,alémdedicasparaacombinaçãodaspeças

Divulgação

Há cerca de três meses, fábrica de roupas investiu R$ 2 milhões em plataforma on-line

Internet não é sinônimo de propaganda
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