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MODELO DE NEGOCIOS CONTINUA A TER NO
RELACIONAMENTO PROXIMO SEU PRINCIPAL
DIFERENCIAL, E INOVA PARA CONTINUAR EM DESTAQUE

0 Brasil, 3,5 milhdes de pessoas dedicam-se as ven-

das diretas, modelo de negocios baseado na comer-

cializacao de produtos e servicos de uma empresa

a consumidores finais por meio de consultores in-
dependentes, como comumente sao chamados aqueles que
assumiram a atividade como fonte de renda principal ou com-
plementar. No mundo, esse indicador supera a marca de 114,9
milhdes. O volume de negdcios originados pelo contingente
nacional, por sua vez, passa dos R$ 45 bilhdes ao ano, o que
coloca o pais na sétima posicao do ranking mundial do setor.
Globalmente, 0 montante supera 172 bilhdes de dolares (ou
seja, mais de R$ 870 bilhdes).

Os nimeros confirmam a pujanca das vendas diretas, atre-
lada a carateristicas intrinsecas a modalidade, mas também a
capacidade de as empresas que nele investem modernizarem
o setor para acompanhar as transformacdes tecnologicas e na
coletividade. “Um mercado tao tradicional, que surgiu ha tan-
to tempo, adaptou-se continuamente a todas as formas de co-
municac¢io e as mudancas na sociedade. Hoje, ha toda a faci-
lidade de vender pelas midias sociais, aplicativos etc., recursos
que vieram para agregar, para fortalecer os relacionamentos,
que € o principal diferencial das vendas diretas”, avalia Adria-
na Colloca, presidente executiva da Associacdo Brasileira de
Empresas de Vendas Diretas (Abevd).

De fato, as evidéncias indicam que o setor e
seus agentes souberam moldar-se as demandas
de novos tempos sem, no entanto, negligenciar
o vinculo proximo entre quem vende e quem
compra, caracteristica capaz de cativar pesso-
as nas mais variadas latitudes e longitudes do
planeta. Todavia, se proximidade e confianca
seguem como pilares fundamentais das vendas di-
retas, os atributos que explicam e justificam a opcio
ou predilecio de milhdes de consultores e consumido-
res por elas vdo além, e ndo sdo necessariamente tangiveis.

Tornar-se um representante, para muitos, configura a opor-
tunidade singular de acessar, por conta
propria, trabalho e renda, por exemplo.
“Atuar com vendas diretas é uma excelen-
te oportunidade para pessoas que tém um
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perfil empreendedor, mas nem sempre possuem capital para
iniciar um negécio préprio, assim como para aquelas que nao
estao atuando em empregos nos modelos tradicionais. Além
disso, a possibilidade de desempenhar a atividade contribui
para elevar a autoestima desse publico, e possibilita a
ele descobrir novas habilidades, além de ajudar
no orcamento familiar. Tudo isso faz com que
mais dinheiro entre em circulacio e, dessa
forma, o setor favorece a economia e a so-
ciedade de maneira geral”, descreve Atsushi
Nemoto, presidente da Yakult Brasil.

serezniy

3,5

Trabalhos académicos corrobo-
ram a fala do executivo. Nos Estados
Unidos, uma pesquisa com con-
sultores e consultoras revelou que
dois tercos deles acreditavam que
suas experiéncias com vendas dire-
tas permitiram aprimorar habilidades
profissionais/empresariais e pessoais.
Mais do que isso, a investigacdo aponta que,
para além dos consultores, familiares, amigos e

publicos com quem eles interagiam eram impactados positiva-
mente. Em outro artigo , investigadores indicaram trés razoes
basicas que fazem da modalidade pertinente e atraente: criacio
de renda, refinamento de identidade pessoal e fortalecimento de
conexdes sociais. Por fim, um estudo na Africa do Sul concluiu
que consultoras costumavam fazer planos, raramente desistiam

R$ 45
bilhoes
€ o volume de

negdcios do setor
no pais
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Mudancas sem perder a esséncia

dos seus propositos e fortaleciam, por meio das vendas diretas,
habilidades e ética no trabalho, o que normalmente acarretava
recompensas econdmicas e sociais.

Sérgio Franca, diretor geral da Mary Kay Brasil, re-
forca que a carreira em vendas diretas, normal-
mente, e como acontece na prépria companhia,
envolve pessoas comprometidas e apaixona-
das, que ajudam umas as outras e reforcam
os valores da marca. Além disso, ela pode
permitir o acesso a independéncia finan-
ceira, a flexibilidade de horario, a ganhos
ilimitados, a viagens, prémios e eventos ex-
clusivos, e proporciona a oportunidade de co-
mercializar produtos de qualidade e desejados.
“E a oportunidade de ter um negécio proprio de
forma réapida e facil, com ferramentas de apoio, progra-
mas de educacio, desenvolvimento e reconhecimentos”, sinte-
tiza o executivo da Mary Kay.

Atributos positivos relacionados as vendas diretas sao po-
tencializados por iniciativas criadas e/ou patrocinadas pelas
empresas do setor. Isso acontece, por exemplo, via capacitagdes,
auxilios (de financiamentos a bolsas de estudos) e outras ini-
ciativas para transformacio social. Ou seja, as organizacdes
parecem dispostas — e cientes sobre os beneficios associados
— a fortalecer vinculos e compromissos com seus consultores
e com o desenvolvimento sustentavel. “Considerando que as
empresas recebem uma licenca da sociedade para operar, pre-
cisamos cumprir nossa fun¢io social, promovendo o bem-estar
para nossa rede e além dela. Nesse sentido, a venda por relagdes
nao € apenas um modelo comercial, mas também uma arena de
regeneracao e transformacio social. Um exemplo disso € que, a
partir de um diagndstico feito com metodologia de IDH inspira-
da no modelo da ONU, investimos e identificamos necessidades
para que tenhamos resultados nio s6 no negocio, mas também
em aspectos como crescimento em indicadores de cidadania e
aumento nos acessos a educagio e satide”, conclui Agenor Ledo,
vice-presidente de Negocios de Natura &Co América Latina.

"Robert A. Peterson, Victoria L. Crittenden, Gerald Albaum, On the economic
and social benefits of direct selling, Business Horizons, Volume 62, Issue 3, 2019
2 Chu, M,, & Segre, J. (2010). Case No. 9-310-068). In A note on direct selling
in developing economies. Boston, MA: Harvard Business School Publishing.

3 Crittenden, V. L., Crittenden, W. F,, & Ajjan, H. (2018). Direct selling in South
Africa: Empowering women entrepreneurs. Hollywood, CA: US Association for
Small Business and Entrepreneurship.
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Sem medo de novidades e disposto a aproveita-las

SETOR DE VENDAS DIRETAS ACOMPANHA O AVANCO
DA DIGITALIZACAO, QUE TEM POTENCIAL PARA
BENEFICIAR CONSULTORES E CLIENTES

industria de venda direta tem sido uma rede
social desde o seu inicio. Primeiramente de co-
nexdes offline, agora digital e multiplataforma,
mas acima de tudo uma rede social. Temos tra-
balhado para garantir que as relacdes das consultoras com
seus clientes possam ocorrer em diferentes formatos e ocasi-
oes. Olhando para o proximo século, devemos diversificar e
expandir nossas redes de vendas”, descreve o vice-presidente
de Negdcios da Natura &Co América Latina, Agenor Ledo. Ele
relata que o poder do digital permitiu a organizacao evoluir
lado a lado com o estilo de vida dos consumidores e suas novas
demandas. “Hoje, as consultoras podem facilmente passar de
vender produtos para vender servicos também. Considerando
a industria de cosméticos, elas tém a op¢ao, por exemplo, de
oferecer tutoriais de maquiagem, capazes de impulsionar as
vendas e reter os consumidores, que se tornam mais proximos
dos vendedores diretos de diversas maneiras”, complementa.
“Elas sdo verdadeiras influenciadoras digitais”, pontua.

Segundo Gabriela Takano, Chief Marketing Officer para
a América Latina na Amway, o Relatorio Global do Empre-
endedorismo 2023, elaborado pela companhia, indica que
77% dos entrevistados no mundo ja se sentem a vontade para
comprar produtos por meio das redes sociais. “Na empresa, a
nossa direcao estratégica foca no comércio social. A criacao
de clientes por meio de redes sociais e solugdes como Minha
Loja Virtual, Catdlogo Digital, além de formacoes especificas
de vendas digitais e sociais em nosso Instituto de Negdcio
Amway (INA), totalmente online, sao as melhores ferramen-
tas para ajudar os nossos empresarios a alavancar esta ten-
déncia de negécio e encontrar os consumidores onde quer
que estejam”, relata a executiva.
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novas tecnologias da
informacdo e da co-
municacdo agregam

2024:

SAUDE
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exemplo, € otimista
em relacdo aos novos
recursos. “Acho que
as novas tecnologias
tornaram o setor mais
inclusivo, porque vocé
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pode estar em qualquer lugar do Brasil, absolutamente,
e contatar mercados inacessiveis antigamente”, pontua.

“Vendas diretas, como industria, s6 nio terd capa-
cidade de crescer se, por acaso, se mantiver atrelada a
um modelo do comeco do século XXI. Na pritica, pela pri-
meira vez cada pessoa tem capacidade de alcangar milhares
ou milhdes de outras, o que faz com que o potencial do setor
seja enorme. O que € preciso fazer a respeito? Oferecer a
infraestrutura para que ele se materialize”, pondera o vice-
-presidente de Marketing para as Américas Central e do Sul
da Herbalife, Jordan Rizetto. Ele diz haver a percepcio de
que o crescimento do digital influencia a competitividade
com outros canais digitais, como marketplaces. Isso motiva
as empresas a buscarem também opcdes high-tech e high-
-touch, entre outros recursos que as permitam operar as
vendas diretas e diferencid-las de outras modalidades exis-
tentes online sem alienar os consultores das ferramentas di-
gitais. Elas podem, mas ndo precisam ser, necessariamente,
sofisticadas, incluindo do maior uso de inteligéncia artifi-
cial a solucdes para qualificar o emprego do WhatsApp pelos
consultores. No caso da Herbalife, assim como no de outras
empresas, a transformac?o baseia-se na premissa de avan-
car no online sem tirar o protagonismo dos vendedo-

sl

res independentes, que agregam
o diferencial do relacionamento
proximo e do atendimento perso-
nalizado. “Em um site de vendas
‘normal”, vocé nao vé ninguém,
nio fala com ninguém. No nos-
so negocio, uma experiéncia de
compra maximizada é oferecida
justamente por meio do contato
com o consultor, que entra nesse
processo, nao necessariamen-
te para fechar uma negociacio,
mas para orientar, por exemplo,
sobre como tirar o melhor pro-
veito de um produto”, explica
Jordan.

Também na Mary Kay a ideia

¢ evoluir sem deixar de lado ca-
racteristicas que fizeram — e seguem

a fazer — da marca um sucesso. “En-
tendemos que o mundo mudou e

estamos mergulhando nessas trans-
formacoes, mas nao queremos perder

a esséncia de Mary Kay. Entdo, reunimos

as duas coisas, o propdsito da Mary Kay e as
transformacdes digitais”, conta Sérgio Franca, diretor ge-
ral da empresa no Brasil. A ideia, ademais, € dar liberda-
de e opgoes as consultoras para que elas decidam sobre
como preferem realizar neg6cios. “Algumas tém prefe-
réncia pelo modelo tradicional de vendas diretas e conti-
nuarao a ter acesso aos seus produtos pelo meio que mais
se adeque ao seu estilo de vida. Mas ha quem opte por
ferramentas digitais, e continuaremos firmes em nosso
prop6sito de marca que é proporcionar a melhor opor-
tunidade de carreira independente e, também, a melhor
experiéncia de compra ao consumidor final. Assim, que-
remos proporcionar a possibilidade de nossas consultoras
tornarem-se omnichannel”, pondera ele. Recentemente, a
companhia langou o Mary Kay a Um Clique, canal digi-
tal em que cada revendedora pode personalizar sua pa-
gina on-line e que simplifica as transacdes entre elas e os
clientes. Também modernizou ferramentas como a Skyn

70

lugar

Ferramentas

Os recursos mais utilizados por consultores para divulgacao
de produtos e servicos ja siao digitais.

80% recorrem a apps

de mensagens

7 1 % empregam também

redes sociais

Fonte: pesquisa encomendada,
em 2023, para CVA Solutions pela ABEVD

Analyzer, que permite as vendedo-
ras compartilharem informacoes
com as consumidoras sobre uma
rotina de beleza ideal. E uma expe-
riéncia online totalmente persona-
lizada, com a ajuda da inteligéncia
artificial. Além disso, temos o Mir-
ror Me, o Quiz da Base e o Quiz de
Fragrancia. Sao plataformas im-
portantes para que o consumidor
final possa chegar com um pedido
assertivo para sua consultora de
beleza ou utilizar o resultado como
uma forma de ajuda-la a conhecer
o seu gosto”, exemplifica.
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MARY KAY

A MARCA DE BASE #1 NO BRASIL®

A BASE DA " MARY KAY
INDEPENDENCIA #1
FINANCEIRA S ahces
PARA MILHARES

DE MULHERES

NO BRASIL*

|

DA AMERICA LATINA**

_MATTE 3D NA MARY KAY, O NUMERO 1
FOUNDATIO QUER DIZER MUITA COISA. NN

FOND DE TEIF Ser reconhecida como
MAT 3D a numero #1 é a certeza
BASE de que fazgro rr’1elhor
MATE 3D todos os dias da resultado. EM MAQUIAGEM
A nossa maior conquista € PARA OS LABIOS
levar beleza e independéncia o AMERICALATINE

financeira a mulheres

do mundo inteiro.

COMPRE ON-LINE
OU SEJA UMA #
CONSULTORA DE VENDA DIRETA EM
DE BELEZA MAQUIAGEM
INDEPENDENTE. - | =i . NomuNDo":
MARY KAY

DE VENDA DIRETA EM

CUIDADOS
COM A PELE

NO MUNDO**

MARY KAY

* Share Valor, Maquiagem - 100% Base Facial/Total Brasil/Ano Mével Julho 2022 - Junho 2023/Nielsen Homescan.
** Fonte: Euromonitor International Limited, Beleza e Cuidados Pessoais, Edigdo 2023, vendas em valor em pregos de mercado, dados de 2022.
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Muitas oportunidades, mas nenhum milagre

PORTAS ABERTAS A PESSOAS SEM EXPERIENCIA
COM VENDAS E A OFERTA DE QUALIFICACAO PELAS
COMPANHIAS SAO FATORES DE ATRACAO PARA
CONSULTORES

‘ empre reforcamos que qualquer pessoa pode se
tornar uma consultora de beleza independente.
0 importante é ter um perfil de quem quer fazer

acontecer e estar interessada em empreender”,
aponta Sérgio Franca, diretor geral da Mary Kay Brasil. A afir-
macio refor¢a uma das vantagens que o setor de vendas diretas
oferece: a oportunidade de entrada no mercado sem exigir co-
nhecimentos ou habilidades prévias com atividades comerciais
ou similares. Mas, a0 mesmo tempo, sublinha um fator que pre-
cisa ser ponderado por quem resolve enveredar nesse mercado:
a necessidade de dedicago e de vontade de aprimorar-se para
alcancar melhores resultados. A mensagem € clara: nao existem
milagres e os resultados positivos, como o alcance de uma boa
renda, nao surgem por acaso. Qualquer aniincio de ganho facil
e rapido feito por qualquer organizagdo deve ser recebido com
desconfianca e investigado pelo interessado. Em suma, a renda
que vendedores diretos obtém depende de fatores multiplos, que
incluem o tipo de produto, demanda do mercado, e até da dis-
ponibilidade e do objetivo do consultor, que pode, por exemplo,
optar por dedicar-se em tempo integral ou nio a atividade. O que
ndo varia, € o fato de que os ganhos financeiros estao atrelados
ao esforco de vendas despendido, que pode ser impulsio-
nado, entre outras coisas, pela aquisicio de novas
competéncias, técnicas e humanas.

As empresas do setor colaboram signi-
ficativamente, e cada vez mais, para con-
tribuir com a evolucio pessoal e profis-
sional de seus consultores. Uma pesquisa
encomendada pelas Asociacio Brasileira
das Empresas de Vendas Diretas em 2023,
mostrou que, apenas no primeiro semestre do
ano passado, 1 milhdo deles foi beneficiado com
programas de formacdo e capacitagdo, com temas dos
mais variados, incluindo de técnicas de negociagdo e finangas,
a uso de ferramentas digitais e relacionamentos interpessoais.

Jordan Rizetto, vice-presidente de marketing para Américas
Central e do Sul da Herbalife, destaca a importancia estratégica
de investir na capacitagdo da forca de vendas, uma vez que con-
sultores sdo verdadeiros embaixadores da marca. Em linha com
a digitalizacdo que avanca no setor, naturalmente as empresas
intensificam cada vez mais o uso de recursos online e diferentes
plataformas virtuais para levar conhecimentos aos empreende-
dores. “Na Herbalife proporcionamos tanto treinamentos que
dizem respeito as caracteristicas e performance dos produtos,
quanto 2 administracao dos negocios. Tudo de maneira pratica
e on demand”, diz Jordan. A companhia desenvolveu a HN Grow,
solucdo para aprendizagem disponivel em mais de 50 paises e
que, desde seu lancamento, ja recebeu mais de 10 prémios e re-
conhecimentos no Brasil e no exterior pelas suas qualidade, ino-
vagao e pertinéncia. A plataforma equipa os distribuidores inde-

1 milhao
de consultores
realizou capacitagoes

oferecidas pelas
empresas do setor no

primeiro semestre
de 2023
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pendentes com ferramentas e acesso a modulos com contetidos
variados e em diferentes formatos, incluindo videos, trilhas

de aprendizagem, guias e e-books. A HN Grow garan-
te, também, flexibilidade e conveniéncia para que
eles decidam a melhor hora e o ritmo adequado
para os estudos. Segundo Jordan, ainda que as
capacitacoes nao sejam, na maior parte dos
casos, obrigatorias, sua realizacao ja faz parte
da rotina de uma parcela expressiva dos con-
sultores e, certamente, isso ajuda a impactar
de maneira positiva a gestdo das atividades e
o relacionamento com os consumidores de cada
um. Em consequéncia disso, ha melhores condicoes
de incrementarem as transacdes e a retencdo de clientes.

A solucio ja recebeu reconhecimentos internacionais e no
Brasil pela sua exceléncia . A aplicacdo equipa os distribuidores
independentes da Herbalife com ferramentas e materiais educa-
tivos interativos para ajuda-los a desenvolver negdcios e reuni-
rem conhecimentos para repassarem as melhores recomenda-
cdes aos clientes. Disponivel em mais de 50 paises, 0 HN Grow,
desde 2020, ja recebeu pelo menso 13 reconhecimentos pelas
suas qualidade, inovacio e e pertinéncia.

Também a Mary Kay investe para estender as consultoras
contetidos relevantes e que contribuam com o seu éxito como
empreendedoras. “Temos uma 4rea dedicada ao suporte, de-
senvolvimento e orientagdo, online e presencial. Nosso maior
objetivo é que elas crescam profissional e pessoalmente, e por
isso prezamos muito pelo apoio continuo, além de incentivar-
mos, sempre, muita troca e uniao entre as consultoras”, detalha
Rosana Bonazzi, vice-presidente de Vendas e Experiéncia Digital

Madhourses

da empresa. Em 2023, a Mary Kay foi reconhecida pela Abevd na
categoria Treinamento e Capacitacdo, com o Projeto “Consulto-
ra e Maquiadora Pro”, que beneficiou 40 mil mulheres. “Agora,
estamos com um novo projeto com foco na preparacio para o
emprego de ferramentas digitais, com o objetivo de capacitar 50
mil”, acrescenta a executiva.

No caso da Yakult, a companhia convida as comerciantes
para treinamentos, tanto presenciais como online, incluindo os
ministrados por técnicas em nutricao, que explicam sobre as ca-
racteristicas e os beneficios dos produtos da empresa. A compa-
nhia também realiza acdes para passar orientacdes sobre técni-
cas de vendas, além de envolver suas consultoras em simulagoes
de abordagem aos clientes para que, no momento real de vendas
e explicacdo sobre as vantagens dos produtos, elas ja tenham
mais habilidades. Ainda, quando solicitado pelas empreende-
doras, funcionarios da Yakult as ajudam em campo, seja para
orientar quem esta comecando, seja para ajudar a quem estd
com alguma dificuldade.

A oferta de capacitagdes € foco também de outra gigante do
setor de vendas diretas. “A Amway foi construida em torno da
ideia de empreendedorismo inclusivo e de fornecer as pessoas
as ferramentas de que necessitam para construir o seu proprio
negocio. O sucesso da companhia depende do sucesso dos em-
presarios”, define Gabriela Takano, Chief Marketing Officer da
companhia para a América Latina. Dessa maneira, segundo ela,
todas as competéncias para atuar com a companhia podem ser
conquistadas por meio da plataforma online de treinamentos
100% gratuita, em que os consultores tém a disposicao capacita-
coes sobre produtos, mas também sobre temas como técnicas de
vendas no ambiente digital.
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Investimento inicial baixo,
flexibilidade e resultados

ernanda de Carvalho, 39 anos, mo-

radora do bairro da Penha, na Zona

Leste da capital paulista, € uma en-

tre as 3,5 milhoes de pessoas que, no
Brasil, optaram por trabalhar com vendas di-
retas. Hoje profissional autdnoma que se de-
dica a comercializar os produtos da Yakult,
antes ela atuava na area administrativa, mas
foi atraida especialmente pela flexibilidade
de horario proporcionada pela modalidade
de negocios. “A decisdo foi positiva, melho-
rou a minha vida financeira e consegui con-
ciliar o trabalho com a rotina de mie e o
horario da escola dos meus filhos”, descreve
Fernanda, que, diariamente, dedica cerca de
seis horas para organizar o carrinho (com
produtos) e a agenda com calma, vender e
realizar o controle financeiro. Apesar de fa-
zer uso do Whastapp, ela gosta de apresentar
pessoalmente a linha de produtos a novos
fregueses, bem como de visitar semanalmen-
te aqueles ja frequentes. “Participo, sempre,
das palestras oferecidas pela Yakult, e acre-

dito que simpatia, empenho, persisténcia,
honestidade, higiene e comportamento ade-
quado sdo caracteristicas essenciais para ter
sucesso com as vendas diretas”, diz a consul-
tora, que nao esperava ter o lucro expressivo
que esta conseguindo e, além dele e da ja ci-
tada flexibilidade de horario, identifica como
vantagens da modalidade a possibilidade de
oferecer produtos de qualidade, atingir a re-
alizacdo pessoal e, no seu caso, exercitar-se.
“Nao preciso ir para a academia”, garante.

Outro aspecto que estimula o trabalho
com vendas diretas € o fato de que, para co-
mecar a atuar no setor, o investimento por
parte do futuro consultor é infimo. Nao a
toa, a modalidade € requerida por pessoas
de todas as classes sociais, incluindo as de
classes C, D e E, segundo levantamento di-
vulgado pela Abevd. “Ela permite iniciar com
poucos recursos financeiros uma atividade
empreendedora, que pode proporcionar au-
tonomia, flexibilidade etc., e praticamente

A outra

e as razdes para consultores optarem

pelas vendas diretas sdo bastante

evidentes e comprovadas, que
particularidades cativam os consumidores
e fazem deles fiéis? Confira algumas:

A tendimento
personalizado:

As vendas diretas costumam possibilitar
a interacao dos clientes com os
vendedores para eliminar duvidas,
buscar orientacdes para fazer a melhor
escolha e/ou potencializar as qualidades
dos produtos e servicos, e chegar aquelas
solugdes que atendam exigéncias e/ou
aspiracoes particulares.

Proximidade:

Apesar de a internet ter ampliado a
area de abrangéncia dos consultores

se eles assim quiserem, é comum

que sejam pessoas de um bairro ou
comunidade préximos do cliente, ou
ainda, participantes de um mesmo ciclo
de amizade. Isso reforca a interagdo e

a confianca, seja nas transacoes, seja

onta

em relagdo ao que esta sendo oferecido.
Ainda, a convivéncia pode ser benéfica
em caso denecessidadede assisténcia o
pos-venda.

Variedade e
exclusividade:

Ha empresas de vendas diretas que
disponibilizam seus produtos e servicos
exclusivamente por esse canal. Ha
solugdes que sao amplamente conhecidas
e reconhecidas por consumidores que so
poderao ser adquiridas por meio de um
consultor.

Apresentacoes:

Sdo recorrentes 0s encontros para
demonstragdes e esclarecimentos sobre
produtos e servicos entre vendedores

a clientes. Com isso, consumidores
podem ver na pratica como um item
funciona e analisar os materiais

de que é feito, por exemplo. Essas
reunides ainda acontecem, muitas
vezes, presencialmente, em domicilios,
empresas ou eventos, mas a internet €
cada vez mais usada para a promocao de
eventos virtuais.

sem riscos”, avalia Adriana
Colloca, presidente execu-
tiva da entidade. Ademais,
vendas diretas dispensam a
necessidade, como aconte-
ce em outras alternativas,
os consultores de imobilizarem recursos
financeiros e lidarem com toda uma parte
burocratica, bem como com etapas de testes/
avaliacdo de produtos ou servicos. Todas es-
sas tarefas sao encampadas pelas empresas
do setor. Ou seja, consultores oferecerdo so-
lucdes que ja foram testadas, desenvolvidas e
experimentadas.

Segundo Gabriela Takano, da Amway, a
empresa averiguou, em pesquisas feitas para
o seu Relatorio de Empreendedorismo Glo-
bal, que a maior barreira para iniciar um
negocio diz respeito justamente a capacida-
de de levantar recursos financeiros. “Nossa
oportunidade de negocio de venda direta de
baixo custo e baixo risco surge como uma

Peoplelmages.com

opcao atrativa ao removeé-la”, realca a exe-
cutiva. NA Amway € possivel iniciar as ati-
vidades com um investimento de apenas
R$ 205,00, valor que inclui kit de produtos
e ferramentas para ajudar no desempenho
dos negocios e treinamentos gratuitos, entre
outros beneficios que um modelo de negdcio
“tradicional” pode nao oferecer.

Também no caso da Herbalife é viavel co-
mecar a vender com apenas R$ 150,00, o que
da aos novos consultores acesso a recursos
como os treinamentos. A companhia oferece,
ainda, garantias como as de 100% de reem-
bolso do seu Kit de Inicio se houver o cance-
lamento do contrato de distribuidor em até
90 dias ap6s sua assinatura.

Levar
bem-estar

€ 0 hosso
sonho e pode
ser o meio de
realizar o seu.

Yakult promovendo satide,
bem-estar e oportunidades

A Yakult conquista clientes ao
redor do mundo ha 90 anos e

vem fazendo o mesmo no Brasil,
ao lado de Comerciantes de
Produtos Yakult, que compartilham
conosco o objetivo de crescer
proporcionando beneficios a
saude das pessoas.

HORARIO  PRODUTOS DE
INICAL ~ FLEXIVEL ~ QUALIDADE

Aponte a
camera do
celular e leve
saude conosco!
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Setor contribui com pautas fundamentais

TEMAS COMO DIVERSIDADE,
EMPODERAMENTO, EDUCACAO E MEIO
AMBIENTE PERMEIAM O DIA A DIA DE

ORGANIZACOES E CONSULTORES

autas socioecondmicas e socioam-
bientais em evidéncia no Brasil e no
planeta permeiam e sao impactadas
pelo setor de vendas diretas. Por
exemplo, hd muito uma das caracteristicas
que sobressaem na modalidade € o alto grau
de adesdo do — e receptividade ao — publico
feminino que, nacionalmente, responde por
aproximadamente 60% dos consultores em
atividade. A ampla participacao delas contri-
bui, por exemplo, para incrementar as condi-
¢oes de existir mais igualdade de género e de
empoderamento de mulheres, temas que figu-
ram entre Os Objetivos do Desenvolvimento
Sustentdvel da Organizacdo das Nagdes Uni-
das. “A Mary Kay nasceu de uma das maiores
empreendedoras de todos os tempos, a Mary
Kay Ash, que também era mae. Ja s3o mais de
60 anos com a empresa empoderando mulhe-
res, defendendo o empreendedorismo femini-
no e a sororidade”, exemplifica Rosana Bona-
zzi, vice-presidente de Vendas e Experiéncia
Digital da marca no Brasil. A executiva destaca
que a atuacdo da companhia, com seu mode-
lo de vendas diretas, ajudou a mudar a vida de
muitas consultoras nos mais de 35 paises em
que ela estd presente, ao abrir portas para que
milhdes delas tivessem chances de trilharem
seus proprios caminhos, com controle sobre
seus futuros e mais tempo com suas fa-
milias. A marca tem, atualmente,
compromisso, descrito em seu
relatorio de sustentabilidade
e impacto social, de capaci-
tar 5 milhdes de mulheres
em todo 0 mundo em ha-
bilidades para os negécios
até 2030. “A Mary Kay tam-
bém aderiu aos Principios de
Empoderamento das Mulheres
(WEPs) na regido Asia-Pacifico,
que promove um ambiente de trabalho
solidario e cooperativo para a comunidade,
por meio de suas iniciativas de Responsabili-
dade Social Corporativa (RSC), e € parceira da
ONU Mulheres no Women’s Entrepreneurship
Accelerator, iniciativa para estimular o tra-
balho de empreendedoras em todo o mundo.
No Brasil, criou o Instituto Mary Kay, que tem
como foco principal o combate a violéncia
contra a mulher e visa a proporcionar o bem-
-estar a elas em todas as fases da vida, com
acdes apoio a vitima e divulgacdo sobre for-

60%

dos consultores
independentes de
vendas diretas no
Brasil sao mulheres

mas para denunciar casos de abusos”,
amplia Rosana.

Na Yakult, por sua vez, mais de
90% das revendedoras sio mulheres.
“Acreditamos que € importante esti-
mula-las a independéncia financeira,
e iniciamos esse projeto no Brasil ha
55 anos, quando ndo era tdo comum a
elas trabalhar fora de casa”, ressalta o
presidente da organiza¢do no pais, At-
sushi Nemoto. Ja naquele momento, e
até hoje, a empresa oferecia ao publico
feminino treinamentos e orientacoes
sobre técnicas de vendas, atendimento
a clientes, controle financeiro, entre
outros, com o intuito de que as reven-

dedoras, independentemente de terem

experiéncia com vendas ou nio, pudes-
sem tornar-se empreendedoras.

As vendas diretas tm como como
caracteristica quase inata o acolhi-
mento, nao apenas ao publico femi-
nino, mas a diversidade de maneira
geral. E bastante possivel que os indicadores
em relacdo ao tema sejam melhores dentro
do setor do que na sociedade. “Na Herbalife,
por exemplo, temos politicas inclusivas para
mulheres e pessoas de grupos minorizados,
mas a prépria modalidade tem a caracteris-
tica de ser inclusiva”, diz Jordan Rizetto, vi-
ce-presidente de Marketing para as Américas
Central e do Sul da Herbalife. Isso porque
perfis ou orientacdes pessoais nao
interferem nas possibilidades
de acesso ao trabalho como
consultor ou consultora.

Suporte

“A nossa atuacao colo-
ca a Consultora no centro
do nosso negdcio”. Como
exemplo, Agenor Ledo, vice-
-presidente de Negocios de Na-

tura &Co América Latina, cita o lanca-
mento da plataforma de servigos financeiros
Emana Pay, solucdo que tem demonstrado
incremento de produtividade, renda e — con-
sequentemente - de impacto social. “Com
o Emana Pay, elas gerenciam suas financas
com mais eficiéncia. Nosso modelo de ne-
gocios se fundamenta no microcrédito, pois
fornecemos financiamento para a consulto-
ra e ela reembolsa posteriormente. Isso nos
permite fornecer nao apenas facilidades de
pagamento a empresa, mas também capaci-

>

ta as consultoras a cobrarem de seus clientes,
reduzindo assim sua exposi¢ao ao risco”, sin-
tetiza Agenor.

—

0 executivo conta ainda sobre a crenca da
empresa de que a vida € uma cadeia de rela-
cionamentos, em que tudo € interdependen-
te, e que o valor e a longevidade da empresa
estdo ligados a sua capacidade de contribuir
para seu desenvolvimento sustentavel. Isso se
traduz também no fato de a Natura ter incor-
porado a conservacio da floresta amazonica ao
seu modelo de negocios ha mais de 20 anos.
“Naquela época, lancamos nossa marca Ekos
e comecamos a usar ingredientes da biodiver-
sidade brasileira em nossos cosméticos. Inten-
sificamos nossa presenca na regiao lancando o
Programa Natura Amazonia, com o principal
objetivo de criar negocios sustentaveis e pro-
mover o desenvolvimento local com base em
ciéncia, inova¢ao e empreendedorismo, valori-
zando os bioativos, o conhecimento tradicional
e a cultura local. Nossa atividade vai além da
compra de insumos por meio do comércio jus-
to. Ela contribui para a conservacio da floresta,
gera mais renda e melhora a qualidade de vida
para as pessoas”, descreve Agenor.

A mesma crenca molda a relacio da compa-
nhia com as mais de 2 milhoes de consultoras
de beleza da Natura e da Avon no Brasil. A elas,
a Natura &Co estende medidas que ajudam a
reforcar o empreendedorismo, a maximizar a
geracdo de valor — por meio de renda, educa-

-
“

A
)"

. "
annas.stills.gmail.com
¢do e satide —, a combater a violéncia de género
e a promover a igualdade de género e racial.
Com relacdo a instrugdo das Consultoras, por
exemplo, ha mais de 500 lideres estudando
com bolsas de ensino superior 100% financia-
das por Natura Crer para Ver. “Também enten-
demos que a cidadania é um instrumento de
regeneracao. Aqui na América Latina, em que
temos assistido um aumento da polarizacao
politica, da abstencdo eleitoral, com o afasta-
mento sistémico entre pessoas e vida publica,
entendemos que, como empresa, temos a res-
ponsabilidade de agir em relacio a isso. Temos
um modelo de financiamento coletivo que
mobiliza milhdes de consultoras para a trans-
formacao da educacdo por meio das politicas
publicas. Em 2022 e em 2023, criamos campa-
nhas em prol do voto consciente nas elei¢coes no
Brasil e na Argentina. Hoje temos cerca de 350
consultoras vereadoras em nosso pais. Isso nos
ajuda a enxergar o quanto a Natura tem como
vocacdo atuar como uma ponte, conectando
diferentes pontos de vista, evocando a impor-
tancia da vida em comunidade, encurtando a
distancia entre uma pessoa e a politica publica
que pode transformar o seu entorno”, amplia
Agenor, que destaca, por fim , a celebracio de
uma década da medicao do IDH das Consul-
toras de Beleza, o indice de desenvolvimento
humano das Consultoras Natura e Avon. “Ele
mede a qualidade do desenvolvimento delas
em relacdo a conhecimento, saude, cidadania
e trabalho, e endossa a atuagdo de agente de
transformacio do modelo”, explica.
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Portfolio variado e em crescimento

EMPRESAS ASSOCIADAS A ABEVD OFERECEM
ALTERNATIVAS PARA ATUAR COM VENDAS DIRETAS
EM VARIADOS SEGMENTOS

Abevd retne, entre as suas associadas, empresas

regulamentadas, de diferentes portes, origens

e segmentos, reconhecidas por — e preocupadas

om — oferecer produtos e servicos de qualidade e

com adotar e disseminar as melhores praticas e condutas

nos negocios. Para quem deseja atuar com vendas diretas

no Brasil, o leque de opcdes € amplo e crescente. “Vocé

pode acessar desde os tradicionais cosméticos e produtos

de cuidados pessoais, até portas, por exemplo, por meio da

modalidade”, diz a presidente da entidade, Adriana Collo-

ca. Conheca algumas companhias do segmento de vendas
diretas no Brasil.

Alkmos - empresa de satide e bem-estar, 100% brasi-
leira, oferece mais de 300 produtos e servicos nas
categorias nutricao, suplementacio, cosmética,
vestudrio, tecnologia e perfumaria.

Saiba mais: akmos.com.br

Amway - conta com mais de 3 milhdes de consulto-

res em pelo menos 100 paises. Oferece produtos de

nutricdo, beleza, cuidados pessoais e cuidados com

a casa.
Saiba mais: amway.com.br

Cacau Show - a maior rede de chocolates finos

do mundo esta em constante inovacao e oferece
uma variedade de produtos para todos os gostos e
momentos.

Saiba mais: revendedor.cacaushow.com.br/revende-
dor

DeMillus - lider em vendas de lingerie no Brasil,

oferece mais de 400 modelos para mulheres de
todas as idades e perfis. Oferece também cuecas
e acessorios para homens e meninos, e produtos
especiais pos-cirurgicos e para gestantes.

Saiba mais: demillus.com.br

Herbalife - empresa global que comercializa

produtos de controle de peso, nutri¢ao e cuidados
pessoais para um estilo de vida saudavel.
Saiba mais: herbalife.com.br

Mary Kay - € uma das principais marcas de beleza

e reconhecida pela qualidade dos produtos e pelo
incentivo a0 empreendedorismo e empoderamento
femininos.

Saiba mais: marykay.com.br

Pormade Portas - referéncia nacional na

producdo de portas de madeira, sendo uma das
principais fornecedoras da construcio civil em
tecnologia e sistemas em acabamentos.
Saiba mais: pormade.com.br

Produce — a Produce, criada em Chapeco (SC),
conta com milhares consultores cadastrados em
praticamente do territorio brasileiro, que se dedi-
cam a comercializar sementes e outros insumos
agropecudrios.
Saiba mais: www.produce.agr.br

Royal Prestige — oferece utensilios culinarios de
alta qualidade, de panelas a facas, que permitem
preparar refeicdes deliciosas e sauddveis de manei-
ra eficiente.
Saiba mais: royalprestige.com.br

Tupperware - atua em 86 paises e conta com cer-
ca de 3,2 milhdes de consultores, a quem oferece
um portfélio de mais de 8,5 mil itens de qualidade
e design diferenciados.
Saiba mais: tupperrware.com.br

Yalult - marca pioneira em probiticos, preocupa-se
em desenvolver alimentos que beneficiem a satde
das pessoas. Seu carro-chefe € o leite fermentado
com o exclusivo Lactobacillus casei.
Saiba mais: yakult.com.br

Herbalife,

uma empresa global
que transforma vidas com
oportunidade de negébcio e

BOA NUTRICAO

Herbalife?

Conhec¢a mais sobre a

oportunidade de negécio

negocio

Viver melhor e de
forma mais saudavel
€ o coracdao do nosso

Aponte seu celular e conhega os melhores produtos

para ter uma vida mais saudéavel

*De acordo com a DSN Global 100, edicac de 2023, com base no faturamento de 2022, —_—
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Crescer com a maior Consultoria de Beleza
do Brasil* é muito mais negécio.

Aqui vocé tem muitas possibilidades para
se desenvolver como empreendedora:

uma rede acolhedora que esta sempre
pronta pra te apoiar, sem contar os mais

de 2.000 produtos de beleza e duas grandes
marcas em parceria com voceé: Natura

e Avon. Uma grande oportunidade de somar
pedidos e multiplicar seus resultados.

*Kantar, divisdo Worldpanel, PNC, share valor, total Cesta CFT,
total Brasil. Periodo: Anos mdveis, até Margo 2023.

%9’ consultoria
avon | de beleza

#MuitoMaisNegdcio




