VAREJO - O setor de venda direta no Brasil cresceu 14,1% no ano passado, foturando R$18,5 bilhdes, e permanece
oquecido. Empresos de todos os portes apostam no modelo, que tem como base a confionga entre revendedores e clientes

2 milhoes de empreendedores

VINICIUS MEDEIROS

eja como comple-

mento Ou Mesmo

principal fonte de ren-

da, a venda direta ga-

nha cada vez mais
adeptos no Brasil. Segundo es-
timativas da Associacao Brasi-
leira das Empresas de Venda
Direta (Abevd), hi cerca de dois
milhoes de pessoas atuando no
mercado brasileiro. O baixo in-
vestimento inicial necessério
para se tornar um distribuidor
dos produtos que utilizam o
sistema explica como se for-
mou esse verdadeiro exército
de revendedores. E € neles que
se assenta um dos principais
pilares do sucesso do setor, que
faturou R$ 18,5 bilhdes no ano
passado, com crescimento de
14,1% ante 2007,

A expansio do mercado de
venda direta nio se limitou a
2008. O setor entrou em 2009
projetando o crescimento na
casa dos dois digitos, patamar
em que estd desde 2001, quan-
do faturou R$ 5,9 bilhdes. Se-
gundo Lirio Cipriani, presiden-
te da Abevd, independente-
mente de crise, nem mesmo o
mais pessimista executivo do
mercado aposta em queda nas
vendas. “Por conta dos resulta-
dos dos (itimos anos, bem co-
mo do final do ano passado, es-
tamos ansiosos pelo desempe-
nho do primeiro trimestre. A ex-
pectativa € manter o crescimen-
to em dois digitos. O mercado
ainda ndo apresenta sinais de
impacto diante da crise finan-
ceira. Talvez, uma das razbes se-

possui muitas vantagens. "Co
mo o revendedor é um autono-
mo, s6 ganha quando vende, o
que exige um minimo de dedi-
cacao, mesmo de quemusaa
venda direta como renda com-
plementar. Outro ponto negati-
vo € o fato dos distribuidores
nao terem acesso aos beneficios
trabalhistas, como seguro-de-
semprego e planos de salide e
previdéncia’, avalia.
Apesar das principais empre-
sas do setor serem estrangeiras,
como Avon, Amway e Tu-
pperware, entre outras, a entre-
ga dos produtos - a maioria im-
portada- ndo ¢ problema, acre
dita Cipriani. "As companhias
investem pesado em logistica.
Outro custo alto estd no treina-
mento e capacitagdo dos reven-
dedores. O canal de venda de-
pende do relacionamento e,
principalmente, do conheci-
mento que o revendedor tem
sobre os produtos”.

MONAVIE. Novata no mercado,
a MonaVie chegou hd apenas
sete meses no Brasil. Criada nos
Estados Unidos, a empresa atua
no segmento de bebidas, co-
mercializando um suco con-
centrado que combina 19 fru-
tas, como acal, acerola, cran-
berry e roma, entre outras. Se-
gundo Mauricio Patrocinio, di-
retor da companhia no Brasil,
apesar de ter aportado no Pais
em meio a crise financeira, o
desempenho da Mona Vie € aci-
ma do esperado. “Até aqui, os
resultados sdo altamente satis-
fatérios: estamos no Pais hd sete
Meses e ji contamos com mais
de 20 mil distribuidores. Proje-

quido do primeiro trimestre su-

biu para RS 138,8 milhdes, cres-

cimento de 76,6% na compara-

¢do com igual perfodo do ano
0.

“A combinaciio de bons pro-
dutos, inovagio comercial
constante e o fato do cuidado
pessoal continuar em alta nos
levou ao bom resultado. Além
disso, o crescimento do niime-
ro de consultoras também é
importante. Quanto maior o
exército, mais amplo é o poten-
cial de expansio. Nossa expec-
tativa é fechar 2009 no mesmo
ritmo de crescimento do ano
passado. O desempenho do
primeiro trimestre mostra que
estamos no caminho”, diz Ao
Aratijo, que ocupa o cargo de li-
der regional da Natura para Rio
de Janeiro, Minas Gerais e Re-
gido Centro-Oeste.

A Natura oferece dois kits
para quem deseja se tornar um
consultor (revendedor). “O
completo custa R$ 195, en-
quanto o bésico sai por RS 95.
A maioria opta pelo primeiro.
No fim das contas, os custos se
diluem nas vendas. Estima-se
que os consultores faturam,
em média, 30% sobre o que in-
vestem”, diz.

A carioca Jocemir Ferreira, de
68 anos, é consultora da Natura
hd 14 anos. “Comprava com
uma amiga os produtos da em-
presa e, quando me aposentei,
vi que poderia ser um comple-
mento de renda. Hoje, trabalho
com prazer , afirma.

A flexibilidade de hordrioe o
baixo investimento inicial sdo
0s pontos positivos da venda di-
reta, acredita Jocemir. “Rapida-



ja o fato de niio operarmos com
base no crédito”, analisa.

Jodo Paulo Lara de Siqueira,
professor de Marketing da Tre-
visan Escola de Negécios, cor-
robora as palavras de Cipriani
sobre a crise. "A venda direta é
um canal com pouca inércia.
Como seu conceito é baseado
no contato entre revendedores
e clientes, o impacto das varia-
¢hes macroeconomicas € retar-
dado. Os produtos ndo sio ca-
ros e, por conta da relacio esta-
belecida entre esses dois atores,
as pessoas nio deixam de com-
prar. Além disso, 0 investimento
inicial, que pode ficar em até R$
200, é baixo. Crédito niio € pro-
blema no setor”, diz.

Para Lara de Siqueira, o mer-
cado de venda direta no Pais
ainda ndo chegou ao seu dpice.
“Até bem pouco tempo, 0 mer-
cado era visto com certo pre-
conceito. No entanto, tal per-
cepgio estd mudando. Embora
o setor seja mais adequado para
determinados produtos, espe-
cialmente os voltados para hi-
giene pessoal e bem estar, ele
ainda tem potencial de cresci-
mento’, avalia.

RAZOES DO SUCESSO. Lirio Ci-
priani, da Abevd, acredita que
uma trinca de razoes conduz o
mercado de venda direta ao su-
cesso. "0 bom momento pode
ser atribufdo & jungao de néo
dependéncia de crédito, baixo
investimento inicial e o traba-
Iho do exército de revendedo-
res. No entanto, o sucesso €
consequéncia direta do relacio-
namento. A maioria das pes-
soas que trabalha com venda
direta no Pais a vé como um
complemento de renda; mas
quem constroi uma rede de
clientes sélida consegue viver
disso”, acredita. Lara Siqueira
completa. “Os distribuidores
possuem um conhecimento

tamos um crescimento de 50%
nas vendas nos préximos seis
meses”, revela.

Para estimular a adesdo de
revendedores, a empresa pas-
sou a oferecer cadastro gratuito
- antes era cobrado RS 78. “Nos
ultimos dois meses, dobramos
o nuimero de cadastros. Hoje,
temos em média trés mil conta-
tos por més. Nossa expectativa é
fechar o ano com cerca de 50
mil revendedores”, revela.

O carioca Leonardo Gade-
lha, de 34 anos, ingressou na
MonaVie narecente leva de no-
vos distribuidores indepen-
dentes. "Um amigo me mos-
trou o produto. Logo passeia
n#o s6 consumi-lo, bem como
me interessei em comer-
cializar. Tenho outro negécio e
encaro-a MonaVie como um
complemento de renda’, diz.

Gadelha diz que jd conse-
gue faturar cerca de USS$ 180
por semana com as vendas. "0
marketing de rede exige dedica-
¢ao. Tracei metas a médio prazo

de pagar meus custos em pou- -

cos meses. Reservo pelo menos
duas horas do meu dia ao em-
preendimento e, hoje, lucro
com o negdcio. Meu objetivo é
faturar US$ 1,5 mil por semana
até o final do ano”, afirma.

Para o empresdrio, que tam-
bém é sécio da PV Inova, que
estd incubada no Instituto Gé-
nesis e atua na drea de teleco-
municagdes, a principal vanta-
gem da venda direta é poder
montar o negécio com um cus-
to pequeno. “Investi apenas RS
550 para me tornar um reven-
dedor. Para quem vai abrir um
negécio, a quantia é irriséria. Ja
a maior desvantagem da venda
direta é que qualquer um pode
entrar na rede. Pessoas despre-
paradas podem manchar a re-
putacdo da marea’, diz.

mente consegui montar um re-
de de clientes, Sdo mais de 150
atualmente, entre empresas,
amigos e conhecidos. Mesmo
sem me dedicar por completo,
faturo entre RS 800 e RS 1,2 mil
por més’, revela.

HERBALIFE. Outra gigante do se-
tor é norte-americana Herbalife,
que comercializa suplementos
vitaminicos e produtos para
emagrecimento, entre outros. A
companhia, que possui cerca de
150 mil distribuidores indepen-
dentes no Pais, fechou 2008 com
vendas liquidas globais de US$
2,4 bilhoes alta de 9,9% sobre
2007. No Brasil, terceiro maior
mercado da empresa no mun-
do, atrds apenas de EUA e Méxi-
co, a expanséo foi de 7%.

A despeito da crise financei-
ra, 0 quarto trimestre de 2008
também foi de crescimento.
“Tivemos resultado positivo
mesmo No Momento em que a
economia comegava a sentir os
primeiros impactos da crise. As
vendas subiram 15% entre ou-
tubro e dezembro. Ainda nio
temos os nimeros fechados
deste inicio de ano, mas as pers-
pectivas sdo excelentes”, revela
Marcelo Zalcberg, diretor geral
da Herbalife no Brasil.

Segundo o executivo, 2009
deve guardar boas oportunida-
des de negdcio para quem de-
seja entrar no mercado de ven-
da direta. "Como o setor ndo
depende de crédito e o investi-
mento inicial é pequeno - na
Herbalife, o kit de cadastro sai
por R$ 109 ~ muitas pessoas
devem migrar para a venda di-
reta. Complemento de renda é
oportunidade. Além disso, o
aumento do desemprego tam-
bém pode contribuir para esta
tendéncia” diz.

Revendedora hd quatro
anos, a carioca Livia Xavier, de
27 anos, vé hoje a Herbalife co-



muito grande sobre os produtos
e 0s clientes. 5abem seus gostos
@ 0% usam para vender mais. No
varejo convencional, as infor-
macoes sobre os consumidores
estdo arquivadas em bancos de
dados e sdo, na maioria das ve-
zes, pouco utilizadas”, diz.

() professor vé desvantagens
no modelo de negdcios, embo-
ra reconheca que a venda direta

NATURA. Com cerca de 862 mil
consultores no mundo, sendo
730 mil no Brasil, a Natura é
uma das principais empresas
do setor. A companhia, que fe-
chou 2008 com uma receita li-
quida consolidada de R$ 3,6 bi-
Ihies, alta de 17,7% sobre 2007,
mantém o ritmo este ano. De
acordo com o balango divulga-
do semana passada, o lucro li-

mo bem mais do que uma ren-
da complementar. “Entrei para
poder pagar os custos do curso
de Odontologia que estava fa-
zendo. Dediquei-me e encon-
trei uma étima oportunidade
de negdcio. Hoje, vivo das ven-
das da Herbalife", revela.

Livia considera o baixo inves-
timento inicial, bem como os
pequenos custos fixos mensais,
os principais atrativos das ven-
das diretas. “Em minha vida, fui
criada para ser empregada, mas
hoje sou empresdria de sucesso.
Coloquei meus pais e irméao no
negdcio. Ao lado de outros em-
preendedores, montamos uma
sala em Campo Grande (na Zo-
na Oeste do Rio) para treinar
distribuidores e fazer langa-
mento de novos produtos. Até
aqui, ndo posso reclamar”, diz.

Leonordo Gadelha & distribuidor independente do suco MonoVie: investimento minimo
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