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Queda na producao econdmica, com o consequente aumento do desemprego, reativou as vendas
diretas no pais. A estimativa é de que hoje 2 milhGes de brasileiros ganhem dinheiro de porta em porta

alda paraacrise

Carlos Moura/CB/D.A Press

MARIANA FLORES

istos como uma opgao

para complementar a

renda familiar, os produ-

tos vendidos de portaem
porta estdo ganhando importan-
ciano mercado de trabalho em
momento de crise. O segmento
espera ganhar novos revendedo-
res com o aumento do desempre-
go e, com isso, ampliar os pontos
de venda. Elizete Cardoso, mora-
dora do Guara, comegou a distri-
buir suplementos alimentares e
nutricionais em janeiro deste
ano. A revenda eraumaopcéo
para complementar a renda obti-
daem uma seguradora.

Um més depois ela foi demiti-
dae o que eraparaser umdinhei-
ro adicional, passou a ser a princi-
pal fonte de renda. Hoje Elizete
Nao procura mais emprego e ga-
rante ganhar quase o equivalente
ao salario anterior, quando tinha
carteira assinada. Representantes
do setor acreditam que em torno
de 200 mil pessoas devem se tor-
nar representantes de empresas
de vendas diretas somente este
ano. Atualmente 2 milhdes de
brasileiros integram o mercado.

Os nimeros mostram que 0s
impactos da crise econémica so-
bre o varejo ndo se alastraram so-
bre as vendas feitas de porta em
porta. Apesar da desaceleracao
verificada no consumo no ultimo
trimestre de 2008, as empresas
que utilizam pessoas como pon-
to de venda cresceram 12,6% de
outubro a dezembro de 2008 em
relacdo ao terceiro trimestre do
ano, quando a crise ainda ndo da-
vasinais de chegar ao pais. A esti-
mativa é de que esse ritmo tenha
se mantido no primeiro trimestre
e que o ano feche com um avan-
¢o de 14% sobre o resultado obti-
do em 2008, de acordo com esti-
mativa da Associacdo Brasileira
de Vendas Diretas (Abevd).Em
2008 o setor movimentou R$ 18,5
bilhdes (veja quadro).

Cuidados pessoais
Com renda menor, 0s consumi-
dores se mostram dispostos a gas-
tar com itens mais baratos. Na lis-
ta entram os produtos de cuida-
dos pessoais, principal fildo das
vendas diretas. De cada 100 em-
presas, 88 sdo do segmento. “As
pessoas ndo deixam de comprar
um xampu ou um batom porque
0 pais estd em crise. Podem até
optar por um mais barato, mas
essas empresas témum leque
muito grande de op¢des e conse-
guem compensar a redu¢do no
valor vendido pela quantidade
vendida a mais”, afirma o presi-
dente da Abevd, Lirio Cipriani.
Outro motivo que pode ajudar
as empresas a venderem mais € 0
aumento do desemprego, por
mais contraditério que possa pa-
recer. Com o fechamento das va-
gasfixas, apopulacéo busca novas
fontes de renda, tornando-se dis-
tribuidoras das companhias. E ca-
da revendedor a mais significaum
volume maior de negécios. “O na-
mero de revendedores pode au-
mentar na época de desemprego
maior. As pessoas procuram outra
fonte de renda para suprir o de-
semprego temporario ou comple-
mentar salario. A alta nas vendas
vem tanto do volume de cada re-
vendedor quanto do nimero de
revendedores”, explica Cipriani.
No caso de Elizete, a nova fun-
¢do foi asalvagdo para sua carreira
profissional. Com 49 anos, ela
achou que o mercado Ihe fecharia

ELIZETE CARDOSO COMEGOU NAS VENDAS DIRETAS PARA COMPLEMENTAR A RENDA. DOIS MESES DEPOIS, O TRABALHO E A SUA UNICA OCUPAGAQ E RENDE O MESMO QUE SEU EMPREGO ANTERIOR
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portas. Decidiu, entdo, investir na
carreira de revendedora. Dois me-
ses depois, ela conta que o traba-
Iho como autbnoma ja Ihe garante
amesma renda do emprego ante-
rior. “Vi a revenda como uma so-
lucdo para meu desemprego. Ago-
ra quero trabalhar por conta pro-
pria”, diz. O volume de revendedo-
res cresceu muito nos ultimos
anos. Em 2000 eram 1,1 milh&o.
Em 2007, 1,8 milhdo, e, no ano
passado, 2 milhdes. A rentabilida-
de para os representantes é de
30% do prego da mercadoria.

Resultados exorbitantes

Os nimeros do primeiro trimes-
tre podem chegar a patamares es-
tratosféricos, contrariando a ten-
déncia de desaceleracdo do con-
sumo no pais. O lucro liquido da
Natura cresceu 76,6% no primei-
ro trimestre em relagdo ao mes-
mo periodo de 2008 e bateu em

R$ 138,8 milhdes. O crescimento
tem causas internas, como um
realinhamento dos gastos da em-
presa, com corte de custos opera-
cionais e despesas com pessoal.

Desde 2007, aempresa se pro-
gramou para reduzir gastos e dri-
blar umacrise interna por ter
crescido acima do planejado.
“Reduzir custos ajudou a chegar
a esse lucro, mas vendemos mais
também?” diz o gerente geral da
Regido Centro-Oeste,do Rio de
Janeiro, Espirito Santo e Minas
Gerais, Arnd Aradjo.

“No ano passado a populagéo
queriaguardar dinheiro paracom-
prar a casa propria, carro ou ele-
trodomeéstico e nédo sobrava para
produtos de cuidados pessoais.
Agora, as pessoas voltam a investir
no seu bem-estar”, complementa.
Oritmodecrescimento é demons-
trado no nimero de revendedores
da Natura. No primeiro trimestre
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chegaram a 862,5 mil consultores,
20% a mais gue nos trés primeiros
meses de 2008.

A expectativa € que o nimero
de pontos de revenda, que s&o 0s
préprios autbnomos, tenhaum
incremento com a alta do desem-
prego. A taxa de desocupacao me-
dida pelo Instituto Brasileiro de
Geografia e Estatistica (IBGE) sal-
tou de 7,5% em outubro para 9%
em marco. “Quem perdeu o em-
prego vé navendadiretaumatran-
si¢cAo ou umanova etapa. Eum
segmento que ndo exige escolari-
dade e temos desde empresarios

daclasse A até pessoas de baixa

renda. Hoje ja sdo 160 mil distri-
buidores em todo o pais e o niime-
ro deve crescer”, afirma o diretor-
geral da Herbalife no Brasil, Mar-
celo Zalcberg. Aempresa dobrou
de tamanho desde 2003 e somente
em 2008 cresceu 10%, mesmo per-
centual esperado para 2009.

G¢-av

Retorno garantido

Os primeiros sinais da crise
ndo assustaram a americana
Amway, revendida em mais de
80 paises, que em outubro co-
mecou a produzir no Brasil. Em
plantas alugadas, a empresa fa-
brica barras de cereais, perfu-
mes e protetores solares para o
mercado interno e exportacéo.
Mudancas foram implantadas
para agradar a o publico brasi-
leiro. Os produtos foram adap-
tados a pele brasileira e as em-
balagens ganharam curvas e
cores. Os precos ficaram mais
acessiveis, se-

seus empregos e acabam con-
quistando novos clientes”,
afirma Raduan. Em todo o
mundo sdo 3 milhdes de dis-
tribuidores individuais. No
Brasil, eles somam 50 mil. A
meta, segundo o executivo, é
chegar a 300 mil em 2012.

O empresario Anadres Posti-
go foi atraido para a area pela
possibilidade de um futuro pro-
missor. Mas sua ideia era ino-
var. Ha trés anos ele transfor-
mou sua antiga operadora de
pacotes turisticos em uma em-

presa de venda

gundo o dire- direta de paco-
tor-geral da tes turisticos, a
companhia, WOW. Atual-
AndréRaduan, |\ AO) ACHD QUE mente ja séo
eapublicidade Y 8,7 mil distri-
mais agressiva, A CRISE VA AFETAR buidores em
aajucadeper. AVENDADIRETA AS 12080
sonalidadesdo  PESSOAS SE DEDICAM  sobre agéncias
pals foadsp MAISCOMMEDD  mdionaiés
taram de um DE PERDER SEUS beneficios
investimento com descon-
de US$ 10 mi- EMPREGOS tos, conta Pos-
lhdes desde tigo. Paraele, 0
2008 até o fim beneficio esté
deste ano. no rendimen-

O investi- AndréRaduan, to maior do
mento valeu a diretor-geral da Amway guecomaven-
pena, de acor- da de cosméti-

docomele.O

faturamento

com o mercado brasileiro
cresceu 40% no primeiro tri-
mestre deste ano. No ano pas-
sado, o acréscimo foi de 30%,
duas vezes mais que a média
mundial, cujo faturamento
foi de US$ 8,2 bilhdes — cerca
de 5% corresponde ao que é
vendido no Brasil. “N&o acho
que a crise va afetar avenda
direta. As pessoas se dedicam
mais com medo de perder

C0s, por exem-

plo,além deter
premiacdes como incentivo.
Postigo espera que o negocio
cresca a medida que conquiste
a confianga dos consumidores.
E neste ano nédo deve ser dife-
rente. “Crescemos 32% em 2008
e ndo ha o menor sinal de desa-
celeragdo. Aposto neste merca-
do. No segmento tradicional eu
seria s6 mais um, eu quero ser
um diferencial, e estd dando
certo”, garante. (MF)



