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Resumo

A venda direta é uma das formas com que industrias de consumo podem acessar facilmente o
consumidor. Dados da WFDSA (Word Federation of Direct Selling Associations) mostram que
0 Brasil em 2019 ocupava o 6° lugar na posi¢do global de vendas diretas no mundo com
faturamento de R$ 9.760.000,00 milhdes de dolares. Este trabalho tem como objetivo analisar
0 modelo de negocios vendas diretas desde sua origem até os nimeros atuais e seus impactos
na economia domestica. Portanto estudar o tema proporcionou uma visdo de como a atividade
do revendedor pode impactar na renda das familias. Uma pesquisa quali-quantitativa foi
desenvolvida e disponibilizada a revendedores autbnomos de diversos setores, onde se obteve
140 respostas. Com base nessas respostas foram realizados analises e figuras que possibilitaram
entender essa relacdo de impactos financeiros nas familias envolvidas no processo de revendas
autdbnomas. Foi possivel também identificar, inclusive, o perfil desses empreendedores. As
analises permitiram concluir que os empreendedores que atuam em vendas diretas muitas vezes
o fazem por necessidade, e a gestdo dessas revendedoras por parte das empresas € importante
no sentido de captar e fidelizar clientes ao ponto que se tornam referencias da marca com que
atuam.

Palavras-chave: Vendas diretas; revendedores; economia domestica.

ABSTRACT

Direct selling is one of the ways in which consumer industries can easily access consumers.
Data from the WFDSA (Word Federation of Direct Selling Associations) show that Brazil in
2019 occupied the 6th place in the global position of direct sales in the world with revenues of
R $ 9,760,000 million dollars. This work aims to analyze the direct sales business model from
its origin to the current figures and its impacts on the domestic economy. Therefore, studying
the topic provided a vision of how the resellers's activity can impact household income. A
qualitative and quantitative research was developed and made available to independent resellers
from different sectors, where 140 responses were obtained. Based on these responses, analyzes
and graphs were carried out that made it possible to understand this relationship of financial
impacts on the families involved in the autonomous resale process. It was also possible to
identify the profile of this resellers. The analyzes allowed us to conclude that entrepreneurs who
work in direct sales often do so out of necessity, and the management of these resellers by
companies is important in order to attract and retain customers to the point that they become
references of the brand with which they operate.

Keywords: Direct sales; resellers; domestic economy.

1 Introdugéo

O conceito de venda direta é descrito como um meio de comercializacdo de produtos
através de contato pessoal sem um ponto fixo (PETERSON; WOTRUBA, 1996). Este estudo
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abrange a venda direta desde sua origem até os modelos atuais, analisando os impactos
financeiros no or¢camento das familias. Cada cultura compartilha sua heranca sobre as vendas
diretas, mas as tradi¢es se espalharam e se misturaram pelo mundo mediante o processo de
globalizacdo. O modelo que conhecemos nos dias de hoje, no entanto, comecou a ser
estruturado nos séculos XVIII e XIX na Europa e nos Estados Unidos, com a venda de
enciclopédias e cosméticos. Esse periodo é marcado pelo surgimento de grandes empresas que
revolucionaram as vendas diretas como exemplo, a Avon. Ao longo dos anos muitas outras
marcas surgiram e evoluiram para métodos e modelos mais atuais, os nichos de vendas diretas
cresceram gradualmente ao ponto que hoje ndao se comercializa somente produtos como também
servigos através das vendas diretas.

Podemos associar o empreendedor revendedor a suas necessidades e ao desenvolvimento
econémico tranquilamente, uma vez que o sistema capitalista tem como caracteristica a criacdo
de novos produtos, novos métodos de producgdo e novos mercados. Um levantamento da Global
Entrepreneurship Monitor — (GEM) mostra que, em 2019, o pais atingiu o nimero de 52
milhGes de brasileiros que possuem negécio proprio. Deste total, 9,031 milhGes séo
microempreendedores individuais (MEIS), segundo pesquisa do Sebrae. De acordo com o
estudo, em 2019, o nimero de MEIs no Brasil aumentou 16,7% em relagdo a 2018. Com isso,
as micro e pequenas empresas espalhadas pelo pais ja representam 27% do Produto Interno
Bruto (PIB) nacional (GEM, 2019).

Concomitantemente baixos salarios, crises econdmicas, desemprego, precos elevados,
dificuldades financeiras e ou até mesmo a falta de qualificacdo profissional sao fatores a serem
levados em consideracdo quando o assunto é a procura por complementacdo de renda, uma vez
que as estruturas familiares estdo se transformando rapidamente, o nimero de pessoas
interessadas em aumentar a renda cresce exponencialmente. Muitas vezes munidos de perfis
empreendedores pessoas comuns ingressam no mundo das vendas diretas em busca de respiro
financeiro ou até mesmo a sonhada independéncia financeira.

Portanto, varios fatores tem contribuido para este excelente crescimento exponencial das
vendas diretas, 0 acesso ao poder de compra das classes D e E, novos integrantes da classe C
também passaram a consumir produtos/servicos com maior valor agregado, a participagdo
crescente da mulher brasileira no mercado de trabalho, a utilizagdo de tecnologia de ponta e a
consequente ampliacdo da produtividade, beneficiando os precos praticados por essas revenda,
lancamentos constantes de produtos atendendo cada vez mais as necessidades dos
consumidores, com diversidade de produtos/servicos, marcas e faixas de pregos.
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Diante deste contexto, 0 objetivo central deste artigo € analisar as vendas diretas na
economia do pais focando nos impactos econémicos das familias envolvidas, uma vez que esse
modelo ¢ uma forma de aumentar a renda das familias oferecendo oportunidade de
complementacdo de renda e até mesmo como fonte exclusiva de renda em alguns casos. Para
este estudo entende-se a revenda como uma das opgdes para as vendas diretas.

O artigo esté dividido em cinco se¢des, sendo esta introdugdo sua primeira secdo. Na
secdo 2 apresenta-se uma fundamentacdo tedrica acerca das vendas diretas e da economia
domeéstica, que sdo temas centrais desta pesquisa. Na secdo 3 apresenta-se a metodologia
utilizada, seguida pela apresentacao e analise de resultados na secdo 4. A secdo 5 finaliza este

artigo com as consideragdes finais.

2 Fundamentacdo Teorica

2.1 Vendas diretas

Torna-se importante distinguir Vendas de Vendas diretas e algumas definicdes podem
nos ajudar a compreender melhor o respectivo assunto. Para Futrell (2003, p. 4) “a venda
constitui apenas um dos muitos componentes do marketing. No mundo dos negdcios, venda
pessoal refere-se a comunicagdo pessoal e informagdes para persuadir um potencial cliente a
comprar algo - um bem, um servi¢o, uma ideia ou outra coisa — que atenda suas necessidades
individuais”. Ja para Cobra (1994, p. 21) “a atividades de vendas € classificada como ferramenta
promocional entre propaganda, promogao de vendas, merchandising e relagdes publicas”.

De acordo com Kotler (2001), a venda pessoal funciona como um elo entre a empresa e
os clientes. O vendedor é a empresa para muitos de seus clientes e ele exerce papel importante
ao trazer para sua empresa informacdes valiosas sobre os clientes.

Moreira (2000) diz que o profissional de vendas gosta de estar com pessoas e de se
relacionar com elas. N&o é apatico, procura entender e conhecer cada vez mais seus clientes
para compreender quais sdo suas reais necessidades, tendo habilidade de sentir-se como o
cliente se sente. De acordo com Las Casas (200) o vendedor deve possuir um compromisso
com a profissdo, adquirindo habilidades que fazem diferenca na sua vida profissional e que
podem tornad-lo um bom vendedor. Um outro conceito de habilidade de acordo com Futrell
(2003, p. 23) diz: “a habilidade conceitual ¢ a capacidade cognitiva de ver o processo de vendas
como um todo e a rela¢do entre suas partes”. Por isso o vendedor deve estar sempre atento ao

processo de um modo global e entender como este funciona.
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Para Kotler e Armstrong (2003) a maioria dos vendedores sdo profissionais bem-
educados e bem treinadas que se dedicam a construir e manter relacionamentos duradouros com
os clientes ouvindo-os, avaliando suas necessidades e orientando os esfor¢cos da empresa para
a resolucdo dos seus problemas. Porém um dos conceitos mais concernentes a essa pesquisa
diz, segundo Kotler (2001) o conceito de vendas é uma orientacdo da administracdo que
pressupde que os consumidores ndo comprarao o suficiente dos produtos da empresa, a ndo ser
que sejam abordados por um esforco substancial de vendas e promocao.

E exatamente dentro dessa definicdo de Kotler (2001) que entendemos o papel do
revendedor, a sua proximidade do cliente, e a necessidade em si, reforcada por seu espirito
empreendedor que transforma a compra que poderia ndo acontecer em uma forca de vendas
crescente no pais, resumindo muito claramente o que entendemos por vendas diretas.

Existem inclusive orgaos oficiais no mercado de venda direta tanto nacional quanto
internacional que sdo a ABVED E A WFDSA. No final dos anos 1970, a venda direta ja era
uma atividade em franca expansdo no mundo: contava com empresas solidas e envolvia milhdes
de trabalhadores. Para representar essa industria que se desenvolvia rapidamente, foi criada em
1978 nos Estados Unidos, a organizagdo ndo governamental World Federation of Direct Selling
Associations (WFDSA).

Um ano apos a criacdo da Federacdo Mundial, em 20 de setembro de 1979, nascia em
S&o Paulo a Associacdo Brasileira das Empresas Vendedores de Mercadorias a Revendedoras
em Domicilio (ABVED), apoiada por empresas como Avon, Natura, Vogue, Christian Gray,
Jafra, Yakult, Tupperware e Stanley Home. Segundo a Associagdo Brasileira de Empresas de
Vendas Diretas, venda direta nada mais é que "um sistema de comercializacdo de bens de
consumo e servigos baseado no contato pessoal entre vendedores e compradores, fora de um
estabelecimento comercial fixo.

Na visdo de Kotler (2001) a maneira mais antiga e original do marketing direto, termo
que ele utiliza pra o que hoje entendemos como vendas diretas, € a visita a clientes potenciais,
a maioria das empresas industriais confiam em uma for¢a de venda profissional para localizar
os clientes potenciais, transforméa-los em clientes e aumentar 0s negocios.

Para Las Casas (2001) a venda direta a consumidores, é na maioria das vezes mais réapida,
pelo fato de o vendedor ter contato direto com o cliente final, € preciso ter mais agressividade
neste tipo de venda, porém sem deixar prejudicar o relacionamento com o cliente. E como as
mulheres sdo as maiores consumidoras, e com sua jornada dupla de trabalho, acabam ficando
sem tempo para ir &s compras, fazendo a venda direta crescer ainda mais, devido a sua facilidade

de acesso e agilidade da venda.

RETEC, Ourinhos, v. 14, n. 2, p. 53-67, jul./dez., 2021 56


https://wfdsa.org/
https://wfdsa.org/

A venda direta € uma das formas com que industrias de consumo podem acessar 0
consumidor. A definicho mais encontrada para Venda Direta seria um sistema de
comercializacdo de bens de consumo e servicos baseado no contato pessoal entre vendedores e
compradores, fora de um estabelecimento comercial fixo. Ou, segundo a World Federation of
Direct Selling Associations (WFDSA) “é o canal de distribuicdo para comercializagdo de
produtos e servigos diretamente aos consumidores”.

O revendedor é um agente intermediario deste modelo de negdcio, pois ele tem o papel
de promover, vender e distribuir produtos e servicos ao consumidor, (PETERSON;
WOTRUBA 1996). Em seus primdrdios, tanto no Brasil quanto em terras norte americanas
(onde nasceu o sistema de vendas diretas) o processo era primordialmente porta a porta.

Este processo se aperfeicoou e surgiu a modalidade de vendas diretas com formacéo de
equipe de vendas, e 0 hoje tdo conhecido sistema de multinivel, ou Sistema MMN. Que no
inicio também era desenvolvido através de reunides domiciliares, onde as equipes iam se
formando e se multiplicando. Em suma, existe a necessidade da adaptacdo a natureza mutavel
dos caminhos do consumidor na era digital (KOTLER, 2017). Mesmo que os métodos e as
formas de chegar a esse cliente sejam variaveis, o revendedor ainda é um agente do qual a

empresa depende, quase que exclusivamente, para vender seus produtos.

2.2 Economia doméstica

O termo economia doméstico, envolve mais do que elaborar o orgamento familiar, refere-
se as orientacGes de como escolher, comprar, aproveitar e conservar bens, e compreende a
importancia de consumir com consciéncia dentro das possibilidades. Essa area de estudo se
dedica a relacdo entre os individuos, o ambiente em que vivem e 0 modo como consomem. O
estudo dessas financas no campo cientifico tem uma importancia muito grande no mundo social
que os envolve, dando contribui¢des para o progresso da ciéncia (BOURDIEU, 2004).

A Economia Domeéstica lida com conhecimentos tedricos e praticos que se relacionam ao
que se concebe como esfera reprodutiva, por meio da socializacdo, cuidados com higiene,
salde, habitagdo, alimentacdo. Para Neves (2001), a criagdo da riqueza, renda e consumo por
meio do mercado, tem substituido a ética da solidariedade pela ética da eficiéncia, dificultando
alternativas democréticas e coletivas.

O desemprego, falta de qualificacdo profissional, e a dificuldade de acesso a educacdo de
qualidade, levam muitas familias a enfrentar problemas financeiros. Diante disto, buscam
alternativas para aumentar a renda familiar, 0 meio muitas vezes encontrado € o

empreendedorismo. Desta forma, usam os recursos que dispdem, revendem produtos e servicos
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diversos para agregar valores no orgamento doméstico. Segundo (BARON; SHANE, 2007), o
empreendedorismo € um processo que se d& a partir da geracdo de novas ideias, e da
transformacéo de produtos e servicos em rentabilidade financeira.

O conceito de orcamento familiar segundo os autores (CARNEIRO; MATIAS, 2011, pg.
97) “projecao de receitas e gastos que uma familia elabora para determinado periodo de
tempo.”, remetem ao cuidado necessario para com os recursos financeiros, a fim de atingir os
objetivos econébmicos, ou maximizar seu patrimonio.

No entanto, as familias ndo possuem o habito de executar uma gestdo familiar e
apresentam dificuldades, como a ndo confrontacdo de suas rendas e desembolsos, e a auséncia
cultural de poupar para um futuro investimento (SOUSA; TORRALVO, 2011). Os autores
ainda afirmam que o tema, orcamento familiar, no Brasil, é pouco pesquisado no meio

académico, reforcando a ideia que a educacao financeira no Brasil ndo é praticada.

3 Metodologia

O objetivo central desse estudo é analisar como as vendas diretas impactam no orgamento
familiar dos revendedores. Para isso foi adotado uma pesquisa com carater descritivo e
metodologia quali-quantitativa.

A priori, foi realizada uma pesquisa bibliogréfica de fundamental importancia nesse
estudo cientifico para compreender os conceitos de vendas diretas e economia doméstica. De
acordo com Gil (2010), pesquisa bibliografica € feita por meio de materiais ja publicados, como
materiais impressos, livros, revistas, jornais, teses, entre outros. Incluimos também pesquisa
documental através de meios digitais, com dados mais brutos onde trabalhamos no
entendimento do objeto de pesquisa; portanto trata-se de dados secundarios.

Com relagdo aos procedimentos técnicos, trata-se de um levantamento. Foi desenvolvido
um questionario constituido de 15 questdes e aplicado na forma on-line, o qual ficou
disponibilizado na plataforma Google Forms e foi enviado a revendedores de diversas marcas
através de midias digitais e redes sociais. O tempo de coleta de dados foi de 10 dias e se obteve

140 respostas. A analise desses dados € apresentada na sessdo a seguir.

4 Resultados e Discussao

Uma das atividades mais antigas do mundo, as vendas diretas surgiram da necessidade
basica do homem de se comunicar, de trocar bens e compartilhar experiéncias. As vendas
diretas evoluiram, mas continuam sendo fonte de renda e uma forma alternativa de trabalho
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para milhGes de pessoas em todo o mundo, e essa realidade, além de ser retratada na literatura,
se provou nesta pesquisa, que procurou identificar, através da aplicacdo de um questionario
respondido por 140 pessoas que trabalham com vendas diretas de diversas marcas, 0s impactos
financeiros no orcamento das familias envolvidas.

As perguntas iniciais tiveram como objetivo tracar um perfil dos revendedores, como
género, idade, estado civil e escolaridade. Observou-se que 95,7% das entrevistadas eram
mulheres, a maioria com idades entre 26 e 35 anos (35%), seguidas igualmente das que tém
entre 18 e 25 anos (26,4%) e 36 a 45 anos (26,4%). As casadas ou com unido estavel somam
59,3%. O questionario também abordou com que idade as revendedoras iniciaram na atividade
de revenda e 41,1% informou comecar entre 18 e 25 anos, sendo expressivos 25,7% antes
mesmo de completarem 18 anos, sob autorizacdo/supervisdo dos responsaveis.

Quando questionadas sobre o nivel de escolaridade vimos que a maioria das entrevistadas
tem ensino médio completo (56%), sendo 30% com ensino superior e somente 12,1% ensino
fundamental. As vendas diretas representam ainda uma flexibilidade para as pessoas que
desejam uma oportunidade de obter renda e construir um negdcio proprio. Neste sentido, é
interessante observar que das 140 pessoas, 32,1% néo trabalham e se identificam como “do
lar’; um total de 30,7% trabalham fora em periodo integral, 24,2% sao estudantes ou trabalham
meio periodo e somente 13% se declaram como autdnomas ou empreendedoras, reforcando
ainda mais o qudo natural é para todas as demais pessoas entrevistadas revender produtos e
servicos sem se identificar como empreendedores, ja que para elas ndo soa como
empreendedorismo e sim como parte do que elas sdo. Essa teoria se comprova nas questdes que
seguintes.

Ao serem questionadas sobre a quantidade de marcas com as quais trabalham ou ja
trabalharam com a revenda, 24,3% responderam que ja trabalharam com 2 marcas, 22,9%
apenas com 1, 48,5% de 3 a 9 marcas e somente 4,2% afirmam ter representado acima de 10
marcas diferentes.

Na questdo de nimero 8 buscamos identificar quais os tipos de produtos e ou servicos as
revendedoras costumam trabalhar nessas revendas autdbnomas. As participantes podiam indicar

mais de uma opcdo. Estes dados séo apresentados no Grafico 1.
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Figura 1 - Variedade de mercadoria ja revendida pelos(as) participantes

Catalogo de cosmésticos [N 105

Folheados/bijuterias/semijoias NN 74

Lingerie e moda praia [N 53

Doces e salgados N 41
Roupas de cama/mesa e banho NN 37
Catalogo de utilidades domésticas  IINEEGEGEGGGEE 32
Catélogo de roupas [N 24

Catélogo de folheados NN 21

Roupas e Linha fitnnes [N 17
Emagrecedores e Suplementos I 16

SexShop M 6

Sapatos e Bolsas M 3

Fonte: Elaborado pelos autores, 2020.

Pode-se observar pelos dados da figura 1 que os produtos mais vendidos sdo comésticos,
incluidos neste item também os itens de perfumaria. Esses dados coadunam com a informacéo
vinculada na revista Forbes pela jornalista Mariana Weber em 04 de julho de 2020, que afirma
que o Brasil é o quarto maior mercado de beleza e cuidados pessoais do mundo, e que este
mercado tem sido agitado pelas grandes empresas do segmento de cosméticos e perfumaria, a
exemplo da Natura & Co e O Boticario. Dados apontam que entre 2013 e 2018 houve um
crescimento de 24,5% em valor de vendas no varejo neste segmento (WEBER, 2020). A Natura
& Co lidera as vendas no Brasil, em especial apds a aquisi¢do da Avon. As marcas trabalham
fortemente com revendedoras e revendedores através de catalogos de produtos.

No questionario foi possivel ainda identificar qual a finalidade usual dos ganhos/lucros,
ou seja, dos valores provenientes das revendas. Novamente com pergunta aberta, possibilitando
mais de uma resposta por revendedora, os dados revelaram o que j& se imaginava no comego
do estudo, muitas revendedoras autbnomas o fazem por necessidade, visando complemento de
renda e, assim, proporcionar melhores condicGes financeiras para as familias. Esses dados séo
apresentados na figura 2.
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Figura 2 - Aplicabilidade do lucro/comissédo das revendas

Complemento de renda familiar [Nl 105
Consumir [ 18
Alimentacio [ 16
Entretenimento [ 12
Aluguel/Moradia [l 8
Poupanga e investimentos [l 7
Pagamento de Veiculos [l 6

Estudos/Cursos/Faculdade [l 3

Fonte: Elaborado pelos autores, 2020.

Os dados apresentados na figura 2 refletem a realidade do nosso pais, ja ilustrada na
revisao bibliografica deste artigo. As pessoas, seja por falta de emprego ou pelos baixos
salarios, utilizam as revendas para complementar a renda e garantir o sustento da familia.
Assim, o resultado desta pesquisa neste quesito vai ao encontro do que diz a literatura acerca
do assunto.

A questdo 10 tem o objetivo de identificar os nlcleos de contato dos revendedores que
possibilitam suas vendas e a diversidade de clientes. Os participantes podiam optar por mais de
uma resposta. Os dados mostram que, em vias gerais, os clientes sdo 80% familiares; 86,4%
amigos/colegas; 45% vizinhos; 27,9% colegas de trabalho; 17,9% dos circulos religiosos;
12,9% sdo amigos e colegas de escola/faculdade e apenas 2,9% em academias e afins. Esses
dados demonstram que existe bastante diversidade nos nucleos de contato dos revendedores e
que esses utilizam varios dos grupos em que participam para oferecer os seus produtos e realizar
suas vendas.

Ja na questdo 11 o objetivo foi entender como estas vendas ocorrem, por quais meios,
uma vez que se sabe que nos primordios das vendas diretas ocorriam apenas visitas porta a
porta e em reunides com anfitrids e convidadas. Porém, as vendas diretas evoluiram e seus
formatos também. Essa modernizagdo se comprova com a utilizacdo dos meios digitais para as

vendas, como é possivel observar na figura 3.
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Figura 3 - Meios utilizados para as vendas

Whatsapp /Mensagens instantaneas [ NNRNRNERBIEl 103
Em casa recebendo os clientes [N o2
Porta-a-Porta / ir até o cliente fisicamente [ N BRI 53
Midias digitais e redes sociais [ NN OO 6

Fonte: Elaborado pelos autores (2020)

Na questdo que ilustra a figura 3, os participantes poderiam optar por mais de uma opc¢éo.
Os dados apresentados comprovam que a evolucdo dos meios digitais (aplicativos de
mensagens, midias digitais e redes sociais) mudou o paradigma das revendas, que estdo
deixando de ser de porta em porta ou em casa. Nota-se que as vendas através dos meios digitais
supracitados somam 159 opcdes, enquanto as vendas em casa ou de porta em porta somam 175
opcdes. Levando em consideracdo que os meios digitais sdo recentes e a pouca diferente entre
a utilizacdo desses meios para 0s meios convencionais, pode-se perceber que é um campo
bastante promissor.

A questdo 12 vislumbra através de uma pergunta fechada o impacto da revenda no
orcamento das familias, ou seja, 0 quanto os ganhos interferem na renda, comprovando
novamente as raizes da problematica estabelecida neste estudo. Reafirmando, assim, a
importancia das vendas diretas no complemento da renda de muitas familias, possibilitando,
inclusive, melhorias na qualidade de vida. O setor tem fundamental relevancia para as familias,
no que tange as oportunidades envolvidas, aliadas a ganhos para as organizacgdes. A figura 4
apresenta claramente o aporte das vendas diretas para a situacéo financeira desses revendedores
autdbnomos.

Figura 4 — Impacto das revendas na economia domestica

Os ganhos somam/ajudam no orgamento da casa [N 58,6%

Os ganhos ndo entram para a renda da familia por serem ey
poucos ou insuficientes 0

Os ganhos fazem total diferenca no orgamento da familia [ 10,0%

Os ganhos sdo a Unica fonte de renda da familia [l 6,4%
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Fonte: Elaborado pelos autores (2020)

J& a questdo 13 busca compreender com mais precisdo os valores obtidos nas revendas,
ou seja, 0 quanto de fato as revendedoras conseguem lucrar com a venda direta e assim agregar
a economia domestica de suas familias, como ja foi provado anteriormente. Trata-se de uma
pergunta fechada, porém, com intervalos de valores. Observamos o0s ganhos em escalas
aproximadas, conforme apresentado na figura 5.

Figura 5 - Ganhos aproximados dos participantes com as revendas

Acima de 1.500,00 SN 7,1%
De R$ 1.000,00 a R$ 1.500,00 mE————S 2,9%
De R$ 500,00 2 R$ 1.000,00 IS 12,9%
De R$ 400,00 a R$500,00 M 10,7%
De R$ 300,00 4 R$ 400,00 I 14,3%
De R$ 200,00 aR$ 300,00 M 17,1%
De R$ 100,00 a R$ 200,00 e 17,9%
De R$50,00 4 R$ 100,00 IS 12,9%
De R$ 30,00 a R$50,00 mSS————— 4,3%
Menos de R$ 30,00 0,0%

Fonte: Elaborado pelos autores (2020)

Pode-se perceber na figura 4 que 6,4% dos participantes responderam que os ganhos com
a revenda sdo a Unica fonte de renda da familia. Esse dado pode ser comparado com os dados
da figura 5, que mostra que 7,1% dos participantes afirmam que os ganhos passam de R$
1.500,00. Ou seja, trata-se de um valor que, para muitas familias, corresponde ao ganho total.
Importante considerar que o valor de R$ 1.500,00 equivale a menos de 2 salarios-minimos (R$
1.045,00).

Outro ponto que o questionario buscou compreender foram os motivos pelos quais as
revendedoras passam maior tempo revendendo determinadas marcas, ou seja, 0 que para elas
tem maior relevancia no sentido de permanecer como representante dos produtos ou servicos
desta marca, uma vez que comprovada a necessidade e o real interesse financeiro da atividade,
quais seriam os demais fatores responsaveis pela fidelizagdo das revendedoras, partindo do
ponto que essas sdo autdbnomas e nao possuem vinculos com as organizacées. Este levantamento
abre uma janela de possibilidades de estudos futuros, e sem duavidas, de questionamento e

reflexdo as empresas envolvidas, como norte de desenvolvimento de planos de acéo e viséo
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abrangente dos reais interesses e necessidades organizacionais dessas colaboradoras indiretas.
Esses dados sdo apresentados na figura 6.

Figura 6 - Motivos pelos quais as revendedoras permanecem mais tempo representando as
marcas

Relacionamento com o representante / fornecedor [ 15.0%

Novidades e langamentos [N 17.1%
Prazo/Preco [N 44,0%
Lucro [ 37,1%
Gosto pessoal / identificagdo comamarca [ NG 50.0%
Qualidade dos produtos [ 52,9%

Fonte: Elaborado pelos autores (2020)

Nesta questdo os participantes podiam optar por mais de uma resposta. Nota-se que a
identificacdo com a marca e a qualidade dos produtos sdo fatores cruciais para a permanéncia
das revendedoras na marca. Estes dados comprovam o que a literatura também afirma que é a
questdo da qualidade e da marca como elementos fundamentais na retengdo dos clientes.

Para finalizar perguntamos as revendedoras o qudo satisfeitas elas estavam em relagéo a
atividade desenvolvida. Foi utilizada uma escala Likert de 1 a 10, sendo 1 nada satisfeito e 10
muito satisfeito. Os dados sdo apresentados na figura 7.

Figura 7 - Nivel de satisfacdo dos participantes com a atividade de revenda
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Fonte: Elaborado pelos autores (2020)
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Os dados mostram que 52 participantes (37,1%) esta muito satisfeita com as atividades
de revenda. Somando este valor as pessoas que colocaram notas 8 e 9, que também demostram
um grau de satisfacdo elevado, temos a maioria dos participantes satisfeitos com suas
atividades, 105 pessoas (75%). Esses dados sugerem que as revendas possuem um grande
potencial de permanéncia devido a satisfacdo que proporcional aqueles e aquelas que trabalham
com esta atividade.

5 Consideracdes Finais

Buscou-se analisar neste estudo a importancia das vendas diretas e o seu papel na
complementacdo do orcamento familiar, seja em forma de renda extra ou até mesmo como fonte
Unica do sustento familiar. Podemos notar nas analises apresentadas na se¢do 4 que os impactos
das revendas na economia doméstica sdo grandes, agregando valores e possibilitando melhores
condigdes de vida para as familias das revendedoras.

Por meio de tantas mudangas e inovagdes as empresas precisam estar preparadas para as
transformacdes no mercado de vendas diretas.

A performance positiva do mercado esta refletida no animo dos revendedores e das
revendedoras que se sentem satisfeitos com a atividade e vém inovando nos meios de trabalho.
Como ¢é possivel observar na pesquisa, cresce o uso de tecnologias para o desenvolvimento das
revendas, ainda que notavel a importancia de manter os revendedores no cerne do modelo de
negocios (porta-a-porta, vendas em casa), fazendo assim com que os produtos e servigos
cheguem até os consumidores finais.

Ap0s todas as analises e observacdes, é possivel concluir que a atividade de revenda é de
extrema relevancia para as familias, muitas vezes paralelamente desempenhada pelas
revendedoras, no sentido de contribuir massivamente com o orgamento doméstico. No entanto,
percebe-se que pouco mais de 10% das pessoas entrevistadas se identificam como
empreendedoras, fato este que nos mostra 0 quanto ainda é possivel lapidar essa classe de
trabalho e, assim, extrair melhores resultados e desempenho na medida em que se capacite e
demonstre as mesmas 0 quanto elas sdo importantes e fundamentais para o desenvolvimento
ndo apenas do setor, da economia, como também delas mesmos como profissionais e
personagens principais desse agente transformador e poderoso que é a venda direta, que também
tem o potencial de possibilitar bons ganhos financeiros.

A janela de estudo que se abre tem base no ato de conscientizar essas revendedoras de
todo o potencial e as possibilidades de ganhos que 0 mercado oferece. Com agdes nesse sentido

as organizacdes poderdo contar com numeros e resultados cada vez mais expressivos e
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relevantes e, portanto, cabe as empresas do setor uma profunda avaliacdo desse capital humano,
de muito valor porém pouco explorado, que, como comprovou-se na pesquisa, muito depende
desses ganhos e nem sempre se sente feliz e ou valorizado no papel que desempenha, apesar
dos satisfeitos serem a maioria.

Diante disso, comprova-se que as vendas diretas/revendas sdo extrema relevancia para o
orcamento domeéstico, para a economia das familias das revendedoras, para a economia do pais,
dentre outras coisas. Os ganhos oriundos das vendas diretas (lucros), contribuem e agregam nas
despesas domesticas de modo substancial e, ainda, possibilita conquistas e oportunidades que
sem esses valores ndo seriam possiveis.

Sugere-se novos estudos que comprovem a importancia das vendas diretas/revendas para
a economia doméstica e a economia nacional, bem como pesquisas que apontem a importancia
dos revendedores e revendedoras como capital humano das organizacdes, de modo que
possibilitem subsidios para que as empresas passem a trata-los com o devido valor, como sao
(ou deveriam ser) tratados os colaboradores efetivos dessas organizagoes.
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