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SuceSSo passa Por acesso democrético o

relacionamentos lCOFtES

Brasil figura como sétima forga global do
setor que, no Pais, movimenta mais de RS 4S
bilhdes ao ano e mobiliza acima de 4 milhdes
de empreendedores independentes

World Federation of Direct Selling Associations
(WFDSA), organizacio que representa a industria
global de vendas diretas em mais de 170 paises,
define 0 modelo de negicios como sendo um
canal usado pelas principais marcas globais e pequenas
empresas empreendedoras para comercializar produtos e
servigos dos mais variados tipos, incluindo joias, utensilios de
cozinha, alimentos, cosméticos, utilidades domésticas, energia
e seguros, entre outros, aos consumidores. Se por um lado ele
permite 0 acesso a solucdes de alta qualidade como no varejo
convencional, por outro, suas singularidades incluem as de
impulsionar a mentalidade empreendedora e possibilitar a
milhdes de pessoas ao redor do mundo trabalharem de forma
independente. Vendas diretas abrem espaco para que cidadéos
constituam seus negdcios com baixos custos e liberdade
de gestdo, fundamentados em estreitos relacionamentos
com clientes (por meio de discussoes, demonstracdes face a
face e, mais recentemente, por meio da internet e/ou redes
sociais). A mesma WFDSA estima que, no mundo, apenas em
2021 (dado mais recente disponibilizado pela Federagio), o
setor movimentou 186,1 bilhdes de dolares, e que naquele
mesmo ano, 128,1 milhdes de pessoas atuaram como
empreendedores independentes no planeta.
Segundo a presidente da Associagao Brasileira de
Empresas de Vendas Diretas (Abevd), Adriana Colloca, os
valores mobilizados pelo setor sdo biliondrios também no
Brasil, maior mercado desse ramo na América Latina, e que
ocupa a 7* posicdo no ranking mundial. “Nao hd dados
precisos sobre 0 niimero empresas de vendas diretas no
Pais pois, frequentemente, novas companhias adicionam
essa forca como um de seus canais, mas estimamos que
aproximadamente 4 milhdes de pessoas atuam como
empreendedores independentes. Pela facilidade de comegar
a empreender com baixo custo na venda direta, vemos
muitos brasileiros que iniciam na atividade e aos poucos, vio
crescendo”, relata. Abel Filho, diretor executivo de Vendas
da Avon, corrobora que 0 modelo de vendas diretas, ou
“vendas por relacionamento”, como ele
E%E- as nomina, € “democritico”. “Qualquer
i pessoa pode comecar a empreender e a

se desenvolver na drea”, assegura.

As poucas barreiras para entrar

nela estdo, certamente, entre 0s

capacitagoes que recebem, seja em decorréncia de um
processo natural de descoberta de potencial”, pondera
Fabiano Olivo, diretor executivo do Canal Venda Direta
do Grupo Boticdrio.

Paulo Moledo, presidente global da

Royal Prestige, destaca, ainda, o fato de

o empreendedorismo estar “na veia”

da populagio nacional. “Uma pesquisa
do Sebrae mostrou que quase um a cada
quatro brasileiros escolheram seguir o
caminho do proprio negocio, e a venda direta

tem se mostrado uma boa opg¢ao. Temos um
amplo compromisso com o mercado brasileiro e a

nossa expectativa é de um grande desenvolvimento,
em especial com a forca e determinacdo dos jovens

fatores que reforcam sua atratividade e a sua importancia
socioecondmica, e que justificam a grande diversidade

de perfis existentes entre 0s que optam por serem
representantes. “Temos historias de pessoas que hoje sio
empreendedoras e que ndo se viam na atividade, nao
tinham uma referéncia prévia como vendedoras. A atividade
vai gradualmente “destravando-as’, seja em razio das

Vendas diretas globais

(em bilhdes de dolares)

2018 1869
2019 1791
2020 1833
2021 1861
Numero global de empreendedores
independentes (em milhdes de pessoas)
2018 1221 que gostam de inovagio e tém o desejo de empreender.
2019 1238 0 objetivo € que o Brasil esteja entre os nossos maiores
2020 1272 mercados em trés anos”, declara.
Potencial

A presidente da Abevd avalia que ha potencial para
que as vendas diretas crescam ainda mais nos préximos
anos, principalmente com a digitalizacao, que eliminou

Empreendedores mulheres x homens no
mundo (em %)

Mulheres Homens as barreiras do “porta a porta” e adicionou mais
2018 74.3% 257% capacidade da divulgagdo e concretizagio de negdcios
2019 72.9% 271% por meio das midias sociais. “As vendas diretas seguirdo
2020 73.6% 266% se d1\.1ers1f1ca.nd0, mas com seu gra.nde. diferencial: o .
relacionamento do vendedor com o cliente. A consultoria e
2021 63,9% 301% a personalizacdio das vendas sdo cada vez mais valorizadas

Fonte: World Federation of Direct Selling Associations (WFDSA) e as empresas j4 entenderam isso”, diz.

Point Ct

PAsi i www.pointem.com.br/online/vendasdiretas2023 [t iierai s S Uk i




2 DOMINGO, 19 DE MARCO DE 2023

informe publicitario

FOLHA DE S.PAULO * * *

ATRATIVOS

antagens para empresas,
empreendedores e consumidores

Vendas diretas s3o impulsionadas por
atributos que beneficiam a todos os elos
envolvidos no setor

s impactos positivos das vendas diretas

sdo sentidos nos trés principais grupos

envolvidos no modelo de negécios: as

empresas que fornecem os produto e servigos;
os empreendedores que os vendem as suas carteiras de
clientes; e os consumidores, que encontram no canal um
atendimento diferenciado. Luis Fernando Palomares, CEO
da Thermomix Brasil, sinaliza que o varejo tradicional
enfrenta alguns problemas que podem ser “solucionados”
com o canal de vendas diretas, incluindo, por exemplo, o
de que “as gondolas nio esticam”, ou seja, para que um
produto seja oferecido outro tem de sair das prateleiras
dos estabelecimentos. Ainda, em paises com extensio
territorial muito grande, como o nosso, pode haver
dificuldades logisticas para colocar os itens nos pontos
de venda. “Além disso, na venda direta o consumidor estd
mais perto da indistria, e ela, por sua vez, tem de ouvir o
seu cliente, o que se dd de forma muito rdpida, exigindo
que as empresas sejam velozes também para corrigir
caminhos”, considera.

As vendas diretas representam, de fato, uma
oportunidade importante para que companhias ampliarem
a sua capilaridade e abrirem novos mercados. Esse
aspecto foi um dos que impulsionaram o Grupo Boticdrio
a comegar a investir no canal hd mais de uma década.

0 modelo niio era adotado na origem da empresa, mas
ela percebeu que a busca por ele no setor de cosméticos
constituia uma “vocacdo brasileira”. “Quisemos nos fazer
presentes em uma parcela superimportante do mercado
que o canal de vendas diretas sempre absorveu. Na

verdade, antes mesmo
20
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— uma vantagem importante
para 48% dessas mulheres — e
contribui para uma melhora
perceptivel na autoestima delas
- 68% acreditam mais no préprio
potencial para atingir seus
objetivos desde que comegaram
a revender Avon”, detalha.

I

Consumidores

No que diz respeito aos
consumidores, Agenor Ledo,
vice-presidente de Neg6cios da
Natura, afirma que as vendas
diretas agregam a eles algo
que € intangivel e que nem
as ferramentas de digital e
marketing conseguem entregar:
a recomendacio qualificada
da consultora, o que garante
confianca e credibilidade na
hora da compra. “0 valor da
venda direta, portanto, estd

vida das pessoas e 0 mundo ao seu redor, ,opomof\a“" no papel da consultora, central
uma vez que a atracio que as marcas do autonnl'mal nesse processo. Soma-se a isso a
Grupo exercem entre 0s consumidores ﬂex'[b'\udad.e s a0s flexibilidade e a conveniéncia ao
faz da venda direta uma oportunidade sultados lusres cliente de ter facil acesso a ela
de trabalho para muitos brasileiros, com emp\'eende‘jo quando quiser - via whatsapp, por

impacto social positivo.

“Para os empreendedores independentes,
como chamamos os revendedores, as
vantagens sdo diversas. Autonomia,
flexibilidade de horario de trabalho, ter
seu proprio negdcio comecando aos poucos
e o fato de poder obter resultados justos
dependendo do préprio esforco, sdo algumas
delas”, aponta Adriana Colloca, presidente da
Abevd, para ilustrar o que motiva as pessoas a
buscarem o canal como uma forma de buscar
renda. Daniel Silveira, presidente da Avon, por sua vez,
também afirma que o modelo de negécios possibilita
a empresa dar continuidade ao seu propdsito de gerar
independéncia financeira para mulheres por meio do
empreendedorismo feminino. “Quando alguém compra
de uma de nossas Representantes da Beleza, essa pessoa
estd fazendo parte dessa cadeia que gera oportunidade
de renda, liberdade e realizacio de sonhos”, define. Ele
reforga o fato de a “venda por relacionamento” ser um
caminho acessivel para mulheres que desejam garantir
sua autonomia financeira sem necessidade de grandes
investimentos iniciais. “De acordo com a pesquisa Ganhos
Mensurdveis, realizada pela Avon em parceria com a Ipsos,
45% da nossa forca de vendas consegue néo depender
economicamente de outras pessoas gracas i atividade
que exercem. Além disso, esse modelo de negdcio também
proporciona maior flexibilidade de horarios de trabalho

exemplo. Com isso, estabelece-se um
forte vinculo, que € de fato percebido pelo
consumidor como um valor agregado ao
produto. Os dados de mercado corroboram,
inclusive, que nossos clientes sao mais fiéis a
marca do que a média de mercado”, diz. Ele relata,
ainda, que com a grande presenca da marca em todo
o pais, a empresa, além de seus produtos e tecnologia,
consegue, também, levar ao piblico as suas causas, como
as da Amazonia Viva (compromisso com conservar a
natureza, desenvolver as pessoas e valorizar a cultura da
regido amazdnica) e a da Cada Pessoa Importa (em que o
objetivo é criar impacto social positivo por meio do modelo
de negocios, potencializando o alcance de renda digna e o
aprendizado continuo).

0 presidente global da Royal Prestige, Paulo Moledo,
reforca essa mensagem de que os consumidores sio
beneficiados por um atendimento diferenciado e préximo,
proporcionado pelas vendas diretas. “Ao utilizar o
formato, os prospects (potenciais clientes) realizam uma
imerséo nas funcionalidades e assets dos utensilios,
vivendo uma verdadeira experiéncia gastrondmica, pois
o distribuidor autorizado independente vai até a casa dos
dos consumidores e cozinha para toda a familia. Assim,
eles podem ver os produtos na pratica. Isso ndo seria
possivel se fossem vendidos de outra maneira. Sem contar
que a relacio entre o distribuidor e o cliente em potencial
se torna mais préxima e pessoal”, conclui.
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Nnatura

A parte mais
bonita da historia
da Natura é que
ela é feita de mais
de 1,2 milhao

de historias.

A rede de Consultoras

e Consultores de Beleza Natura
encontra aqui pertencimento,
prosperidade e propdsito.

Uma rede que é porta-voz

do bem-estar, da beleza e do afeto, Aline Roelens

que através da venda por relagtes Consultora de Beleza Natura
leva produtos que unem ciéncia

e natureza com resultados

e performance, e inspira

a autoestima de muitas pessoas.

Crescendo e se desenvolvendo

no centro da evolugéo dos negdcios
da Natura, a Consultoria de Beleza
traz novas possibilidades de renda
para todos os cantos do Brasil,
digital ou presencialmente.

Uma rede potente de mais
de 1,2 milhdo de pessoas
que transforma sua realidade,
gera impacto positivo,

e deixa o mundo mais bonito. Aponte o celular
para encontrar

a Natura e fazer

parte dessa rede.
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\/endas diret_as atraem
cada vez mais diversos

Marcado pela caracteristica de ser
democratico, setor reserva espago para
diferentes publicos e objetivos

‘ ‘ céu é o limite”, diz Fabiano Olivo,
diretor executivo do Canal Venda Direta
do Grupo Boticdrio, referindo-se s
possibilidades envolvidas no trabalho
como empreendedor independente. Uns dos aspectos mais
interessantes dessa atividade reside no fato de ela poder
ser assumida por pessoas dos mais variados perfis, com
interesses/objetivos bastante discrepantes entre si. Essa

pluralidade é favorecida pelas poucas barreiras de entrada,

mas também por ndo existir uma “regra” com relacio as
aptiddes necessdrias para o desempenho das atividades
vinculadas aos negécios. “E um canal superinclusivo. Fica
dificil falar sobre qual é o perfil para se ter mais éxito
com vendas diretas. O sucesso tem muito a ver com o
querer fazer. E um negécio que se relaciona com atitude,
com proatividade, com a vontade de fazer acontecer, com
o tempo que vocé dedica aos negécios, com o nivel de
profissionalismo que cada um quer adotar, etc.”, continua
Fabiano.

Jordan Rizetto, diretor-geral da Herbalife no Brasil,
também coloca em evidéncia o fato de o setor de vendas
diretas abrigar diferentes perfis, o que faz com que ele
congregue desde quem quer uma simples complementacio
de renda até aqueles que assumem o papel de consultores
como principal atividade profissional. Ele destaca, no
entanto, um aspecto que considera importante a quem
deseja empreender valendo-se do modelo de negdcios:
gostar de pessoas. As vendas diretas, pondera Jordan,
de certa forma constituiram a primeira “rede social”,
porque nos seus primérdios os consultores vendiam
principalmente para seu ciclo de conhecidos, como as
pessoas da vizinhanca. O executivo avalia que, mesmo
com a era do digital, esse atributo de proximidade é o
que ainda diferencia o modelo de negdcios dos demais

existentes. “Essa relaciio, esse relacionamento, essa
confianga, e o servico diferenciado e customizado nio
mudam a partir do digital, mas se aperfeicoam”, diz. Esse
vinculo estreito € o que faz com os revendedores estejam
normalmente habilitados, por conhecerem muito bem

os seus consumidores, a indicarem a eles as melhores
solugdes. “Talvez essa seja a diferenga fundamental da
venda direta em relaciio ao ‘consumo normal’. Nela vocé
terd uma experiéncia tnica e diferente, que destoa daquela
coisa mais pasteurizada de entrar num site ou numa loja
e simplesmente ter de escolher o que levar para casa”,
finaliza Jordan.

empreendedores

jemastock

A presidente da Abevd, Adriana Colloco, cita que os
empreendedores devem sempre lembrar de que a venda direta
deve ser uma opgao, uma escolha. “A selecao de produtos/
servicos com que possuam afinidade é fundamental para que
possam experimentar e falar com propriedade. £ importante
também pesquisar como a empresa (a ser representada)
trabalha, suas condigdes de crescimento e desenvolvimento,

e seu plano de negdcios”, complementa. Adriana sugere
também que os empreendedores verifiquem sempre se as
companhias estio afiliadas a Abevd, que avalia os seus
modelos de negécios antes de permitir o ingresso na entidade.
“Além disso, quanto mais o empreendedor estudar, fizer
treinamentos oferecidos pelas empresas e se dedicar, melhor
serd o desempenho. Trabalho, disciplina e persisténcia

si0 importantes sempre na venda direta, assim como em
qualquer outra atividade empreendedora”, afirma.
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O QUE FAZ UMA MARCA
SER INOVADORA

E MODERNA HA

QUASE 140 ANOS?

3 ) (2 {cT.\
POTENCIAL

E CRIAR
OPORTUNIDADES
ANTES DE

TODO MUNDO.

Desde o comeco, Nossos produtos estdo Marca de maquiagem
acreditamos que um presentes nos lares das n° 1 do Brasil, desenvolvimento
mundo melhor para familias dos brasileiros com perfumistas

as mulheres € um mundo e das brasileiras. internacionais e mais de
melhor para todos. 1.000 patentes reconhecidas.

AVON, 65 ANOS DE BRASIL.
E AINDA ESTAO SURGINDO NOVAS
E INCRIVEIS POSSIBILIDADES. AVO N

CLHA DE NOVO
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Novos recursos para

conquistar

e fidelizar clientes

Empresas compreendem cenario de
transformag3o digital e auxiliam consultores
na adaptagdo a nova realidade

ouve quem enxergasse no vertiginoso avanco
das tecnologias e da digitalizacio uma ameaca
as vendas diretas, que até poucas décadas atras
tinham como sua principal caracteristica o
trabalho “porta a porta” realizado pelos empreendedores
independentes. Porém, a perspectiva parece longe de se
confirmar. As evidéncias indicam que as novas solugdes
estao cada vez mais presentes e sendo empregadas
em favor do seu fortalecimento. “O principal desafio
também € a maior oportunidade de evolugio desse setor:
a digitalizacdo do negocio. A comercializacao pelas redes
sociais tem se popularizado cada vez mais, apresenta um
crescimento continuo desde a pandemia, e enxergamos
como essencial a penetragdo nesse mundo digital para
elevarmos as vendas diretas a um novo patamar”, diz
Gabriela Takano, diretora de Marketing LATAM da
Amway, que, assim como outros players, lancou miiltiplas
estratégias digitais para trabalhar de
forma complementar com o papel dos
vendedores. “Isso garante a pegada digital
que ajuda a fornecer uma experiéncia de

compra mais centrada no consumidor,
e preserva 4 importincia de rede de
vendedores. Acreditamos que a internet e

tempo, otimizar as atividades
delas, tornando-as mais dgeis

e eficientes, ampliando as
possibilidades de alcance de
consumidores e garantindo mais
autonomia e liberdade para
gerenciarem seus negocios”,
garante Daniel. Dentre os

recursos disponibilizados as
revendedoras da empresa estdo o
Avon Comigo (website) e 0 Minha
Avon (aplicativo), que oferecem
subsidios para que elas conhecam
as melhores ofertas, recebam dicas
sobre os produtos, gerem boletos,
pedidos de crédito, acessem
servicos de comunicacio com a
marca e treinamentos e alterem
dados cadastrais. “Além disso, elas
também podem criar suas proprias
lojas virtuais na plataforma Avon
Conecta, que possui interface de
um e-commerce tradicional, bem
como utilizarem revistas digitais
em que clientes navegam, veem videos de produtos,
adicionam itens ao carrinho e enviam suas compras
para a representante”, descreve Daniel.

A Natura € outra companhia que avanca

~

as redes sociais, por exemplo, tornaram a Inovacoes em diregio ao fortalecimento e &

Amway e a venda direta mais relevantes do agl'esam oferta de solugdes tecnoldgicas as

que nunca, abrindo mais oportunidades e valor as suas consultoras. Agenor Ledo,

potencializando o alcance de todos nossos atiuidadEs vice-presidente de Negdcios da

distribuidores”, complementa Gabriela. e mantém empresa, diz que os investimentos
Daniel Silveira, presidente da Avon, proximidade nesse sentido sdo, antes de mais

explica que a empresa prioriza a inovacio entre nada, empregados de forma a

e 0 bem-estar de suas Representantes da consultores facilitar a relacdo entre as Consultoras

Beleza, e constantemente estuda novos
meios de otimizar o trabalho da sua rede
para ajudd-las a se desenvolverem. “Uma
maneira de fazer isso €, justamente, apostar
na digitalizacio dessa frente — um trabalho
que vem sendo realizado desde 2018 e que
foi acelerado a partir de 2020, com a entrada
da companhia no grupo Natura &Co. O
contexto pandémico, que exigiu mais opcdes de
compra e venda a distancia e seguras, também estimulou

0 nosso processo”, detalha o executivo. Desde entdo, a
Avon adota em um novo modelo comercial, que possui
uma proposta ancorada no social selling, unindo venda
por relacionamento, redes sociais e ferramentas digitais.
“Dessa maneira, ¢ possivel manter a interagao humana
entre as representantes e seus clientes e, a0 mesmo

e clientes

de Beleza e o cliente final, equalizando a
companhia com as ferramentas de mercado,
mas deixando ainda mais clara a importincia
do aspecto humano da venda por relagdes. “A
jornada de digitalizacdo, acelerada pela pandemia,
fortaleceu ainda mais a Consultoria também nos canais
online — hoje, quase 80% de nossas Consultoras ja fazem
uso da plataforma digital da Natura. Com o auxilio do
Aplicativo Consultoria, que consolida todas as atividades e
ferramentas de uso para as empreendedoras, € possivel a
realizacdo da atividade de Consultoria via Espaco Digital
— 1o qual o cliente pode comprar produtos e a venda é
vinculada a Consultora. Nesse caso, a Natura realiza todo
o processo de cobranca e entrega da mercadoria e as
consultoras podem resgatar seus lucros”, relata Agenor.
Outros recursos disponiveis as consultoras incluem a

revista interativa digital, que pode ser compartilhada com

clientes de forma mais rdpida e pritica, via whatsapp, por
exemplo, e a plataforma Minha Divulgacio, que permite
a personalizacio de pecas de comunicagio para serem
usadas nas redes sociais.

Ainda no sentido de impulsionar suas representantes
a0 sucesso em tempos de digitalizacdio massiva, a Natura,
mantém o projeto Consultoras Influenciadoras. Com ele,
por meio do incentivo a criaciio de contetidos nas redes
sociais, 0 que amplia a visibilidade e o engajamento do
publico com a for¢a de vendas da marca, a empresa retine
um time de mulheres com potencial de nano e micro
influenciadoras para fomentar a venda direta de forma
mais digitalizada e competitiva, desenvolvendo ao miximo
as habilidades delas. A Natura, mais do que identificar e
potencializar as influenciadoras ja existentes, ao longo dos
anos, passou a investir em treinamentos para que novos
Consultores e Consultoras de Beleza criem contetido em
suas redes sociais, reverberem as mensagens da marca e,
consequentemente, melhorem seu desempenho em vendas.
A adesdlo expressiva as trilhas de aprendizagem oferecidas
pela rede de Consultoria Natura sobre o tema comprova
0 sucesso da estratégia: mais de 151 mil consultoras
jd realizaram a capacitagiio sobre conceitos bdsicos de
influéncia, por exemplo. Outras 86 mil ja aprenderam
0s principais conceitos para a producio de contexido nas

redes sociais. I
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Também o Grupo Boticirio
se dedica a capacitar os
empreendedores que comercializam
produtos das suas marcas para

esse cendrio digital. Fabiano Olivo, Aqﬁes de . pronta entrega,
diretor executivo do Canal Venda compaﬂh‘ s que personalizar
Direta da companhia, diz que cada incluem curso \tores 2 pregos para
vez mais a experiéncia dos clientes e auxi.l"lam Coﬂsuse am repassar
revendedores se assemelha aquela que con\lel'te.fem_ s algum tipo

eles vivenciam nos relacionamentos 'mﬂuenﬂadore de promogio ou
com os seus bancos, em que as varias digita'ls condicdes especiais

solucdes digitais disponiveis minimizam
a necessidade de ir a uma agéncia
presencialmente.

“Oferecemos jornadas cada vez
mais automatizadas e simplificadas,
autosservicos, o que evita muitos dos
atritos que uma atividade de vendas diretas
poderia ocasionar para o revendedor.
E isso inclusive estimula mais pessoas a
serem representantes”, pondera. Um dos intuitos da
empresa é contribuir para o uso mais eficiente dos
novos recursos digitais disponiveis e cada vez mais
acessados por consultores, mas também consumidores.
“Fizemos muitos investimentos ao longo dos tltimos
anos para nos organizarmos para esse cendrio”, diz
Fabiano. Dentre as solucdes que o Grupo Boticdrio
coloca a disposicio dos consultores estd a chamada
“Minha Loja Digital”, que permite a cria¢io um espago

customizado. Os revendedores tém
liberdade, por exemplo, para
desatacarem produtos
de que dispoem a

para os clientes,
etc.. Paralelamente,
contam com comodidades
disponibilizadas pela empresa,
como 0s meios de pagamento
facilitados. Ademais, 0 Grupo
Boticdrio proporciona uma série
de capacitagdes para consultores
qualificarem sua atuacdo nas redes
sociais, de forma a permitir que
eles se convertam em influenciadores. “O que a gente vé é
que uma parcela importante, seja dos revendedores, seja dos
consumidores, ainda vivencia a digitaliza¢io de uma forma
superficial, com pouco conhecimento técnico. Entre vocé
usar as redes sociais ou saber empregd-las de forma mais
refinada, hd uma distancia grande. Entdo, queremos ajudar
consultores a fazerem um melhor uso das ferramentas, o
que nos motiva a proporcionar capacitagdes”, explica.

SG 0 programa de capacitagao que visa a transformar
os revendedores de O Boticdrio, Eudora e Quem Disse,
Berenice? em influenciadores para impulsionar as vendas
no digital e 0 engajamento nas redes sociais ja teve mais
de 50 mil inscritos, que o avaliaram com nota 9,95. Ele
proporciona acesso a conhecimentos sobre as marcas, soft
skills, produgio e edi¢do de contetido e gestio financeira,
entre outros.

SOMOS A EMPRESA N°1DO
MUNDO EM VENDAS DIRETAS

*Clossificocéo de acordo com o BSN Global 104, edigiic de 2021, com bose ne foturamente de 2020,

Ser a#1 em venda direta ndio € importante apenas pelo reconhecimento,
mas por confirmar que estamos ajudande as pessoas a viverem melher,
por meio de nossa oportunidade de negdcic e produtos que promovem a

salde e constroem um estilo de vida mais sauddvel.

Nessa meta & continuar crescendo para cjudar maois
pessoas a viverem melhor, por isso contamos com:

o Uma rede de Empresarios com presenca
em mais de 100 pafses.

® Os melheres produtos de nutricio, beleza,
cuidados pessoais e casa.

Uma das maiores fazendas de acerola
organica do mundo.

. ",

@amwaylatam.bor
anutrilitelatam.br
@artistrylatam.br

Aponte seu celular
& comece g viver
melhor com a Amway
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Dos produtos agropecuarios

30 batom na bolsa

Flexibilidade, caracteristica do setor,
aparece também no portfolio de produtos
comercializados via vendas diretas

pesar de a categoria de Cosméticos e Cuidados
Pessoais responder por 52% das vendas diretas
dos empreendedores independentes no Brasil,
seguida pela de Roupas e Acessorios, com
22%, a presidente da Associacao Brasileira de Empresas de
Vendas Diretas (Abevd), Adriana Colloca, diz que hd um
processo de diversificacdio no setor em marcha. Segundo
ela, 0 modelo de negécios pode, de fato, ser empregado
para a comercializacio dos mais diversos tipos de produtos
existentes no mercado. “Em nosso quadro de associados
temos empresas que fabricam portas, alimentos e
chocolates, por exemplo”, amplia Adriana.

Um caso para ilustrar essa diversificacio é o da Produce,
criada hd trés anos, e que investe nas vendas diretas no
setor do agronegdcio. A empresa ja conta com mais de 6
mil consultores cadastrados, os chamados “producers”,
que negociam diretamente com os proprietdrios rurais.
Inicialmente o foco foi a comercializacfio de hibridos de
milho na regido sul, mas agora o portf6lio ji traz mais
de 100 itens e o atendimento acontece em todo o Brasil,
com a manutencio de centros de distribuicao espalhados
pelas regides produtoras. “0 agro funciona muito na
base do relacionamento. O produtor compra com base na
confianga e nossa plataforma de vendas foca no conceito
de empreendedorismo social”, diz o administrador e
especialista em marketing Guilherme
Trotta, um dos criadores da Produce,
cujas vendas avancaram 639% em 2021,
acompanhadas pelo crescimento de 411%
no nimero de consultores e de quase 300%
no de agropecuaristas atendidos. Segundo o
executivo, os revendedores niio pagam nem
compram nada para iniciar as vendas. Eles
fazem os contatos com os clientes, apresentam
os produtos, registram o pedido por aplicativo e
a empresa se encarrega da avaliacio de crédito,
entrega e cobranca.

Outra categoria que ainda tem espago para
crescer em vendas diretas, mas que tem uma
forte representante no pais, € a de Alimentos e
Bebidas, em que se destaca a Cacau Show, lider no
segmento de chocolates finos no mundo. Embora
0 modelo estivesse no DNA da empresa, foi em
2015 que ela optou por retomd-lo. Hoje, a Cacau
Show ja conta com mais de 120 mil revenvedores
em sua base, dos quais 36 mil estdo ativos e que,
em conjunto, alcangaram um faturamento de R$
320 milhoes no ano de 2022. O canal de vendas diretas é o
segundo maior dentro da empresa, respondendo por cerca
de 9% do faturamento da companhia, com picos de 12%
em alguns periodos. Para ser um revendedor, incialmente

o interessado investe
R$300,00, sendo R$250,10
em produtos + R$49,90
em um kit (mas a empresa
realiza agdes especiais
para novos cadastros ao
longo do ano, divulgadas
principalmente nas redes
sociais). Apds a primeira
compra, as demais sio de
pelo menos R§150,00 em
produtos e todas podem
ser parceladas em até 3x
sem juros.
I
Possibilidades
A categoria de Produtos
para a Casa e Utensilios
reserva opcdes como a de
atuar como revendedor
da Royal Prestige, uma
marca premium de itens
inovadores para cozinha e
que estd hd mais de 60 anos no mercado. “Primeiramente,
ndo € necessario fazer nenhum investimento para iniciar
0 negocio. Ao entrar para a Oportunidade Royal, o
empreendedor recebe acompanhamento e treinamento e
materiais necessarios para as demonstragoes de vendas.
Para se tornar um empreendedor da Royal Prestige
é preciso ser convidado por outro empreendedor,
distribuidor jinior ou independente. Outro caminho é
se inscrever no site oportunidaderoyal.com.br”, conta
o presidente global da companhia, Paulo Moledo.
Segundo ele, os distribuidores da marca sdo
predominantemente homens e mulheres
jovens - inclusive muitos deles sao
casais -, que anseiam por
&xito financeiro e querem
investir em um novo
negocio.
Outra possibilidade
& passar a integrar o time
da Thermomix Brasil, que
promove a venda do produto
homdnimo da Vorwerk. Trata-se de
um equipamento para cozinha que retine
vérias funcionalidades que substituem diversos

a batedeira, o mixer e até o fogao. Luis Fernando
Palomares, CEO da Thermomix Brasil, diz que a empresa
trabalha forte no recrutamento de pessoas. “Contamos
hoje com 150 em nosso time, ainda muito pequeno perto
do de 9 mil que existe hoje em Portugal, por exemplo,
trabalhando com a Thermomix. Temos muito por fazer”,
considera. O executivo relata, também, que a empresa

eletrodomésticos e utensilios, como o liquidificador,

tem forte preocupagio com a capacitagio dos consultores
para que eles atuem como “embaixadores da marca”,
saibam bem do que estdo falando ao apresentarem o
produto e sejam totalmente transparentes com os clientes.
“Dividimos nossa estrutura entre gerentes, lideres e
consultores, e apoiamos eles com ferramentas para que
exercam o seu trabalho, com a estrutura de nossa empresa
para que eles possam demonstrar o produto”, detalha. Luis
Fernando conta, ainda, que a Thermomix também trabalha
online para atender a um publico que niio gosta de receber
pessoas em suas casas para as demonstracoes ou, entio,
prefere ndo sair do lar.

Caso o interesse do empreendedor recaia especificamente
na drea de nutriciio, a Herbalife Nutrition é uma das
alternativas. A empresa, lider global do mercado de
substitutos parciais de refeicao, disponibiliza diferentes
maneiras de fazer negécio com baixissimo investimento.
Com menos de R$ 150,00 € possivel se cadastrar para
receber o kit inicial, com amostras de produtos e orientagdes
de como empreender com a marca. Outra possibilidade
& investir em um Espaco Vida Saudavel (EVS), onde os
produtos ja preparados sio degustados e vendidos. Hi
modelos, ainda, para quem deseja construir sua propria
equipe de vendas e receber um percentual de ganhos sobre
produtos comercializados por ela. E o consultor quem
escolhe com qual modelo pretende atuar e quantas horas
deseja se dedicar por dia, recebendo um lucro compativel
com seu esforco.

Para quem quer atuar nas categorias mais representativas
do setor de vendas diretas, as oportunidades sdo variadas.

——
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Nas palavras de Fabiano Olivo, diretor
executivo do Canal Venda Direta do Grupo
Boticdrio, a de Cosméticos, em que a empresa
atua, tem uma vocaco grande e de longa
data em vendas diretas no Brasil. “E uma
coisa cultural mesmo, que iniciou muito
tempo atris”, diz. Para revender produtos do
Grupo Boticdrio, 0 caminho é facil: é preciso
preencher um formuldrio no site dedicado e,
depois disso, uma de supervisora da empresa
faz contato para explicar o funcionamento da
venda direta e validar o cadastro.

Outra opc¢do € ser um ou uma representante
Avon. O diretor-executivo de Vendas da
empresa, Abel Filho, explica que para isso
basta realizar o cadastro no site com nome
completo, CPF e dados para contato, como
nimero de celular e e-mail. “0 investimento
financeiro para iniciar as atividades é baixo
e com possibilidade de ganhos que vio de
20% a 38% de lucro por revenda, dependendo do nivel
em que estiverem no plano de crescimento, e ela pode ser
ampliada pelo aproveitamento das diversas promogdes
disponibilizadas para representantes a cada campanha.
Além disso, todas representantes tém acesso a um programa
de fidelidade chamado Meu Mundo Avon, que garante
descontos na compra de produtos a partir do acimulo de
pontos”, descreve.

Para quem quer ser consultora ou consultor na Natura,

Confira sites de empresas que
trabalham com vendas diretas no

Brasil:

4Life - wwvw blife.com/brasil

Akmos - akmos.com.br

Amway = Wuw.amway.com.br

Anne Caroline - brz.annecarolineglobal.com
Atomy - www.atomy.com/br

Avon - wuww.3von.com.br

Cacau Show - revendedor.cacaushow.com.br/revendedor

DeMillus - www.demillus.com.br

Forever Living - www.foreverliving.com.br
Grupo Boticario —revenda.boticario.com.br ou
Herbalife Nutrition- wwwu.herbalife.com.br
Jafra - vuwuw jafra.com.br

Jan Rosé - wwuw.janrose.com.br

Jequiti - www jequiti.com.br

Mahogany - www.mahogany.com.br

Mary Kay - wwuwu.marykay.com.br

Natura - www.natura.com.br

Omnilife - www.omnilife.com.br

Pormade Portas - www.pormadeanline.com.br
Produce - www.produce.agr.br

Royal Prestige - wuwv.royalprestige.com.br ou wuww.oportunidaderoyal.com.br

Sciencelife - sciencelife.com.br

Thermomix — www.thermomix.com.br
Tupperware Brands - wuuw.tupperware.com.br
Yakult - wyw.yakult.com.br

outra gigante da drea de cosméticos e que integra o Natura
Co., mesmo grupo em que estd a Avon, o caminho também
¢ facil. Exige um cadastro no site da Consultoria de Beleza
Natura, com preenchimento os dados solicitados e inser¢io
de uma foto do documento de identificacao, além da
escolha de um nome para o Espaco Digital (criado para
cada consultora). Feito isso, um cédigo serd enviado para a
pessoa interessada que, com ele, poderd baixar o app para
criar a senha e fazer o primeiro pedido.

Se a ideia € investir na drea de cosméticos,
mas mescld-la com outras, a op¢do pode ser a
Amway, fabricante de marcas mundialmente
conhecidas como Nutrilite™ e Artistry™ .

0 cadastro pode ser feito no site da empresa
no Brasil, em que o empreendedor também
escolhe um kit inicial para comecar a

fazer as suas vendas. Ao todo, o portfélio
disponibilizado pela companhia traz mais de
100 produtos que vio desde suplementagao
até cuidados com a casa e beleza. “Para se
tornar um revendedor Amway € muito simples,
basta adquirir um de nossos kits de inicio com
valor a partir de R$ 29,00. O retorno potencial
estd totalmente atrelado ao desempenho do
revendedor. Além do lucro sobre a revenda

de produtos, o retorno é potencializado pelo
atingimento de metas e ao criar times que
também revendem”, detalha Gabriela Takano,
diretora de Marketing para a América Latina.

Finalmente, se 0 assunto é vestudrio, uma empresa
tradicional no setor de vendas diretas é a DeMillus,
com mais de 75 anos de histéria e lider no mercado de
consumidores de lingerie. Para revender os produtos da
marca € preciso ter mais de 18 anos e passar por uma
andlise interna do cadastro. Ndo hd necessidade de fazer um
investimento inicial em pegas, embora a empresa recomende
alguns itens campedes de vendas que servem como
mostrudrio inicial aos clientes.

() HERBALIFE
W NUTRITION

DE REFEIGAO.

+300 cientistas e
50 PhDs dedicados
no desenvolvimento
de produtos e
pesquisas

1 SHAKE
VENDIDO

A CADA

10 SEGUNDOS
NO BRASIL!

Fonte: Euromonitor

A Herbalife investe em inovacdo, pesquisa
e Plano de Marketing. Solidez e produtos
de altissimo padréo de qualidade.

SOMOS A MARCA N°1
EM SUBSTITUTO PARCIAL

JA CONHECE N0OSS0S PRODUT0S? L
Fale com seu Consultor ou acesse =
www.herbalifelifeon.com.br

US$ 250 milhdes
investidos na
qualidade e na
seguranga dos
nossos produtos

77 milhdes

de potes de
shake vendidos
no mundo
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Capacitacado e benef
empreendedores

Companhias mantém iniciativas para que
seus representantes estejam atualizados e
estimulados para atuarem com qualidade

e as barreiras para ingressar no mercado

de vendas diretas sdo poucas, muitas sdo as

possibilidades oferecidas pelas empresas que

investem nessa modalidade no sentido de
contribuir para a qualificacio e o sucesso das acoes dos
consultores que representam as suas marcas diante dos
consumidores. Jordan Rizetto, diretor geral da Herbalife
no Brasil ressalta que a industria de vendas diretas
proporciona a oportunidade de os empreendedores
trabalharem com marcas que tém, na maioria dos casos,
uma forte reputagdio, com sistemas digitais e de entregas
qualificados, e, ainda, dd a eles o acesso aos treinamentos
necessirios para conduzir os negécios. “Talvez as franquias
oferecam caracteristicas parecidas, mas a grande diferenca
& que no caso delas a barreira de entrada costuma ser alta.
Ja nas vendas diretas, as empresas do setor proporcionam
um amplo conjunto de solucdes aos seus consultores, mas
demandam um baixo investimento para eles comecarem”,

icios em favor dos

ra

pondera. Com relacio

as capacitacoes
proporcionadas aos
revendedores, por
exemplo, ele diz que no
caso de sua empresa
elas se dio de forma
intensa e em diferentes
formatos, presenciais ou
virtuais, e tratam temas
que vdo muito além dos
produtos, para estimular
o desenvolvimento

de habilidades em
negociagio, vendas,
marketing digital,
lideranca, estratégia e
planejamento, entre outras. Quem ingressa na ‘

base da Herbalife, passa a contar, por exemplo,
com uma plataforma 100% digital, gratuita e
completa, com os treinamentos essenciais para
iniciar no negécio, o HN Grow. O aplicativo

Uma nova carreira ou uma segunda renda...
Vocé decide. Vem com a gente!

Thermomix é o
robo de cozinha que
é sucesso na Europa.
Seja vocé a levar essa
maravilha para as
cozinhas do Brasil!

Seja um consultor

L 4
thermomix

Saiba mais pelo Fone/WhatsApp

(11) 91571-1150

ferramenta, a Herbalife
oferta oportunidades
de capacitacdo com
grandes palestrantes
e em institutos de
educacdo. O sistema
de treinamentos
contempla ainda

“Por meio do Natura Startups, selecionamos uma startup
para desenvolver e acelerar nossos projetos Consultoras
Treinadoras e Consultoras Influenciadoras, que langam
mao das habilidades e experiéncias de nossas
consultoras para alavancar o desenvolvimento

premiado no Brasil Empresas da rede e do negécio. No formato, as
e nos Estados que Consultoras sio remuneradas pelas
Unidos permite que atu En atividades complementares
qualquer pessoa, “endas dll'e;tas as que desempenham”,
em qualquer lugar, ofere;em divers . detalha Penélope
consiga acessar npoﬂ_unidades pa al Uiehara, diretora
contetdos, videos, inento pe © de Transformagio

) crescl ional dos
e-books e muito elou proﬁsﬂo Humana da empresa, que
mais. Para além da empreendEdol'es jd selecionou e preparou

cerca de 100 representantes de
diferentes partes do Brasil para
atuarem como treinadoras em aulas
a0 vivo. Os contetidos sdo veiculados

em uma plataforma digital exclusiva da
marca e dedicada para a finalidade. Mais de 1
milhéo de Consultoras foram treinadas pelas CN
Treinadoras e cerca de 52 mil horas de capacitacio

aqueles relacionados
a ética e integridade,
em que os consultores
conhecem normas de

observadas e que protegem
a eles mesmos, mas

No caso da Natura, a

diversas oportunidades

de aperfeicoamento, e
desde 2020 avanca na sua
estratégia pioneira do “pee

treinam consultoras.

conduta e diretrizes a serem

também & marca Herbalife.

empresa zela por promover

to peer”, em que consultoras

aplicadas. “Ao serem treinadas por colegas, as

consultoras se sentem inspiradas e a identificagio
e o compartilhamento de experiéncias facilitam a
aprendizagem”, conclui Penélope.

Ja na Avon, de acordo com Abel Filho, diretor executivo
de vendas na companhia, as representantes encontram
mais de 600 treinamentos por meio da plataforma Avon
Desenvolve. Eles podem ser realizados de maneira on-line e
incluem cursos em empreendedorismo, técnicas de vendas,
marketing digital, produtos e outros assuntos. “Como nosso
novo modelo comercial visa a apostar no social selling,
temos como meta ampliar a inclusdo digital da nossa forca
de vendas para que possam realizar os treinamentos e
v ferramentas digitais que oferecemos. Aquelas que investem

—
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nesses cursos, inclusive, sao capazes de vender até 15%
a mais”, indica o executivo. Dados recentes de uma
Pesquisa Global sobre “Equidade

Exito na atividade

de Género” encomendada pela
Avon mostram que a capacitacao
tecnolégica e entendimento do
negdcio sio fundamentais para
o desenvolvimento e crescimento
de sua forca de venda. O recorte
nacional deste levantamento
indica, por exemplo, que as
mulheres querem sim empreender,
porém, falta apoio para o capital
inicial para 60% delas, 0 medo
de falhar acomete 37% das
entrevistadas e a caréncia de
conhecimento sobre negécios
desafia 35% das brasileiras.
“Valorizar nossas representantes
e capacitd-las para empreender
faz parte da nossa premissa,

elas fazem muito mais do que

revender 0s nossos produtos, todas

representam a nossa esséncia,

a historia da marca, os valores e as causas e que nos
inspiraram a chegar até aqui”, complementa o presidente da
Avon, Daniel Silveira.

I

Beneficios

Para além dos treinamentos, as empresas costumam
estabelecer formas de recompensar ainda mais e/ou
assegurar 0 bem-estar dos consultores. No caso da Royal
Prestige, segundo o seu presidente global, Paulo Moledo,

a empresa mantém um plano de negdcio com dez niveis
que oferecem alta lucratividade. “O empreendedor avanca
de posicao conforme cresce. Dessa maneira, aqueles que
escolhem seguir essa caminhada com a Royal tém grandes
chances de éxito financeiro e a oportunidade de desenvolver
o0 seu proprio negdcio. Outro asset tnico da Royal Prestige
€ a oferta de uma linha prépria de financiamento para os
consumidores. Também cuidamos do estoque e do envio
de cada pedido. Dessa forma, os distribuidores, que ndo
necessitam investir em nenhum kit para iniciar o negdcio,
também nao precisam se preocupar com tais detalhes
logisticos e podem se dedicar inteiramente as vendas e
desenvolvimento de relacionamento”, assinala.

Na Herbalife, a empresa faz premiacdes por desempenho,
de maneira a estimular e reconhecer o esforco de seus
consultores, que podem ganhar, entre outras coisas, viagens.
Ademais, oferece beneficios como a Garantia Padrdo Ouro,
que reembolsa 100% dos produtos lacrados adquiridos
no tltimo ano, caso haja desisténcia do consultor em
empreender com a marca.

J4 a Natura estende, de acordo com Penélope, a toda
sua rede de Consultoras e Lideres de negdcio, um portfélio
de beneficios que contempla, por exemplo, telemedicina
e apoio psicoldgico totalmente gratuitos. HA incentivos
também vinculados a Educagao, como a concessao de
bolsas e condigoes especiais para conclusio do ensino
médio, ingresso ao ensino superior, letramento digital e
financeiro, além de crédito educacional para financiar
estudos das praprias consultoras ou de pessoas de suas

aroas

familias sem juros. “As Consultoras também podem
contar com um mecanismo de transferéncia de renda em
casos de inseguranca alimentar ou calamidade publica.
Desenvolvemos ainda mecanismos de educacio para
prevencio, acolhimento psicolagico e orientagio juridica

especializada para casos

imone de Almeida Barreto, moradora da regiao da Brasilindia, na cidade

de Sio Paulo é Representante de Beleza Avon hd seis anos. Apds ficar
desempregada, a profissional decidiu seguir o seu sonho de empreender por
meio de uma loja com produtos pronta-entrega. “Jd nao queria mais trabalhar
para outras pessoas. Estava insatisfeita. Entao fiz um plano de negocios,
comecei a ler sobre empreendedorismo e busquei tutoriais on-line sobre o
assunto, até que abri uma loja e passei a revender cosméticos. A Avon possui
precos bastante econdmicos e isso me ajuda a atrair uma clientela maior, que
busca produtos de qualidade, mas nio pode pagar tio caro”, conta.

Para se aperfeicoar na atividade, passou a realizar cursos, inclusive por meio
da plataforma Avon Desenvolve. Além disso, investiu em ferramentas digitais
para alavancar suas vendas, como redes sociais e revistas digitais. “Comecei
distribuindo panfletos pelo bairro e criei perfis no Instagram e no Facebook
para impulsionar posts sobre o meu negdcio. Crio estratégias e roteiros para
publicagoes. Todo novo consumidor que aparecia eu ja anotava o celular
dele para inclui-lo em grupos com clientes no Whatsapp. Quanto mais se cria
contetido inteligente, mais vocé cresce. Também consigo apresentar produtos,
negociar vendas e receber pagamentos virtualmente” descreve.

um plano de crescimento profissional dividido em cinco
estdgios, que vio de uma a cinco estrelas. Quanto mais alto
o nivel, maiores sdo os lucros, prazos de pagamento e pontos
no programa de fidelidade oferecido pela marca”, especifica
Abel Filho, diretor executivo de Vendas da Avon.

de violéncia de género ou
racismo”, conta Penélope.
Do ponto de vista de
negocios, as Consultoras de
Beleza Natura tém um plano
de crescimento dividido
entre cinco diferentes niveis,
dependendo do tempo e
esforgo empreendidos com a
atividade.

A Avon também lanca
mio de um plano para
incentivar suas revendedoras
a buscarem qualificagio,
além de dedicar a elas
programas de fidelidade
e descontos exclusivos
em faculdades, escolas de
idiomas, medicamentos,
exames, consultas médicas
e odontoldgicas, que podem
ser estendidos as suas
familias. “As Representantes
de Beleza s@o profissionais
autbnomas e responsaveis
pela comercializagio
de produtos da marca a
partir do momento em
que realizam o cadastro
na companhia. Nio ha
necessidade de exclusividade
com a Avon, mas oferecemos

Sua jornada
empreendedora
e realmente

lucrativa* !

Uma oportunidade real e que transforma a qualidade de
vida de milhares de brasileiros, promovendo mais bem-estar
nas suas refeigdes.

Aponte sua cdmera
e conhega esse universo de possibilidades:
www.oportunidaderoyal.com.br/

@ aroyalprestigebr | @oportunidaderayal €)/RoyalPrestigeBr /RoyalPrestige Br

*Os lucros dependerdo das habilidades, do tempo dedicado e dos
esforgos aplicados no negdcio, entre outros fatores.
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A MARCA
DE BELEZA
MAIS AMADA

ISTAS

Somos a marca de beleza mais amada e preferida

de Sdo Paulo, segundo pesquisas. Estar no coragao
dos paulistas nos enche de alegria e orgulho.

E nos faz querer ver S&o Paulo crescer ainda mais.

E por isso que a Revenda O Boticario estd presente
em milhares de lares, trazendo renda extra, liberdade
e mais autoestima a tantos paulistas. Essa € a nossa

forma de dizer: obrigado, Sao Paulo.

APONTE A CAMERA DO SEU CELULAR,
ACESSE O SITE E VENHA FAZER PARTE. /g]

*Fonte: Kantar, Worldpanel Division, LinkQ On-line, pesquisa de campo realizada
durante o més de dezembro de 2022. Total Estado de SP, 1.052 lares. Marcas
r'evenda_botica r‘io_com_ br‘ de Beleza sdo produtos como perfumaria, cuidados com a pele e maquiagem.

Imagens meramente ilustrativas.




