s it CLIPPING g

jornass SERVICE

ABEVD - Clipping 09 /06 /2003

INDICE DE MATERIAS

ATarde - Salvador BA,. 02/06/2003, Economia. 14 - Deixe a desconfianca
de lado e lucre com marketing direto

Setor

Revista Exame - SP, 11/06/2003. Em Primeiro Lugar, 20 a 22 - A Amway
voltou
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Al) ATarde - Salvador BA, 02/06/2003, Economiaq, 14
Deixe a desconfionga de lado e luce com marketing direto

“Gaonhe até RS 100 mil por ano traoahaondo para uma multinacdona em ocosa.” Ao
receber um chamamento implidto carregodo de tomonho agpelo, ndo sonhe com
dinheiro fadl, maos também ndo o ignore de cara, duvidando da promessa. Em gerdl,
esse tipo de mensaogem nos propostas via e-mdil, ou por outras formas de contato,
para frabalhos e maorketing de rede costuma deixar as pessoos ressabiadas. Maos
existem cosos em que, com boa administracdo e muito trabaho, é possivel ter
SUCEsSSO NO ramo, com um negddo proprio. Em geradl, o frabaho consiste na venda
de produtos fabricodos por determinada empresa — enfre as mais comuns estdo
Amway, Herbdlife e Nature’s Sunshine —, sem vinaulo com o fornecedor, em troca do
recebimento de uma comissdo sobre as vendas, que pode chegar a 50% . Mas,
diferentemente do trabaho de distribuicdo para empresas como Avon e Natura, o
marketing de rede permite a remunerogdo pelo reautomento de outros
distribuidores. Por esse sistema, o primeiro vendedor gonha duplomente: pela
guantidade de vendedores que arrebanhar para a empresa e pelas vendos deles. O
Diretor de Novos Negddos da Associacdo Brasileira de Empresas de Vendas
Diretas (ABEVD) e s6do da consultoria espedalizada Directbiz, Marcelo Pinheiro,
comenta que “'essa é uma chance de ser um empresdrio e gonhar dinheiro com baixo
investimento”. Segundo ele, os leis brosileiras impedem que o distribuidor assuma
adgum compromisso com o fornecedor, evitondo, dessa forma, a oconstituicdo da
conhedda pirémide, enquadrada como estelionato. “Portanto, esse negddo é
completamente legdl.” Pinheiro ofirma que, para ser bem-sucedido, o revendedor
precdsa combinar uma grande rede de consumidores com a formagdo de uma equipe
efidente abaixo dele. O interessado deve, necessariamente, procurar um distribuidor
que ja atue na drea para indicd-lo. Ao adquirir um kit de produtos e instrugdes para
venda, por um custo que varia entre RS 100 e RS 200, o distribuidor j& pode
comegar a vender. Para ter acesso a essa afividade, o interessado deve ter 18 anos
ou mais. Ndo existe necessidade de abrir uma micoempresa, pois os vendedores
afuam como pessoos fisicos autébnomaes.

Esforco

E desnecessdrio e até desaconselhdvel manter estoque dos produtos, diz Sérgio
Gianechini, gerente geral da Herbdlife do Braosil. O vendedor pode trabalhar apenaos
com encomendas. A Herbadlife tem como carro-chefe produtos para emaogredmento.
Ndo & d toa que o borddo adotado pelos seus mais de 70 mil vendedores no Padis seja
“Perca peso agora, pergunte-me como”. Gianechini explica que, embora os casos de
sucesso sejam o prindpd mote da empresa e de seus vendedores para conquistar
sddos, a Herbdlife e outras empresas deixam daro em seus kits que “toda renda
depender & unicamente do esforgo pessoal dos distribuidores, sem nenhuma gorontia
de gonho.” Como atuam como auténomos, os distribuidores podem revender os
produtos pelo prego que quiserem. Ricardo Taonoka, diretor-geral da Amway do
Brosil, diz que os interessados sdo, em gerd, cosais, que dividem o tempo no
servico. Segundo ele, adém do desconto na compra dos produtos e do ganho obtido




com a equipe de distribuidores, os partidpantes bem-sucedidos sdo contemplados
com bdnus mensais e anuais e viogens. A Amway possui um codigo de conduta que
veda a comunicagdo em maossa via e-mail para recrutamento de distribuidores. Esse
meio de divulgagcdo abre espago, segundo O Procon, & agdo de pessoas
inescrupulosos.

Preconceito ainda é grande

O marketing direto dinda enfrenta resisténdaos, por cousa de percalcos nos anos 90.
Na época, os distribuidores se preocuparam bosicomente em obter gonhos com a
formogdo de equipes sem dar a necessdria atengdo & venda de produtos. Com a
formagdo de redes muito grondes, mas improdutivas, os frabalhadores ndo
obtiveram luaos e a popularidode do marketing de rede foi brutamente abdaoada.
Para refazer essa imagem, a Amway, por exemplo, estd relancondo sua maorca no
Pcis com o objefivo de amplior o fooco para a venda de produfos. “Estomos
oferecendo 1rés tipos de treinomento: para gpresentocdo da empresa, venda de
produtos e aesdmento profissional”, diz Tanaka. Os distribuidor es tém os impostos
retidos na fonte sobre o rendimento obtido. As empresas descontam o Imposto de
Renda pela tabela progressiva, de acordo com o volume vendido pelo distribuidor,
aém do ICMS. Os produtos devem ser entregues com nota fiscal aos distribbuidores,
gque devem emitir redbos ao consumidor final para garontir a preservagdo de seus
direitos.
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A Amway voltou

O furacdo Amway estd de volta. A gigante mundial do mercado de vendos diretos,
que faturou 4,5 bilhdes de ddélares no ano passado, estd investindo 2,7 milhdes de
recis para tentar revitalizar a maorca e voltar a aescer na América Latina. Ndo serd
tarefa fadl. A Amway sofre hd dlguns anos o revés da onda de aesdmento pela qual
poassou guando aterrissou no Brosil, em 1991. Com a promessa de que seus re-
vendedores poderiom se tornar miliondrios, atradiu em poucos anos dezenas de
milhares de pessoos. A diferenca da Amway em relagdo a outros emprescs de
vendos diretas, como Nafura e Avon, € 0 que ela denomina "remunerocdo
multinivel", o chamado marketing de redes, no qual o revendedor recuta novos
revendedores e gonha uma porcentagem nos vendos deles. A proposta pareda
imbativel: até 45% de margem sobre os produtos, mais uma porcentagem que varia
entre 3% e 21% sobre os vendos da rede formada, dependendo do faturamento
obtido. Em 1995, agpenas quatro anos opds sua chegada no Breosil, a Amway ja
contabilizava cerca de 200 000 "empresdrios independentes”, como a empresa pre-
fere chamar seus revendedores. No ano seguinte, o faturomento da filid brosileira da
Amway bateu na cosa dos 165 milhdes de ddlares. Como em qualguer sistema de
pirdmide, o problema foi sustentar o aesdmento (para que os revendedores tardios
lucrassem, seria necessdario um aumento exponendad na base de novos assodados).
Ao foocar apenos em formar redes, os revendedores da Amway esqueceram-se do
prindpal: vender os produtos, que vdo desde cosméticos e suplementos dimentares




até limpa-vidros e filtros de dgua. Com tonta gente focada em catequizar novos
revendedores, fdtaram dientes. E os gonhos minguarom. "N&o tem milagre nem
magica nesse negddo”, diz Ricordo Tanaka, diretor-geral da Amway no Braosil. "Como
em qualquer outro lugar, é predso muito frabadho para obtfer resultados.” Para
revitdizar sua maroa, o trabalho agora serd dobrado. A empresa tem de lutar contra
a md fama que a atingiu. "Estamos pagando o prego dos exageros cometidos por
empresdrios independentes no passado”, diz Tanoka, que estd na Amway hd dez
anos. Hoje, apds oito onos de queda no quadro de "empresdrios independentes”, a
empresa contfa com 30 000 distribuidores no Brosil. Na América Latina, a Amway
tem 200 000 fornecedores, com faturamento perto dos 240 milhdes de ddlares. Para
reverter a tendénda de queda, Tanaka passou frés anos convencendo a matriz a
implementar uma companha publidtdria no pdis, o que va contra a tradicdo da
empresa de opostar Nno boca a boca. A permissdo da matriz foi concedida no comego
deste ano. Em maio, foi longoda a componha em toda a América Latina. Seria
natural imaginar que desta vez a Amway fosse aonundar seus produtos. Errado. Os
comerdais que j& comecaram aser veiculos na midia tfrazem a mesma estratégia de
sempre -atrair revendedores, afirmaondo que "pessoos bem-sucedidas enxergam
oportunidades em tudo'. O progroma de revitdizacdo prevé ainda uma série de
agdes para incentivar a revenda, como sistemos de bbnus e prémios para os
revendedores que atingirem metas de venda e de formagdo de redes, um novo site
na internet e mdédulos de freinamento. Também estd sendo combatida uma grande
redamagdo dos consumidores: o prego. Como a Amway frabaha com importados,
sofreu com a desvalorizagdo do red. Agora, estd desenvolvendo produtos braosileiros
com parceiros locais. O objetivo é produzir localmente 20% dos produtos. Com todas
essos medidos, a Amway quer que até o final do ano o ndmero de distribuidores e o
faturamento da filial brosileira aumentem em 30% . "Queremos voltar a crescer, mas
desta vez de forma sustentdvel, com uma bose sdlida', afirma Tonoka. Em outras
paavras: em sua histéria no Brosil, onde qudquer observador enxergaria um
fracosso, a Amway insiste em ver uma oportunidode.
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