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De porta em porta, venda sobe

Numero de revendedores
subiu 66% entre 2001e
2007, criando chances
de opter rendaextra

RODRIGOGALLO
rodrigo.gallo@grupoestado.com.br

O numero de representantes que

atuam no segmento devendasdire-

tas cresceu de 1,127 milhdo para
1,879 milhdo de pessoas entre 2001
e 2007, ou seja, um incremento de
66% no periodo. O mercado estd
em expansao e aumento de fatura-
mento, oquepodegerarboasopor-
tunidades para quem deseja com-
plementar a renda doméstica.

As empresas desse segmento
naoatuamdiretamentenos pontos
de venda tradicionais, como lojas,
farmécias e supermercados. As-
sim, os empresdrios apostamna for-
¢a e no volume de colaboradores,
que podemounado trabalhar exclu-
sivamente para a marca. Muitos,
alias, ttmemprego fixo e atuam co-
mo revendedores nas horas vagas.

Atualmente, a Associacao Brasi-
leira de Empresas de Venda Direta
(ABEVD) conta com 41 empresas

associadas, como Avon, Natura e

Herbalife. “Calculamos que 90%
dos produtosvendidos poresse sis-
temasaodadreadehigiene.Oresto
sao bijuterias, suplementos nutri-

' cionais e lingeries”, conta o presi-
dente da entidade, Rodolfo Gut-
tilla. “Com o crescimento do setor,
fica cada vez mais comum vender
eletrodomésticos e pacotesde turis-
mo desta forma.”

Antes, osrevendedores trabalha-
vam literalmente vendendo os pro-
dutos de porta em porta. Hoje, po-
rém, a forma de atuacdao mudou.
Como avioléncia preocupa os mo-
radores das grandes cidades, quase
ninguém tem coragem de receber
desconhecidos em casa. Assim, os
representantes das marcas ofere-
cem os itens a amigos, que os indi-
cam para novos consumidores.

Os vendedores nao tém contrato
comas empresas, mas a profissao é

recolhema contribuigao paraaPre-
vidéncia Social como autdnomose
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garantem o recebimento de uma
aposentadoria. “Certamente, mais
de 50% dos brasileiros nao conse-
guem atuar em empresas com car-
teira assinada. Trabalhar como au-
tonomo é uma alternativa vidvel”,
explicaosociblogoJosé Pastore, es-
pecialista em relagoes de trabalho.

Segundo a ABEVD, os vendedo-
resdiretos faturamemmeédia 1,5 sa-
lario minimo por més (R$ 622,50).
Mas cresce a demanda por profis-
sionais dispostos a desempenhara
atividade integralmente, situagao
em que € possivel ampliar os ga-
nhos. “Vemos que 94% dos consul-
tores de venda sao mulheres, geral-

T Tegularientada por 1e1ASSI; eles  mente donas deTasa; aposentadas =

e professoras. E80% tém entre 18 e
49 anos”, disse Guttilla. s:
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FONTE: ABEVD

Posu;lp pus;s VENDAS
1.0 Estados USS 30,470
Unidos milhdes
2.° Japdo USS 22,040
g milhdes
3.° Coréia USS 8,750
milhdes
Y Alemanha USS 8,297
milh_bes

5.9 Brasi! USS 6,900
milhGes
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chavepara
entrarnosetor

& As empresas de vendas diretas
normalmente ‘contratam’ 0s con-
sultores por meio de indicagao de
amigos que jd trabalham com a
marca. De qualquer forma, o setor
dd preferéncia por vendedores que
ja tenham experiéncia na drea,
além de pessoas comunicativas e
com disponibilidade de tempo.

Aposaindicacaodocolega, apes-
soa interessada é submetidaauma
entrevista com funciondrios efeti-
vos da empresa. A idéia é verificar
se o perfil do interessado é adequa-
do para o tipo de atividade a ser de-
senvolvida. Antes de comecar o tra-
balho, o vendedor passa por um
treinamento na empresa. Ele co-
nhece sobre técnicas de vendas e
persuasao, alémde participarde ofi-
cinas cujo objetivo é familiarizar o
futuro profissional com os produ-
tos da marca.

Osvendedores aprovadosnasele-
¢ao ejatreinados deverao comprar
amercadoriadasempresas parare-
vender-nao hd o esquermnade con-
signacao. Sendo assim, o represen-
tante daempresaficalivre parapra-
ticaramargemdelucro que desejar
ou, se for o caso, conceder descon-
tos da forma mais apropriada.

AAssociagao Brasileirade Empre-
sasdeVendaDireta (ABEVD) calcu-
la que, em média, os profissionais
do setor conseguem um lucro de
25% sobre cada unidade vendida.

Aformadeatuacao variadeacor-
do com a marca. Na Natura, por
exemplo, os consultores podem
oferecer os produtos do catdlogo
para amigos e lojistas, mas tam-
bém tém autoriza¢do para montar
0 proprio escrit6rio de negécios.

Jano caso da Yakult, que atua no
ramo alimenticio e cosmético, vale
avelha férmulado comércio depor-
ta em porta: € comum encontrar a
revendedora empurrando o carri-

nho branco e vermelho pelas ruas,
oferecendo o produto.::

Uma carreiraquejadura 32 anos

© Alayr d’Egmont Cunha, 75 anos,
nao pensaem parartao cedocoma
sua carreira de representante de
vendas dos produtos da Natura -
empresa para quem trabalha h4 32
anos. Hoje, ela atua em um escrit6-
rio préprio no bairro da Liberdade
e garante: cultiva alguns clientes
fiéis ha trés décadas, desde que co-
megou a vender os cremes e itens
debelezadamarca. .

- Alayr nasceu em Sao Paulo, mas
morou por muitos anos no Rio de
Janeiro, onde trabalhou como pro-
fessora de culindria. Ao voltar para
Sao Paulo, encontrou dificuldades
paraconseguirumnovo empregoe
lornou-se revendedora da empre-
$a por acaso.

Na ocasido, a ex-professora fazia -
-aulas de gindstica para se distrair e

recebeu o conselho de uma amiga
para procurar um creme na Natu-
ra. Ela percorreu vérios estabeleci-
mentos comerciais € nao encon-
trou o produto.

Pararesolver a questao, Alayr de-
cidiuir até o escritério da empresa,
ondefoirecebida pelo fundadorda
Natura, Luiz Seabra. “Ele me per-
guntou se eu nao queria ser reven-

dedoradaempresa.Aceiteie, noco-

meco, vendia para parentes, mas
com o tempo meus clientes foram
crescendo”, afirma.

Desde entao, Alayr nao fez outra
coisasendo comercializarosprodu-

- tos da marca. Para isso, passou a

usar mais cremes e logdes - algo
quendodavatantaimportinciaan-

tes de comegar a trabalhar com a
empresa.

Contatodireto

A boa relagao com os clientes é a
principal forma de garantir o co-
mercio freqiiente dos produtos.
“Quandomeus clientes ficam mui-
totempo semligar, entroem conta-
to para saber se precisam de algu-
ma coisa e sempre vou até eles para
oferecer os produtos”, conta.

A vendedora, que j4 passou um
meés viajando nos Estados Unidos
com o dinheiro obtido com a ativi-
dade, tem uma rotina puxada, ape-
sar da possibilidade de trabalhar

com um jornada maledvel. “Acor-
do entre 6h e 6h30 todos os dias e
saio para visitar clientes por volta
das 9h30. Volto para preparar o al-
mo¢o de meu marido e, de tarde,
perto das 14h, vou para a rua nova-
mente. S6 volto as 18h”, diz.
Atualmente, ossaloes de cabelei-
reiros sdo consumidores bastante
fiéis. “Normalmente, dedico sextas
e sabados para visitar meus consu-
midores cabeleireiros.”
Alayrrevelaqueamaioriadeseus
clientes é de mulheres com idades
entre50e60anos. “Paraosmaisan-
tigos, dou descontos de 10%. Mas é
bom vender paga homens porque
elesnuncaquestionam precoenio
pedem desconto”, diverte-se. ::
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Alayr comegou vendendo para parentes e hoje cultiva l_lent
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