Sao Paulo, 25 de outubro de 2010.

Revendedores faturam ate

FATURAMENTO

Mais de 2,6
milhoes
de brasileiros
trabalham com
venda direta

A adesdo &
atividade cresceu

16,7%
no primeiro
semestre de
2010, comparada
com 2009

0 setor faturou

R$ 11,8
bithoes no

primeiro semestre
deste ano

Isso representa
crescimento de

21,20/0 sobre

0 mesmo periodo
de 2009

0 Brasil é o 39-
no ranking

mundial das vendas
diretas, atras
apenas dos Estados
Unidos e do Japdo

CONHECA 0 MERCADO

I-!':I) COMO FUNCIONA

o Geralmente, as
empresas tém um valor
minimo para que o
revendedor possa fazer o
pedido de mercadoria

e 0 consultor tem lucro
médio de 20% a 30% sobre
o valor da venda

e 0 pagamento a0
fornecedor é feito por meio
de boleto bancirio

@ As empresas costumam
ter prazos de pagamento
flexivels para os boletos

@ Assim, o consultor tem
tempo de receber do
cliente para, sd depois,
pagar pelo produto

produto que vai vender
o A qualidade do

produto determina

0 SUCEsSD 0l 0

fracasso— na carreira

» 5eja simpético e
comunicativo

@ Esteja bem
apresentdvel e

o Tenha disciplina

 Seja responsdvel

o Participe das reunides
e dos treinamentos
oferecidos pela
empresa

“ @ dez fornecedores

@ Nao existe relacdo trabalhista
entre revendedor e empresa
® Os consultores sio autinomos

@ Porém, a atividade ndo é
considerada informal, jd que
toda a cadeia envolvida no
negdcio paga impostos

o 0 profissional do setor deve
ser comunicative, organizado,
disciplinado e pri-ativo

& E importante ter metas
e se dedicar ao trabalho

INFORMAGOES

ABEVD
www.abevd.org.br

A entidade conta com

46 associados, sendo

25 empresas de vendas
diretas, 11 consultores |

byWine
www.bywine.com.br
Primeira importadora
de vinhos a entrar

no mercado de

venda direta

Mary Kay
www.marykay.com.br
Empresa americana

de venda direta de
cosméticos, fundada

em 1963

VIV Viagenswow.
com.br

Primeira empresa do
setor de servigos no
pafs a trabalhar com
venda direta

Fonte: AEEND (Asseclaglo Basein de
Empwsas S Vandas Divetan)

EM FRANCA EXPANSAO NO BRASIL, SETOR
DE VENDAS DIRETAS ATRAI PROFISSIONAIS
INTERESSADOS EM FAZER UMA CARREIRA
MA AREA E CONQUISTAR BOAS COMISSOES

Esquega a imagem da dona
de casa que, para comple-
mentar a renda familiar ou
apenas ter uma ocupacio,
vende produtos, como utensi-
lios domésticos e cosméticos,
para vizinhos, parentes e
amigos. As vendas diretas, co-
nhecidas popularmente como
“porta & porta”, cresceram e
tém atraido profissionais em
tempo integral.

Nos dltimos anos, a ativida-
de se tomou uma opgdo de
carreira com possibilidade de
ganhos altos e de crescimen=
to. Hoje, ha revendedores no
mercado que conseguem fa-
turar até RS 35 mil por més.

A profissionalizacdo das an-
tigas vendas de porta a porta
é comprovada pelas mudan-
¢as ocorridas nos nomes dos
cargos do setor, que hoje sdo
chamados de “distribuidores"”
ou de “consultores”.

Somente nos seis primeiros
meses deste ano, a atividade
avangou 16,7% no pais, em
comparagio com o0 mMesmo
periodo de 2009, segundo a
ABEVD (Associacio Brasileira
de Empresas de Vendas Dire-
tas). Hoje, as vendas diretas
sustentam a renda de 2,6 mi-
Ihes de brasileiros —um ni-
mero gue cresce a cada ano.

0 setor faturou R$ 11,8 bi-

deste ano, o que significa
21,2% a mais do que nos seis
primeiros meses do ano pas-
sado. A cifra posiciona o Brasil
como o terceiro maior merca-
do de vendas diretas, atrds
apenas dos Estados Unidos e
do Japao.

Apesar do crescimento, a
maioria dos produtos ofereci-
dos pelos revendedores ainda
sdo0 os artigos de perfumaria e
de higiene pessoal, além de
cosméticos. Segundo associa-
coes do setor, esses itens cor-
respondem a quase 90% do
mercado, como no passado.

Outros fabricantes, porém,
jé estio de olho no grande
potencial dessa modalidade
de venda. Empresas de biju-
terias e de moda intima,
agéncias de viagem, importa-
doras de vinho e até constru-
toras tém investido no setor.

Este més, a Rossi fechou
uma parceria com a fabricante
de lingeries DeMillus. As cerca
de 135 mil revendedoras da
marca de moda (ntima ofere-
cerdo aos clientes. os em-
preendimentes da construto-
ra, por meio de um material
informativo exclusivo.

Inicialmente, a novidade
estd apenas no Rio de Janeiro,
mas as empresas afirmaram
que pretendem amplig-la pa-

Consultor diz que comissao

Fisioterapeuta sustenta a
familia vendendo cosmeético

Rubar Covamlaricibapren

Fisioterapeuta, com mes-
trado em neurociéncia pela
USP (Universidade de Sdo Pau-
I0) e autora de artigos cientifi-
cos, Isabella Nova, 35 anos,
dedica-se hoje a venda direta
de cosméticos.

Em 2007, ela dava aulas em
trés universidades para con-
seguir manter o orgamento,
Hoje, a principal fonte de ren-
da vem das comissbes dos
produtos que vende.

“Eu tinha uma vida estres-
sante e dois filhos pequencs
quando conheci os produtos
da Mary Kay. Gostei e comecei
a usd-los. As minhas amigas
também gostaram e foi assim
que eu comecei como consul-
tora”, conta ela que, em dois
anos, virou diretora sénior de
vendas independentes e hoje
tem sua propria equipe de
consultoras. (caR)
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Isabella Nova chefia uma equipe de revendedoras

é melhor do que salario

Rnbsnn Vent ralFeban e

0 que era para ser ape-
nas um complemento ao
orcamento familiar acabou
se tornando uma profissao
para Daniel C(astro, 30
anos. Apds trabalhar dez
anos em uma empresa e,
nesse periodo, vender pro-
dutos de catdlogo, ele per-
cebeu que as fontes de
renda haviam se invertido.

A partir dai, a venda di-
reta ganhou espago. "Pen-
sei que, se no meu tempo
livre eu ganho mais do que
no trabalho, dedicando to-
do o tempo ganharei ainda
mais”, conta Daniel.

Em margo, o consultor da
Viagens WOW! conseguiu
bater o recorde de vendas
de pacotes turisticos e fa-
turou R$ 35 mil. (caRk)

Daniel bateu recorde de vendas e levou R$ 35 mil



