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Candidatos se rendem ao telemarketing 
■ Através deste seviço, o candidato 

escuta o eleitor e rastreia os votos 
Ricardo Mendes 

Algumas campanhas eleitorais 
estão utilizando um instrumentos 
que atinge um grande número de 
eleitores sem que o candidato 
precise, sequer falar com algum 
deles. É o telemarketing. - 

Pelo menos cinco candidatos já 
utilizam o serviço pelo telefone, 
faz pesquisas de intenção de vo-
tos ao mesmo tempo em que di-
vulga o candidato e suas propos-
tas. 

Todos contrataram a Teltec Te-
lemarketing, que desde 1987 tra-
balha em campanhas para clien-
tes tão diversos quanto segurado-
ras e cursos de neurolin uística. 
Este ano, iniciou o trabalho com 
candidatos em junho. 

As eleições ampliam o número 
de interessados pelo serviço. Por 
isso, a Apoio Comunicação in-
formatizou-se e trouxe de São 
Paulo o gerente de telemarketing 
Venâncio Adolfo da Silva. 

Venâncio trabalhou para Ores-
tes Quércia na disputa pelo go-
verno do estado, em 1986. Apesar 
do investimento, a única concor-
rente da Teltec ainda aguarda seu 
primeiro cliente para a campanha 
deste ano. 

"O telemarketing tem a vanta-
gem de se dirigir a um público 
bem segmentado. Assim, pode-
mos adequar uma mensagem pa-
ra cada público", explica Joel Al-
ves, diretor da Teltec. 

Joel não quis divulgar quem 
são seus clientes, mas já se co-
nhece o nome de pelo menos 
três: Haroldo Meira, candidato a 
deputado federal, e os candidatos 
ao Senado Márcia Kubitschek e 
José Roberto Arruda — todos do 
PP. 

Pesquisa — As campanhas va-
riam de candidato a candidato. 
Na de Márcia Kubitschek, a pes-
soa que recebe o telefonema em 
sua casa ouve uma mensagem 
gravada pela candidata e em se-
guida é convidada a comentá-la. 

Já a de Arruda traz um currícu-
lo do ex-secretário de obras. 
Qualquer que seja o serviço con-
tratado, o telemarketing faz uma 
pesquisa de intenção de votos 
que permite ao candidato saber 
exatamente a onde e como ele 
deve fazer campanha. 

"a lei eleitoral empobreceu a 
campanha na tevê. Isso fez do 
telemarketing um excelente meio 
para divulgar os candidatos", sus-
tenta Francisco Maia, da Apoio. 

Como atingir' o 
público exato: 

A grande vantagem do .  tele-
marketing é atingir exatamente o 
público escolhido para a Mensa-
gem a ser dada. Joel Alves dire-
tor da Teltec, diz que o seu'servi-
ço de telamarketing faz até 800 

• ligações por dia. 
Venâncio da Silva, que já traba-

lhou para Orestes Quérciá, diz 
que é mais importante a hora em 
que são feitas as ligações do' que a 
quantidade de telefonemas. .Sua 
empresa, a Apoio, pode fazer até 
45 ligações por hora. 

"As ligações devem ser feitas 
nos horárias em que o público 
desejado realmente está em ca-
sa", sustenta Venâncio. 

Ele chama a atenção para as 
regras do telemarketing: "Se as 
ligações forem dadas em horários 
inconvenientes ou se a men sagem 
for transmitida sem o consenti-
mento do entrevistado, o candi-
dato acaba sendo rejeitado. 1' 

Para cada candidato, i uma 
campanha. "Se o candidato já é 
conhecido, temos apenas que di-
vulgar sua candidatura. Sé não, 
divulgamos também a pessoa do 
candidato", explica Jóel. • 


