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Introducao

em-vindo ao livro Venda Direta Para Leigos! Atuo como instrutora de ven-

das diretas ha vinte anos (apds quinze anos como representante indepen-

dente), e nesse tempo, as pessoas me pediram para escrever um livro. Bem,
algo sempre me impedia, e eu nunca escrevia, até... o pessoal da Para Leigos me
abordar e pedir para eu escrever um livro sobre vendas diretas. Entrei de cabeca.
Eu ja havia escrito muitos guias para empresas individuais, mas sabia que o setor
de vendas diretas precisava de um guia passo a passo escrito com simplicidade
para navegar nas vendas diretas e desenvolver um negécio bem-sucedido.

Apesar do que pode ser lido no Facebook, criar e manter um negdécio de vendas
bem-sucedido envolve muito mais do que postar fotos de produtos e implorar
que as pessoas ''entrem na sua equipe'. As vendas diretas sdao como qualquer
outro negdcio, requerem trabalho. Mas os beneficios do aumento de renda, da
flexibilidade, do reconhecimento e crescimento pessoal fazem tudo valer a pena.

Se vocé escolheu este livro, suponho que foi mordido pelo bicho das vendas dire-
tas e estd pronto para apostar em vocé. Saiba apenas que, mesmo se estiver pro-
curando montar um negocio para si mesmo, vocé ndo esta sozinho agora que
comprou este livro. Estou aqui com vocé em cada passo do caminho.

Sobre Este Livro

As empresas de vendas diretas fazem o melhor para dar a seus represen-
tantes informacdes relevantes sobre o setor e guias de treinamento para
ajuda-los a ter sucesso, mas até o momento ndo existia nenhum livro ou guia
como este aqui, simples e abrangente. Nenhum outro livro nas prateleiras per-
correra todo o caminho, desde o inicio de sua jornada em vendas diretas até o
sucesso. Este livro tem todo o meu treinamento em cada aspecto do negdcio,
desde sua primeira reunido ou consulta até o desenvolvimento de uma organi-
zacao multimilionaria.
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DICA

Mantenha este livro na prateleira em seu escritério ou por perto. Ele é per-
feito para consultas se vocé estiver com dificuldades para preencher sua
agenda, recrutar novos membros da equipe, aumentar as vendas ou trabalhar
com um membro da equipe.

Qualquer pessoa pode ter sucesso, mas o0 que interessa € que o setor atualmente
é muito feminino, e reconheco isso quando uso pronomes femininos no livro.
Fique tranquilo, mesmo que eu use ela e dela em todo lugar, o setor tem sua par-
cela de homens, sobretudo na ponta do espectro onde ficam os tipos Marketing
de Rede e Hibrido (veja o Capitulo 3 para saber mais sobre esses modelos). Dito
isso, grande parte deste livro visa o modelo Party Plan (que pode ser entendido
como um Plano de Reunido) das vendas diretas, e tomei a decisao de permitir que
a linguagem refletisse isso.

Penso que...

2

N&o é possivel presumir que conhego suas esperangas e seus sonhos. O que sei
é que vocé escolheu este livro, significando que estd ao menos interessado em
ter renda em casa ao administrar seu proprio negécio e ficar tdo ocupado quanto
desejar. Se decidiu seguir em frente e arriscar, prepare-se para mudar sua vida.
Se esta buscando pagar as aulas de danga de sua filha, comprar seu primeiro carro
ou pagar dividas, este setor pode ajudar, assim como este livro.

Agora, ndo sei em qual empresa estd interessado, se prefere o modelo Party
Plan ou Marketing de Rede (veja o Capitulo 3 para saber mais) ou se tem
experiéncia no setor. Se ndo tiver, 6timo; do contrario, 6timo também.
Ha algo aqui para vocé, de qualquer modo.

E pressuponho que vocé tenha uma visdo de vida melhor para si mesmo. Que
deseja buscar seus sonhos, melhorar a situacdo familiar e ter crescimento pes-
soal. Pressuponho que esteja procurando algo pequeno (ou grande) para final-
mente chamar de seu. Eu imagino que esteja motivado e tenha iniciativa.

Venda Direta Para Leigos



Icones Usados Neste Livro
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CUIDADO

As dicas contém pequenos conselhos Uteis e praticos que aprendi com anos de
experiéncia no setor e treinamento de representantes.

O material ao lado deste icone é o que vocé deve ter em mente para uma futura
referéncia.

Este é para alertd-lo sobre coisas que poderiam causar problemas ou custar seu
tempo. Serve para ajuda-lo a evitar erros comuns, mas que custam caro.

Além Deste Livro

Quando ler este livro, ficard ansioso por ainda mais conteddo.

Além do material impresso que vocé estd lendo agora, este produto vem com
artigos acessados na web. Ndo importa ha quanto tempo estéd no setor de vendas
diretas ou como seu chefe ou empresa é 6tima, vocé provavelmente terd algumas
perguntas para as quais precisara de ajuda extra. Verifique nossa Folha de Cola
em www.altabooks.com.br [procure pelo titulo do livro].

De La para Ca, Daqui para La

Vocé pode estar imaginando: Se posso iniciar em qualquer lugar, por onde devo comegar?

Este livro ndo foi planejado para ser linear. E uma referéncia amigavel, ndo um
tutorial, o que significa que vocé pode iniciar ou parar onde quiser. Veja o Suma-
rio ou o Indice para descobrir as dreas mais interessantes no seu caso. Ou verifi-
que as seg¢oes que cobrem os topicos nos quais precisa de mais ajuda.

Se vocé é novo em vendas diretas, o comeco é um 6timo lugar para iniciar. Vocé
aprenderd um pouco sobre o setor de vendas diretas, ficara informado sobre qual
tipo de empresa pode ser melhor para vocé e sua situagao e podera conferir minha
nova lista de representantes. Independentemente de onde comecar, espero
que se divirta explorando o livro e curtindo meus 35 anos de conhecimento e
expertise em vendas diretas.
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NESTA PARTE. ..

Oriente-se no mundo das vendas diretas.

Descubra a empresa e o tipo certo para vocé.

Conhega trés modelos principais de venda direta.

=
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Caprtulo 1

NESTE CAPITULO

» Entendendo como funcionam as
vendas diretas

» Examinando trés tipos de modelos
de vendas diretas

» Comec¢ando bem com uma checklist

» Trabalhando as habilidades certas
para ter sucesso

» Tendo uma visao geral sobre modos
de administrar seu negécio

» Conhecendo um pouco sobre a
histéria das vendas diretas

Fundamentos das
Vendas Diretas

0

LEMBRE-SE

océ pode ter se sentido atraido para iniciar seu negécio de vendas dire-

tas por alguns motivos ou talvez ainda esteja fazendo uma pesquisa

antes de avangar. De qualquer modo, seja bem-vindo as vendas diretas,
um modelo de distribuicdo que mudou muitas vidas.

Vendas diretas se referem a venda de produtos ou servicos longe de um ponto
de atendimento fixo. Esses produtos sao comercializados e vendidos direta-
mente por representantes de vendas independentes, também conhecidos como
consultores, representantes, distribuidores e varios outros nomes.

Os representantes de vendas diretas ndo sdo funcionarios da empresa. Pelo
contrario, sdo donos de negocios independentes que desfrutam de todos os
beneficios de serem auténomos, com a vantagem extra de fazer parte de uma
empresa que lida com operacdes, como envio, desenvolvimento de produtos,
marketing e outros.

Vocé esta no negdcio por conta prépria, mas ndo sozinho.
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A venda direta é uma oportunidade para homens e mulheres terem um negécio
préprio, aumentarem a renda familiar e terem a vida que sempre imaginaram.
O setor de vendas diretas esta repleto de histérias de sucesso, desde donas de
casa pagando para ter aulas de danca, mulheres que se aposentaram com seus
maridos e familias comprando a casa dos sonhos. Seja qual for a meta, as ven-
das diretas provavelmente sdo um setor que pode fazer vocé chegar l4.

Sua mde amava Tupperware quando vocé era crian¢a? Sua vizinha vende Mary
Kay? Sua familia conheceu um milionario da Amway? Mesmo se a resposta for
ndo, é provavel que vocé conheca bem algumas empresas lenddrias que usaram
esse estilo de rede de marketing para seus produtos. As empresas de vendas dire-
tas incluem alguns grandes nomes conhecidos e marcas globais quase tdao fami-
liares quanto Coca-Cola, McDonald’s, General Mills ou Kraft. Alguns exemplos:

» Cutco
» Kirby Vacuums
» Avon

» Tupperware

Vocé pode ter notado amigos no Facebook postando sobre como ganhar dinheiro
extra, viagens gratuitas ou, talvez, até saindo de seus trabalhos convencionais!
Muitas pessoas tiveram sucesso com negocios assim. Atualmente, pessoas
comuns como vocé continuam a montar negdcios prosperos em vendas diretas.

Vocé pode estar interessado em iniciar seu negdcio para gerar uma renda extra
enquanto trabalha em meio expediente, ou talvez a meta seja contar com as
vendas diretas como sua renda principal. Vocé pode ser como muitas pessoas
que se apaixonaram por um produto, viram um amigo ou conhecido gerenciar
seu negoécio e decidiram que também gostariam de ganhar um produto gra-
tuito e ter uma renda compartilhando algo que amaram. Se é como a grande
maioria das pessoas que se associa a empresas de vendas diretas, seus motivos
podem envolver uma combinac¢do dessas possibilidades.

O mundo das vendas diretas foi muito significativo em minha vida por mais
de 35 anos. Sou sinceramente grata por tudo que ele deu a mim e a minha
familia. A renda e as recompensas das empresas de vendas diretas me propor-
cionaram um estilo de vida que eu nem imaginava e me levaram a amizades
preciosas e duradouras.

O setor de vendas diretas pode ajuda-lo a conseguir o que quer da vida. Os
detalhes do que é uma vida melhor cabem apenas a vocé.

Mas como funcionam as vendas diretas e o que envolve se tornar um repre-
sentante de vendas diretas independente? Continue lendo.

8 PARTE 1 Explorando o Setor de Vendas Diretas



Como Funcionam as Vendas Diretas

Em vendas diretas, como mencionado, os produtos sdao vendidos por repre-
sentantes independentes, ndo funciondarios. Esses vendedores adquirem um
kit inicial do negdécio para se associarem a empresa de vendas diretas. Em
geral, esse kit inicial requer uma taxa de baixo custo para os materiais, cujos
detalhes diferem entre as empresas. Ele costuma incluir produtos que vocé
pode usar para mostrar em suas reunides e demonstrar para os clientes. O kit
também inclui a documentacdo necessaria e os materiais de treinamento que
0 ajudardo a iniciar o negécio de modo fantdstico. Seu kit tem tudo de que
Vocé precisa para gerenciar um negdcio de sucesso. Essa aquisicdo, junto com
a assinatura do contrato padrdo da empresa, o constitui como membro ou
representante independente.

Como representante (consultor, embaixador da marca ou talvez outro titulo,
dependendo da empresa), vocé é um contratado independente que trabalha
apenas por comissdo, gerenciando seu pequeno negdcio. Por ser realmente
independente, ndo se dirige a um supervisor. Vocé faz seu horério e decide
quando, se ou com que frequéncia trabalhara. Caso sinta que precisa, podera se
esforcar mais e ganhar mais dinheiro — na pratica, se dando um aumento — ou
pode buscar um cargo mais avangado. Com a venda direta, todos os cargos, as
promocdes e os aumentos de saldrio se baseiam unicamente na producao.

Vocé é independente, sim, mas também tem um sistema de suporte prede-
finido da empresa e de sua equipe. Vocé faz parte de uma equipe de outros
representantes independentes com um interesse pessoal em seu sucesso
— seus superiores. Esses superiores incluem seu patrocinador, a pessoa que
0 ajudou a entrar na empresa (seu superior direto em termos de estrutura
organizacional), junto com outras pessoas experientes cujos negocios estdo
ligados ao seu por um patrocinio. Esses mentores superiores podem, de fato,
ajuda-lo. Eles sabem como gerar sucesso no negocio e patrocinaram mui-
tos outros representantes independentes. Eles podem mostrar como
fazer o mesmo. Seu acesso a essa mentoria faz parte do modelo comercial
de vendas diretas.

Além de aprender a vender produtos, vocé recebera treinamento sobre como
atender pessoas fora de seu circulo pessoal para vender esses produtos
e como apresentar a elas os beneficios de se tornar um representante também.

Sinta-se a vontade para recorrer a seu superior em busca de suporte, por-
que o modelo comercial paga a ele comissoes com base no sucesso das pes-
soas em sua linha de patrocinio. Eles estdo ansiosos para ver vocé tendo
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sucesso e entendem os detalhes de seu negécio melhor do que ninguém.
Seu sucesso contribui com o sucesso deles, portanto, incentivam seu acesso
a ferramentas e informacGes necessdrias para administrar bem seu negdcio.

Com a aquisicdo de um kit inicial muito barato, as vendas diretas oferecem
a pessoa comum um meio de ter renda com um modelo de negécio estabe-
lecido e uma linha de produtos comercializaveis. Funciona quase como uma
minifranquia, mas sem o investimento inicial. Pode custar ao novo dono do
negécio dezenas de milhares ou até milhdes de reais abrir uma franquia fisica,
como uma loja de donuts ou um restaurante fast-food. Com as vendas diretas,
vocé aproveita a afiliacdo de uma empresa que criou o conceito, fez pesquisa e
desenvolvimento, arcou com os custos de fabricacao e investiu dinheiro para
iniciar o amplo negdcio e a marca. Isso lhe d4 uma oportunidade de baixo risco
para ganhar mais dinheiro do que poderia ganhar comecando do zero.

A empresa também absorve as despesas continuas de armazenamento do pro-
duto, desenvolvimento de novos produtos, criacdo de materiais de marketing,
conformidade com regulamentac¢des governamentais e cuidado com varios
outros custos elevados que vocé nunca teria considerado, que dira ser respon-
savel por eles. Esse esquema acaba com algumas dores de cabeca para vocé e
elimina a necessidade de contratar uma equipe propria ou se tornar especia-
lista nessas outras areas. Quando as coisas funcionam bem, os representantes
podem focar unicamente o marketing dos produtos, cuidando bem de clientes
e equipes e recrutando novas pessoas para suas equipes.

E a empresa, o que ganha com isso? Os representantes independentes sdo o
braco de vendas e marketing da empresa, e ela s6 paga comissdes por vendas
reais. Em vez de pagar pela publicidade e outro marketing caro, a empresa sé
paga a equipe de vendas independente apds uma venda ser feita. Isso € inte-
ressante para as empresas, sobretudo quando tém produtos que acreditam ser
melhores para a publicidade boca a boca e demonstragao pessoal.

Entendendo os Trés Modelos
Diferentes de Vendas Diretas

10

No modelo comercial de vendas diretas, ha trés tipos principais de estruturas
corporativas: Marketing de Rede, Party Plan (Plano de Reunido) e Hibrido. O
Capitulo 3 detalha mais isso, porém esta secdo da uma rapida visdo geral.
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Marketing de Rede

Marketing de Rede se refere a uma estrutura corporativa planejada para mover
os produtos de consumo em uma rede de representantes independentes por
meio de uso pessoal e vendas para consumidores finais. Quando uma empresa
com a estrutura de Marketing de Rede monta sua equipe de vendas, ela foca
desenvolver uma rede de consumidores. Ela ndo diferencia quem se associa
como representante independente para ganhar dinheiro e quem entra mera-
mente para ter desconto em seus produtos pessoais.

(Marketing de Rede também era chamado de marketing multinivel — MMN, ou,
em inglés, multi-level marketing — MLM, mas isso é um equivoco. Na verdade,
todas as vendas diretas sdo estruturadas com planos de compensac¢do multini-
vel para pagar seus representantes, e todas as empresas de vendas diretas sdo
de marketing multinivel.)

Um ponto forte do modelo Marketing de Rede é que as empresas podem
expandir muito e vender quantidades enormes de produtos por meio de uma
grande rede de pessoas que se associaram, em muitos sentidos da palavra,
como membros. Muitos membros acabam assinando para receber produtos
todo més, um sistema geralmente chamado de envio automdtico. Os pedidos
novos e continuos via rede de pessoas que escolheram se afiliar a empresa
podem levar a um crescimento de vendas consistente, contanto que as pessoas
na rede continuem a ver beneficios no produto.

Exemplos de empresas que usam o modelo Marketing de Rede sdo Isagenix,
USANA e Amway.

Party Plan

Party Plan (compreendido como Plano de Reunido) se refere a um modelo
focado na venda eficiente para grupos de pessoas reunidas, ao vivo ou virtual-
mente (online), por um organizador que elas conhecem pessoalmente. Esses
encontros costumam ser denominados de reunides. Porém, algumas empresas
personalizam o termo usado para suas reunides para tornar a experiéncia mais
exclusiva. Por exemplo, mostrudario de joias, degustagdo, programas de culi-
naria, transformacoes etc.

Essas reunides sdo feitas na casa do cliente, conhecido como anfitrido. Por
tradicdo, ele é recompensado com varios produtos com desconto ou gratuitos,
assim como ofertas exclusivas. O anfitrido convida amigos para as reunioes.
Em geral, a reunido consiste em servir bebidas leves, socializa¢ao e uma apre-
sentacao feita pelo representante. A finalidade da reunido em casa é propor-
cionar uma experiéncia de compra divertida e relaxante.

CAPITULO 1 Fundamentos das Vendas Diretas 11
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No final da reunido, o representante coleta o pagamento (normalmente com
cartdo de crédito ou dinheiro) dos produtos que o anfitrido e seus convida-
dos desejam pedir. Esses pedidos sdo feitos por meio do escritério virtual do
representante (fornecido pela empresa). O Capitulo 9 detalha como fazer uma
reunido bem-sucedida.

Esse modelo concede o poder da recomendacao pessoal do anfitrido aos
produtos e facilita a aprovagdo social, que significa o peso da influéncia que
um grupo de pessoas tem. Assim que alguém decide comprar, aumenta a
probabilidade de que o resto dos convidados presentes também compre; é a
aprovacao social em acdo.

O modelo é chamado Party Plan, mas muitas empresas que usam essa estru-
tura preferem uma terminologia diferente. Algumas se referem aos encontros
como reunides, mas outras os chamam de apresentagdes, demonstragoes, aulas,
misturas, degustagoes, exposi¢oes especiais ou vitrines. Algumas empresas de ven-
das diretas até desencorajam o uso da palavra reunido. Independentemente
de como sdo chamadas, as reunides Party Plan sao bem eficientes em gerar
vendas, atrair recrutas e ensinar outras pessoas a vender.

Uma vantagem clara do modelo Party Plan € a facilidade de entender como
vender produtos para clientes. Essa estrutura pode incluir vendas individuais
e varios outros modos de vender, mas grande parte do treinamento feito por
essas empresas foca o método mais eficiente e divertido de vendas, que é,
claro, a reunido. Novos representantes independentes podem entender com
facilidade o conceito desse método de comércio divertido, e isso o torna um
modelo comercial muito acessivel para a pessoa comum.

Exemplos de empresas que usam o modelo Party Plan sdo Jamberry, The Pam-
pered Chef, Scentsy e Stella & Dot.

Hibrido

E novo no pedaco. Como se pode imaginar, combina as praticas do Marketing
de Rede e do Party Plan. Nas empresas hibridas, como naquelas do modelo
Party Plan, representantes independentes tém anfitrides que reinem os ami-
gos e a familia para uma demonstragédo do produto, ao vivo ou online. Mas com
o modelo Hibrido, a énfase esta tanto na oportunidade de negdcio quanto nas
vendas do produto. As estruturas do plano de compensacdo tendem a pegar os
elementos tradicionais do Party Plan e do Marketing de Rede.

Uma diferenca importante é que, nas empresas hibridas, é comum o repre-
sentante encorajar o anfitrido a fazer um encontro improvisado, em vez de
agendar com semanas de antecedéncia. Eles podem dizer: '""Com certeza, ado-
raria demonstrar como funciona o produto. Gosto muito dele e acho que vocé
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também gostard. Vocé também pode ter um gratuito, e posso mostrar como.
Por que vocé e seus amigos ndo aparecem e assistem a minha apresentagdo
hoje a noite ou amanha?"

Em geral, as empresas hibridas representam produtos concretos de consumo,
como saude e bem-estar, ou produtos de beleza. Como no Marketing de Rede,
esses produtos sdo bons para o envio automético, o modelo do pedido de
assinatura em que representantes independentes e clientes sdo reabastecidos
mensalmente com pedidos enviados para suas casas de modo automatico.

Nas empresas hibridas, o envio automatico costuma oferecer um desconto ao
cliente (as vezes chamado de taxa do cliente preferencial). Vocé vera programas
que oferecem um envio automdtico infimo ou gratuito para clientes que indicam
outros clientes por meio de programas de recomendacdo. Esses programas
também podem incluir o envio automatico gratuito para representantes inde-
pendentes com certo nimero de clientes no envio automatico, significando
que o préprio consumo mensal do representante é coberto. Os programas de
indicacdo, que combinam de forma atrativa a visao do Party Plan focado no
cliente com a abordagem de envio automatico no estilo Marketing de Rede,
tiveram muito sucesso e levaram a um crescimento significativo das empresas
e dos lideres envolvidos.

Exemplos de empresas que apoiam um modelo hibrido sdo Nerium, [tWorks, e
Thrive Life. E no Brasil, temos o exemplo da Hinode.

Quem é melhor com cada modelo?

As vendas diretas agradam as pessoas interessadas em ganhar dinheiro extra
fora de um trabalho tradicional. Algumas escolhem trabalhar meio expe-
diente com uma empresa de vendas diretas na tentativa de pagar os custos
extras que desafiam o orcamento, muitas vezes paralelamente a um trabalho
em tempo integral. Outras buscam um modo de ganhar dinheiro extra ainda
atendendo as prioridades em suas vidas, como cuidar dos filhos, cuidar de
alguém, escola ou trabalho de caridade, e gostam do fato de controlar suas
agendas e planejar eventos, reunioes e encontros diretos (em que vocé encon-
tra os clientes individualmente, em vez de um grupo, como em uma reunidao
em casa) no tempo livre.

Segundo a Associacao de Venda Direta dos Estados Unidos, 83% dos repre-
sentantes em venda direta sdo mulheres. No Brasil, de acordo com a ABEVD
(Associacdo Brasileira de Empresas de Vendas Diretas), no ano de 2019, mais
de 90% da forca de venda era formada por mulheres. No passado, falando em
termos gerais, os homens tendiam a ser mais atraidos pelo modelo Marke-
ting de Rede, e as mulheres se sentiam mais confortaveis focadas no estilo de
negécio Party Plan.
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Talvez compartilhar produtos que elas adoram seja mais facil para a maio-
ria das mulheres. De qualquer modo, ndo ha duvidas de que a venda Party
Plan é muito popular entre as mulheres. Em geral, elas gostam de se reu-
nir com outras mulheres e tendem a procurar motivos para isso. Ter um
negdcio Party Plan ou organizar uma reunido é uma excelente desculpa
para se encontrar.

Nos ultimos anos, com o crescimento da internet, o aumento de familias com
duas rendas e linhas de produto mais atraentes para a mulher moderna (perda
de peso, cuidados com a pele e produtos energéticos), houve um aumento
visivel nas empresas dos modelos Hibrido e Marketing de Rede que visam a
mao de obra feminina.

E mais, homens e mulheres ocupados veem a reputacdo do Marketing de Rede
como uma vantagem para terem uma renda automdtica continua (também
conhecida como renda residual) em um negdcio que pode caber nas brechas de
sua agenda e com o qual se pode lidar por telefone e usando o teclado, em vez
das reunides em casa. Isso pode explicar por que muitos casais escolheram
montar um negdécio juntos no modelo Marketing de Rede.

O Party Plan ainda é forte e continua sendo a primeira escolha das pessoas
interessadas em ter lucros e criar fluxo de caixa mesmo nos estagios iniciais do
negdcio. Com frequéncia, representantes no Party Plan recebem por parte ou
por todas as vendas na noite de cada reunido. Para as pessoas que buscam dimi-
nuir o deficit orcamentario do dia a dia, 0 modelo Party Plan é muito atraente.

Com as mudancas no setor por meio da internet e das redes sociais, assim
como a globalizacdo deste, as vendas diretas estdo crescendo. E com vdrios
modos de tocar sua empresa, todos os trés modelos estdo ficando cada
vez mais atraentes.

Primeiras Etapas nas Vendas Diretas

14

Grande parte deste livro é dedicada a ajuda-lo a resolver os muitos detalhes
da venda direta, e dedico capitulos inteiros a explicar as muitas facetas e dar
suporte na tomada de decisoes.

Digamos, por um segundo, que escolheu seu produto e empresa e decidiu se
associar. E depois? Qual é sua expectativa? Veja uma checklist simples que
vocé pode seguir conforme dé os primeiros passos em seu novo negdcio.
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Enquanto aguarda seu Kkit:

»

»

»

»

»

»

»

»

»

»

Pegue uma agenda ou calendario grande o bastante para escrever nele. E
onde vocé agendara seus encontros, consultas e reunides.

Marque todas as datas em que deseja trabalhar nos préximos dois meses

e acrescente qualquer conflito pessoal. Se sua meta é trabalhar as tercas e
quintas, coloque uma estrela em cada data. Isso o ajudara a oferecer datas
aos clientes que querem marcar reunides ou consultas com vocé.

Agende sua reunido de langamento. A reuniéo de lancamento é aquela que
vocé mesmo organiza e que langara seu negocio para a familia e os amigos.
Para ter resultados melhores, vocé agendara duas reunifes de lancamento
dentro de trés dias. O Capitulo 8 explica as reunides de langamento.

Faca uma lista de trabalho das pessoas que vocé conhece (de cinquenta a
cem nomes) e informacdes de contato (veja o Capitulo 7 para ter ajuda sobre
como criar uma lista com cem).

Publique seus planos no Facebook e conte aos amigos e a familia sobre
como esta animado com o novo negbcio (para ter mais informagdes quanto
a utilizar as redes sociais em seu negdcio, va para o Capitulo 11).

Convide quantas pessoas puder para a(s) reunido(des) de langamento
(verifique o Capitulo 8 para mais informacdes).

Agende de quatro a cinco reunides extras em casa (veja o Capitulo 9) ou
consultas (Capitulo 12) em um intervalo de trinta dias. Nesse caso, vocé
pedira as pessoas que ndo podem comparecer as suas reuniées

de lancamento para elas mesmas organizarem reunides. Veja os
Capitulos 7 e 8 para ter mais informacgdes.

Convide um amigo para iniciar o negécio com vocé. Estatisticas mostram que,
guando vocé age assim, suas chances de sucesso sdo muito maiores (veja o
Capitulo 14 para saber mais sobre recrutamento).

Prepare o site pessoal que sua empresa fornece. A empresa lhe dara
instrucées passo a passo sobre como fazer isso. E um site para vocé
compartilhar com seus clientes e usar para fazer marketing. Os clientes
poderdo pedir diretamente no site e descobrir mais informacdes

a respeito de organizar uma reunido e se associar ao negocio.

Conheca seu escritorio virtual. Ele é o portal que sua empresa fornecera
e onde é possivel fazer pedidos, acessar treinamento e obter outras
informacdes da empresa. Nao fique aflito com o escritério virtual.

Peca a seu chefe para orienta-lo ao fazer seu primeiro pedido e navegar.
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» Prepare um espago para usar como seu escritério pessoal (veja o Capitulo 5
para obter dicas sobre organizacao).

» Participe de uma ou mais reunides e entrevistas do seu patrocinador ou
chefe na area. Aprender com outras pessoas experientes no negocio é
uma étima maneira de se sentir mais confortavel com os aspectos da
apresentac¢do, da venda e do recrutamento.

» Faca um resumo da sua apresentacao (veja o Capitulo 9).
Assim que o kit chegar:

» Prepare a apresentacdo do kit e tire uma foto. Publique no Facebook para
mostrar aos amigos e a familia.

» Familiarize-se com o catalogo e os produtos.
» Faca seu primeiro pedido.
» Peca outros suprimentos.

» Prepare seu kit, pratique a apresentacdo e convide alguém para ajuda-lo
a praticar. Sua apresentacdo incluird a demonstracdo do produto e outros
elementos de uma reunido bem-sucedida, como apresentacdo de abertura,
apresentacdo de agendamento e fechamento. Para ter mais informagdes
sobre tudo isso, veja o Capitulo 9.

» Abra uma conta-corrente/poupanca separada para seu negcio.

» Convide mais amigos para experimentar o negocio com vocé. Recrutar ou
patrocinar novos membros da equipe costuma ser um componente do
programa "Inicio Rapido" de sua empresa. Vocé deve atrair novos recrutas
com a reunido de lancamento e outras reunides (veja o Capitulo 14 para
saber mais acerca do recrutamento).

» Familiarize-se com o programa Inicio Rapido da empresa. Ele é planejado
por sua empresa para ajuda-lo a ter sucesso nos primeiros noventa dias
do negocio.

» Familiarize-se com o plano de compensacdo da empresa. Seu chefe pode
explica-lo para vocé.

» Saiba como treinar seu primeiro anfitrido. Verifique o Capitulo 10 para saber
mais sobre o treinamento.
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MINHA INTRODUCAO NAS VENDAS
DIRETAS

Fui mordida pelo bicho das vendas diretas quando jovem. Quando eu tinha 14
anos, minha mae foi convidada para uma reunido dos cosméticos Mary Kay a qual
eu queria muito ir. E muito provavel que ela esperava ter uma noite agradavel com
outros adultos, porque disse que eu ndo podia ir. Mas como qualquer adolescente,
simplesmente ndo pude resistir ao chamado da maquiagem e de uma reunido,
entdo pulei na minha bicicleta e fui até a casa das amigas dela. Minha chegada

foi bem calculada; estava escuro demais para ela me mandar de volta para casa
sozinha de bicicleta.

A diretora Mary Kay (uma posicdo alta em uma empresa de vendas diretas) avaliou
rapido a situacdo e me pediu gentilmente para ser sua ajudante especial na noite.
Aparentemente, ela gostou da minha assisténcia, porque, no final da reunido,
perguntou se eu estaria interessada em ajuda-la em alguns dias da semana depois
da escola. E claro que eu disse sim. Na época, eu no tinha ideia de que aceitar
aquele "trabalho" divertido de meio expediente, assim como, um ano depois,
encontrar a fundadora da empresa, Mary Kay Ash, levaria a uma carreira de 35
anos trabalhando com vendas diretas, como uma representante independente
exatamente como vocé, em fungdes corporativas e como oradora requisitada,
instrutora e especialista.

Eu amo esse setor, e € um prazer compartilhar seu poder com pessoas como vocé
e ajuda-lo a ter o maximo de sucesso possivel oferecendo treinamento pratico,
particularidades sobre como expandir um negécio bem-sucedido e dicas sobre o
que evitar em sua jornada.

Pode parecer confuso ou até desanimador. Nao se preocupe. E por isso que
escrevi este livro. A maioria das pessoas se associa a uma empresa e se per-
gunta: O que faco primeiro? O que significa todo esse jargdo? E o que realmente preciso
saber, agora, para sequir em frente e ganhar dinheiro?

E onde entra a lista de passos. Sempre volte a consultd-la caso comece a se sentir
perdida. Vocé terd uma curva de aprendizagem menor e se sentira mais confiante
ao prestar atencdo na lista, ler os capitulos afins neste livro, buscar mais orienta-
¢do e treinamento na empresa, sobretudo de seu patrocinador e seus superiores.
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Por que o Modelo de Vendas Diretas
E um Sucesso

18

Os modelos de vendas diretas sdo bem-sucedidos porque ddo a empresa uma
oportunidade de comercializar produtos diretamente com os consumidores.
Nas vendas diretas, como mencionado, os produtos sdo vendidos por represen-
tantes independentes que ndo sdo funcionarios. Eles sao contratados indepen-
dentes que trabalham apenas por comissao.

Como esses representantes independentes sao o braco de vendas da empresa,
ela s6 paga comissdes pelas vendas reais. Eles também sdo o principal modo
de a empresa anunciar e comercializar seus produtos. Muitas empresas tradi-
cionais com canais de vendas comuns utilizam as redes sociais, por exemplo,
para ajudar a aumentar a consciéncia da marca e do produto. Mas as empresas
de vendas diretas ndo usam estratégias de publicidade tipicas, como radio ou
TV, para comercializar suas ofertas. Elas utilizam sobretudo seus representan-
tes para ajudar a vender os produtos, porque acreditam que eles sao melhores
com a publicidade boca a boca e demonstragdes ao vivo.

Conforme vocé explorar os diferentes produtos disponiveis com as vendas
diretas, descobrira que eles costumam ser posicionados como modernos, Uni-
cos e feitos com matérias-primas superiores, e basicamente sdo melhores que
os produtos disponiveis nas lojas. Embora nem sempre seja o caso, geralmente
falando, os produtos passam por um escrutinio e tendem a inspirar um tipo de
"superfa" convencido da alta qualidade suprema de cada produto.

E fato que as linhas de produtos de vendas diretas geralmente s3o as primeiras
a colocar novas ideias no mercado. Muitas vezes, as empresas sdo lideradas
por pessoas inconformadas ou que correm riscos, buscando sair a frente e
incorporar a ultima pesquisa e os ingredientes "milagrosos' mais recentes. As
pessoas nesse modelo de distribuicdo, que foram ridicularizadas no passado,
sdo as mesmas que colocaram primeiro no mercado coisas como superalimen-
tos, vitaminas, bebidas energéticas saudaveis e shakes em pé enriquecidos
com nutrientes. Tudo isso agora, claro, é colocado em larga escala em lojas
de alimentos saudaveis e mercados por todo pais, e ndo é mais considerado
algo marginal.

Também sado reais as economias e as realocacdes de custos possiveis ao pular o
intermediario e entregando os produtos diretamente ao consumidor por meio
de vendedores voluntdrios (representantes independentes). Em vez de usarem
uma grande parcela da receita da empresa com publicidade, que, estudos mos-
tram, continua a ter cada vez menos impacto real nas decisdes do consumidor,
essas empresas podem e devem gastar uma porcentagem maior de seus orca-
mentos criando produtos de alta qualidade com pesquisa e desenvolvimento.
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Combine produtos que geralmente sdo superiores aos disponiveis com um
modelo de vendas que utiliza relaces sociais e vocé terd, com o tempo, um
modelo de venda social comprovadamente muito eficiente e lucrativo, tanto
para as empresas em si como para o0s representantes independentes que
fizeram negdcios com elas.

Hoje, é possivel encontrar uma grande variedade de produtos e servigos ven-
didos com vendas diretas. Veja alguns produtos populares:

» Cosméticos, produtos de beleza e de tratamento da pele.
» Vestuario e moda.

» Alimentos e vinhos.

» Decoracdo de casa, inclusive velas e fragrancias.
» Joias.

» lItens de cozinha e utensilios.

» Suplementos nutricionais e alimentares.

» Materiais de organizagdo e colagem.

» Prote¢do pessoal.

» Promotores de namoro e relacionamentos.

» Ferramentas para bricolagem.

» Materiais para controle de peso e exercicios fisicos.

E ndo sdo apenas produtos. Os servicos vendidos por meio de vendas diretas
incluem:

» Servicos publicos e energia.

» Planejamento financeiro.

» Produtos de seguro.

» Produtos legais.

» Servicos corporativos personalizados.

» Telecomunicagdo.

As listas sdo apenas uma amostra. Ha centenas de categorias de itens que vocé
pode comercializar ou adquirir nas empresas de vendas diretas.
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Atributos Pessoais e Habilidades
Necessarias para Vendas Diretas

Ter sucesso com vendas diretas requer certa combinacdo de tracos de perso-
nalidade e habilidades. Apesar das diferencas aparentes, 0s mesmos tracos de
personalidade e habilidades sdo uteis em todos os trés modelos comerciais:

» Resiliéncia e persisténcia.
» Muita ética no trabalho e disciplina.
» Habilidade para aceitar a rejeicdo e trabalhar fora da zona de conforto.

» Entusiasmo.

Além desses tracos aplicaveis em geral, vocé descobrira que ter ou cultivar
muitas outras habilidades e talentos sera de grande ajuda nas vendas diretas.
Esta secdo examina isso, bem como sua importancia.

Crenca no produto

E imprescindivel acreditar total e genuinamente no produto que vocé repre-
senta. Sem isso, suas habilidades ndo conseguirdo convencer outras pessoas, e
a experiéncia sera tdo insatisfatéria, que tudo parecera trabalhoso.

Visao e metas

E preciso ter uma vis3o clara e especifica do que vocé consegue com o negocio.
Vocé precisa definir, por escrito, suas metas de renda, producdo, progresso na
hierarquia da empresa, o que o negdcio fara em sua vida e como sera (leia mais
sobre isso no Capitulo 5). As pessoas se referem a isso como seu motivo. Ter
um bom motivo o ajudara a superar os desafios inevitaveis.

Grandes habilidades de comunicacao

Se vocé é naturalmente um grande comunicador, tem sorte. Mas mesmo que
ndo seja, se for determinado, serd possivel melhorar bastante suas habilida-
des de comunicagdo e conseguir beneficios em sua vida e nos negdécios. Isso
inclui tornar-se um ouvinte melhor, que faz perguntas para entender cla-
ramente; um contato melhor, porque as pessoas fazem negécios com gente
que elas conhecem, de quem gostam e em quem confiam; e apresentador,
porque conseguir demonstrar seus produtos ou explicar sua oportunidade com
confianca é essencial.
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Paciéncia

Roma ndo foi construida em um dia, e, independentemente do modelo esco-
lhido (veja o Capitulo 3 para ter um resumo dos trés modelos diferentes de
vendas diretas), leva tempo ter dominio e montar um negocio para que ele
forneca uma renda constante e confiavel. No Marketing de Rede, em geral as
pessoas desistem cedo demais, porque suas pequenas verificacdes iniciais as
fazem se sentir fracassadas. Nos tipos Party Plan e Hibrido, a falta de paciéncia
costuma levar a frustragdo, porque conseguir um ritmo nas reunides agen-
dadas e melhorar em conduzi-las com consisténcia levara tempo também.
As pessoas melhoram nas atividades de seus negdcios, mas nada substitui a
pratica, e prética leva tempo.

A paciéncia também € Util em suas interacdes com clientes atuais e futuros.
Estatisticamente falando, sdo necessarias varias exposicoes antes de alguém
tomar uma decisdao de compra. Aprender a ter calma durante o processo
pode ajudar muito.

O sim que vocé busca pode levar muito, muito tempo. Quanto mais vocé pra-
ticar o desapego ao resultado, se mantiver no curso e com paciéncia, mais
divertido sera seu negdcio.

Habilidades interpessoais

E preciso querer criar rela¢des com outras pessoas, inclusive seus novos con-
tatos, convidados das reunides, anfitrides, membros da equipe e recrutas em
potencial. Quanto melhor vocé trabalhar com outras pessoas e construir rela-
¢Oes, mais longe ird em qualquer negdcio e tera resultados melhores.

Quando as relagdes sdo colocadas em primeiro lugar, o negdcio flui natural-
mente, as vezes diretamente, outras, por meio de indicagdes.

Habilidades de apresentacao

Nos tipos Party Plan e Hibrido, vocé ndo fara apenas apresentacoes de produ-
tos, mas também encorajara outras pessoas a se tornarem anfitrids de reu-
nides e membros da equipe.

O segredo das étimas apresentacdes € ser breve. O principal motivo para as pes-
soas irem a uma reunido em casa ao vivo é socializar com os amigos; comprar
enquanto fazem isso é um bonus.

Vocé pode examinar uma apresentacdo padrdo do Party Plan no Capitulo 9. A
pratica é essencial em relacdo as habilidades de apresentacdo.
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E embora seja verdade que o modelo Marketing de Rede conta com ferramen-
tas para fazer essas apresentacdes, quando montar uma equipe, vocé sera cha-
mado mais para se apresentar para grupos e fard apresentacGes por telefone
para os futuros clientes dos membros da equipe. Desenvolver habilidades de
apresentacdo sélidas também é valioso nesse modelo.

Capacidade de reconhecer dicas
de compras

Para ter sucesso, ajuda muito se vocé consegue reconhecer pequenos sinais
indicadores de que alguém estd interessado em explorar oportunidades para
comprar, se associar a sua equipe ou organizar uma reunido. Muitas vezes,
as pessoas ndo pedirdo diretamente mais informagdes sobre como organizar
ou se associar ao negocio. Ao contrario, elas simplesmente podem se inclinar
para ouvir com ateng¢dao quando vocé menciona um beneficio, perguntar sobre
quanto tempo vocé estd no negécio ou quanto dinheiro ganhou. As vezes, a
dica é tdo sutil quanto oferecer ajuda para recolher os produtos de demonstra-
¢ao e coloca-los no seu carro, fazer contato com vocé nas redes sociais ou até
se sentar ao seu lado no almoco.

Em geral, quando uma pessoa inicia uma conversa, ela estd mostrando inte-
resse. E por mais que seja tentador mostrar todo seu entusiasmo, vocé des-
cobrira que seus melhores resultados acontecem quando vocé da pequenas
informacoes de um modo otimista e evita sobrecarregar a pessoa.

Cuidado com o cliente

Mais um habito programado que uma habilidade, isso é essencial. Todo més,
ou pelo menos a cada dois meses, vocé deve entrar em contato com os clien-
tes e perguntar como pode ajudar. O que vocé esta fazendo é ler a tempera-
tura. Comece a conversa perguntando se a pessoa esta gostando dos produtos
adquiridos. Nos meses seguintes, ofereca produtos nos quais ela possa estar
interessada para si mesma ou para as proximas férias. Pelo menos duas vezes
ao ano, ofereca a oportunidade para ganhar produtos gratuitos ou com des-
conto organizando uma reunido divertida para os amigos.

Essas conversas peridédicas o mantém conectado a seus clientes e lhes da a
oportunidade de compartilhar recomendacOes com vocé, expressar interesse
em sua oportunidade de renda ou fazer indicacoes.

O Capitulo 13 detalha como ter um cuidado de exceléncia com o cliente.
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Aptidao tecnoldgica

Vocé ndo precisa ser um génio no computador, mas as empresas estao bus-
cando cada vez mais solucBes tecnolégicas. Atualmente, isso significa
e-commerce, apps para celulares e usar as redes sociais no nivel corporativo,
além de encorajar seus representantes independentes a fazerem o mesmo.
Eles usam apps, fazem webinars e conferéncias online. Algumas empresas (a
maioria dos modelos Hibrido e Marketing de Rede) até se orgulham de que
vocé pode "gerenciar seu negécio por telefone'. Para acompanhar, serd pre-
ciso se conectar e ficar online. Veja o Capitulo 11 para saber mais sobre como
administrar um negdécio online bem-sucedido.

Compromisso com o
desenvolvimento pessoal

Os esforcos para construir sua visao, ser um melhor comunicador e desenvolver
uma personalidade mais paciente ficam todos na categoria de desenvolvimento
pessoal. Uma parte essencial de seu trabalho em vendas diretas é melhorar sua
atitude, resiliéncia e suas habilidades interpessoais e de lideranca.

E preciso perceber que, embora passar um tempo desenvolvendo essas habili-
dades pareca ndo ter um impacto imediato ou direto no negdécio, isso faz uma
diferenca significativa em sua experiéncia e resultados. Ler livros, ouvir dudios
motivacionais e buscar mais treinamento ajudardo em seu desenvolvimento
pessoal.

Sempre rio com a imagem de uma crianca entrando em um estébulo cheio de
estrume gritando feliz: "Sei que tem um ponei por aqui!" Rio porque nor-
malmente a vida tira esse otimismo de nds. O desenvolvimento pessoal é um
modo simples de resgatd-lo. Se é um artigo de revista sobre como alguém
superou as adversidades para alcangar um sonho ou um podcast que ajuda a
lembrar principios ja conhecidos, o material de desenvolvimento pessoal real-
mente nos lembra que coisas boas acontecem quando ndo desistimos.

Ficar cercado de pessoas que vocé deseja imitar e observa-las melhorara suas
habilidades. Todo dia é um novo dia. Ndo importa o que fez ou deixou de fazer
ontem, vocé tem um novo comeco.

Seja persistente, paciente, ajude outras pessoas, tenha a mente aberta, desen-
volva uma atitude positiva e ira longe!
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Um dos aspectos mais empolgantes da venda direta € a flexibilidade e as varias
opgoes disponiveis. De fato, vocé deve usar varios métodos diferentes de tocar
o negdcio e gerenciar novos contatos (tocar significa interagir). Quanto mais
coisas diferentes vocé experimentar, mais criara una grande base de lucro que
o0 sustentard e mais atraird um nimero maior de futuros membros da equipe.
Gerencie o negdcio de vérios modos e vera opgdes para agradar os futuros
clientes, que podem nao ser exatamente como voce.

Recomendo que escolha alguns métodos favoritos entre as opgoes dadas nesta
secdo e experimente. Mantenha as outras em mente. Entdo, se chegar um
dia em que novas oportunidades estdo diminuindo ou vocé precisa de mais
agendamentos, podera rever as opcdes para ter ideias sobre outros modos de
expandir o negécio.

Apresentacoes ao vivo e
reunioes em casa

Quando as pessoas participam de uma reunido ou interagem com outros con-
vidados, sentem muita energia circulando devido ao tempo que passaram
juntas. O equilibrio certo da diversdo, da animacdo por ver amigos fazendo
compras parecidas, das informagdes fornecidas na apresentacdo rapida e o
bonus extra do conselho especializado se combinam para criar a aprovacdo
social mencionada antes neste capitulo. Essa aprovacao pode gerar boas ven-
das, resultar em mais agendamentos e até facilitar o recrutamento de novos
membros da equipe. Por experiéncia propria, fazer reunies regularmente
resulta em maiores vendas e recrutamento.

Feiras e eventos do revendedor

As feiras podem ajudar a entrar em contato com sua comunidade e encontrar
pessoas inacessiveis de outro modo. Veja algo surpreendente: descobri que
eventos menores e mais baratos ddo um retorno maior no investimento.

Também descobri que ha um ingrediente-chave para gerar sucesso: decida
sobre a finalidade do evento em particular. Se é para conseguir agendamentos,
ndo foque a venda do produto. Concentre-se em interagir com as pessoas para
fazer o agendamento. Isso significa que é muito provavel que vocé sé precise
mostrar o produto e uma pequena quantidade de pessoas para vender. Seu foco
estara na criagdo de urgéncia de agendar uma reunido com vocé, talvez com
uma oferta Agendar Hoje.
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Caso a meta seja ganhar o bastante para pagar o estande conforme expande
seus contatos, desejara focar a venda do produto que tem em maos. Vocé tera
melhores resultados se, em vez de trazer seu catalogo ou varios itens, oferecer
a opcdo especifica Oferta do Dia. A Oferta do Dia é um item particular ou uma
cole¢do de itens que vocé destaca para esse determinado evento. Vocé tera um
estoque para "pagar e levar' para pessoas que visitam seu estande.

Se seu objetivo for recrutar, monte uma cesta de brindes para enviar ao novo
membro da equipe e assegure que todas as conversas incluam a mensagem
"Estou buscando pessoas para se juntarem a mim'".

Reunioes de eventos

As reunides de eventos sao uma nova mudanga interessante nas reunides em
casa que foram o bastido do setor Party Plan por décadas. Elas sdo feitas fora
de casa e estdo ficando cada vez mais populares. Ha dois tipos basicos: feitas
no escritério, no restaurante ou na cafeteria, e as realizadas em parceria com
um estabelecimento comercial. O primeiro tipo existe h4 anos. E apenas uma
reunido particular feita em um espaco diferente.

O segundo tipo parece estar ganhando popularidade, pois mais lojas estao
comegando a se juntar com representantes mensalmente. Uma butique, aca-
demia ou livraria pode querer representantes que oferecem amostras de cha
ou alimentos, ou até um produto nao relacionado, mas ainda nédo concorrente.
Talvez uma cafeteria goste de convidar representantes de joias, vestuario ou
empresas de decoracdo de casa para mostrar seus produtos.

Por exemplo, um café perto da minha casa tem uma reunido diferente por més,
exibindo um panfleto todo dia até o evento. Eles deixam que o representante
selecionado prepare uma apresentacdo dos produtos; os donos do café e os
representantes me disseram que adoram.

Como tanto a frente da loja e o representante promovem o evento, ele se torna
um mix de clientes. Os clientes do representante voltam a loja, e os clientes da
loja também se tornam clientes dele.

Quer mais exemplos? Lojas de eletrodomésticos deixam que representantes
de utensilios de cozinha facam demonstracoes de preparo. As academias de
mulheres adoram fazer parceria com suplementos nutricionais e represen-
tantes de produtos para perda de peso. Algumas butiques que ndo tém joias
deixam que os representantes de joalherias preparem suas apresentacoes
e atendam a clientela durante fins de semana estratégicos. Bibliotecas sdo
conhecidas por permitir que representantes de alimentos e bebidas distribuam
amostras durante as leituras de livros. O segredo é o estabelecimento forne-
cer um valor agregado aos clientes, também usando seu negocio para levar
mais pessoas até o local. E claro que o beneficio extra para vocé é a exposicao
a uma nova clientela.
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Marketing e reuni6es online

Ultimamente, um dos aspectos mais procurados da venda direta é o beneficio
de fazer negbcio online. Ndo resta dividas de que as reunides online podem
oferecer um grande impulso ao seu negécio. Elas permitem alcancar pessoas
fora de sua vizinhanca em geral com a conveniéncia de cobrir suas responsa-
bilidades em casa enquanto aparece no computador para organizar uma reu-
nido online no Facebook.

Quando se trata de fazer uma étima reunido online, vocé usa exatamente as
mesmas habilidades da reunido em casa. A diferenca esta em como as utiliza.
Para ter sucesso nas reunides virtuais, é preciso interagir com os convidados,
ser divertido e mostra-los como seu produto realmente atende a uma neces-
sidade deles. As reunides online bem-sucedidas também demonstram por que
organizar uma reunido é empolgante e recompensador, além de como se tor-
nar um representante atende uma necessidade de cada convidado.

Vocé descobrira que fazer uma combinacgdo de reunioes virtuais e presenciais é
geralmente a melhor opcdo para vocé e seus organizadores. Vocé pode precisar
estar em casa certa noite ou a pessoa pode achar que a casa dela ndo é grande o
bastante para uma reunido presencial; esse é um 6timo momento para utilizar
uma reunido online. Vocé ndo precisa sair de casa, pode colocar as criancas na
cama, sentar e fazer a reunido virtual. A pessoa ndo precisa correr para arru-
mar a casa, basta pegar o laptop e ajudar vocé a interagir com os amigos dela.

Captacao de recursos

A captacao de recursos é um mercado de USS19 bilhGes. A melhor parte dos
programas de captacao é que as pessoas querem apoiar a comunidade. A cap-
tacdo de recursos pode apresentar vocé e seus produtos a um publico total-
mente diferente. Muitas empresas oferecem um programa de captacao que
divide seu lucro normal para que grande parte dele va para escolas ou orga-
niza¢Bes. Caso contrario, vocé pode desenvolver um programa proprio. Foque
o oferecimento de uma duzia de itens principais em um panfleto, em vez de
usar o catalogo inteiro. Verifique se o recibo tem uma opcdo de cancelamento
para o futuro contato e se os produtos sao entregues com suas informagoes de
contato incluidas. As pessoas oriundas de um contexto corporativo de longo
prazo acham esse modelo de negdcio muito positivo e interessante.
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Novo atendimento

E uma parte do negécio que muitas pessoas deixam de lado e oferece uma
quantia imensa de dinheiro para simplesmente ignora-la. O novo atendimento
é mais do que postar no Facebook "Estou fazendo um pedido, alguém deseja
algo?" Novo atendimento é cuidar realmente do cliente, o que significa conta-
tar os clientes por telefone com uma conversa simples e breve para assegurar
que ele esta bem e gosta dos produtos e determinar se ele precisa de mais ou
gostaria de experimentar a oferta mensal.

Se sua empresa nao oferece uma oferta mensal, crie uma para os clientes. Ou
veja as compras anteriores de cada cliente e sugira algo personalizado. O novo
atendimento pode se transformar em um fluxo de renda independente. Ganhei
milhares de ddlares em vendas focando apenas um dia da semana para o0 novo
atendimento. Vocé também pode programar cerca de quinze ou vinte minutos
por dia para essa tarefa.

Para obter mais detalhes sobre o novo atendimento, consulte o Capitulo 13.

Experiéncia de compra pessoal

Pense sobre fornecer um servico além de vender produtos. Por exemplo, para
as pessoas que vendem produtos para estoque de alimentos, vocé pode dizer
a seus futuros clientes algo como: '"Mediante uma taxa, posso Vvir e organizar
sua despensa." Entdo o cliente paga e vocé aparece, mostra como organizar
e quais produtos devem ser usados, e informa que ele pode usar a taxa como
crédito para fazer pedidos. Os representantes que oferecem utensilios de cozi-
nha podem se oferecer para melhorar as cozinhas. Os que oferecem roupas
podem também oferecer servi¢os sazonais de organizacdo do guarda-roupa.
Para muitas empresas, é adequado oferecer o servi¢o duas vezes ao ano.

A compra pessoal pode ndo ser algo sobre o qual basear todo o seu negdcio,
mas é uma camada extra a adicionar. Embora vocé possa ter tempo para fazer
uma reunido por semana, talvez no meio do dia seja possivel oferecer algumas
experiéncias de compra pessoal.

Alguns representantes ignoram essa oportunidade. Eles ndo reconhecem que
ha pessoas que ndo fardo uma reunido, mas comprardo seus produtos. Recen-
temente, ouvi por acaso uma conversa entre uma profissional de sucesso e
uma representante ansiosa. Quando a futura cliente mencionou que adoraria
que a representante a ajudasse individualmente, ela respondeu: "Vocé pode
fazer uma reunido." Com as objecoes da futura cliente, estava claro que ela
ndo tinha interesse em organizar, mas estava pronta e queria comprar 0s pro-
dutos. A representante estava tdo focada em persuadir a pessoa a organizar
uma reunidao, que perdeu a oportunidade de fazer o que poderia ter sido uma
venda muito lucrativa.
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Uma Breve Historia do Modelo de
Vendas Diretas

0

LEMBRE-SE

Praticamente toda cultura compartilha uma heranca de venda direta. O que
é vendido diretamente para clientes varia segundo a época, o continente e a
comunidade, mas em todo o planeta, desde o inicio da histdria, as pessoas
vendem produtos para vizinhos e conterraneos. Essas redes de comércio eram
canais de distribuicdo de venda direta, muito parecidos com as empresas de
vendas diretas atuais.

Caixeiros-viajantes

Mostrando suas mercadorias, vendedores se reuniam no centro do vilarejo
ou da cidade, a comunidade vinha ouvir as apresentacoes, entao comprava 0s
itens de que precisavam. Alguns trabalhavam apenas em sua prépria cidade,
outros viajavam entre elas, buscando novos mercados e clientes.

O arquétipo do caixeiro-viajante é universal. Quando as pessoas precisam de
algo e isso é levado até elas, essas pessoas compram. Basicamente, é uma tra-
dicdo de longa data na qual se baseiam as vendas diretas modernas.

Posteriormente, conforme a pratica evoluiu para atender as mudancas no
modo como as comunidades e as familias viviam, surgiu a venda de porta a
porta. Com as reunides em casa entrando em cena nos anos 1950, a imagem do
caixeiro-viajante expandiu e incluiu outra: a profissional se aventurando para
criar uma carreira diferente para ela (com Mary Kay ou Avon) e a dona de casa
(com Tupperware) tendo renda para sua prépria diversdo, despesas extras ou
complementar o or¢amento da familia.

Atualmente, com a internet e os smartphones, a demografia de quem ganha
dinheiro com vendas diretas mudou de novo. Os denominadores comuns sao
um desejo por parte das pessoas de ter mais renda em seus préprios termos,
maior flexibilidade e promover produtos e/ou uma oportunidade de negécio
que elas amam.
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A era da internet

Assim como os vendedores diretos ao consumidor se adaptaram com 0s anos
as mudangas nas comunidades, os comerciantes diretos sdo um grupo resi-
liente. Com o passar do tempo, os métodos de vendas se desenvolveram para
refletir as tendéncias da época, assim como as mudangas demogréaficas.

Desde as praticas de vendas de porta a porta de empresas como Fuller Brush e
Avon, que permitiram as pessoas comprar em casa, até o surgimento das reu-
nioes em casa, que permitiram aos convidados socializar enquanto compram
e sdo servidos, e uma populacdo crescente de mulheres ansiosas para sair de
casa e ganhar seu préprio dinheiro, uma coisa é clara: conforme os tempos
mudam, também mudam os métodos do comeércio.

Hoje, a reunido em casa estad firme devido a sua eficiéncia, mas as pessoas
também podem administrar seus negécios totalmente online (mais no Capi-
tulo 11). Muitos representantes podem gerenciar negécios bem-sucedidos e
desenvolver redes e relacdes pela internet e em seus canais de rede social.

Além de facilitar muito fazer pedidos, enviar diretamente para os clientes, fazer
relatérios de vendas e controlar sua renda com o software da empresa, a era
digital abriu novos horizontes para se manter conectado, criando impacto e
compartilhando informagGes valiosas (explico mais no Capitulo 11). Nunca houve
uma época mais estimulante ou eficiente para se envolver em venda direta.

Novas tecnologias, apps moveis e canais de rede social surgem constante-
mente e estao mudando a forma como expandimos nossas marcas. As redes
sociais, sobretudo Facebook, Instagram e Pinterest, estdo mudando o modo
como socializamos, compramos, vendemos, ganhamos dinheiro, faze-
mos negécios, trabalhamos com bancos e fazemos todo tipo de coisa. Posso
continuar sem parar, pois, na realidade, as redes sociais estdo mudando
a maneira como fazemos tudo.

Assim, se o cendrio comercial estd mudando, temos que mudar. E simples. As
redes sociais estdo se tornando uma parte integrante do setor de vendas dire-
tas, até mesmo no modo como nos comunicamos com o escritério da empresa,
as equipes e os clientes.
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O surgimento da venda social

Muito parecidas com Groupon, LivingSocial, Uber, Fabletics, Airbnb e varios
outros empreendimentos de e-commerce, as vendas diretas sdo uma forma de
marketing de indicacdo. A diferenca é que muitas dessas empresas de alta tec-
nologia sdo novas no jogo, se comparadas com a venda direta, que conta com
o marketing de indicacdo por décadas. Nos tltimos anos, um novo termo vem
circulando: venda social.

A venda social pode se referir a alguém que sé quer vender socialmente para
amigos e familia, mas costuma ser usada para descrever pessoas que ven-
dem principalmente pela rede social. Venda social é o uso das redes sociais
para interagir diretamente com clientes e possiveis clientes. Plataformas como
Facebook e Instagram ddo aos representantes independentes a oportunidade
de fazer amizades, ter visibilidade e responder perguntas.

Aprovagdo social é somente o peso de influéncia de um grupo de pessoas. Ela
pode aparecer em comunidades online, ficar visivel e entrar no jogo da venda
social. Mas o principal exemplo do poder da aprovacdo social nas vendas dire-
tas é o modelo Party Plan, que se refere a um modelo de vendas diretas focado
em vender com eficiéncia para grupos de pessoas reunidas, ao vivo ou online,
por um anfitrido que elas conhecem diretamente (o Capitulo 2 explica um
pouco mais sobre os diferentes modelos de venda direta). Isso traz o poder da
recomendacao pessoal dos anfitrides para os produtos, junto com a captacao e
a facilitacdo da aprovacdo social. No ambiente da reunido, durante uma reu-
nido online no Facebook ou em uma reunido tradicional em casa, assim que
uma pessoa decide comprar, aumenta a probabilidade de que o restante dos
convidados presentes também fara uma compra.

A venda social continua ganhando destaque e estd comecando a parecer um
jeito moderno de fazer negécio. Com suas vendas diretas, vocé tem esse poder
incorporado diretamente no modelo de distribuigao.
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