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LA EMPRESA brasilena
de cosmeéticos y productos de
belleza Natura inici6 su ope-
racién en Colombia tras con-
siderar que nuestro pais es
uno de los mercades mas im-
portantes de la region y ocu.
pa el puesto 16 a nivel mun-
dral en el proceso de venta di-
recta.

Segun Rodolfo Witzing
Guttilla, director de asuntoa
corporativos de Natura, ese
objetivo se complementa con
una estricta filosofia de apo-
yo al medic ambiente, me-
diante investigaciones cienti-
ficas aplicadas al desarrollo de
sus productos.

A su turno Maurniecio Restre-
po. gerente para Colombia de
la compafiia brasilefia, afirmé
gue cl'modelo empresarial que
aplican no- solamente busca
un desarrollo econdmico para
las vendedoras que se vincu-
lan al proyecto sino que, ade-
mas, permitira el intercambio
comercial a través de mejoras
ambientales como programas
de reciclaje y compensaciones
por emisiones de gases. Se tra-
ta, afirma, de un enfoque no-
vedoso.

SINERGIA: ;Cudl! es la ex-
pectativa al iniciar operacio-
nes en Colombia?

RODOLFO WITZING
GUTILLA: Iniciamos la ope-
racién hace dos mesos y he-
mos superado lo que inicial-
wente teniamos presupuesta-
do. Colombia es uno de los
mercados mds importantes de
venta directa ¢n el mundo ¥
Natura, que hace presencin en
muchos paises. no podia estar
ausente.

S.: ;En qué consiste la
politica de la empresa en
torno a la defensa del me-
dio ambiente?

R.W.G.: L.a filosofia de Na-
tura ey la defensa del medio
ambiente. Ello, por un lado. en
cuanto al rescate de la natu
raleza y, por otro, en lo referi-
do & la autnestima de las per-
sonas, Estos conceptos son
transmitidos a través de nues-
tro modelo de negocio v a las
vendedoras que se vinculan a
la empresa.

Estamos convencidos de que
cl empresario comprometido
con la naturaleza puede hacer

LA EMPRESA INVIRTIO EL 3% DE SUS INGRESQOS PARA INNOVACION

Natura pone sus 0jos en
venta directa colombiana

La compaiifa desarrollara el mercado reconociendo una ganancia a las
vendedoras, pero también reinvirtiendo en el medio ambiente
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WITZING GUTILLA, director de asuntos corporativos de Natura, y Maurico Restrepo, g
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gerente
para Colombia, explicaron que el modelo comercial de su empresa finanda a las vendedoras en el inicio de su

propio negado g

una enorme diferencia ya que
son las empresas, y no los go-
biernos u otras organizaciones,
las que tienen el mayor poder
cconémico. Asj se dan cambios
en précticas de compra de ma-
teria prima y manufactura, uti-
lizando mejor los recursns na-
turales no renovables, como el
agua, y creando una comunidad
de personas comprometidas
con este objetivo. Tenemos 660
mil consultoras en toda Améri-
ca Latina, 600 mil de ellas en
Brasil. El poder que toda esa
gente tiene para transformar
su realidad es enorme, porque
son lideres v emprendedoras.
pueden cambiar la vida de mu-
chas personas.

S.: 3Cuadl es el monto de
la inversién inicial en Co-
lombia?

R.W.G.: Como somos ‘una
empresa de cotizaciéon en la
Bolsa puedo informar que en
2006 hicimos una inversion
global de 40 millones de rea-
les, unos 20 millones de déla-
res, en toda la expansién in-
ternacional.

S.: jQué puesto ocupa

Colombia dentro de la ven-
ta directa? | ]
R.W.G.: El puesto décimo sex-
to, és un mercado global de 900
millones de délares. Queremos
8oT conocidos como una empre-
sa colombiana. Definitivamente
es un mercado muy relevante
para la venta directa y para el
negocio de cuosméticos, por ser
uno de los mas importantes de
América Latina y estar dentro

de las primeros 20 de este sector

en el mundo. Las mujeres colom-
bianas demandan mucha los pro-
ductnos estéticos.

Las promotoras

S.: ;Como serd el negocio
con las promotoras?

MAURICIO RESTREPO
POSADA.: Natura se enfoca
en el negocio de la venta di-
recta plana. Ello consiste en
yue tenemos un sinniunero de
consultoras que compran pro:
ductos en la empresa y al ven-
derlos obtienen una utihdad
de hasta ¢l 30 por ciento.

S.: ;Cémo serd el proce-
so de vinculacion de las
vendedoras?

M.R.P:: Nosotros estamos
ahara en Bogot4 haciendo pe-
netracién de la marca y sola-
mente se requiere el llena de
un formato basico, la fotoco-
pia de la cédula y un recibo
de servicios ptblicos para
constatar el lugar de domici-
lio de la promotora.

S.: ;A cudnto podrian lle-
gar los ingresos de una
promotora?

M.R.P.: Calculamos que
los ingresos de las consulto-
ras podrian llegar de 150 a
250 mil pesos por cada ciclo
de venta que se compone de
21 dias. Nosotros decimos
que hay gente que vive de la
venta directa. Es como todo
en la vida, de acuerdo al tiem-
po y empeno que cada quien
ponga en el desarrollo del ne-
gocio, éste puede convertfir-
se ¢en un ingreso unportante
v en una remuneraciéon per-
manente. Nosotros hablamos
de que la venta directa es un
complemento de sus ingre-
gos 0 un cubrimiento extra
de las neccsidades bésicas
familiares. i
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