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COMO O SISTEMA PORTA A PORTA

PODE AJUDAR SUA EMPRESA AGANHAR
MAIS CONSUMIDORES, A EXPANDIR

: GEOGRAFICAMENTEEA
CONQUISTAR N‘OVOS_ MERCADOS
CHRISTIAN MIGUEL

com reportagemde LEO BRANCO
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CAPA Vendas

OSFINS DE SEMANA, O ANA-
LISTA DE TT Renan Alavarse, de 26 anos,

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

e HardBillies,

deavido da Viagens Wow!, agéncia de turismo paulista da
ual é representante. ‘Guardo tudo o que ganho com as vendas para um dia ser chefe de mim mesmo),
ﬁiz Alavarse. “Meu sonho € ter meu proprio estidio de gravacao e viver de musica”

Uma boa rede de contatos ¢ a principal 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 servigo a vizinhos, parentes e colegas de trabalho. O método
disseminou-se no Brasil nos anos 60 ¢ 70, quando representantes da Avon passavam de porta em por-
ta tocando a campainha para oferecer cosméticos da marca. De ld para cd, essc canal de distribuicao se

fortaleceu bastante. No ano passado, os negacios

rvenda direta movimentaram 27,2 bilhoes de reais

— 54% mais do 3uc em 2010. O porta a porta ¢ hoje o terceiro maior canal de vendas do pais, atrds

apenas das redes

Para as pequenas e médias empresas. esses
numeros representam nivas oportunidades
de crescimento. Oamadurecimento desse sis-
tema, que cresce sem parar ha mais de dez
anos no Brasil, esta acontecendo ao mesmo
tempo que o mercado consumidor do pais
vem seampliando Ate 2014, deacordo coma
Fundagdo Getulio Vargas. 12 milhaes de bra-
sileiros vio ascender da classe D para a C, que
deve passar a representar 60% da populagio
De habitas de consumo ainda pouco conhe-
cidos, a nova classe media ainda gera mais
davidas do que certezas, O que se sabe € que
uma boa parte desses consumidores esti es
palhada por regioes de dificil acesso, em cida-
dezinhas encravadas no meio do sertio nor-
destino ou ¢m vilarcjos em meio @ regido
Amazonica onde so se chega de chalana,

JF ExamePME lho 2012

Cada vez mais empreendedores tém des-
coberto que uma boa forma de alcanga-los ¢
de entender seus habitos de consumo € colo-
car gente do povo para atender o povo — al-
8O que se ajustia com purll'iu;;'tn ao sistema de
vendas diretas. "0 porta a porta permile que
uma empresa praticamente entre na casa do
consumidor por meio de uma pessoa que ele
ja conhecd’, diz o consultor Marcos Gouvea
de Souza, da GS&MD Consultoria, especia-
lizada em canais de venda

A passibilidade de criar uma rede extensa
de vendedores autonomos para se aproximar
dopublicocerto ¢ oque embasa a estratégia da
Viagens Wow!, paraa qual trabalham Alavar-
se e outras 14 000 pessoas, Em 2005, quando
CrIou a empresa, o analista de sisternas Andres
Postigo, de 40 anos, estava buscando uma ma-

e supermercados e do pequeno varejo, segundo a consultoria Kantar Worldpanel.

neira de atender o consumidor dessa nova
classe media. "E alguém que comegou a viajar
de avido recentemente ea levar a familia para
passear com mais frequéncia, dizele.

Postigo eradono da Embarque Nessa, uma
agencia de viagens que comegava a sofrer
com oavango de grandes operadores turisti
¢os, como a CVC. Enquanto estudava uma
forma deconquistar aclasse C. elese lembrou
de uma antiga proposta que recebera para
trabalhar na empresaamericana Amway, que
oferece vitaminas ¢ cosméticos no porta a
porta. “Achei que o sistema poderia dar certo
para vender viagens porque seria possivel re-
crutar revendedores que também fazem par-
tedo mercado que e queria atingir, diz Pos-
tigo. “Ninguem conhece melhor os hibitos
dos clientes do que eles mesmos”



GOMES ROCHA

ROCHA PAN
Séo Paulo, SP
Insumos para padarias

€ 53lgadinnos

Faturamento

80 milhdes ae reais

Venager salgaginhos
semiprontos
de parta em porta

demals =5

com aistriouiCad

O que fez

Adaptou os veiculos
que ja fazem entregas
nas padarias para

levar os salgadinhos as
donas de casa que 05
revendam nos bairros

Resultado

O peso da distribulgdo
nos custos dos
salgadinhos chega

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

Revendedores (em milhces)

9750

reais foi o que cada
revendedor faturou, em média,
em 2011 — o que representa
um crescimento de

em relacdo a 2007

E dificil conceber que a ideta pudesse dar
certo sem nenhuma adaptacio, i imaginou
um vendedor chegando de repente a casa ou
a0 local de trabalho de alguém e dizendo, do
nada. algo coma: "F ai? Nao quer viajar para
Porto Seguro no més de julho?” Diferente
mente das agencias com enderego fixo, os
representantes de Postigo nao oferecem pas-
sagens para um destino espeaifico, com data
¢ hora marcadas. Eles vendem o Passaporte
Wow!, uma espécie de vale-viagem no valor
de 2 000 reais, pagos em ate 12 prestagoes.
Quando quita o equivalente a seis parcelas, o
cliente pode marcar uma viagem que couber
o \‘a|ur L'IL' LI OU mAls P.l.\'\'dl‘lﬂl'tt'\.

Oy passaportes tambem sao 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
a vender pacotes para Fortaleza ¢ para Bue-
nos Aires, dois dos destinos mais procura
dos pelos clientes, por precos ate 12% me-
nores que os do mercado. dependendo da
épocit. No ano passado, & empresa atingiu
um faturamiento de 17 milhoes de reais,
40% mais do que em 2010,

A expansio das vendas dirctas ¢ uma boa
noticia nao apenas para empresas que podem
usar o sistema para entrar em novos merca
dos, como esti fazendo a Viagens Wow!. Pe-

Fonts ABEVD

quenase mcdlias CMpresas que fazem pﬂnudst
cadeia de servicos envolvida nesse canal tam-
bem podem aproveitar — como operadores
logisticos que entregam as encomendas a0
cliente final, negdcios que formecem treina-
mento para melhorar as vendas e graficas que
imprimem catalogos de campanhas.

L'm bom exemplo ¢ a empresa paulistana
DircetBiz, que faz projetos de implantagao
do sistema de vendas diretas em empresas de
pequeno ¢ médio porte O nimero de clien-
tes da DirectBiz saiu de seis, em 2003, para
chegara 115 nesteano, Quem estd a frente da
DirectBize o empreendedor Marcelo Pinhei-
ro, de 54 anos, Como executivo da Natura,
durante seisanosele foi s msavel pc]n trel-
namento di_‘ }.‘,L‘l't'TlT.L'\' L’l'h_'ﬂr['l'g'.ltll)\' d'dh con-
sultoras, gue ¢ comoa Natura denomina suas
representantes, ‘Acher que as teenicas para
melhorar o desempenho delas poderiam ser
adaptadas para empresas menores, que estio
estreando nas vendas diretas, diz Pinheiro.
"Eu estava certo, e agora minha empresa esta
se expandindo rapidamente”

Em 2011, Pinheiro fez a DirectBiz crescer
A% frentea 2010, com recetasde 1,5 milhao
de reais, av atuar como mentor de empreen-
dedores pouco familiarizados com o porta a
porta. Entre outras coisas, ele mapeia a con-
corréncia e calcula os custos necessarios para
colocar de pé uma rede de representantes.




