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VENDAS
DIRETAS

Modelo e respaldado pela confianca

Em tempos de crise,
setor movimenta R$ 13,7
bilhbes em negocios no
primeiro quadrimestre

Levantamento da Associagio Bra-
sileira de Empresas de Vendas Di-
retas (ABEVD) mostra que o setor
registrou R$ 45,7 bilhdes em volume
de negdcios durante todo o ano pas-
sado —resultado satisfa-

que também ampliou o foco e iden-
tificou mudanga no mix de produtos
comercializados pelo canal (veja ma-
téria nesta pagina). O novo resultado
apurado € 13% superior ao conside-
rado anteriormente. Ja 0 ntimero de
empreendedores manteve-se 0 mes-
mo, aproximadamente 4,3 milhdes, o
que, na comparagdo com o final de
2015, indica estabilidade.

A diretora-executiva da ABEVD,
Roberta Kuruzu, ex-

so, amplia-
mos o olhar
para além do
mercado de
produtos de

delo. “A nova metodologia apontou
que houve melhoras decorrentes
da maior contribui¢do dos players.

R$4D, [ e

Mas, além dis-

beleza, que era de onde ex-
trafamos boa parte da nossa
base de dados”, afirma.

tério em um cendrio de
retracdo do Produto In-
terno Bruto (PIB) e do
consumo das familias.
O valor refletiu o refina-
mento da metodologia de
pesquisa da organizagdo,

milhoes

plica que, antes do
aprimoramento, os
nameros das vendas
diretas eram balizados
basicamente pelos se-
tores que tradicional-
mente adotam o mo-

Roberta também observa que
houve o refinamento de outras ca-
tegorias. “Saimos a campo e nos
aprofundamos nas outras classes
de produtos e servigos que estdo
migrando ou adotando as vendas
diretas — processo que vimos obser-

vando hd algum tempo e que tam-
bém passa pelo fendmeno da mul-
ticanalidade, na qual empresas ado-
tam diversos meios
para comercializar
seus produtos ou
servicos”, diz. Pa-
ra ela, “o ingresso
de empresas no
sistema reforca
sua relevancia e
mostra respaldo e
confian¢a no modelo de negdcio”.
Ja com base na atual metodologia
de levantamento de informacdes,
a ABEVD anuncia ainda que, no
primeiro quadrimestre deste ano, o
valor movimentado pelos negécios
totalizou R$ 13,7 bilhdes.

Volume de
negocios em 2016

Perspectivas sao otimistas

O fato de as vendas diretas manterem-se
como um dos setores econdmicos mais repre-
sentativos do Pafs, responsavel pela renda de
milhdes de familias, alimenta o otimismo da
ABEVD em relacio ao futuro do sistema. A
entidade avalia que, apés um ano de incertezas
na economia e com o surgimento de novos
modelos de negdcio, 2017 acena com boas
perspectivas.

Nesse contexto, explorar o potencial das
vdrias categorias e marcas, visando ndo per-
der negdcio e a fidelidade dos clientes, € o ca-
minho apontado pela diretora-executiva da
organizacao, Roberta Kuruzu. “Por ser uma
alternativa aos momentos de crise, as vendas
diretas tém atraido cada vez mais empreende-
dores que procuram oportunidades de negd-
cios”, comenta.

Momentos desafiadores, também revelam a
importancia do grande potencial de geracio de
renda do sistema de vendas diretas. A Amway
do Brasil, dedicada a produtos de marcas pre-
mium para nutricdo, beleza e cuidados com a
casa, planeja terminar o periodo com R$ 300
milhdes em vendas, aumento de 20% em re-

lagdo ao perfodo passado, e com 200 mil dis-
tribuidores. Segundo o presidente da empresa,
Odmar Almeida, a Amway cresce em média
40% ao ano desde 2013 e projeta chegar a
2019 com uma receita de R$ 600 milhdes e
meio milhdo de distribuidores.

O diretor de Vendas da Natura — multina-
cional brasileira do setor de cosméticos, hi-
giene e beleza —, Daniel Silveira, admite que o
cendrio econdmico interfere no mercado da
companhia, mas afirma que ela esta muito
otimista com as transformacdes que vem de-
senvolvendo em sua proposta de valor para os
clientes e as consultoras. “Esses elementos e a
crenga em uma leve recuperacdo do mercado
nos deixam otimistas para o futuro préximo”,
declara.

O mesmo ocorre com a Herbalife, que
mantém completa linha de nutri¢do, e que tem
0 Brasil como seu maior mercado na Amé-
rica do Sul. De acordo com Jordan Rizetto,
vice-presidente e gerente-geral da empresa no
Pais, 2017 vem sendo marcado por inovagdes
e lancamentos especialmente formulados para
os consumidores brasileiros.

Muito além das enciclopédias

Desde o fim do século XVIII, quando a Enciclopédia Brita-
nica passou a adotar a pratica de vender suas cole¢des de porta
em porta na Inglaterra, o leque de segmentos contemplados
pelo sistema de vendas diretas evoluiu significativamente. No
Brasil, onde o canal passou a ser adotado em 1942 pela Her-
mes, de bijuterias e cosméticos, ¢ possivel tanto empreender
quanto consumir, por meio das vendas diretas, nas seguintes
11 principais categorias, redimensionadas pela ABEVD. Veja
a participagdo de cada uma delas no total de vendas.
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Sistema

Modelo favorece
todos os envolvidos

O sistema de comercializacdo de bens de con-
sumo e servicos baseado no contato pessoal e no
relacionamento dos empreendedores independentes
com seus clientes € relevante no Brasil. O Pais ocupa
a sexta posi¢do no ranking da World Federation of
Direct Selling Associations (WFDSA), atras apenas
de Estados Unidos, China, Coreia, Alemanha e Japao.

O que leva a essa popularizagdo sdo as vantagens
do sistema para todos os envolvidos: revendedores-
-empreendedores, por ser fonte alternativa de renda
que permite trabalhar em horarios flexiveis, ganhar
conforme a dedicacao e se desenvolver pessoal e pro-
fissionalmente; empresas, por aumentar o potencial
de expansdo geogrdfica dos negdcios em diferentes

segmentos da economia; consumidores, beneficia-
dos por atendimento personalizado e baseado na
confianga; e sociedade, na medida em que reduz o
ntmero de pessoas sem oportunidade de trabalho e
renda (¢ uma importante alternativa ao aumento do
nimero de desempregados), complementa renda e
amplia a riqueza nacional. Exemplo nesse sentido é
o da Amway, que, entre 2013 e 2019, prevé investir
US$ 150 milhdes na expansio de lojas e operagdes
no Pafs, na fabrica e na fazenda prépria de acerola
organica. Hoje, a empresa possui cinco lojas. A es-
timativa € chegar a 12 unidades até 2019 e a 30 até
2025. Ainda neste ano, duas lojas serdo inauguradas,
em Brasilia (DF) e Cuiaba (MT).

Modalidades mais comuns do sistema

Door to door ou
porta-a-porta

Catalogo IE

o revendedor-empreendedor vai até a residéncia ou
local de trabalho do consumidor para demonstrar
e vender os produtos.

o revendedor-empreendedor deixa o catalogo ou
folheto na residéncia do consumidor ou envia por meios
digitais e depois entra em contato para retirar o pedido.

o revendedor-empreendedor promove um evento/

Party plan

encontro na casa de um consumidor e seus

convidados, em que demonstra e revende os produtos.

Lucro certo

Sistema mononivel, em que o revendedor compra o produto e o revende
com uma margem de lucro média de 30%.

Sistema multinivel, que prevé, além da margem de lucro, percentual
sobre as vendas de revendedores indicados.

COMUNICACAO E MARKETING

Como desenvolver networking
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Cadernos
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Construir e manter em cresci-
mento uma rede de contatos requer
mais do que habilidade para se co-
municar. Antes de ir a um evento,
o revendedor pode pesquisar sobre
as pessoas que estardo no mesmo
espaco e identificar pontos em co-
mum, o que facilita a abordagem e
dd margem para uma boa conversa.

Ouvir as histdrias das pessoas e
diferentes opinides, além disso, pode
ensinar muito. Deixar o interlocu-
tor a vontade para falar de si aiuda

a descobrir como ser ttil a ele. Por
outro lado, compartilhar com ele as
proprias experiéncias e curiosidades
o estimula a interagir. Afinal, todos
se lembram de conversas agradaveis.

Se o contato for encerrado com o
compromisso de ser retomado, isso
tem de ocorrer. Enviar um e-mail ou
mensagem eletronica ou telefonar
agradecendo o momento agradavel
revela que o profissional se importa
com seus clientes. Dessa forma, sdo
estabelecidas conexdes duradouras.

Planejar amplia

chances de sucesso
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Como todo bom negdcio, tragar uma es-
tratégia de vendas, com objetivos factiveis,
amplia as possibilidades de ser bem-sucedido.

Para isso, entre as recomendacdes da
ABEVD estd a manutencdo de quantidade
suficiente dos produtos mais demandados
pelos clientes, para ndo deixa-los na mao
quando precisarem com certa urgéncia. Em
datas comemorativas — Dia das Mies, da Se-
cretaria, das Criancas —, essa dica pode incre-
mentar as vendas.

Circular bastante, oferecer o produto,
mostrar as novidades e formar uma carteira
ampla e fiel de consumidores também ajuda.
Novos clientes podem derivar dos ja conhe-
cidos. Além disso, ainda que um item seja
bastante popular e ja consolidado, as pessoas
costumam ser atraidas por novas ofertas e
produtos.

Nesse sentido, manter atualizada a situa-
¢do de cada cliente, com suas preferéncias e
registros de compras, d4 uma ideia mais clara
de quando ¢é necessario visita-lo novamente
ou ligar pra ele com uma nova oferta.

Fazer da internet uma aliada é outra dica
importante em um ambiente em que muitas
pessoas ofertam o mesmo tipo de produto ou
servico. Para se diferenciar, vale a pena investir
em um site que, além de mostrar os produ-
tos, apresente contetido informativo e dicas e
possibilite o compartilhamento de informa-
¢Oes. Esse espago deve ser dindmico e sempre
atualizado. Manter paginas préprias nas redes
sociais tem o mesmo efeito. Por meio delas ¢
possivel estudar o perfil dos visitantes e en-
contrar as melhores formas de impacta-los.

A internet € ainda valiosa aliada para ana-
lisar os movimentos e as estratégias dos con-
correntes e, se for o caso, se inspirar neles,
adaptando linguagem e abordagem dos pro-
dutos desejados.
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SE VOCE QUER EMPREENDER,
CONTE COM A AMWAY,

Mais de 3 milhdes de Empresarios no mundo todo ja empreendem com a Amway para melhorar
a renda familiar, fazer o seu proprio horario, ter maior qualidade de vida e ser melhor recompensado
pelos seus esforcos.

Conheca a Amway, a maior empresa de vendas diretas do mundo.
Quer saber mais? Participe do Workshop para Futuros Empreendedores da Amway.

facebook.com/amwaydobrasil Amw
www.amway.com.br ™

—
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=mpreendedorismo

Perfil esta alinhado a flexibilidade

"mypresas crescem e atraem distribuidores com vantagens e capacitacao

A Federacao Mundial das Associa¢des de Ven-
das Diretas (WFDSA) apura a existéncia de mais
de 103 milhdes de empreendedores em todo o
mundo, 75% dos quais sdo mulheres. Na Amé-
rica Latina, segundo a organizacdo,
esse percentual é ainda maior, de
90%. A busca de alternativas ao
trabalho tradicional (empresa/
empregado) mostra que a reali-
zagdo profissional esta cada vez
mais desassociada de padrdes e ho-
rarios preestabelecidos.

Nesse contexto, a venda direta é uma
oportunidade que permite ao empreendedor
criar e gerenciar seu tempo e os proprios produ-
tos de venda. Com baixo custo de investimento,
o negdcio se estabelece de forma flexivel, o que
atrai especialmente mulheres e jovens. A Amway
comprova a tendéncia: mais da metade de seus re-
vendedores tem menos de 40 anos, embora 65%
sejam homens.

O presidente da empresa no Brasil, Odmar Al-
meida, atribui essa atratividade as facilidades pa-
ra empreender proporcionadas pelo sistema, que
confere estrutura e suporte, e aos diferenciais da
Amway. “E a maior empresa de vendas diretas do
mundo e vem investindo fortemente no Brasil: R$
150 milhoes desde 2013”, destaca, citando ainda
outros fatores: recompensas incomparaveis aos dis-
tribuidores; a linha diferenciada de produtos nos
segmentos de vitaminas
e suplementos e higiene
para o lar; a complemen-
taridade entre canais di-
gitais e fisicos de vendas;
e a qualidade do apoio e
acompanhamento aos
distribuidores — s6 no ano passado, 35
mil deles passaram por treinamentos.

Embora ja seja o sexto maior merca-

do mundial em vendas diretas, o Brasil tem bastan-
te potencial para crescer, na avaliacdo de Almeida,
que destaca o espirito empreendedor da populagao.
“Pesquisa de 2016 mostra que, globalmente, 56%

milhdo
NUmero de
consultores da
Natura no Pais

U S$ 5,6 bilhdes

Volume global de
vendas da Herbalife
no ano passado

das pessoas desejam ter seu proprio negdcio, en-
quanto entre os brasileiros esse percentual ¢ de
82%, o mais elevado do mundo”, justifica.

Os que conseguem realizar o sonho, no entanto,

somam um ter¢o — razdo explicada pela mesma
pesquisa: metade dos consultados global-
mente considera que seus respectivos paises
favorecem a abertura de negdcios; no Brasil,
30% tém essa visdo. “O ambiente
¢ dificil e ainda ¢ pequeno o co-
nhecimento sobre aspectos como
finangas, vendas, gestdao e elabo-
ragdo de planos de negdcios”,
observa o presidente da Amway,
acrescentando que, também nesse sentido, a venda
direta ¢ a maior incubadora do empreendedorismo.

Vocacao

A Natura identifica em sua rede a vocagao
para o empreendedorismo. De acordo com o
diretor de Vendas, Daniel Silveira, pessoas que
assumem o protagonismo de suas vidas enxer-
gam oportunidades onde a maioria vé dificulda-
des, e mobilizam familiares, amigos e parentes
na construgio de seus negdcios
e da empresa. “A maior parte
da rede da Natura é composta
por mulheres fortes, versateis
e que escolhem estar conosco,
pois tém um prazer enorme em
usar e comercializar nossos
produtos, conceitos e nosso
diferenciado modelo de ne-
gocios”, diz ele.

Quanto aos consumidores, o
executivo afirma que sdo apai-
xonados pela beleza e valorizam
produtos de uma empresa ética,
que constroi resultados diferen-
ciados, equilibrando os pilares
econdmico, social e ambiental, e que busca cons-
truir um mundo melhor em cada agdo que pro-
move. “Cada vez mais essas sdo questdes atuais
e imperativas em nossa sociedade, e os clientes
estdo mais atentos a isso”, reforca.

Esse ndo ¢ o tnico diferencial da companhia. Sil-
veira menciona que a marca, os produtos e
os conceitos de vanguarda
promovem a unido da sa-
bedoria da natureza com
tecnologia de ponta, valo-
rizando a sociobiodiversi-
dade brasileira e promo-
vendo a sustentabilidade.
Outro destaque — aponta
ele — é a busca incessante
por resultados economi-

Participagéo global
75 (y das mulheres no
O empreendedorismo
cos, sociais e ambientais de forma integrada.

A rede da empresa soma mais de 1,3 milhao
de consultoras embaixadoras da marca no Brasil,
que tém como suporte os resultados de fortes
investimentos. “Adotamos as tecnologias mais
modernas no desenvolvimento de produtos, am-
pliando nosso poder de Pesquisa e Desenvol-
vimento interno com redes de inovacio aberta
com universidades, pesquisadores e centros de
pesquisa em todo o mundo”, esclarece Silvei-
ra. E complementa que, em tecnologia digital, a
Natura tem uma estratégia clara de digitalizagdo
de seu modelo de negdcios, trazendo tecnolo-
gias de ponta, aplicadas no apoio ao negdcio das
consultoras.

Expansao
Com cerca de 300 mil consultores independentes
no Brasil, incluindo clientes que se cadastram para
adquirir itens com desconto, a
Herbalife comercializa mais de
50 produtos em nutri¢do e cui-
dados pessoais, sendo a maioria
produzida localmente. Lider no
Pais com 67,3% do mercado de
shakes do segmento de produtos
para controle de peso na cate-
goria de Substitutos Parciais de
Refeicdo, registrou globalmente,
no primeiro trimestre deste ano, crescimento de
1% em rela¢do ao mesmo periodo do ano passado,
somando US$ 1,1 bilhio em vendas. Em 2016, a
expansdo foi de 5% em relagio ao ano anterior, atin-
gindo volume de vendas global de US$ 5,6 bilhoes.

Esse desempenho, segundo o vice-presidente
e gerente-geral Jordan Rizetto, deve-se aos dife-
renciais da empresa. “Na venda direta, no modelo
de Marketing de Rede (ou Multinivel), uma das
vantagens € que o consultor tem a oportunidade
de construir sua organizagdo de vendas, recru-
tando e cadastrando novos consultores”, observa,
citando que, na Herbalife, o consultor tem a
oportunidade de ganho na revenda de produtos
que pode variar entre 25% e 50%, além de poder
receber royalties e bonus.

Outro fator apontado por Rizetto € o carater glo-
balizado da rede, que permite ao consultor ampliar
sua organizagdo de venda além das fronteiras do seu
Pais, porém respeitando as regulamentagdes espe-
cificas. Isso é possivel porque a identifica¢do de um
consultor € valida em qualquer um dos paises onde
a empresa mantém operacoes.
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Participacao relevante no PIB nacional

Estudo revela que vendas diretas elevam o orcamento familiar em 40%, em média

De acordo com o estudo
Impacto Socioecondmico
do Setor de Vendas Diretas,
encomendado pela ABEVD,
em 2016 o setor represen-
tou 8,0% do Produto Inter-
no Bruto (PIB) da industria
de transformacio. Esse ele-
vado impacto também fica
evidente em
outras cons-
tatacOes da
pesquisa:
no ano os
vendedo-
res ativos foram
equivalentes a
8,4% do empre-
go formal privado,
sendo a atividade
importante fonte comple-
mentar de renda, que eleva
o or¢amento familiar em
40%, em média.

Setor responde

g 8,0%

do PIB da
industria de
transformacgao

A motivagdo para atuar
no sistema, de acordo com
64,3% do pubico consultado
(3 mil vendedores diretos), é
o fato de ser fonte comple-
mentar de renda. Outros
21,1% declararam terem
adotado a prética em razdo
da perda de emprego. A pes-
quisa conclui que

a crise econdmi-
ca fez com que
a renda da ati-
vidade ganhasse
relevancia para
44 6% dos ven-
dedores diretos e
se tornasse a ren-
da principal para
10,3% deles.

Pelos ntmeros levanta-
dos, outra conclusido do es-
tudo € que a elevada capa-
cidade de geragdo de renda,

ocupagdo e arrecadacao do
setor de vendas diretas re-
vela valores proximos aos
observados pela agropecu-
aria e pela média da indus-
tria. Exemplo é que cada
R$ 1 milhdo investido em
vendas diretas no Brasil ge-
ra impactos de: R$ 3,73 mi-
lhdes em producdo, R$ 1,29
milhdo em valor adicionado
(PIB), 39 pessoas ocupadas
em um ano, ¢ R$ 345 mil
em tributos arrecadados. Ja a
agricultura, na mesma com-
paracdo, resulta em: R$ 2,96
milhdes em produgio, R$
1,27 milhao (PIB), 80 pes-
soas ocupadas em um ano e
R$ 171 mil em impostos. Na
indastria, os indicadores sao
de, respectivamente: R$ 3,72
milhdes, R$ 1,27milhio, 37
pessoas e R$ 357 mil.

UMA OPORTUNIDADE UN
QUE VAI MUDAR SUA VIDA

FORMAS DE GANHOS FINANCEIROS

MONTE SEU ESPACO
VIDA SAUDAVEL**
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PROPRIA REDE DE q :3 SOCIALIZAR E CONHECER OS

LIDER GLOBAL
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GERENCIAMENTO DE PESO
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Perfil dos vendedores diretos

Género

56,7% mulheres

Idade

48,3% entre 18 e 29 anos
46,8% entre 30 e 55 anos
4,9% mais de 55 anos

Escolaridade

15,6% até o Fundamental
53,1% Ensino Médio
31,3% Ensino Superior

Principais ramos
Cosmeéticos
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Vestuario
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Profissionalizacao

Acesso facil ao
conhecimento

Para garantir que todos os consul-
tores tenham acesso a informacdes, a
Herbalife mantém diversas platafor-
mas de comunicacio, entre elas news-
letters, informativos impressos e trei-
namentos on-line realizados por meio
de videoaulas, videos
ou dudios. O objetivo
dos treinamentos ¢
aproximar os consul-
tores independentes,
motiva-los e orientd-los
a serem embaixadores da
marca.

Além de oportunidades
como essa, conferidas pelas préprias
empresas de vendas diretas, a oferta
de capacitagdo as pessoas que desejam
empreender — seja para complemen-
tar renda, seja para se estabelecerem
como empresdrias — estd disponivel, e

Sebrae

mantém
materiais e
Cursos para
apoiar os

empreendedores

gratuitamente, por organizagoes como
o Servico Brasileiro de Apoio as Micro

e Pequenas Empresas (Sebrae).

A institui¢do mantém em seu portal
na internet (www.sebrae.com.br) uma
série de materiais de apoio, como vide-
os e artigos de especialistas.
Também é possivel consul-
tar a agenda de eventos,
em que constam cur-
sos presenciais e on-li-
ne, palestras, oficinas e
seminarios, inclusive
por estado/cidade e
regido. Entre os temas
estdo “Como vender mais e melhor”
e “Invista em publicidade acessivel e
eficiente”. J4 a plataforma de ensino a
distancia (EAD Sebrae) oferece cursos
como “Sustentabilidade”, “Lidere sua

equipe” e “Atendimento ao cliente”.

FOTO: BARANQ

O mercado oferece vastas oportunidades de aperfeicoamento
aos que desejam trilhar uma carreira independente

O Instituto Nacional de Ensino
a Distancia (Inead) é outra institui-
¢do que pode ajudar quem preten-
de ingressar no sistema de vendas
diretas. Com carga de 35 horas e
direcionado a pessoas em busca de
qualifica¢do profissional, o curso

on-line “Vendas diretas” aborda,
entre outros temas, “Comprome-
timento e flexibilidade”, “Relacio-
namentos” e “O processo de ven-
das”. Para saber mais sobre o cur-
so, os interessados podem acessar
www.inead.com.br.

Amparo legal
da atividade

A maioria dos profissionais de
vendas diretas ndo tem vinculo
empregaticio com a marca que re-
vende. A relagdo entre os empreen-
dedores e as empresas ¢ meramente
comercial. Portanto, devem forma-
lizar-se na condigdo de profissio-
nal auténomo para assegurar os
beneficios concedidos aos demais
trabalhadores.

De acordo com o Sebrae, o ven-
dedor porta-a-porta pode ser en-
quadrado na defini¢ado de Micro
Empreendedor Individual (ME]) e,
por meio de processo simples, po-
de se formalizar para ter direito a
aposentadoria, seguro-desemprego
e auxilio-doenga, entre outros. A
pratica é adequada especialmente
se a venda porta-a-porta € a Ginica
atividade da pessoa e ndo um com-
plemento de renda.

O Sebrae oferece cursos, pales-
tras e treinamento tanto sobre o
processo de formaliza¢do — caso
do curso “Microempreendedor
individual: como se formalizar” —
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como para mostrar aos potenciais
empreendedores e empresarios
informagdes basicas sobre o MEIL
Gratuito, com carga de cinco horas,
0 curso orienta sobre como obter
os beneficios adquiridos com a le-
galizagio, o andamento do proces-
so de formalizagdo e os impostos a
serem pagos. Sao abordados ainda
aspectos como contratagdo de em-
pregados e como proceder em caso
de cancelamento de registro.

Da estante para a pratica

A Abedv apoia os empreendedores também por meio do estimulo a busca
de aperfeicoamento. Assim, separou alguns titulos de obras disponiveis no
mercado que podem ajudar os profissionais a dominar teorias e conceitos
e aplica-los no dia a dia.

Como Fazer MilhGes com Vendas Diretas — Autor: Michael Mala-
ghan. Editora: Clio. Apresenta métodos para obter sucesso ao montar
equipes de vendas e gerenciar a carreira de vendedor. Sdo oito atividades
destinadas a vender, prospectar, contratar, treinar, formar sucessores,
motivar, administrar e liderar.

Venda Direta: A vitoria do autonomo empreendedor — Autor: Ricardo
Machado. Editora: Alaude. Traga um panorama do valor, da evolucdo
e do significado da atividade, além de um perfil de seus representantes.

Vendendo Com Eficacia — Processos e Procedimentos — Autor: Ansel-
mo Lino Bispo. Editora: Senac Distrito Federal. O autor mostra que
desempenhar bem o papel de negociador e obter melhores resultados
depende do profissional aprimorar seus conhecimentos e técnicas.

Gestao Eficaz da Equipe de Vendas — Autores: Francisco Javie S. M.
Alvarez e Marcos R. Carvalho. Editora: Saraiva. Os autores procuram
propiciar uma reflexdo sobre os modelos de gestdo, as técnicas, os siste-
mas e as praticas da gestdo de equipe e dos préprios vendedores.

Empreendedorismo na Pratica — Mitos e Verdades do Empreendedor
de Sucesso — Autor: José Carlos Assis Dornelas. Editora: Elsevier —
Campus. Mostra a 6tica de empreendedores brasileiros que ja alcan-
caram o sucesso, apontando a aplicabilidade imediata dos conceitos.
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Sucesso

Adeptos testemunham o crescimento

Seja individualmente, seja em familia, empreendedores colhem o fruto do planejamento

Acostumada a trabalhar em banco,
[sa Pocebon, de S3o Paulo, resolveu se
dedicar totalmente as vendas diretas
por meio da Jafra, empresa do ramo de
cosméticos. Ao perceber que esse seria
um possivel caminho de crescimento
profissional, ela atraiu duas filhas para
o negdcio: Luciana, de 36 anos, e Re-
nata, de 32. Conseguiram, assim, uma
nova fonte de renda, exercendo uma
profissdo que as permite passar mais
tempo com a mae.

Caso semelhante vive a familia de
Mila Souza Silva que, aos 71 anos,
conduz um negdcio formado com as
trés filhas. Com 40 anos de experiéncia
em vendas diretas, Mila trabalha em
Osasco, na Grande Sao Paulo, com
produtos da Amway. A cagula Joyce,
de 34 anos, é formada em Fisioterapia,
mas decidiu por uma transigao de car-
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de objetivos comuns: geracdo de renda e flexibilidade de hordrios

assessoria técnica para alguns clientes.

Outro exemplo de unido familiar
em torno do trabalho ¢ o de Reginaldo
Garcia Hidalgo que, aos 49 anos de
idade, atua com a esposa e com um
filho na Ecotrend, de estética automo-
tiva e satide. Reginaldo conta que co-
nheceu a empresa por meio do marido
de uma colega de trabalho. Na época,
estava em busca de uma renda extra
e quando ouviu sobre o projeto, quis
conhecé-lo imediatamente. Segundo
ele, ndo foi facil convencer o filho a
entrar no negdcio. “A principio iniciei
sozinho e fiz diversos convites ao meu
filho Thiago. Como ele ja tinha ren-
dimentos satisfatorios, recusou. Mas,
conforme eu subi de nivel na empresa,
ganhei o reconhecimento da familia
e o Thiago comegou a trabalhar na
area de tecnologia enquanto eu ficava

-

torno

reira e fez os treinamentos oferecidos pela empresa.
“Minha mae definia os préprios hordrios e estava
sempre disponivel para cuidar da familia. Esse fato
me fez rever meus conceitos sobre a venda direta”,
diz Joyce. Na familia, as filhas Renata, de 44 anos,
e Vanessa, de 42 anos, também atuam em vendas
diretas, auxiliando a mie nos processos mercado-
l6gicos e nas pesquisas de mercado desenvolvidos
pela empresa.

Histdrias como essas também envolvem homens.
Na Kenko Patto, empresa que fabrica produtos
magnéticos, Hipdlito Vieira e a esposa Jessiara, de

Palhoca, em Florianépolis (SC), mantém uma rede
de distribuidores, estdo ha 30 anos nesse mercado
e sdo auxiliados por dois filhos. Antes de ingressar
nas vendas diretas, Hipdlito foi vendedor tradicional
da White Martins e, gracas ao modelo, formou uma
filha em Direito, outros dois em Engenharia e um
em Medicina. Desses, dois atuam com ele e a espo-
sa no melhor estilo “familia unida, trabalha unida”:
como as vendas diretas sio um modelo de trabalho
flexivel, o filho Thiago Vieira participa integralmente
das dreas de venda e gestdo, enquanto seu irmao,
Diogo Vieira, que é médico, contribui oferecendo

com a parte de contato com os clientes”, lembra. E
completa: “Por meio desse projeto, consegui man-
ter mais proximidade com meu filho, pois antes ele
ficava mais na casa da noiva e, hoje, conseguimos
passar mais tempo juntos e discutir estratégias para
prosperar e crescer em familia.”

Além dessas histérias de pessoas que tém o privi-
légio de crescer juntas no mercado, outras, como a
de Alice Lobo, consultora da Natura e que realizou
o sonho da formatura das filhas, sio comuns entre
as associadas da ABEVD.

(Depoimentos colhidos pela ABEVD)

Mudanca de vida para a realizacao

A gatcha Chaiani Larraury Ma-
chado, de 24 anos, nunca deixou de
estudar e correr atrds de seus obje-
tivos. Ja trabalhou como manicure
e comercidria na pequena cidade de
Rosdrio do Sul, onde nasceu e mora,
até tomar conhecimento do sistema
de vendas diretas, em junho de 2013.
Ao voltar de um evento da Mary Kay,
decidiu: queria ser diretora de vendas
independente.

As duvidas iniciais foram sanadas
por pesquisas e estudos sobre a em-
presa, que logo a levaram a descobrir o
quanto poderia mudar sua vida. “Co-
nheci os valores especiais e a missao
de enriquecer a vida das mulheres, e
entdo nunca mais pensei em desistir”,
diz. As motivacdes para ingressar no

negdcio foram muitas: independén-
cia financeira, ser a propria chefe, fazer
seus hordrios e ajudar sua familia e
outras pessoas a também se realizarem
como ela.

Gerenciando seu negécio inde-
pendente e atendendo os clientes,
Chaiani ja obteve muito resultado.
Trimestralmente conquista reconhe-
cimentos por suas vendas e recebe
prémios, além de ter conhecido lu-
gares incriveis, adquirido o direito de
uso do carro cor de rosa e realizado
uma “inesquecivel” viagem a Dallas,
no Texas (EUA), onde pdde conhecer
a empresa e sua fabrica. “Estou mui-
to satisfeita e me dedicando para ter
ainda mais conquistas, tanto pessoais
como profissionais”, garante a jovem.
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Chaiani planejou a carreira e se empenhou para ser diretora de
vendas, o que lhe rende conquistas pessoais e profissionais
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Livia dos Santos, Lider de Negdcios Natura.
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A Livia escolheu ser a

da sua propria historia.

E vocé, ja fez a sua escolha?
e 0o o 0 0 00¥

A Consultoria de Beleza Natura
estd melhor do que nunca.

Com um Plano de Crescimento
renovado, vocé vai crescer mais, lucrar
mais e ser, verdadeiramente,

a protagonista da sua proépria histoéria.

Faca seu cadastro em
natura.com.br/consultoradebeleza

&

natura

Consultoria de Beleza Natura
Viva a beleza das suas escolhas
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