Venda direta ruma para web e rentabilidade deve crescer
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Do S0 Paulo

A venda direta de cosméticos
estisendo feita cada vez mais pe-
la internet, e menos pelo modelo
tradicional — a revistinha de pa-
pel, usada para mostrar batons e
perfumes 3 consumidora que es-
ti em casa ou no trabalho. A mu-
danga paraaweb ocorre também
no contato da forga de vendas
com as companhias. E esse novo
quadro deve ajudar as gigantes
do setor a serem mais rentaveis

Companhias veem a possibili-
dade de reduzir custos em vdrios
segmentos do negocio. O atendi-
mento a consumidores, por exem-

plo, costuma ser feito por call cen-
ters, que estao sendo substituidos
por sistemas informatizados, com
redugdo do niimero de pessoas
cuidando desse servigo. E o treina-
mento da forga de vendas estd sen-
do feito via internet, dispensando
ouso de espagos fisicos.

Os catdlogos de produtos im-
pressos em papel também ten-
dem a desaparecer no futuro,
pois a consumidora podera esco-
Ther e comprar. produtos pelo
computador ou pelo celular.

Empresas como Natura, Avon,
Hinode, O Boticério e Jequiti es-
tio aperfeicoando suas ferra-
mentas on-line para atrair mais
revendedores.

AHinode, que prevé vendas de
RS 2,7 bilhoes neste ano, com
crescimento de 10% em relagdo
20 ano passado, langou sua loja
virtual em outubro. A estimativa
€que a internet responda por 5%
a 10% das vendas totais nos pro-
ximos cinco anos. Na loja virtual,
estio 290 itens entre fragrancias,
magquiagens, cosméticos e suple-
mentos alimentares.

O vice-presidente de vendas,
Eduardo Frayha, diz que o co-
mércio eletronico ajudard a po-
tencializar o desempenho dos
consultores, como a empresa
chama seus revendedores.

0 consumidor entra na loja
virtual, escolhe o produto ¢
quando vai pagar o sistema
aponta o consultor mais proxi-
mo e que receberd a comissio.
Como orevendedor naoteve par-
ticipagio direta na venda, sua co-
missdo é menor do que em uma
operagdo tradicional. Em uma
venda tradicional, a comissio

paga ao consultor é de 30%. Na
internet, sera de 10%. A Hinode
tem 750 mil consultores no Bra-
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Edqardo Frayha, da Hinode, que langou site para venda on-line em outubro: "Este

sil e na América Latina.

“Este € um caminho sem vol-
ta”, diz Frayha. Segundo o execu-
tivo, a intengio é entender me-
lhor o cliente final e, comisso, de-
senvolver produtos e fazer pes-
quisas. A Hinode tem filiais na
Colémbia, Peru e Equador, estd
iniciando operagdes na Bolivia e
se programa para os mercados
da Argentina e México. “Por en-
quanto, o site ndo estard disponi-
vel para os 15 mil revendedores
no exterior”, acrescenta.

A Jequiti Cosméticos, empresa
do Grupo Silvio Santos, trabalha
para oferecer em 2019 um apli-
cativo as lideres (revendedoras
que captam os pedidos de ou-
tras consultoras). Por este apli-
cativo, a empresa vai divulgar
material de apoio a forga de ven-
das ¢ a lider vai acompanhar a
evolugao dos negocios. “Em um
segundo momento, langaremos

uma versao para as vendedoras”,
diz o presidente da Jequiti, An-
tonio Ménaco.

Quando essas ferramentas es-

" tiverem prontas e maduras, afir-

ma o executivo, aJequiti vai redu-
zir despesas com envio de men-
sagens de texto (hoje feito por
SMS, no celular), central de aten-

dimento e impressio de catalo-
go. O investimento nessas ativi-
dades representa 2,5% da receita
bruta. Ménaco disse que essas
medidas terdo efeito positivo no
lucro antes de juros, impostos,
depreciagdo e amortizagdo (Ebit-
da, nasiglaeminglés).

Ferramentas digitais
ajudam areduzir custos
emvarias etapasda
operagio, do contato
comcliente a treinamento

Mas a internet nao € resposta
para tudo. A digitalizagao dos ca-
tilogos, por exemplo, pode ser
um empecilho para as vendas de
perfumes, diz o presidente da Je-
quiti. As revistas impressas per-
mitem a aplicagdo de fragréncias
‘em dreas especificas das piginas
— assim, o consumidor pode es-
colher o aroma de sua preferén-
cia. E perfumes sio bem impor-
tantes para as empresas de ven-
das diretas. Na Jequiti represen-
tam 53% clas vendas.

AJequiti comegou avender pe-
lainternet hd um ano. Atualmen-
te esse canal responde por 1% da

receita. O objetivo € que em trés
anos alcance 4%.

Embora ainternet ainda tenha
uma fatia pequena dos negdcios,
as vendas por esse canal tendem
a crescer rapidamente, diz o s6-
cio-fundador da consultoria es-
pecializada em vendas diretas
DirectBiz, Marcelo Pinheiro. Ele
avalia que as empresas de vendas
diretas estdo conseguindo usar
bem os recursos tecnolégicos pa-
ra atrair e treinar revendedores.

Na Natura, o processo de digi-
talizagdo intensificou-se a partir
de 2016, quando foi langado um
aplicativo para as consultoras.
Desde entao, sao 650 mil pessoas
usando essa ferramenta, com
25% dos pedidos feitos por meio
do aplicativo. A meta € atingir 1
milhio no fim do ano. A forga de
vendas da Natura reiine hoje
1,082 milhao de pessoas.

O vice-presidente de venda di-
reta da Natura, Erasmo Toledo,
diz que as vendas on-line cresce-
ram dois digitos altos no terceiro
trimestre deste ano. Houve au-
mento no niimero de visitas ao si-
te, no tiquete médio e no nimero
de buscas na internet convertidas
em negocios. Esse canal represen-
ta 3% das vendas, até agora.
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A assistente virtual da compa-
nhia, a Nat, foi criada em 2016 ¢
neste ano recebeu novas fungoes:
renegocia dividas, solicita segun-
davia de boletos e acompanha o
andamento de pedidos e paga-
mentos. Este servigo deve reduzir
os atendimentos na central em
30%, informou a Natura.

A Avon, que tem 1,5 milhao de
consultores no pais, trabalha pa-
ra treinar a maior parte de sua
forga de vendas para operar na
internet — 45% de seus revende-
dores ainda nio sabem colocar
os pedidos no sistema on-line.

“Estamos mudando a opera-
¢do e usando a inteligéncia artifi-
cial para personalizar o atendi-
mento i vendedora e ao cliente”,
diz José Vicente Marino, que des-
de setembro preside a Avon no
Brasil. Ele lembra que a empresa
tem o catilogo digital hd bastan-
te tempo e que as vendas pelo ca-
nal on-line estio crescendo, tan-
to que sao registrados 12 mil ca-
dastros por més. “Ferramentas
como o BeleZap [folheto virtual
da fabricante de cosméticos en-
viado por WhatsApp] tém uma
adesdoimportante”, afirma.

A Avon, que atua principalmen-
te nas classes Ce D, estima que seus
produtos chegam a 42 milhoes de
lares a cada 45 dias, duragio média
de cadaciclode vendas. Marino diz
que antes a relagdo da Avon com a
clientela era pautada pela revista

'ur{prc sa. Agora, a internet assu-
miuesse papel.

AJeunesse, com sede nos Esta-
dos Unidos, nascew hi nove anos
ja dotada de um sistema de ven-
das digital. O presidente da sub-
sididria brasileira, Marcel Szaju-
bok, diz que o trabalho de vendas

porta a porta foi transformacdo
para “clique aclique”.

“Nao se discute mais se essa
atividade vai acabar. Agora a
pauta € como serd o modelo do
futuro”, diz Szajubok.

A empresa nio tem catilogo
impresso e os treinamentos sao
feitos por redes sociais ¢ pelo
aplicativo social. A empresa che-
gou ao Brasil ha pouco mais de
dois anos ¢ ultrapassou a marca
de 100 mil revendedores. “Semas
despesas adicionais de uma ope-
ragio tradicional, conseguimos
ser mais agressivos em promo-
¢oes”, afirma Szajubok.

A presidente-executiva da As-
sociagdo Brasileira das Empresas
de Vendas Diretas (Abevd),
Adriana Colloca, observa que a
maior parte dos pedidos dasven-
dedoras ji € feita por meio ele-
tronico, principalmente devido
ao perfil de 483% dos 4,1 mi-
lhées de consultores no pais,
com faixa etdria entre 18 ¢ 29
anos. “E um movimento recente,
que tem potencial para crescer ¢
colaborar para aumentar a pro-
dutividade do setor”, diz. (AM)
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