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RESUMO

O setor de venda direta como vantagem competitiva estabelece um forte aliado para a venda e
entrega dos produtos, bem como para a valorizacdo da sua marca e implantagdo de estratégias
de vendas: o trabalho realizado por seus revendedores. Para avaliar em que medida a atuacao
do canal de vendas diretas da Natura alinha-se com a politica de responsabilidade ambiental
da empresa, o estudo de caso realizado em Porto Velho, empregou uma abordagem
metodolodgica indutiva, conforme proposto por (Michel, 2009). Esse envolveu a coleta de
dados especificos para alcangar uma conclusdo mais ampla, estabelecendo proposicdes gerais.
Além disso, adotou-se uma abordagem qualitativa com objetivos descritivos e explicativos.
Para coletar informagdes secundarias, foram utilizadas fontes bibliograficas e documentos
relevantes. O foco deste estudo de caso ¢ a andlise das experiéncias de uma vendedora da
Natura, com o objetivo de demonstrar que a revenda de produtos em ambiente doméstico
pode ser lucrativa. Este artigo investiga em que medida a abordagem qualitativa com
propositos descritivos e explicativos pode oferecer vantagens, como a conveniéncia de

adquirir produtos de alta qualidade com seguranga e conforto em sua propria residéncia.

Palavras-chave: Vendas diretas, Consultoria, Marketing digital.



Abstract:

The direct sales sector, as a competitive advantage, establishes a strong ally for the sale and
delivery of products, as well as for brand enhancement and the implementation of sales
strategies: the work carried out by its representatives. To assess the extent to which the
performance of Natura's direct sales channel aligns with the company's environmental
responsibility policy, the case study conducted in Porto Velho employed an inductive
methodological approach, as proposed by (Michel, 2009). This involved collecting specific
data to reach broader conclusions, establishing general propositions. Additionally, a
qualitative approach with descriptive and explanatory objectives was adopted. Bibliographic
sources and relevant documents were used to collect secondary information. The focus of this
case study is the analysis of experiences of a Natura sales representative, aiming to
demonstrate that selling products in a domestic environment can be profitable. This article
investigates to what extent a qualitative approach with descriptive and explanatory purposes
can offer advantages, such as the convenience of acquiring high-quality products securely and

comfortably in one's own residence.

Keywords: Direct Sales, Consulting, Digital Marketing.



1 INTRODUCAO

Neste artigo, analisamos a gestdo de recursos humanos ¢ o modelo de vendas diretas
no contexto domiciliar, sustentando a perspectiva de que a venda direta proporciona
lucratividade para os revendedores. Destacamos que o marketing e as estratégias de vendas
estdo em constante transformacao, principalmente com o avango da inovag¢dao no campo do
marketing digital. Isso ressalta a necessidade de os consultores permanecerem atentos as
novas ofertas de produtos no dinamico mercado de cosméticos. Os revendedores precisam se
manter & frente de seus concorrentes, tanto em termos de desempenho de vendas quanto na
utilizacdo de canais digitais para garantir a fidelizacdo de seus clientes. Isso significa que
devem estar constantemente atualizados e adotar estratégias inovadoras para conquistar e
manter a confianca e preferéncia de sua clientela. [...] um método de distribuicdo de bens de
consumo e servi¢os por meio de vendas pessoais, face a face (vendedor-consumidor), distante
de estabelecimentos comerciais fixos, principalmente na casa do consumidor”
(ROSENBLOOM, 2002, p.390). Com base nos dados coletados a partir das vendas da
consultora, identificou-se um problema significativo relacionado a excessiva confianga nas
vendas para clientes antigos, o que resultou em um grande déficit no caixa da empresa. Muitas

vendas ndo foram pagas, levando a empresa a enfrentar dificuldades financeiras.

Com base nos dados obtidos a partir das vendas da consultora, foi identificado um
problema significativo relacionado a excessiva confianga nas vendas para clientes antigos,
resultando em um substancial déficit no caixa da empresa. A falta de pagamento em muitas
vendas levou a empresa a enfrentar dificuldades financeiras. Para abordar essa questdo, a
revendedora optou por uma nova estratégia, exigindo um pagamento inicial de 50% no
momento da venda. Essa medida visa assegurar que a empresa sempre tenha recursos
disponiveis em caixa e reduzir o risco de inadimpléncia. Além disso, a revendedora esta
implementando medidas adicionais para aprimorar a gestdo financeira e garantir a saude
financeira da empresa, utilizando as ferramentas do Plano de Ag¢ao (5SW2H), que
desempenharam um papel crucial nos dados mencionados. E importante observar que o

problema de investimento na empresa foi comunicado a proprietaria da empresa investigada.

O programa de Apoio as Micros e Pequenas Empresas e Empreendedores de Pequenos
Negocios do Estado de Rondonia- PROAMPE, e o Programa da Superintendéncia Estadual de
Desenvolvimento Economico e Infraestrutura- SEDI, que prevé medidas para estimular as
atividades econdmicas e competitividade em todo o estado através da concessdo de crédito,

juntamente com treinos de capacitagdo e assisténcia técnica aos tomadores (JUCER-RO, 2020



& SEDI-RO, 2021). No entanto, a contribuicdo do marketing digital foi fundamental para o
seu estabelecimento, proporcionando comodidade aos clientes que recebem atualizagdes

regulares sobre produtos e promogdes no conforto de suas casas.

2 CONTEXTO E A REALIDADE INVESTIGADA

No mercado de produtos de beleza, a demanda por revendedores de cosméticos de
grandes empresas ¢ constantemente alta, o que proporciona aos revendedores uma ampla
variedade de produtos cosméticos para oferecer aos clientes. Essa diversidade de produtos ¢
mantida por meio do langamento continuo de novos itens no mercado. Bem como, concebe
venda direta como “[...] a venda de um produto ou servigo ao consumidor face a face, distante

de uma localizagdo varejista fixa” (COUGHLAN et al., 2002, p.348).

Diante desse contexto, observa-se que os revendedores precisam se manter a frente de
seus concorrentes, tanto em termos de desempenho de vendas quanto na utilizagdo de canais
digitais para garantir a fidelizacdo de seus clientes. Com a evolugao tecnologica os canais de
vendas se multiplicaram, mas devem estar constantemente atualizados e adotar estratégias

inovadoras para conquistar ¢ manter a confianca e preferéncia de sua clientela.

Diante desse contexto, um método de distribuicao de bens de consumo e servigos por
meio de vendas pessoais, faria a diferenga com o contato face a face (vendedor-consumidor),
distante de estabelecimentos comerciais fixos, principalmente na casa do consumidor”

(ROSENBLOOM, 2002, p.390).

2.1 A historia da Empresa
Historia da Natura

A trajetoria que nos transformou na maior multinacional brasileira de cosméticos
comegou em 1969, quando Luiz Seabra inaugurou uma pequena fabrica em Sao Paulo. Desde
entdo, construimos um negodcio voltado a construgdo do Bem-estar Bem — que se manifesta
nas relacdes harmoniosas que um individuo estabelece consigo mesmo, com os outros € com

a natureza.



Chegando a mais de 100 milhdes de consumidores por meio de diversos canais. O
principal deles ¢ a venda direta, que conta com cerca de 1,7 milhdo de consultoras no Brasil,
na Argentina, no Chile, na Colombia, no México e no Peru. Acreditamos no potencial das
relagdes e no poder da cosmética como ampliadora de consciéncia. A mais de 100 milhdes de
consumidores por meio de diversos canais.

O principal deles ¢ a venda direta, que conta com cerca de 1,7 milhdo de consultoras
no Bras Chegamos na Argentina, no Chile, na Colombia, no México e no Peru. (NATURA,

2023).

Segundo Kotler (1998), alguns vendedores costumam dar o melhor de si, sem que seja
necessario nenhum esforgo especial de treinamento pela administracao.
O marketing anseia conhecer tdo bem o cliente-alvo a ponto de dispensar o esfor¢o de vendas
segundo Peter Drucker (1973) sustentou que “o propoésito do marketing € tornar supérfluas as

atividades de vendas”. Marketing ¢ a capacidade de atingir o alvo.

2.2 Historia da consultora com a empresa

A histéria da consultora com a empresa comegou com a chegada da pandemia, quando
muitas pessoas se viram desempregadas e em busca de maneiras de ganhar dinheiro extra. Foi
nesse contexto que a revendedora decidiu ingressar no ramo de revenda de cosméticos,
percebendo a oportunidade que se abria.

Com a restricdo de muitas pessoas em sair de casa, a revenda de produtos tornou-se
uma excelente alternativa, permitindo que a revendedora alcangasse seus clientes diretamente
em seus lares. Nesse momento, ela identificou a Natura como a oportunidade ideal para
desenvolver seu negocio.

Hoje, ja se passaram trés anos desde que a revendedora comegou a vender cosméticos
da Natura, e ela se sente profundamente grata a empresa por ter lhe proporcionado essa
oportunidade. A parceria com a Natura ndo apenas a ajudou a conquistar sua independéncia
financeira, mas também a se conectar com produtos de qualidade que ela acredita e confia em
compartilhar com seus clientes. E uma historia de superagio e gratidio que reflete a

resiliéncia e a capacidade de adaptagdo diante dos desafios.

2.3 Marketing Digital
O termo "marketing digital" pode inicialmente parecer abrangente ou simplificado. No
entanto, ele se refere ao conjunto de agdes e estratégias de marketing direcionadas para a

internet. Esse campo difere significativamente do marketing tradicional, pois ¢ interativo,



mais econdmico ¢ oferece uma medicdo mais precisa dos resultados. Por exemplo, através
dele vocé se vale de outras estratégias de marketing e t€ém as redes sociais como aliada, ou
seja, possibilita um refor¢o na gestao do orgamento de forma simples e dinamica.

O marketing ao longo das décadas apresentou diferentes contextualiza¢des, que foram
aplicadas nas organizag¢des. Segundo Kotler (2003, p. 3) define marketing como sendo “um
processo administrativo e social pelo qual individuos e grupos obtém o que necessitam e
desejam, por meio da criagdo, oferta e troca de produtos e valor para os outros”. Segundo
Gronroos apud Crescitelli (2003, p. 33) “Marketing ¢ estabelecer, manter e ampliar o
relacionamento com os consumidores e outros parceiros, para obter lucratividade, com base
em objetivos comuns das partes envolvidas”.

Além disso, Las Casas (2007, p. 15) esclarece que: A area do conhecimento que
engloba todas as atividades concernentes as relagdes de troca, orientadas para a satisfagao dos
desejos e necessidades dos consumidores, visando alcancar determinados objetivos da
organizac¢do ou individuo e considerando sempre o meio ambiente de atuacdo e o impacto que
estas relacdes causam no bem-estar da sociedade.

Diante desses conceitos apresentados, percebe-se que o marketing busca satisfazer as
necessidades dos consumidores, visando alcancgar determinados objetivos da organiza¢dao ou
individuo e considerando sempre o ambiente de atuagcdo e o impacto que estas relagdes

causam no bem-— estar da sociedade.

10



3 DIAGNOSTICO DA SITUACAO-PROBLEMA E/OU
OPORTUNIDADE

Com base nos dados coletados a partir das vendas da consultora, identificou-se um
problema significativo relacionado a excessiva confianca nas vendas para clientes antigos, o
que resultou em um grande déficit no caixa da empresa. Muitas vendas ndo foram pagas,
levando a empresa a enfrentar dificuldades financeiras. Para resolver essa questdo, a
revendedora decidiu adotar uma nova abordagem, exigindo um pagamento inicial de 50% no
momento da venda. Portanto, permitira que a empresa sempre tenha recursos disponiveis
em caixa e reduzird o risco de inadimpléncia. Além disso, a revendedora estd implementando

medidas adicionais para melhorar a gestao financeira e garantir a satide financeira da empresa.

Diante desse contexto, serd aplicado a analise do Plano de a¢do (5w2h) o método foi
desenvolvido por walter A.shewhart na década de 1930,sendo posteriormente popularizada
por william Edwards Deming,esse método vai ser implementado na loja da revendedora Ana

Carolina B. Silva. \

Segundo Grosbelli (2014) as empresas nacionais estdo buscando cada vez mais uma
maturidade em todos os aspectos, com o objetivo de chegar a patamares mais elevados em
termos de qualidade e efetividade com exceléncia, neste sentido a autora inclui o Plano de
acdo (SW2H) como um método que une uma série de acdes direcionadas, permitindo
identificar as rotinas mais importantes da organizagao com enfoque no planejamento, sendo

esta ferramenta criada por profissionais da industria automobilistica no Japao.

Porém, com a autora, o Plano de agao ( SW2H) ¢ um método de elaboragao de planos
de acdo, simples, objetivo e que da orientagdo as ag¢des a serem tomadas, o objetivo basico da
ferramenta ¢ permitir que todas as atividades planejadas possam ser discutidas, executadas de

forma simples e com resolutividade.

Ao ser analisado todos os dados pela revendedora junto com a gestora que esta
realizando a interven¢ao chegou-se ao seguimento fatos descritos na andlise do Plano de agao

( 5w2h).

O que? Foi proposto para melhorar as suas vendas, um curso de marketing digital
assim a sua loja vai estar sempre atualizada, os clientes sempre ligados, mas inovagdes da loja

quanto, mais investimento em qualificacdo, mas retorno financeiro obtera.
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Por qué? Foram feitas algumas vendas para antigos clientes que ndo foram pagas

trazendo um furo de caixa na sua empresa.

Onde? Na venda de porta em porta foi sugerido que as vendas para clientes de

confianga sejam feitas com 50% de entrada para obter sempre um fluxo de caixa e na loja

virtual as vendas sejam feitas a vista ou no cartdo de crédito ou débito.

Quando? De imediato: Investir no marketing da empresa trazendo sempre inovagoes.

Quem?

cosméticos no mercado da beleza.

Como? Estudando sempre o mercado de inovagdes

A revendedora tem de estar sempre a frente de novos langamentos de

Quanto? Deve estar aberta a investir o necessario para a empresa se fortalecer no

mercado de cosmético. Trazendo sempre o melhor profissionalmente.

Plano de acdo (Sw2h)
O que? Por Onde? Quando? Quem? Como? Quanto?
(what?) qué? (Where?) | (When?) | (Who?) (How?) (How Much?)
(why?)

Fazer um Quem ¢ | Nasua De Revende | Estudando O quanto for
marketing | vistoe |lojada imediato. | dora. marketing necessario
empresarial | lembrad | revendedo digital. para inovar.

0. ra.
Vender com | Sempre | Aosseus | Nahorade | Os De porta em | Os produtos
a entrada tera um | clientes revender. | cosmétic | porta sera tém pregos
de 50 fundo nas suas 0S. feita a venda | variados.
% de casas. ou lojas

caixa. digitais da

revendedora

Ser Sempre | Nas suas Quando A Nos meios
qualificado | havera | plataform | for preciso | revended | de
em propaga | as digitais | inovar. ora. comunicaga
propaganda | ndade |de 0.
digital. novos revendedo

produtos | ra.
Melhorar o | Com Se nao Quandoo | A De portaem | R$ 4.000
seu produtos | tiver cliente revended | porta ou na
estoque. no seu cosmético | precisar. ora. sua loja

estoque | na hora de digital da

jamais | revender, revendedora

ficard o cliente

sem pode
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vender | buscar
ao0s seus | novas
clientes. | formas de
compras.

Foram feitas andlise que com o furo de caixa deixou a revendedora com graves
problemas para reabastecer o seu estoque, sendo assim a revendedora teve de retirar o
dinheiro para o reabastecimento do seu estoque de outros investimentos. Observa-se que a
revendedora Natura estd com problema de investimento na empresa foi apresentado pelo
Gestor que esta realizando a interven¢do na loja da revendedora. O programa de Apoio as
Micros e Pequenas Empresas e Empreendedores de Pequenos Negocios do Estado de
Rondodnia-Proampe, programa da Superintendéncia Estadual de Desenvolvimento Economico
e Infraestrutura-SEDI, que prevé medidas para estimular as atividades econdmicas e
competitividade em todo o estado através da concessdo de crédito, juntamente com treinos de

capacitagdo e assisténcia técnica aos tomadores (JUCER-RO, 2020 & SEDI-RO, 2021).

Nessa perspectiva, a linha de financiamento Proampe Delas voltado para 0
empreendedorismo feminino desenvolvido no &mbito da Secretaria de Desenvolvimento
Economico (Sedec) do Estado de Rondodnia, facilita o processo de retomada das atividades
econdmicas, sendo regulamentado pelo Decreto n. 25.555. (Portal do Governo Estado de

Ronddnia, 2023).

O Programa Proampe Delas ¢ desenvolvido para facilitar o empreendedorismo
feminino, incentivando a participa¢do das mulheres no mercado de trabalho e impulsionando
o crescimento financeiro em Ronddnia. Oferece oportunidades aprimoradas de investimento
para microempresas no setor financeiro.
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4 ANALISE DA SITUACAO-PROBLEMA E PROPOSTAS DE
INOVACAO/ INTERVENCAO/RECOMENDACAO

Durante o acompanhamento didrio como consultora da Natura, foram identificadas
oportunidades de aprimoramento nas estratégias de vendas. Foram sugerido o método, da
analise do Plano de acdao (5W2H), visando a melhoria do desempenho comercial da
revendedora. Segundo Rodrigues (2005) ao examinar essas variaveis, ¢ possivel fazer um
levantamento das capacidades e deficiéncias internas da empresa, bem como das
oportunidades e desafios presentes no ambiente em que a organizacdo opera. Conforme
destacado por Rodrigues (2005), a competitividade de uma empresa no mercado depende, em
parte, da harmonizagdo entre suas forgas internas e os fatores criticos de sucesso necessarios
para aproveitar as oportunidades do mercado. O conhecimento da area que se investe e de
extrema importancia para o sucesso da empresa trazendo os beneficios e o sucesso no meio

comercial.

Rezende (2008), as forcas ou pontos fortes de uma organizagdo se referem a
caracteristicas internas e controldveis que criam condi¢des favoraveis em relacdo ao seu
ambiente, essas qualidades da organizacdo tem um potencial de influenciar positivamente o
desempenho da empresa.Com todos esses potenciais esclarecidos, a revendedora tem uma
oportunidade de crescimento em seu empreendimento sendo reconhecida como uma
revendedora de sucesso. E fundamental que a revendedora mantenha constante contato com

seus clientes, visando o progresso continuo de sua atividade de revenda porta a porta.

Conforme Chiavenato e Sapiro (2003), a analise do ambiente engloba a avaliacao de
fatores como as mudancas nos padrdes de consumo, o surgimento de novos mercados, a
diversificacdo, a entrada de novos concorrentes ¢ a presenca de produtos substitutos. Esses
eventos ou acdes estdo além do controle direto da organizacdo, mas tém um impacto

significativo em sua operacao e estratégia. (LAS CASAS, 2008).

Para Fraga e Serralvo (2006), o consumidor feminino ¢ alvo de estudo de marketing,
eles entendem que a mulher que trabalha fora possui um comportamento diferenciado da que
ndo trabalha. As mulheres que exercem atividades fora de casa gastam menos tempo com
compras, entdo elas economizam tempo sendo fieis as marcas usadas por elas. Diante desse

contexto, Pastore e Maciel (2005, p.2), dizem que o Brasil ¢ o quinto maior mercado de
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cosméticos do mundo. No assunto de dedicacdo a beleza, o Brasil estd a frente de paises
desenvolvidos como Franga e Italia, perdendo para Venezuela que ¢ considerado o Pais das

Misses.

Segundo Pastore Nunes (2005), no Brasil, em vérias regides as mulheres encontram no
trabalho informal uma op¢ao de complementar a renda familiar para o seu sustento e de sua

familia e para um grupo menor de mulheres, € o tnico tipo de renda familiar.

Durante a pandemia, algumas mulheres encontraram uma janela de oportunidade para
avangar em suas carreiras, especialmente no setor de cosméticos, onde experimentaram
significativos ganhos financeiros. Evidencia-se a tentativa de transforma-lo em uma
mercadoria de primeira necessidade, como um produto que deve ser consumido diariamente
(inclusive, mais de uma vez ao dia), sendo a ele atribuida a condigdo de indispensabilidade,

uma vez que passa a pertencer ao rol dos produtos imprescindiveis a nossa sobrevivéncia.

Contudo, no caso especifico do produto cosmético, constatamos uma clara inteng¢ao do
discurso publicitario em difundir - além de instituir como um padrao de uso - mais
amplamente possivel o uso do cosmético, em fazer com que cada mulher entenda que,
independentemente de sua inserc¢ao social, o cosmético ¢ produto de uso obrigatorio por toda

a vida. (PALACIOS, 2006).

5 CONSIDERACOES FINAIS E CONTRIBUICAO TECNOLOGICA
E/OU SOCIAL.

Diante dos desafios enfrentados por mulheres durante a pandemia, especialmente
diante da dificuldade de se manter no mercado de trabalho tradicional, surgiu um novo
modelo para obter renda e tornar-se revendedora de produtos de beleza de uma marca
renomada no mercado, como a Natura. Este modelo de venda porta a porta proporciona
beneficios significativos as mulheres que se encontravam desempregadas, oferecendo uma
alternativa viavel para a geragdo de renda. Ao analisar a loja da revendedora, identificou-se
problemas financeiros causando o substancial déficit no caixa da empresa e a excessiva

confianca nas vendas para clientes antigos. Foram conduzidas analises utilizando o plano de
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acdo (5W2H), orientando a consultora sobre melhorias na gestdo de vendas e a
implementa¢do de um novo plano de marketing para atualizar a loja. Um sistema interativo de
marketing, que usa um ou mais meios de propaganda para gerar uma resposta e/ou transagao

mensuravel em qualquer lugar.” (ROSENBLOOM, 2002, p.400).

Foram implementadas mudancas na abordagem de vendas porta em porta, sugerindo
que as transagdes com clientes de confianga exijam 50% do pagamento como entrada, visando
garantir um fluxo de caixa constante. Na loja virtual, as vendas passaram a ser realizadas
apenas a vista ou por meio de cartdo de crédito ou débito. Além disso, foi proposto um curso
de marketing digital para aprimorar as estratégias de vendas, assegurando que a loja esteja
sempre atualizada e os clientes engajados nas inovagdes do estabelecimento e investir em

qualificacdo prometendo um retorno financeiro mais substancial para a revendedora.

Isto o diferencia da venda direta, concebida pela (WFDSA , 2011) como venda de
produtos e de servigos pessoal e diretamente ao consumidor em suas residéncias, em seu local
de trabalho ou em outros lugares que ndo sejam o estabelecimento fisico. Assim, para
(Rosenbloom. 2002), venda direta ¢ um método de vendas, isto €, um tipo particular de canal
de marketing, que vai diretamente as casas ¢ aos escritorios dos consumidores ou a outros

pontos, que ndo seja a loja de varejo.

Ela abraca a comercializagdo de produtos de consumo em mercados destinados ao
consumidor final, em oposi¢do a produtos industriais em mercados voltados a industria. Este
método envolve vendedores, em sua maioria independentes e sem vinculo empregaticio direto
com a empresa, que se conectam com os clientes presencialmente, seja individualmente ou em

grupo, para apresentar os produtos.

A venda direta tipicamente abrange uma variedade de produtos, como cosméticos,
produtos de higiene pessoal, roupas, entre outros, geralmente comercializados de forma
pessoal e direta.. De acordo com Kotler e Keller (2006), a logistica de mercado vai além,
envolvendo o planejamento, a implementagao e o controle dos fluxos fisicos de materiais e de
produtos finais entre os pontos de origem e os pontos de uso, com o objetivo de atender as

exigéncias dos clientes e de lucrar com esse atendimento.

O proposito do artigo foi atingido ao considerar todas as propostas apresentadas a
consultora e ao esclarecer todas as duvidas relacionadas a implementacao do plano de agao

em sua loja.
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