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Micros

apostam em 2

secretarias
‘virtuais’

Empresa que terceiriza o servico ji tem 100
clientes e prevé faturar R$ 1 milhdo este ano

Renato Jakitas

O engenheiro Alexandre Bo-
rin decidiu empreender justa-
mente sobre o que julgava ser
sua maior caréncia. Gomo di-
retor de umamultinacionalna
drea de tecnologia, ele achava
que perdia tempo demais com
tarefas que pouco ou quase na-
da agregavam as suas metas
mensais.

De tanto pensar no assunto,
quando se deu conta, havia de-
senvolvido uma ideia original:
oferecer o servigo de secretaria
virtual agutros empresarios. As-
sim nasceu a Prestus, empresa
da qual Borin é séeio.

Da mesma forma que a versdo
€m carne e 0850, que tem como
atributos gerenciaraagendaere-
solver tarefas burocriticas do
mundo corporativo - desde a ex-
pedigfio de documentos via mo-
toboy até a organizagio de via-
gens -, as secretarias da Prestus
esforgam-se para abrir espago
na agenda dos microempresa-
rios ou empreendedores indivi-
duais, que representam o foco
da companhia.

“Ag secretdrias foram, com o
tempo, perdendo espaco dentro
das grandes corporagbes. Hoje
em dia elas s3o um artigo de lu-

xo0. Eu ficava angustiado com a
quantidade de coisas que preci-

sava resolver e, objetivamente, -

nada ou quase nada agregava ao
que me era, de fato, cobrado. A
empresaem que trabalhava con-
cedia secretdrias apenas aos
heads (chefes) de dreas. Isso me
forgou a abrir os olhos sobre a
oportunidade que um negocio
como o da Prestus tem”, afirma
Borin.

O empreendedor precisou de
quatro anos entre a concepgio
da ideia até o instante em que
abandonou a carreira corporati-
vaparadedicar-se exclusivamen-
te ao negocio.

Tempo suficiente para con-
vencer Leandro Ferrari, amigo
dos tempos de faculdade - os
dois séio formados em Engenha-
ria pelo Instituto Tecnologico
daAeronautica (ITA) —,aembar-
car como s6cio na empreitada.

“Ele ouviu a ideia e aceitou.
Juntos, montamos um plano de
negocios e desenhamos os nos-
sos diferenciais”, diz Borin.

Por “diferencial”, ele quer di-
zer as facilidades oferecidas aos
clientes. A que mais faz sucesso,
de acordo com ele, é um modem
instalado na linha telefonica do
cliente e que redireciona a liga-
cio paraa equipeapds um deter-

¢ Investimento

R$ 650 mil

fol o valor que os sécios da
Prestus investiram para desen-
volver a tecnologia, patentear as
inovacoes e abrir a empresa.
Atendimento é personalizado a
partir de um roteiro de perguntas
combinado previamente.

Ly

P s vy
€ o custo mensal do servico mais
simples oferecido pela Prestus.
0 valor oscila conforme a
demanda de trabalho pretendida
pelo cliente. O servigo é mais
acionado por micro e pequenas
empresas.

minado mimero de toques sem
atendimento.

Os dois socios investiram R§
6somil paradesenvolveratecno-
logia, patentear as inovagbes e
abrir formalmente a empresa.

“Nossa assistente atende a li-
gagido como se fosse uma telefo-

nistaourecepcionistae temcon-

digoes de dar encaminhamento
ademandapormeiodeumrotei-
ro de perguntas anteriormente
combinado”, diz Borin.

Forte demanda. Nessa toada, a
empresa chega ao sergxmdo ano

Parceria. Os sécios Alexandre Borin (E), Leandro Ferrari (D) e Rodolfo Andrade com as secretérias virtuais da Prestus

deatividades (foi inauguradaem
2009) com 22 funciondrios. No
total, sdo 100 clientes, sendo 60
juridicos e 4o fisicos, e projegio
defaturamentonaordemde R$1
milhdo para este ano,

Esse desempenho, na percep-
cdo do professor da Fundagao
Instituto de Administracio
(FIA), Alexssandro Mello, nio

reende.

“Esse nicho de negdcio come-
¢a a se consolidar em mercados
mais maduros, como na Europa
e Estados Unidos. Aqui no Brasil
observo uma forte demanda,
principalmente com o cresci-
mento da formalizacio no setor
de servigos, além do contingen-
temaior de profissionais liberais
como professores e médicos”,
analisa o especialista.

Borin sabe disso, tanto que po-
sicionou sua empresa justamen-
te para atender empreendedo-
res individuais ou pequenos ne-
gocios, embora observe que o
servico também pode ser adgui-
rido em forma de pacote por
grandes empresas.

“Temos a intengdo de ofere-
cerprodutos especificos parane-
gdeios que, como era o meu ca-
s0,ndo tinham secretariasdispo-
niveis para gerentes ¢ diretores,
Masonossofocoé mesmoovare-
jo, o dono da pequena empresa.
Por isso trabalhamos com pre-
¢os baixos. A ideia é ganhar na
escala”, informa Borin.

O custo mensal do servico™

maissimples é de Rp160. O valor
oscila conforme a demanda pre-
tendida pelo cliente



