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CAPA Vendas
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OS FINS DE SEMANA, O ANA-
LISTA DE 'TT Renan Alavarse, de 26 anos,

costuma reunir seusamigos para
ra — tocar rock. Alavarse ¢ baixista da The
uma banda paulista que toca musicas de lendas do rock
dos anos 50 e 60, como Chuck Be
Com a ajuda das redes sociais, o trabalho da The Hard-
Billies se tornou conhecido e tem atraido cada vez mais
espectadores para shows em festas, parques e pragas de
Sdo Paulo. Desde margo, Alavarse tem aproveitado essas
ra oferecer a amigos e fis pacotes e passagens

fazer aleo que ele ado-

rdBillies,

e Elvis Presley.

de aviao da Viagens Wow!, agéncia de turismo paulista da
gual ¢ representante. “Guardo tudo o que ganho com as vendas para um dia ser chefe de mim mesmo,

iz Alavarse. “Meu sonho € ter meu prt’;frio estudio de gravagao e viver de muisica.’

Uma boa rede de contatos € a princip

ferramenta de trabalho de Alavarse e de cerca de 3 milhoes de

brasileiros que trabalham com vendas diretas — sistema em que um exército de representantes indivi-
duais oferece todo tipo de produto ou servico a vizinhos, parentes e colegas de trabalho. O método
disseminou-se no Brasil nos anos 60 e 70, quando representantes da Avon passavam de porta em por-
ta tocando a campainha para oferecer cosméticos da marca. De la para cd, esse canal de distribuigao se

fortaleceu bastante. No ano passado, os negacios
— 54% mais do que em 2010. O porta a porta ¢ hoje o terceiro maior canal de vendas do
ge supermercados e do pequeno varejo, segundo a consultoria Kantar Worldpanel.

apenas das redes

Para as pequenas ¢ médias empresas, esses
mimeros representam novas oportunidades
de crescimento. O amadurecimento desse sis-
tema, que cresce sem parar hi mais de dez
anos no Brasil, estd acontecendo a0 mesmo
tempo que o mercado consumidor do pais
vem seampliando. Até 2014, deacordo coma
Fundagao Getulio Vargas, 12 milhies de bra-
sileiros vio ascender da classe D paraa C, que
deve passar a representar 6% da populagio.
De hibitos de consumo ainda pouco conhe-
cidos, a nova classe média ainda gera mais
duvidas do que certezas. O que se sabe ¢ que
umna boa parte desses consumidores estd es-
pathada por regides de dificil acesso, em cida-
dezinhas encravadas no meio do sertio nor-
desting ou em vilarejos em meio i regido
Amazonica onde so se chega de chalana
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Cada vez mais empreendedores tém des-
coberto que uma boa forma de alcangi los e
de entender seus hibitos de consumo ¢ colo-
car gente do povo para atender o povo — al-
g0 que se ajusta com perfeicao ao sistema de
vendas diretas. O porta a porta permite que
uina empresa praticamente entre na casa do
consumidor por meio de uma pessoa que ele
fa conhece’ diz o consultor Marcos Gouvéa
de Souza, da GS&EMD Consultoria, especia-
lizada em canais de venda.

A possibilidade de criar uma rede extensa
de vendedores auénomos para se aproxdmar
do puiblico certo é o que embasa a estratégia da
Viagens Wow!, para a qual trabalham Alavar-
se e outras 14 000 pessoas. Em 2005, quando
criow a empresa, o analista de sistemas Andres
Postigo. de 40 anos, estava buscando urma ma-

r venda direta movimentaram 27,2 bilhoes de reais

18, atras

neira de atender o consumidor dessa nova
classe media. “E alguénm que comegou a viajar
de avido recentemente ¢ a levar a familia para
passear com mais frequéncia’ diz ele.

Postigo era dono da Embarque Nessa, uma
agéncia de viagens que comegava a sofrer
com o avango de grandes operadores turisti-
cos, como a CVIC, Enguanto estudava uia
forma de conguistar aclasse C, ele se lembrou
de uma antiga proposta que recebera para
trabalhar na empresa americana Amway, que
oferece vitaminas e cosméticos no porta a
porta, ‘Achei que o sistema poderia dar certo
para vender viagens porque seria possivel re-
cratar revendedores que também fazem par-
te do mercado que eu queria atingir”, diz Pos-
tign. “Ninguém conhece melhor os hibitos
dos clientes do que eles mesmos”

e —
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ROCEHA PAN
Sdo Paulo, SP
Insumas para padarias
e salgadinhos

Faturamento
B0 miihdes de reais

‘Vender salgadinhos
samiprontos
de porta em porta
sam admentar
demais os custos
com distribuicao
0O gue fez
Adaptou os veiculos
que ja fazem entregas
nas padarias para
levar os salgadinhos as
donas de casa gue os
revendem nos bairros

Resultado

(0 peso da distribuicso
oS custos dos
salgadinhos chega

a ser 70% menor com
o compartilhamento
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MAIS GENTE
GANHANDO MAIS

Revendedores (em minoes)

| em relacio a 2007

E dificil conceber que a ideia pudesse dar
certo sem nenhuma adaptagiio, i imaginou
um vendedor chegando de repente i casa ou
a0 local de trabalho de alguém e dizendo, do
nada, algo como: “E aif Nao quer viajar para
Porto Seguro no més de julho?” Diferente-
mente das agéncias com endereco fixo, os
representantes de Postigo ndo oferecem pas-
sagens para um destino especifico, com data
€ hora marcadas. Eles vendem o Passaporte
Wow!. uma espécie de vale-viagem no valor
de 2 000 reais, pagos em até 12 prestagies
Quando quita o equivalente a seis parcelas, o
cliente pode marcar uma viagem que couber
no valor de um ou mais passaportes,

“Os passaportes também sio uma forma
de antecipar receitas’, diz Postigo. “Sem isso
ficaria dificil ter dinheiro em caixa para ne-
gociar bons descontos com meus fornece-
dores” Dessa forma, a Viagens Wow! chega
avender pacotes para Fortaleza e para Bue-
nos Aires, dois dos destinos mais procura
dos pelos clientes, por pregos ate 12% me-
nores que os do mercado, dependendo da
época. No ano passado, a empresa atingiu
um faturamento de 17 milhGes de reais,
40% mais do que em 2010

A expansao das vendas diretas € uma boa
noticia ndo apenas para empresas que podem
usar o sisterna para entrar e NOVOS Merca
dos, como esta fazendo a Viagens Wow!, Pe-

Fante AREVT

quenas ¢ médias empresasque fazem parte da
cadeia de servigos envolvida nesse canal tam-
bém podem aproveitar — come operadores
logisticos que entregam as encomendas ao
cliente final, negocios que fornecem treina-
menio para melhorar as vendas e grificas que
imiprimem catalogos de campanhas.

Um bom exemplo € a empresa paulistana
DirectBiz, que faz projetos de implantagio
do sistema de vendas diretas em empresas de
pequena e médio porte. O mimero de clien
tes da DirectBiz saiu de seis, em 2003, para
chegara 115 neste ano. Quem estid & frente da
[Yirect Biz é o empreendedor Marcelo Pinhei-
rox, de 54 anos. Como executivo da Natura,
durante seisanos ele foi responsivel pelo trei-
namento de gerentes encarregados das con
sultoras, que ¢ como a Natura denomina suas
representantes. ‘Achei que as técnicas para
melhorar o desempenho delas poderiam ser
adaptadas para empresas menores, que estio
estreando nas vendas diretas’, diz Pinheiro,
“Eu estava certo, ¢ agora minha empresa esta
se expandindo rapidamente”

Em 2011, Pinheiro fez a DirectBiz crescer
6% frente a 2010, com receitas de 1.5 milhio
de reais, ao atuar como mentor de empreen-
dedores pouco familiarizados com o porta a
porta. Entre outras coisas, ele mapeia a con-
corréncia e calcula 0s custos necessdrios para
calocar de pé uma rede de representantes.
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CAPA Vendas

Uim dos clientes mais recentes da Direct-
Biz ¢ o paulista Marcus Vinicius Gomes Ro-
cha, de 27 anos, ilho de um dos fundadores
da Rocha Pan, que fabrica e distribui insu
mas para padarias, como doce de leite, man-
teiga & misturas para holo e pies. No ano
passado, Rocha criou uma nova marca, a
Friore, para vender porta a porta salgadinhos
semiprontos aos moradores de bairros proxi
mos as mais de Y000 pequenas pada
atendidas pela Rocha Pan. "Achei que os pro-
dutos teriam uma aceitagio mais |'-.'|pidu s
fossem vendidos por donas de casa quie mo-
ram nos bairros do que se fossem distribui
dos no comércio’, diz Rocha,

A certa altura surgiu a ideia de aproveitar
a logistica de entregas para padarias, que ja
estava montada, para levar os salgadinhos
Friore. “Seria possivel reduzir bastante os
custos da marca se ndo fosse necess: i
uma estrutura do zero’, diz Rocha,
das em Sdo Paulo, na regiao do ABC ¢ noli-
toral panlista, as padarias ficam longe do
centro, em bairros onde ndo ha tnta con-
corréncia de redes conhecidas de comida,
Rocha ':n|.|plnu o8 caminhoes para que, na
mesma viagem as padarias, fosse possivel le
var os salgadinhos a 1 100 donas de casa que
fazem parte da rede. "0 compartilhamento
fez com que o peso da distribuicio no custo
dos salgadinhos fosse 70% menor do que se
livéssemos criado uma estrutura nova, diz
Rocha. Os salgadinhos Friore comegaram a
ser vendidos no comeco do ano e ji repre-
sentam 5% do faturamento médio mensal
da Rocha Pan. No ano passada, a empresa
obteve receitas de 80 milhoes de reais. Com
aajuda dos novos PTIJLlLlllr.\_.E Rocha Pan de-
ve crescer cerca de 15% ainda neste ano

Yara 0 administrador de empresas Sandro
Garcia Rodrigues, de 40 anos, a prencupa-
¢iio ndo ¢ montar uma estrutura para entrar
nas vendas diretas, Sua empresa. a fabricante
paulista de cosméticos Hinode, ja distribui
SCUS ]*Imluius dessa forma desde o iim dos
anos 80. Rodrigues esti num sertorem quea
venda direta ¢ especialmente forte — de
acordo com a consultoria Euromonitor,
28.6% das vendas de cosméticos, perfumes ¢
produtos de higiene pessoal no Brasil sio
feitas de forma direta.

Hoje. o grande desafio de empresas co-
mo a Hinode para crescer nesse mercado é
achar maneiras de atingir lugares onde a
renda eski crescendo e a competivao ainda
nao ¢ 1o grande — dai a razio de Rodri
gues ter tragado um plano para avangar no
Norte e no Nordeste, onde a renda média

milhdes de re
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da populagio aumentou, respectivamente,
21,6% e 255% na ultima década — indices
bem acima da media nacional, de 15.5%,
calculada pul:: IBGE.

i ano passado, a Hinode faturou 11 mi-
[hives de reais — 10% mais que em 2010, A
estratégia de crescer nessas regioes foi traga-
da hi quatro anos. Nesse periodo, Rodrigues

instalou 11 pequenos centros de distribuigio
em cidades bem localizadas, como Santarém,
n0 Pard, e Feira de Santana, na Bahia. Oscen
tros ajudaram a marca a entrar em 380 novas
cidades. 80% mais que em 2008

Ao mesmo tempo, Rodrigues replicon na
Hinode o método de recrutamento da em-
presa americana de suplementos alimentares
Herbalife, Quem revende os cosméticos da

Hinode ¢ incentivado a indicar mais gente.
Quando um nove membro ¢ admitido,
quemo indicou tem direito a uma fragio das
comisstes de sen indicado. O processo se re
P‘.‘[L‘ .'\ l-\li".l nova 'IIILIIL'J\'.'IIIF i'H.']”'hll(l'lE‘d-l‘-
quem indicou a pessoa que indicou ganha
uma parte da comissio do indicado do indi
cado. Essa escadinha se repete em até oito
degraus — cada um ganha uma fatia da co-
missio. Foi assim guea Hinode montou uma
rede de 45 000 pessixas. As comissdes em
cascata funcionam como uma especie de pla-
no de participagao nos resultados’ diz Adir
Ribeiro, da consultoria Praxis Education. "Os
revendedores ganham mais conforme aju
dama e\'p:lmlir aredle)”

Foi dessa forma que o baiano Fibio de Je
sus Ferreira subiu na vida, Ferreira comegon
a vender os cosméticos Hinode em Belterra,
cidade de 10000 habitantes do interior do
Pard, a 1000 quildmetros de Belém. Ferreira
trabalhava como servente de ]u'cln‘irn £, mas
horas vagas, batia de porta em porta para
olerecer perfumes, aleos e cremes da marca.

Pouico a povico foi recrutando |||.ji:~‘u_c|1li.'. i
clusive nas cidades proximas a Belterra

Certa ocasiao, chegou a viajar 12 dias s
guidos de barco entre Manaus ¢ cidades
como Tabatinga ¢ Lurinepé, no Amazonas.
Durante o frajeto, vendeu aos passageiros
quase 2 000 reais em produtos ¢ conven
ceu alguns a entrar para a cadeia, “Hoje,
tenho umas 9000 pessoas na minha rede e
chego a ganhar 25 000 reais em comissio
nos meses mais movimentados, diz Ferre
ra. "Dey para construir uma casa ¢ com
prar uma picape novinha.’

Ferreira trabalha para a Hinode hd dez
anos. Pessoas que hicam tanto tempo assim
ndo 530 a regra do porta a porta. 0 sistema
atrai muita gente que precisa de um dinheiro
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PONTO DE PARTIDA

Cinco aspectos cruciais para o porta a porta dar certo

mmmo Os representantes portaa

porta costumam receber algo em torno de 30% de
comissao sobre o preco de venda — o gue exige que
o5 produtos tenham uma boa margem de venda

LOGI'S'.I'IGA Por ser uma operacao bas-

tante pulverizada, a venda direta pode multiplicar
os custos com distribuicio rapidamente para garan-
tir a entrega dos produtos — principalmenta se a
expansaa for muito acelerada

mww Da ponta de vista fiscal, a

venda ocorre quando o produto sai do deposito da
empresa — e ndo quando chega ao clienta final,
Portanto, & imposto sobre a venda e recolhido antes
que o dinheiro das vendas entre em caixa

MARKETING como o porta = porta

depende muito de novidades, os revendedores cos-
tumam vender mais guando as ofertas dos catalogos
variam num intervalo curto de tempo

OQUEFAZER "_dar
Casf
Inte Ay rais de des-

cm lancar

rodutos pode

mm Datas especiais, como o
Dia das Maes ou dos Pais, costumam fazer as vendas
aumentar de repente. Planejamentos precarios por
falta de pardmetros para adeguar a producio a
demanda podem causar atrasos na entrega
OQUEFAZER Fccistrar os historicos dos pedidos
num sisterna automatizado para fazer previsdes mais
da comparacao com
& apontar, f
COFre mals risco de faltar

]
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CAPA Vendas

extra para comprar material escolar no co-
mego do ano ou quitar a fatura do cartio de
crédite;, diz Marcelo Cherto, especialista em
canais de vendas. “Elas hicam o suficiente pa

ra sair do apuro ¢ vao embora”

Essa realidade ¢ particularmente dificil pa
ra a empreendedora paulista Marca Carva-
[heira, de 46 anos. Sua empresa, O Rei dos
Catalogos, de Osasco, na Grande Sao Paulo,
administra uma rede que revende produtos
%, artigos domesti-

de 16 marcas de cosmétic
cos, livros e lingeries, Mircia ¢ uma especie
de t.l|p¢|‘(‘un|1~.11|l11r._. que compra !_'.I'l]l!l.li.'ﬁ
quantidades de produtos de empresas como
Avon, Natura e DeMillus e os redistribui en
tre os 10000 homens ¢ mulberes que fazem
parte da rede de O Rei dos ':.;J[.I]H:I__'.\.“-. (s
produtos rendem, em média, 30% de comis-
sdo — 20% hcam com quem vende ¢ o res
tante vai para O Rei dos Catdlogos

Em 2011, O Rei dos Catdlogos movimen
ton 3.7 malhoes de reais em vendas, 10% mais
do que no ano anterior. Para Marcia, o cresci-
mento é resultado de um esforco para lornar
os revendedores mais leais, "Cheguei a per-
der 70% deles num so més, diz Mire Ja
L'II.]L‘I\' peibo I]'I’.I'IJ |1 \‘I'Iipr'\"’\‘l o area "”‘_EI‘.'!IHJ.
Marcia achou que uma forma de diminuir a
debandada era oferecer ‘llgun\ heneficios
parecidos com os que recebem os funciona
rios que trabalham em grandes empresas,
“Boa parte saia da rede em pouco tempo
pOrque apenas as comi CS A0 cran sih-
cientes para seguri-las” afirma Mircia, A si
tuagio comegon a mudar quando ela reuniu
o volume de pessoas necessdrio para contra-
tar planos de saide para todo munde a um
precoacessivel. Marcia diz que deu resultado

- atualmente, 8 taxa de desisténcia & 60%

mener do que antes dos beneficios. “Muita
gente ficou principalmente por causa do
comvénio médico, diz Marcia

Al wica diz que menos rotatividade sign if
ca mais produtividade. lsso ¢ verdade sobre
tudo num canal em que o que conta € Ler uma
bou agenda — alpo que demanda algum tem-
o o5 empreendedores interessados em
aproveitar o hom momento das vendas dire

tas, @ boa noticia ¢ que a produtividade do
canal lem aumentado. No ano passado, cada
representante vendeu, em media, 9750 reai
quase 10% mais do que cinco anes atrds, O
aumento da ehciéncia, -..q_'l_'umlu o |_1mli's\l|r
Michael Chu, da escola de administracao da
Harvard Business School, também abre espa

¢o para que cresea 3 variedade de produtos e
servigos distribuidos no portaa porta, "Como
o vendedor vai conhecendo melhor os habi-
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Encontrar bons profissionais e ndo perdé-los com o tempo
é crucial para o canal de vendas diretas funcionar. Veja
como é o recrutamento de representantes em algumas
grandes empresas que vendem seus produtos ou servicos
por esse sistema — e o que elas fazem para ndo perdé-los

PARA RECRUTAR

0 QUE PODE ATUDAR Convidar clientes figis para ser réepresentante & uma
forma de encontrar pessoas gue ja conhecem a marca e gostam dela

EXEMPLO Clicm aces
e produtos e »
nte 3 de se
as podermn recrut
imia gue & Polishop ©

gue ace

cebe informativos sobre as
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e da s Qanhos, |

PARANAOPERDER

OQUEFODE AJUDAR Montar um sistema eguivalente a um plano de carreira
pode oferecer perspectivas de crescimento aos melheres profissicnais

a Herbalife subiram de

ares

=

= WA

gira, o represent
ArrQs 2 viagens
, ante 40% no periodo anter

tos de cada fregués, fica mais claro que produ
tos podem ser oferecidos’ disse Chu a Exame
PME. A dona de casa QUE COMPTa UM cos-
mético pode se interessar também por um
suplementoalimentar ou unma roapa’

Parece ser isso que esti por tras do cresci-
mento da Eaglesat, de Sao José dos Campos,
no interior de Sao Paulo. A CIMpPresa vende
um tipo de purificador idealizado pelo enge-
nheiro acrondutico José Luiz Corréa ¢ Cas-
tro, de 8 anos, que utiliza ozdnio como prin
cipinativa para tornar a dgua da torneira um
bom bactericida para higienizar alimentos ¢
objetos em geral. Até pouco tempo atrds, os
purificadares eram vendidos apenas a clien-
165 COrPOralivos, Com b SIS € fabricantes
de equipamentos médicos portitels. Sempre
achei que meu aparelho podia virar um puri
ficador doméstico, diz Castro. “Faltava saber
exatamente qual era a melhor estratégia co-
mercial para distribui-lo

A0 conversar com outros empreendedo-
res, Castro acabou conhecendo os donos da
Multicanalidade. empresa especializada em
venda direta de produtos de teenologia avan-

Fonie Empresas

cada. “Vendi uma parte da Eaglesat para eles
no comego do ano passado’ afirma Castro,
Em troca, os revendedores da Multicanalida-
de passaram a oferecer os puriﬁcminm. nas
visitas a seus clientes.

Foi assim que o dona de casa Marlene
Gaioski, de 41 anos, comprou um purifica
dor Eaglesat para sua casa, no bairro do Sitio
Cercado, na periferia de Curitiba. Marlene
soube do aparelho por meio do representante
Endas Ferraz, que frequenta a mesma igreja
que ela. “Ele me falou sobre o filtro depois do
cultol diz Marlene. “Fiquei interessada quan
do soube que mata todo tipo de virus e bacté-
ria” Poucos dias depois, Ferraz estava em sua
cozinha, pronto para instalar o purificador e
combinar o dia em gue poderia passar para
buscar a primeira parcela dos 499 reais que o
aparelho custa, Yendas como essa garantiram
4 Eaglesat crescimento de 40%em 2011, quan-
doaempresa faturou 2.8 milhoes de reais. "No
ano passado, praticamente dobramos a pro-
dugio’ diz Castro. “Estou muito satisfeito em
saber que agora vou fazer chegar a mais pes-
soas um aparelho que eu mesmo criei; m




