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Um mundo de oportunidades

Sistema atrai cada vez mais brasileiros focados no empreendedorismo e na autonomia profissional

efinido como um sistema de comer-
cializacio de bens de consumo e
servigos baseado no contato pessoal
entre vendedores e compradores fora
de um estabelecimento comercial fixo, o seg-
mento de vendas diretas ¢ bastante relevante
no Brasil. O Pais concentra 7% do fatura-
mento global do setor, 0 que o posiciona em
5° lugar no ranking da World Federation of
Direct Selling Associations (WFDSA), ela-
borado em 2015 com base em dados do ano
anterior. Entre as quatro primeiras nagdes do
levantamento estio grandes poténcias, como
Estados Unidos, China, Japio e Coreia, o que
revela a for¢a da metodologia na qual o rela-
cionamento entre empreendedores ¢ consu-
midores finais ¢ um dos fatores de sucesso.
Resultados recentes também comprovam
a importincia do setor. Segundo a pesqui-
sa da WFDSA, ele registrou crescimento de
6,7% nos (ltimos quatro anos. Em 2015,
mesmo diante das adversidades econdmicas,
com quedas de 3,8% tanto no consumo pri-
vado quando no Produto Interno Bruto (PIB),
manteve-se estivel no Brasil, apés periodos
de crescimento continuo. De acordo com a
Associagio Brasileira de Empresas de Vendas
Diretas (ABEVD), o segmento registrou R$
41,3 bilhdes em volume de negécios, com leve

Volume de negécios das vendas diretas
1o Brasil (em RS bilhoes)

32,3 | 34,3 | 388 | 41,6 | 41,7 | 41,3

nativa de renda”. A execu-
tiva cita como exemplo os

ABEVD tem por politica institucional nao

Brasil participa g ;
apresentar expectativas, mas admite que

i - com 7% do z : : .
contragio de 0,8% na comparagio comode-  fapuramento Estados Unidos, mercado  muitas categorias de produtos ainda podem
sempenho de 2014. Tendo em vista a situacao global das vendas mais maduro em vendas  ser distribuidas por meio das vendas diretas
macroecondmica nacional em 2015, Roberta  diretas diretas ¢ no qual atuam e, portanto, existe grande oportunidade de

Kuruzu, diretora-executiva da ABEVD, avalia
favoravelmente o resultado.

O desempenho de grandes empresas do se-
tor também corrobora a visao da executiva, A
Herbalife, terceira maior do mundo em vendas
diretas, e que tem no Brasil um de seus cinco
principais mercados, apresentou resultados de
vendas estdveis no ano passado. Jd a Amway,
lider global no segmento, considera o desem-

mais de 18 milhdes de pes-
soas. “Considerando que a
populagio norte-americana
¢ equivalente a brasileira,
podemos atrair milhoes de
interessados para o canal”,
afirma. E por nio necessitar
de grandes investimentos
e ter baixo risco, o setor é

diversificacio e crescimento do setor. “No
Brasil hd uma alta concentragio de empresas
nas categorias de cosméticos, e grande di-
versidade de produtos que podem ser distri-
buidos pelo sistema de vendas diretas, como
alimentos, moda, artigos para o lar, acessérios
(calgados, bijuterias, bolsas) e semijoias. Mas
ainda hd espago na categoria de beleza para
empresas que oferecam produtos de quali-

a2014. Desse
contingente,
cerca de 1,5
milhdo sio
revendedores
da Avon, que
ocupa a vice-
-lideranga

penho do tltimo exercicio um dos melhores
de sua histéria de 25 anos de operagao no Bra-
sil. S6 entre 2013 e 2015, a Amway do Brasil
dobrou seu volume de negécios.

Consultores

Segundo a ABEVD, no fim de 2015, cerca
de 4,6 milhdes de pessoas atuavam no Pais
como revendedores diretos - profissionais au-
tdnomeos —, crescimento de 3,5% em relagio

global no setor de vendas diretas. A Natura
também mantém 1,5 milhio de consultores,
a Herbalife, 400 mil, e a Amway do Brasil, 80
mil distribuidores, quase o dobro do niimero
do ano passado.

Para Roberta Kuruzu, “o setor de vendas
diretas tem se mostrado receptivo e atraen-
te para absorver cada vez mais pessoas, pois
possibilita oportunidades reais as que desejam
empreender, ¢ também uma importante alter-

ainda mais atraente em tempos de aumento
do desemprego, seja como alternativa de ren-
da complementar, seja como principal fonte de
receita.

Perspectivas

De acordo com estimativas do Euromonitor
International, hd tendéncia de alta no setor
para os pr()ximos anos: até 2019, o volume
de negécios deve somar R$ 42,8 bilhdes. A

dade, oportunidade de renda e programas
de incentivos”, considera Roberta. A execu-
tiva menciona também como potenciais de
expansao o fato de cada revendedor ser um
ponto de venda ¢ a possibilidade de, em um
mesmo bairro, existir dezenas de profissionais
autdnomos falando dos produtos, explican-
do os beneficios, custos, ou seja, oferecendo
consultoria ao cliente final = um diferencial
em relagdo ao varejo tradicional.

Beneficios em
toda a cadeia

opgio por atuar como consul-
tor/revendedor por meio do
sistema de vendas diretas vai além
da possibilidade - aberta a qualquer
pessoa, independentemente de se-
xo, idade, escolaridade ou experién-
cia anterior - de conquistar fonte
alternativa de renda. Pelo sistema,
o empreendedor tem autonomia e
flexibilidade de hordrios de traba-
lho, o que estd diretamente ligado
ao bem-estar ¢ a qualidade de vida.
Além disso, o retorno financeiro de-
pende de dedicacio, ou seja, quanto
mais tempo de preparagio e traba-
lho, maior a chance de aumentar
a renda e se desenvolver pessoal ¢
profissionalmente.
Justamente por deter esses di-
ferenciais, o canal ¢ atrativo para

0s modelos de negécio de
vendas diretas variam de
acordo com as empresas,
mas ha basicamente

trés modalidades:

muitos perfis, avalia
Roberta Kuruzu, dire-
tora-executiva da As-
sociagio Brasileira de
Empresas de Vendas
Diretas (ABEVD). “O
interessado encontra a
possibilidade de atuar de forma parcial
ou integral. Os ganhos sio diretamen-
te relacionados ao esforgo pessoal.
Além disso, as empresas oferecem
muitas oportunidades de premiagoes
para as pessoas que se destacam”, diz.

QO baixo risco € outra caracteristica.
Roberta refor¢a que as associadas da
ABEVD oferecem a oportunidade de
empreender de forma sustentdvel e
ética, o que estd explicitado no Co-
digo de Etica adotado pelo setor e é
uma norma de autorregulamentagio.

“Tanto as empresas quanto os re-
vendedores assumem o compro-
misso de cumprir essas normas de
maneira a proteger os direitos e a

privacidade dos consumidores, por

exemplo. Na relagio das companhias
com os revendedores, da mesma
forma, hd uma série de normas que
protegem a atividade auténoma dos
profissionais. Hi uma regra segun-
do a qual a empresa se compromete
a devolver o valor investido no ne-
gdcio por conta propria e aceita a

Catalogo ou folheto:

em C& ou folhetos, de

pelos com 0s clientes e
prospects para os pedidos.

devolugio dos produtos que nio fo-
ram vendidos, quando o revendedor
deseja desistir do contrato comercial.
Isso ndo acontece, por exemplo, se o
empreendedor abre uma loja fisica e
assume compromissos como aluguel
do imével e a compra dos produtos”,
explica a executiva.

Para as empresas, o potencial de
expandir o alcance geogrifico de
seus produtos ¢ uma das grandes
vantagens, assim como a possibili-
dade de formar uma rede comercial
engajada e em contato constante
com os consumidores — beneficio
também para o comprador final.
Isso porque a venda direta envolve
atendimento personalizado e focado.
O empreendedor adquire conheci-
mento dos desejos e das necessida-
des, ofertando produtos especificos
para cada cliente e, assim, ganha sua
confianga e agrega mais valor & mar-
ca que representa. Além do qué, nas
grandes cidades, ser atendido em ca-
sa e por profissionais que realmente
conhecem os produtos que vendem
¢ quase um luxo.

Party plan:
dedor promove uma
u na
58 ( sumidor, onde
demonstra e revende os produtos.

Seguranca
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Potencial de crescimento

nos mais diversos setores

Brasil mantém atratividade em vendas diretas e é a bola da vez para grandes empresas

desempenho e as expecta-

tivas das maiores empre-

sas de vendas diretas em

atuagio no Brasil mostram
que o sistema ainda tem margens
de crescimento nos mais variados
segmentos de produtos e servigos.
De acordo com o levantamento da
World Federation of Direct Selling
Associations (WFDSA) 2015, o ra-
mo de cosméticos ¢ higiene pessoal é
0 que mais impulsiona o mercado de
vendas diretas nacional, com 84% de
participagio. Em seguida estio itens
direcionados ao bem-estar (79), ar-
tigos para casa e produtos durdveis
(4%) e, na quarta posigio, roupas ¢
acessérios (3%). Os 2% restantes
correspondem a artigos de moda,
livros, itens de limpeza, linha pet,
pacotes de viagem e cursos on-line,
entre outros.

O sistema ¢ bastante atrativo
no Brasil para grandes empresas.
A lider no setor, Amway, que te-
ve resultado global de vendas de
US$ 9,5 bilhdes em 20135, também

registrou um dos melhores desem-
penhos nos 25 anos de operagio no
Pais. Odmar Almeida, presidente da
Amway no Brasil, afirma que, entre
2013 e 2015, a companhia dobrou
seu volume de negdcios e o nlime-
ro de empreendedores, que saltou
de 40 mil para 80 mil. E a expecta-

tiva ¢ de, até o fim de 2019, chegar

a 250 mil distribuidores e receita
também trés vezes maior do que a
do ano passado. “Resolvemos prio-
rizar o Brasil como um dos merca-
dos de maior potencial da Amway
no mundo. O Pais ¢ hoje o ntimero
1 em foco de investimento. Entre
2013 e 2019, nosso compromisso
¢ alocar diretamente US$ 150 mi-
lhdes na continuidade da expansao
de nossos negécios”, afirma. Com
o investimento, até¢ 2019 a compa-
nhia pretende estar com 30 lojas
¢ operagbes em 20 regides metro-
politanas — ao fim de 2015 eram
quatro lojas e operagdes em nove
regides metropolitanas.

A opcio da gigante em vendas

diretas se embasa tanto na posigao
privilegiada do Brasil no ranking
WFDSA - o Pais estd entre os top
cinco - quanto em estudos estatis-
ticos proprios. Segundo a pesquisa
anual Amway Global Entrepreneur-
ship Report (AGER) 2015, que mede
o espirito empreendedor e ouviu

aproximadamente 45 mil pessoas

em 44 paises, 58% dos brasileiros

afirmaram desejar abrir um negé-
cio, enquanto a média global foi de
43%. “Pelo potencial da indtstria
de vendas diretas e de novos em-
preendedores, escolhemos o Brasil
como a bola da vez para a Amway”,
destaca Almeida.

Confianc¢a

Com presenga em todas as regi-
Ses do Brasil por meio de mais de
140 pontos logisticos, a Herbalife,
terceira maior empresa de vendas
diretas do mundo, registrou volu-
me de vendas liquidas de US$ 4,5
bilhoes no ano passado, crescimen-
to de 4,7% em relagio a 2014. No
Brasil, um dos cinco maiores mer-
cados da companhia, os resultados
se mantiveram no patamar dos de
2014. "Apresentamos boa estabili-
dade e comecamos 2016 com niveis
de atividade bastante extensos, com
projetos envolvendo desde amplia-
¢io da malha de distribuiciio até as-
pectos promocionais ¢ de ativagiao
de venda. O Brasil ¢ um dos princi-
pais mercados da Herbalife, ¢ é cha-
ve para o continuo crescimento da
companhia”, afirma Jordan Rizetto,

SEGMENTOS
DO SISTEMA DE
VENDAS DIRETAS

84%

Cosméticos e

hig;ene pessoal 2 0/0
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40 / limpeza, linha pet,
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Produtos durdveis ¢ cursos on-line,

e para casa entre outros

3%

Roupas e

acessorios

diretor sénior de Vendas e Eventos.

A Herbalife mantém um centro
de exceléncia e desenvolvimento
no Pais — onde ocupa a posicio de
maior empresa de nutrigio com dis-
tribui¢do em vendas diretas —, além
de deter 64,3% do mercado total de
gerenciamento de peso, incluindo as
marcas vendidas no varejo. Com essa
experiéncia, promove langamentos
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dedicados ao ptiblico doméstico.
“Lancamos em meados de
abril o shake milho verde, ji
com foco nas festas juni-
nas, e temos o de pago-
ca, dois sabores tipi-
camente brasileiros”,
exemplifica Rizetto.
Eduardo Ribeiro,
vice-presidente de
vendas da Avon Bra-
sil, € outro que atesta
a confianga nas opera-
¢bes no Pafs. Vice-lider
em vendas diretas e uma
das marcas de beleza mais
antigas e conhecidas do publi-
co, a empresa mantém seus niveis
de investimento e aposta na oferta
de produtos com desempenho e
precos acessiveis para a continui-
dade de seu sucesso. Exemplo da
assertividade da estratégia da Avon
foi o batom recém-lancado Ultra-
matte. “Com prego de R$ 19,90 no
folheto e qualidade para competir
com grandes marcas, tinhamos esti-
mado vender 4 milhoes de unidades
e ja vendemos 8 milhdes. Nossos
revendedores ganharam o dobro do
que esperavam”, comemora Ribeiro.
O vice-presidente ressalta tam-
bém a campanha em curso para a
ativacio de revendedores e destaca
o valor da marca como um dos di-
ferenciais que permitirio d empresa
continuar perseguindo bons resul-
tados e gerando valor para o extenso
grupo de empreendedores, que so-
ma cerca de 1,5 milhdo de pessoas.

SEVOCE QUER EMPREENDER,

CONTE COM A AMWAY.

Mais de 3 milhoes 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.

Amway.

facebook.com/amwaydobrasil
www.amway.com.br
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APERFEICOAMENTO

Suporte a
ascensao

profissional

Quem atua com vendas diretas deve
participar de treinamentos para
se manter em linha com o mercado

sistema de vendas diretas atrai diferentes perfis de
interessados em obter independéncia profissional.
Colabora para isso o fato de nio haver exigéncia de
experiéncia anterior na drea. Quase todas as com-
panhias do setor oferecem capacitagdes, 0 que estd previsto
no Cédigo de Etica da Associagio Brasileira de Empresas de
Vendas Diretas (ABEVD). O documento determina que as
associadas se comprometam
a oferecer oportunidades de
qualificagdo comercial e de

) produtos aos revendedores.
Paralelamente, a diretora-
OOMUNTCAQADEM&RKETING executiva da ABEVD, Ro-

berta Kuruzu, sugere que
“além das oportunidades
oferecidas pelas empresas, o
revendedor deve buscar ca-
pacitagdes especificas que
colaborem para a gestio de
seu negdcio, como nogdes
de contabilidade, marketing,
tecnologia, etc.”.

A Natura, cujos produtos
sio desenvolvidos por meio
da mobilizagio de uma rede
de pessoas capazes de inte-
grar conhecimento cientifico
e 0 uso sustentivel da bio-
diversidade botinica brasi-
leira, mantém enderegos na
Internet especificos para a
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de treinamentos focadas
em produtos, além de
uma drea especifica no
site da empresa, com ca-
pacitagdes on-line sobre
os produtos e o negdcio,
a exemplo de como gerir
estoque e montar cadas-
tro dos clientes.

Para manter todos os
consultores informados
e alinhados, a Herbalife
também mantém drea
dedicada a comunicagio
e ao desenvolvimento
desse piiblico. A empre-
sa adota diversas plata-
formas de comunicacio,
entre elas newsletters,
informativos impressos
e treinamentos on-line,

capacitagio de seus revendedores. Um deles ¢
o Portal do Conhecimento, interativo, com
contetido em formatos variados. Na pdgi-
na, sio oferecidos treinamentos, testes,
informacdes sobre os produtos da marca
¢ dicas de consultoria para vendas mais
qualificadas. A Natura mantém ainda o
blog Consultoria, espago para o com-
partilhamento de informagdes sobre
os diversos assuntos que permeiam
a atividade de consultoria, que agrega
temas como langamentos, promogoes,
dicas de negocios e responsabilidade so-
cioambiental. Também em sintonia com o
uso cada vez maior da Internet como aliada
nas vendas diretas, a empresa oferece aos con-
sultores treinamentos para aproveitar o WhatsApp e o
Facebook como ferramentas de relacionamento e de vendas.
Nessa onda digital, a fabricante de cosméticos do Grupo
Silvio Santos, Jequiti, desenvolveu uma espécie de WhatsApp
corporativo para se comunicar com os consultores da marca.
Por meio da ferramenta, batizada de Zap Jequiti, ¢ possivel
realizar, em tempo real, simulagio de vendas e fazer pedidos.

Treinamentos

Os revendedores da Avon tém a disposi¢io uma série de
treinamentos — oportunidades em que recebem informa-
¢oes sobre produtos, estratégias de vendas da campanha
vigente, dicas sobre como gerir o negécio ¢ empreendedo-
rismo, entre outros temas. Hd ainda a revista Avon & Vo-
cé, na qual sdo divulgadas promogdes especificas e pilulas

realizados por meio de
aulas em video ¢ dudios.
Sio promovidos ainda treinamentos presen-
ciais, em eventos de trés dias para capacita-
¢do em nutrigdo, negdcios e alimentagio
sauddvel, entre outros; e as capacita-
¢oes “Eu sou Herbalife”, que con-
templam quatro dimensdes: pessoal,
profissional, ética e social. Além das
ferramentas digitais, hd um catdlogo
para aprimorar o processo de venda
¢ o contato com o consumidor final.
Com a forte expansio da base de
empreendedores, a Amway langou
ferramentas digitais para preparar os
profissionais. Anualmente a empresa
treina mais de 20 mil pessoas nas dreas de
lideranga, gestio do negdcio préprio, prin-
cipios do marketing, vendas e finangas, sendo que
os empreendedores podem escolher os treinamentos de
que necessitam ¢ a data da realizagdo. Para concretizar as
capacitagdes, a empresa mantém o Instituto de Negdcios
Amway, cursos presenciais ¢ virtuais em tempo real para o
esclarecimento de dividas, treinamentos on-line, Audios e a
Amway TV.

Outra companhia do setor a investir em capacitagio, a
Mary Kay desenvolveu a Academia do Conhecimento, que
trabalha contetidos especificos por nivel de carreira. Sao
materiais, orientagdes e eventos de educagio de vendas para
facilitar o entendimento e o desenvolvimento dos consulto-
res. A companhia municia ainda seus empreendedores com
dicas de estilo para incrementar a imagem profissional por
meio de um guia on-line.

Quando voceé
confia, vocé

A Herbalife esta ha mais de 35 anos

real para as pessoas empreenderem
com qualidade de vida.

veste a camisa.

no mercado, oferecendo a oportunidade

LIDER
GLOBAL

EM CONTROLE DE PESO*

Seja vocé um Consultor Independente
Herbalife, vista a camisa e mude a sua
vida e a de seus clientes, com produtos
de nutricdao que incentivam a adocao
de um estilo de vida ativo e saudavel.

+ DE 400 MIL CONSULTORES
INDEPENDENTES NO BRASIL

+ DE 90 PAISES

+ DE US$ 200 MILHOES DE
INVESTIMENTO EM PESQUISAS
E DESENVOLVIMENTO
DE NOVOS PRODUTOS

Cristiano Ronaldo, Parceiro Global de Nutricdo

Fale com um Consultor Independente:
herbalife.com.br ou 0800-774-3722

*Fonte: Euromonitor, 2015
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Conhecer o produto
2 fundamental

Para alcancar sucesso na venda direta, o profissional deve se manter
antenado com as novidades da marca que representa

m linha com um dos principais fun-

damentos da venda direta, o bom

relacionamento com os clientes, ou

seja, gostar de contato pessoal, ¢ uma
das caracteristicas imprescindiveis ao profis-
sional que atua ou deseja trabalhar na drea.
Ele deve ter em mente também que ¢ o do-
no de seu negdcio e, portanto, os resultados
dependerio diretamente de sua dedicacio e,
quando for o caso, também de sua rede de
revendedores. Por isso, ¢ importante escolher
uma marca com a qual se identifique, ja que
os consultores devem realmente acreditar nos
diferenciais dos produtos e servigos que repre-
sentam para montar uma carteira de clientes
com a qual seja possivel manter estabilidade

de vendas. Além disso, deve ter um profundo
conhecimento dos beneficios e das formas
de utilizagao dos produtos e estar ligado nos
lancamentos. E recomendavel participar do maior niimero de
reunides de negocios promovidas pelas empresas ¢ manter
contato com outros profissionais, formando efetivamente uma
rede de compartilhamento de informagées. Adicionalmente,
pode ser um diferencial buscar nogdes especificas sobre a drea
de atuagdo. Se o revendedor trabalha com cosméticos, pode
investir em técnicas de maquiagem; se atua com produtos de

Modelos de atuacao

Ha basicamente dois modelos em
vendas diretas: o mononivel e o
multinivel. No primeiro, os ganhos
sdo a partir da margem de revenda,
ou seja, o empreendedor compra

da empresa e revende ao cliente,
obtendo assim seu lucro. No
multinivel, além da margem obtida a
partir da revenda, ha a possibilidade

de recrutar e treinar outras pessoas
para a construcao de uma organizacao
de vendas e, a partir de determinados
niveis, pode-se ter ganho de uma
porcentagem nos negocios realizados
pela organizacao de vendas.

A Associacao Brasileira de
Empresas de Vendas Diretas (ABEVD)
mantém caodigo de Etica que

gerenciamento de peso, deve ter nogdes bdsicas de nutrigio,
por exemplo.

Como o foco é o cliente, outra dica é buscar o maior niimero
de dados sobre os consumidores da marca, de forma a antecipar
necessidades e oferecer o produto adequado. Nesse sentido, ¢
necessirio realmente investir tempo no relacionamento com
os consumidores para garantir sua fidelidade. Vale criar canais

segue a diretriz mundial adotada
pela World Federation of Direct
Selling Associations (WFDSA), com
determinacdes de comportamento
ético que excedem requerimentos
legais nacionais. Mais informacdes
estdo disponiveis no link:
http://www.abevd.org.br/venda-direta/
perguntas-frequentes/
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Passo a passo das
boas vendas diretas

Atue com empresas que oferecam itens (teis e nos
quais vocé acredite.

Nenhuma empresa de vendas diretas exige
exclusividade. Se julgar adequado, trabalhe com mais de
uma marca, oferecendo os melhores produtos de cada
empresa.

Considere a atuacao em marketing multinivel - modelo
de vendas diretas que inclui a possibilidade de formacéo
de equipes de vendas e a participacao nos resultados
dos membros de sua rede. Pesquise as vantagens desse
modelo entre as empresas que deseja atuar.

Participe constantemente de treinamentos e
mantenha-se atualizado sobre os produtos e servicos.

Busque nocgoes basicas de contabilidade e marketing,
entre outros aspectos essenciais para quem quer ter
sucesso como empreendedor.

Faca pesquisas de mercado para saber se os itens
que vocé representa tém boa relacdo custo/beneficio.
Assim, vocé podera direcionar melhor as vendas.

Tenha dedicacdo e cuide de sua imagem. No sistema
de vendas diretas, os resultados dependem do
engajamento do revendedor.

para manté-los informados sobre langamentos e promogoes
¢ promover contatos pés-venda. Assim, o revendedor pode
indicar novos itens de forma mais assertiva e personalizada.

Para alcangar um nimero maior de clientes, um caminho
bastante utilizado é a realizacio de eventos e encontros, em
que € possivel apresentar os produtos para um leque maior de
potenciais clientes e aumentar a rede de contatos.

Organizacio

Como em qualquer outra carreira, o revendedor deve ter fo-
co em seus objetivos e organizagao financeira. Deve estabelecer
de forma clara aonde pretende chegar para desenhar os meios
necessarios. Um das formas ¢ estabelecer metas, que devem ser
realistas. Na trajetéria, ¢ aconselhdvel ter informagoes do ganho
médio de outros profissionais. Também ¢ essencial se preparar
para meses de boas vendas e outros mais retraidos, além de
cuidar de sua imagem e apresentagio. Utilizar os produtos
que representa — lembrando que uma das primeiras dicas ¢ a
identificacdo com a marca - torna muito mais crivel sua oferta,
aumentando a chance de sucesso das vendas.
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