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Como sobreviver (bem)
atuando como freelancer

Para formar uma carteira de clientes, & preciso suar a camisa
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Henrique. Muitos se lancam ao mercado sem uma formacéo que ajude a gerenciar o trabalho auténomo

m meio a orcamentos mais enxutos e a

necessidade de reducao do quadro de

funciondrios, pequenas e médias em-
»sas estdo optando pela contratagdo de
elancers como forma de sobreviver a esse
periodo de crise. A startup Multiplicagao Di-
gital, por exemplo, tem cinco funcionirios fi
xos e 12 freelancers que sdo como ‘cartas na
manga’ para 0s momentos em que a empresa
precisa dar conta de um ‘job!

A busca por profissionais autonomos foi in-
tensificada quando a sede da companhia saiu
de Belo Horizonte para acidade de Tocantins,
também em Minas, com 20 mil habitantes. A
falta de mao de obra especializada no local
levou o sdcio Hugo Gariglio a procurar em
plataformas on-line os servicos de designer,
programador e de produtores de conteido
que atuam por conta propria. A necessidade
de reduzir custos de admissao também foium
fator determinante na op¢ao por esse modelo
de contratagao.

A formacao da base de freelancers da star-
tup, porém, nao foi ficil. A selecao foi rigoro-
sa, com muitas entrevistas, negociacoes e
avaliagao de portfdlios, para que a escolha es-
tivesse de acordo com o tipo de trabalho que
a empresa esperava do profissional.

— Esse processo tem que ser bem-feito, por
que uma decisio errada pode fazer com quea
empresa perca a credibilidade perante o cli-
ente que a contratou para o job. A principio
vocé niao conhece o trabalho do freelancer,
nao sabe se ele cumpre prazo e se realmente
tem talento para executar o servigo. E preciso
feeling e uma avaliagdo detalhada para fazer
a escolha certa — diz Gariglio.

PONTOS A FAVOR

Para conseguir uma carteira de clientes fixa,
os freelancers devem suar a camisa, mostrar
trabalho e ficar atentos a qualidade do aten-

“Quando comecei a fazer
freelas, foi bem dificil
conquistar clientes, pois
esse mercado € muito
competitivo.

Tiago Monteiro
Analista de web

dimento, avalia o gerente da plataforma
Troptal, Alejandro Rigatuso. Comunicagao
clara e simples, preco competitivo, qualifica-
cdo, acessibilidade e flexibilidade contam
muitos pontos a favor desses profissionais.

O freelancer que faz um bom trabalho
pode ser indicado para outros clientes e as-
sim vai angariando cada vez mais projetos. O
volume de tarefas ¢ instdvel, por isso, é preci-
so ter um grau de profissionalismo acima da
média para sempre ser lembrado — ressalta
Rigatuso.

Para Camila Pires, diretora da Rede Indigo,
as empresas estao mais abertas a contratagao
de freelancers, mas esperam envolvimento. O
profissional que, além da competéncia técni-
ca, tem postura profissional e alia compro-
metimento e flexibilidade pode estabelecer
relagoes de longo prazo.

— A reputacao é um dos instrumentos de
trabalho do freelancer. E importante com-
preenderas preferéncias do cliente, conhecer
suas necessidades e oferecer solugoes alter-
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nativas. Quando a demanda é pensada sob a
dtica do cliente, é mais facil se antecipar a
possiveis necessidades e até gerar novos tra-
balhos — salienta.

MERCADO COMPETITIVO

O analista de web Tiago Monteiro concilia
trabalhos como freelancer com um emprego
fixo ha cinco anos e confirma que esse ano re
almente houve um boom de empresas requi
sitando 'freelas' nas plataformas on-line de
contratacao. Tanto que a remuneragiao por
projetos especificos tem superado a média de
R$ 10 mil mensais que ele estipulou para
2015.

Mas nem sempre foi assim. Quando co
mecei a fazer 'freelas’, foi muito dificil con-
quistar clientes, pois esse mercado é bastante
competitivo. Para construir uma base sélida,
trabalhei bem alguns pontos além da entrega
do trabalho, como o suporte e a atengao dife-
renciada &s empresas.

Na avaliacao do designer grifico Henrique
Pochmann, a postura de Tiago nao é comum
entre os freelancers brasileiros. Autor de um
blog que da dicas para quem quer se aventu-
rar nesse modelo de atuagao, ele diz que a
maioria nao tem muita nogao da atengao ne-
C ria & construgdo de uma relacio de lon-
@0 prazo com cliente. Muitos se lan¢am ao
mercado sem uma boa formacao na faculda-
de, que ajude a gerenciar um trabalho auto-
nomo.

— Somos educados e formados para ser
funcionarios de empresas, dificilmente uma
faculdade ensina a atuar no mercado de outra
forma. Ha também a questao da valorizagao,
nao se deve jogar o prego para baixo na inten-
¢ao de pegar o job. Ser freela nao significa fal-
ta de talento ou de competitividade. Ao con-
trario, é preciso se valorizar. ®




