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ABORDAGENS TECNICAS EM VENDAS DIRETAS

RESUMO

Nos dias de hoje onde se fala de crise no mundo todo, encontramos um setor que sé
tem crescido a cada ano, um setor onde a crise ndo alcangou e nem sentiu abalo
nenhum € o campo de vendas diretas e é sobre algumas abordagens e técnicas que
vamos falar, mostrando que as vendas diretas € uma grande oportunidade para
guem guer aumentar sua renda ou conquistar uma renda, através da flexibilidade e
praticidade que ela oferece porem também requer dedicacao, treinamento, técnicas
para que se consiga crescer profissionalmente nesse campo que a cada dia cresce
segundo os dados os dados da ABEVD (Associacdo Brasileira de Empresas de
Vendas Diretas) JA no primeiro trimestre de 2009 cerca de 2.096 milhdes de
revendedores exerceram vendas nesse canal o que representa 13,8% mais que ha
um ano.

Palavras-chaves: vendas diretas; crise; crescimento.
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1. INTRODUCAO

Venda direta € um sistema de comercializagcdo de bens de consumo e
servicos diferenciados baseado no contato pessoal entre vendedores e
compradores, fora de um estabelecimento comercial fixo, e € sobre vendas diretas
gue vamos falar nesse texto.

Atualmente, as empresas gastam centenas de milhdes de ddlares para
treinarem seus vendedores na arte de vender. Sdo centenas de livros, videos,
palestras que sdo adquiridos por ano com titulos sugestivos como, por exemplo:
Motivacdo em Vendas, Os 25 habitos em Vendas, 123 Atitudes positivas em
Vendas, Vendedor Irresistivel: Aumente suas Vendas utilizando as técnicas, e varios
outros.

O principal foco, objetivo de um treinamento em vendas é sobre diversas
formas de abordagens aos consumidores para a realizagcdo da venda de um produto
ou de algum servigo.

As empresas querem transformar seus vendedores de simples anotadores de
pedidos, conquistadores de pedidos. Um exemplo disso utilizado por KOTLER
(2000) de um anotador de pedidos € aquele vendedor que visita dezenas de
residéncia por dia, bate a parte e simplesmente pergunta a dona de casa se ela
precisa de algum de seus produtos, porém os conquistadores de pedidos possuem
dois tipos de abordagens basicas: uma voltada para a venda na qual o vendedor
utiliza técnicas de vendas de alta pressdo, supervalorizando os meéritos do seu
produto e criticando os concorrentes e outra, orientada ao cliente, assume que o0s
clientes n&o comprardo, exceto se influenciados por uma argumentacdo bem
elaborada. De uma maneira geral, as empresas tém investido constantemente no
aprimoramento do processo eficaz de vendas, e o maior beneficiado nisso acaba
sendo as proprias empresas.

Na venda direta, onde a comercializagdo de bens de consumo e servigos €
realizada através do contato pessoal entre o préprio vendedor e o cliente, a
importancia de uma abordagem eficiente do vendedor é ainda maior. Este método
de vendas se caracteriza pelo seu complexo sistema de distribuicdo e que,
atualmente é responsavel por um volume bilionario de transacdes e pelo emprego
de milhdes de vendedores.
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Segundo a WFDSA — World Federation of Direct Selling Associations — que
representa as maiores empresas mundiais do segmento através de suas
associacfdes nacionais, o volume de negdécios de vendas diretas no mundo foi de
US$ 115 bilhdes em 2007 e envolve 62,9 milh6es de vendedores em 57 paises. No
Brasil, dois milhdes de vendedores diretos movimentaram R$ 18,5 bilhes em 2008,
colocando o Brasil na terceira posicdo mundial.

Fundada em 1978, a World Federation of Direct Selling Associations é uma
organizacédo voluntaria, ndo governamental, que representa globalmente, a industria
de venda direta.

A seguir veremos a tabela que mostra o ranking mundial onde mostra o Brasil

ocupando o terceiro lugar atras apenas dos EUA, Japéo.

Brasil no Mundo (em USS$)

1° EUA 30.8
20 Japéo 20.3
3° Brasil 9.1
40 Coréia 9.0
5° Alemanha 8.2
6° México 3.9
7° Italia 3.5
8° Reino Unido 3.5
9° Russia 2.7
10° Franca 2.3

Fonte: ABEVD

Hoje atinge dimensdes globais praticadas sob formas distintas pessoa a
pessoa, catalogos, presente em todo mundo e envolve os mais diversos setores da

economia.
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A venda direta se destaca entre outros fatores, por sua capilaridade e
capacidade de expandir-se geograficamente.

Para as empresas empresa, representa um canal de distribuicdo com grande
potencial de expansdo geogréfica, capaz de agregar valor aos seus produtos e
servigos por meio das relagcdes pessoais.

Para o vendedor é uma alternativa ao emprego tradicional, que possibilita
trabalhar em horérios flexiveis, ganhar conforme a dedicacdo e crescer como
pessoa e como profissional.

Para o consumidor, a venda direta representa um atendimento personalizado
gue néo existe no varejo tradicional

Para a sociedade é uma forma de contribuir para minimizar o problema do
desemprego, pois oferece oportunidade de complementacdo da renda familiar e de

trabalho para as minorias.

1.1A Venda direta em expansao

O emprego fixo com carteira assinada hoje € uma ilusdo para milhdes de
brasileiros. Quase metade da populacdo urbana do pais trabalha sem receber um
salério fixo no final do més.

A revista “Veja trouxe como capa a matéria “A vida sem patrao” que afirma” o
exercito dos sem carteiras cresceu muito e ultrapassou a casa dos 23 milhdes de
pessoas superando em cinco milhdes o numero de pessoas com registro “e néo esta
se falando de camel6s, empregados domésticos, pessoas que fazem bicos ou
vendedores de bugigangas. Este exercito € composto por uma mao de obra
qualificada como profissionais liberais (médicos, advogados, dentistas, etc...)
publicitario, engenheiros, micro e pequeno empresarios, e principalmente de
pessoas que atuam no ramo de venda de direta.

Em reportagem no dia 10 de margo, o Jornal Nacional mostrou que o setor de
vendas diretas cresceu trés vezes mais do que toda a economia tradicional
brasileira.

Vamos acompanhar os dados na tabela que mostra o crescimento comparado
do ano 2000 a 2008.
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Fonte: Revista fator

1.2 Crise

Setor movimentou R$ 4, 399 bilhdes no primeiro trimestre do ano,
representando um crescimento de 18,1% sobre mesmo periodo do ano anterior. O
setor de vendas diretas ainda ndo sentiu os efeitos da crise econémica. No primeiro
trimestre de 2009, a atividade de vendas diretas conseguiu superar o desempenho

obtido ha um ano, que ja vinha de uma base forte.

Com um volume de negécios de R$ 4,4 bilhdes, as vendas diretas seguem
em franco crescimento no Brasil, a uma taxa de expansao de 18% sobre o mesmo
periodo anterior. Descontada a inflagdo do periodo, o crescimento real obtido foi de
11,9%. O contingente de revendedores ativos também cresceu em comparagdo com
0 mesmo periodo do ano passado. No primeiro trimestre de 2009, cerca de 2, 096
milh6es de revendedores exerceram vendas pelo canal, ou 13,8% mais que ha um

ano.

A adesdo a atividade de vendas diretas tem crescido de tal modo que,
segundo a Associagcdo Brasileira de Empresas de Vendas Diretas (ABEVD), o
namero de revendedoras nos cadastros das empresas aumentou 11,7% em relacao
ao 1° trimestre de 2008. De acordo com a entidade, a maior busca pelas vendas

diretas é o principal fator a alavancar o resultado do setor. Para Lirio Cipriani,
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presidente da ABEVD, o desempenho anunciado é a confirmacdo das virtudes de
um setor que vence adversidades. "Os ndmeros superaram nossas expectativas, o
que sO reforca nossa tese de que os efeitos da crise deve nos afetar pouco, se

afetarem.

O numero de revendedores cadastrados continua aumentando, o interesse
das pessoas pela atividade est4 em alta. E isso ja comeca a refletir no faturamento
do setor”, analisa. De acordo com a ABEVD, o nivel de atividade dos revendedores
cadastrados registrou um pequeno aumento, de 1,3 pontos percentuais. Cada
revendedor brasileiro comercializou uma média de 177 itens no primeiro trimestre de

2009, entre produtos e servigos, que apresentaram uma valorizacao de 6,9%.

A titulo de comparacdo, dados divulgados pelo Instituto Brasileiro de
Geografia e Estatistica (IBGE) apontam para uma expansdo nominal de 3,8% no
comércio varejista, no primeiro trimestre de 2009. Esse resultado fica abaixo ndo s6
da variacdo do ultimo trimestre do ano anterior (6,0%), como de todo o periodo
iniciado em janeiro de 2004, com excecdo a junho de 2005, que teve variagao
também de 3,8%. Perfil das vendas diretas - As vendas diretas constituem um setor
cada vez mais relevante para a economia brasileira, responsavel pela contribuigéo
fiscal da comercializacdo de produtos e servicos realizada por milhdes de
revendedores autdnomos. E composto por empresas de segmentos diversos, sendo
88% da categoria de cuidados pessoais, 6% de suplementos nutricionais, 5% de
cuidados do lar, e 1% de servigcos e outros. Também chamadas de vendas por
relacionamento, as vendas diretas ocorrem em circulos sociais, fora de
estabelecimentos comerciais fixos. Nao deve ser confundida com a venda porta a
porta, uma vez que esse termo esta sujeito a toda sorte de mercadorias, de origem
desconhecida, e sobre a qual ndo se aplicam as diretrizes de ética do Codigo de
Conduta da ABEVD.

2. Vendedores Profissionais

Como em qualquer outra atividade a venda direta exige dedicagdo de quem
atua na area e principalmente, profissionalismo, € o atendimento personalizado que

garante o sucesso no sistema de vendas diretas.
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Quem trabalha com vendas diretas tem que se especializar-se porque o
cliente ndo quer apenas alguém que vai a sua casa tirar um pedido, é preciso
entender de gente, entender do comportamento humano e ndo apenas entender do
produto que esta vendendo.

Foi isto que a revista “Pequenas Empresas e Grandes Negdcios” identificou
em sua edigéo de junho, com a reportagem “Na Trilha do Sucesso”.

De acordo com a revista, a grande maioria das pessoas que optam pela
venda direta tropeca nos primeiros seis meses por falta de um estudo preliminar.
Pois estas estdo apenas pensando em um retorno ou um ganho extra em curto
tempo.

Na verdade dedicacao, forca de vontade, planejamento sdo as chaves para o
sucesso no ramo das vendas diretas. E necessario um planejamento pré venda e
pés vendas, um fator importante neste ramo de atividade é saber cativar o cliente e
passar a vé-lo como amigo e ndo apenas um mero consumidor de seus produtos
para que vocé possa ndo apenas fazer uma venda com seu jeito de perfil
profissional e sim fazer varias vendas pensando em atender e satisfazer as
necessidades de seu cliente amigo se assim podemos chamar.

Vender € uma arte ndo é tdo simples como pode parecer, envolve uma serie
de fatores o principal deles € conhecer o ser humano.

Segundo o consultor Raul Candeloro editor do site www.vendamais.com.br e

da revista Venda Mais para torna-se um expert em vendas é necessario, em primeiro
lugar aprender a aprender.

“Yontade de saber, aprender e compreender, estas sdo as principais
caracteristicas para uma pessoa obter sucesso em vendas.” afirma o consultor.

Segundo Jodo Roberto Gretz escritor e colaborador da revista Vende Brasil
existem alguns conceitos que devem ser seguidos a risca e devem ser encarados
como os “dez mandamentos” de todo vendedor, sao eles:

a) bom humor;

b) entusiasmo;

C) comprometimento;

d) espirito de equipe;

e) participacao;

f) apresentacgdo pessoal,

g) conhecimento;
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h) chamar o cliente pelo nome sempre;
i) treinamento;

j) preparo risico.

2.1 O Desenvolvimento do Modelo

No momento em que o vendedor esta se relacionando com o comprador para
efetuar uma venda, ha pelo menos dois pensamentos em sua venda. Primeiro vem o
interesse em efetuar a venda e em segundo, o interesse pelo cliente. Ambos podem
ser graficamente representados em um diagrama composto de duas escalas de
modo que quando esses dois interesses se fundem determina-se a estratégia de
vendas. Esse interesse néo significa necessariamente a quantidade ou o volume de
vendas, mas sim o foco do vendedor no ato da venda na qual se baseiam as suas
suposicoes e as suas agoes.

O foco em efetuar uma venda cobre uma ampla faixa de consideragdes. As
expressdes tipicas de tal interesse sao reveladas pelo numero de visitas feitas, a
guantidade de horas trabalhadas, as entregas feitas no dia. O resultado das vendas
ndo é representado, fundamentalmente, pela quantidade vendida, mas pode
significar o éxito em outros aspectos como, por exemplo, localizar uma quantidade
de clientes em potencial, ou ate tragcar o perfil do cliente para um novo produto.

Assim, o interesse nao indica os resultados reais de um vendedor, mas o
carater de seus pensamentos e impressdes sobre como consegui-los.

O grau de interesse de um vendedor pode variar sobre diversas
circunstancias. A cultura organizacional da empresa que o emprega, sua politica de
vendas, as praticas e métodos do treinamento aplicado podem influir em varios
graus de interesse. O interesse pela venda influencia no comportamento do
vendedor. Por exemplo, se o interesse pelo resultado das vendas for alto, a
probabilidade de vendedor agir de uma maneira que leve a um alto volume de
vendas, sera maior do que se 0 seu interesse for baixo.

Da mesma forma, o foco nos clientes é manifestado de varias maneiras. O
vendedor expressa-o através da oferta de beneficios ao cliente como um preco
especial ou um brinde. Ou através de uma conversa amistosa, agradavel sobre
guestdes de comercio ou acontecimento sociais. O vendedor também pode abordar
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as caracteristicas do produto, procurando compreender as reais necessidades do
cliente.

O foco em efetuar a venda e o foco no cliente é expresso de maneiras
Bastante diferentes, dependendo do modo especifico pelo qual ambos se fundem.
Assim, um vendedor que possua um alto interesse em efetuar uma venda e ao
mesmo tempo um baixo interesse no cliente € completamente diverso de um que
apresente baixo interesse em efetuar uma venda juntamente com alto interesse no
cliente. Num contexto de vendas, o interesse do vendedor em efetuar a venda e a
maneira pela qual este se liga ao interesse pelo comprador € a base para a

determinacdo da estratégia de vendas.

2.2 A mulher e as vendas diretas

A maioria dos vendedores diretos € representada pela figura feminina isso
representa 94%.

Porém existe a seguinte pergunta: mas porque as mulheres sdo a maioria?

A resposta € bem simples muita das empresas que adotam esse método de
venda atuam nos setores de cosméticos, perfumes, bijuterias, embalagens plasticas
para alimentos, se analisarmos vimos que 0s principais consumidores desses, sao
as mulheres de uma forma em geral, por ser tratar de venda direta, ou seja, contato
direto acaba se tornando mais natural. E isso ndo é imposto pelas empresas, mas
sim as préprias consumidoras se adaptam melhor a mulher.

As vendas diretas seu maior marketing € o conhecido como boca a boca e a
mulher tem um instinto de persuasao muito forte, fazendo assim que a consumidora
final se sinta confiante, pois ela consegue passar isso afinal a vendedora também
ndo deixa de ser consumidora e a troca de experiéncias faz com seja satisfatoria no
resultado final.

E um dos fatores talvez ele seja 0 mais importante que faz com que as
mulheres entrem para esse mercado pode ser associado a flexibilidade encontrada
nesse ramo, ela consegue fazer seu papel de esposa, mae e dona de casa assim

tendo também como uma renda extra.

3 Venda Pessoal e Marketing de Relacionamento
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Se por um lado a venda direta se destaca por sua capacidade de expandir-se
geograficamente, por outro lado, esse modelo de vendas também se caracteriza por
um servigo personalizado com grande interatividade e confianga entre as partes, 0
gue geralmente permite o desenvolvimento e a manutencdo de fortes relacées com
os clientes. Essa interacdo cliente- vendedor € abordado na venda pessoal e no
marketing de relacionamento que serao tratados a seguir.

De acordo com LAS CASAS (1987), a venda pessoal € uma das mais
eficientes ferramentas de comunicacdo em marketing. Consiste na comunicagao
direta da empresa com seus clientes através dos vendedores. Exatamente por ser
pessoal, esta forma de comunicacdo apresenta muitas vantagens. Entre elas, o
vendedor pode adaptar a mensagem ou a apresentacédo de vendas de acordo com a
necessidade da situacgéo.

Também pode receber imediata realimentagdo do processo e corrigi-lo ainda
a tempo, se necessario. Na venda pessoal as duvidas e dificuldades podem ser
esclarecidas no momento em que aparecem, ajudando assim, a despertar no
consumidor o desejo pela compra do produto. A conversa direta com opinides,
sugestbes e possibilidades de analisar as reagfes s&o outro propiciador ao
fechamento das vendas. Apesar das vantagens, o0 autor destaca que a venda
pessoal € uma das formas mais caras de comunica¢do, uma vez que a manutencao
de uma equipe de vendas exige treinamentos, controle, gastos em transportes,
tempo de espera, etc.

No que se refere ao treinamento, KLOTHER (2000) destaca que a maioria
dos programas de treinamento de vendas adota as principais etapas envolvidas em
gualquer processo eficaz de vendas. Estas etapas estdo ilustradas na Figura n.1 e
serdo sucintamente discutidas.

Principais etapas da venda eficaz

Prospeccéao Pré Apresentacdo Superacéo Fechament Acompanham
e abordagem e e objecdes (o] ento e
qualificagéo demonstrag&o manutengao

Fonte: Kotler (2000) (adaptado)

A Prospeccao e qualificagdo: O processo de vendas se inicia com a

identificacdo dos clientes potenciais por meio do exame de sua situagao financeira,
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volume de negodcios, exigéncias especiais e em termos de sua probabilidade de
continuidade no mercado. Os vendedores tém de ser capazes de desenvolver suas
préprias indicacdes para reconhecimento dos clientes potenciais. Os clientes devem
der classificados para se priorizar 0 atendimento.

Pré- abordagem: Os clientes devem ser estudados o maximo possivel (quais
as suas necessidades, quem esta envolvido na decisdo da compra) para se decidir a
melhor abordagem a ser empregada. Deve-se também considerar o melhor
momento para a abordagem, pois muitos clientes estdo ocupados em certas
ocasioes.

Abordagem: Inicialmente, o vendedor deve saber como saudar o comprador
para obter um bom comeco de relacionamento. Deve-se mostrar cortesia e evitar
distracdo, como, por exemplo, ndo os interrompes e olhar diretamente em seus
olhos. A apresentacéo ao cliente deve ser agradavel e positiva.

Apresentacao e Demonstracao: O vendedor, nesta fase, deve apresentar o
produto ao comprador de forma que atraia sua atencdo e desperte o desejo de
efetuar a compra. Na apresentacdo o vendedor deve realgcar os beneficios do
produto e mostrar suas principais caracteristicas que sejam evidentes para a
obtencdo desses beneficios. Trés estilos diferentes de apresentacdo sao os mais
utilizados pelos vendedores. O primeiro e mais antigo € do tipo abordagem enlatada,
na qual o vendedor ja tem toda a sua exposi¢cdo que se resume aos pontos basicos
do produto. Baseia-se no principio estimulo-resposta no qual o comprador € o
agente passivo que pode ser induzido a comprar pelo uso de palavras de estimulo,
imagens, termos e acdes. Esse tipo de abordagem é utilizado principalmente na
venda porta a porta e por telefone. A abordagem planejada também é baseada no
principio estimulo-resposta, porém o vendedor identifica antecipadamente as
necessidades e o estilo de compra do cliente para depois aborda-lo com uma
apresentacdo planejada. A terceira é a abordagem de satisfacdo de necessidades
gue busca as necessidades reais do cliente. Essa abordagem requer do vendedor
muita habilidade para ouvir e solucionar problemas. Ele exerce o papel de um
experiente consultor de negocios, esperando ajudar o cliente a economizar ou a
ganhar mais dinheiro. De maneira geral, as apresenta¢gbes podem ser melhoradas
com o auxilio de folhetos, livretos, slides, fitas de audio ou de video, amostras de
produtos e simulagdes baseadas em computador.
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Superacdo de Objecbes: Os clientes, quase sempre, colocam objecbes
durante a apresentacdo de vendas ou quando solicitados a assinar o pedido. A
resisténcia pode ser psicologica ou légica. A resisténcia psicoldgica pode incluir a
preferéncia por outras marcas, apatia, associacdes desagradaveis ao vendedor,
idéias predeterminadas a aversdo a tomar decisdes. A resisténcia logica envolve
questdes como resisténcia ao preco, prazo de entrega ou certas caracteristicas do
produto. Para superar essas objecdes, o vendedor precisa treinar ampla e
profundamente suas habilidades de negociacao.

Fechamento: Neste estagio, o vendedor tenta fechar a venda. Alguns néo
chegam ou ndo obtém éxito nesse estagio. Por vezes, se sentem sem confianga ou
ate desconfortaveis em pedir ao cliente que assine o pedido. Aos vendedores
precisam saber como identificar acdes fisicas, declaracdes ou comentarios e
perguntas dos compradores que sinalizem a hora do fechamento. Existem vérias
técnicas de fechamento. Pode-se solicitar o pedido, recapitular os pontos do
entendimento, perguntar se o comprador tem preferéncia por A ou B, ou ate mesmo
oferecer incentivos especificos ao comprador para fecha a venda, como preco
especial, quantidade extra sem cobrar ou um brinde.

Acompanhamento e Manutencdo: Esta Ultima etapa é necessaria se 0
vendedor deseja assegurar a satisfacédo do cliente e de novos negdcios. O vendedor
deve programar uma visita de acompanhamento apos a recep¢do do pedido, para
assegurar-se de que instalagcédo, instrugcbes e servicos sejam adequados. O
vendedor deve desenvolver um plano de manutencgéo para garantir que o cliente néo
seja esquecido ou perdido para um concorrente.

Os principios da venda pessoal tém como propdsito ajudar o vendedor nao
esta apenas procurando fechar uma venda, mas sim, desejando conquistar um novo
cliente para atendé-lo por um longo tempo. O vendedor tenta demonstrar que possuli
as condi¢fes necessarias para oferecer um atendimento diferenciado e de qualidade
ao cliente e se propde a formar um compromisso de relacionamento. Esse tipo de
venda, que estabelece um relacionamento cliente-vendedor de longo prazo, € mais
complexo que o estabelecido pela venda pessoal. Trata-se do marketing de
relacionamento.

Segundo MIGUEL (2002) marketing de relacionamento seria o processo pelo
qual uma empresa constroi aliancas no longo prazo com seus clientes em potencial

e compradores existentes em que ambos- vendedor e comprador- trabalham
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direcionados a um conjunto comum de objetivos especificos. Esses objetivos
compreendem: entender as necessidades do comprador; tratd-lo como parceiro;
assegurar que os funcionarios satisfacam as necessidades do comprador,
permitindo-lhes o exercicio de iniciativas além das normas; e fornecer aos
compradores a melhor qualidade possivel.

Stone e Woodcock (1998) destacam a necessidade de encarar o marketing
de relacionamento como um investimento. Segundo 0S mesmos autores, 0S
beneficios do marketing de relacionamento geralmente se apresentam das seguintes
formas: aumento da retencdo e lealdade do cliente- os clientes ficam com o
vendedor por mais tempo, compram mais e também o fazem com maior frequéncia.
Maior lucratividade por cliente, ndo apenas porque cada cliente compra mais, mas
em funcdo também dos custos menores para seduzir os clientes (ndo ha
necessidade de conquistar tantos clientes caso objetiva-se um volume de negdcios
mais ou menos estavel) e a reducédo do custo da venda (geralmente os clientes ja
existentes reagem mais e melhor ao marketing). Assim, marketing de
relacionamento € um processo continuo que exige do vendedor uma comunicacao

freqUente com os clientes para assegurar a realizagdo dos objetivos comuns.

CONCLUSAO

O objetivo desse trabalho € mostrar um pouco das técnicas de vendas diretas,
que € um setor que sé tem crescido, mesmo quando o mundo se fala de crise, as
vendas diretas ndo para de crescer, isso acompanhamos no grafico.

Tem sido para varias pessoas a oportunidade de aumentar sua renda, ou ate
mesmo de construir uma renda, apesar de ser um setor em crescimento que traz um
giro econdmico muito bom para o pais, colocando o pais em destaque em terceiro
lugar no ranking mundial. Para o sucesso é necessario muita dedicacdo por parte
desses vendedores, que deixam de ser apenas vendedores e passam fazer parte do
convivio, trazendo assim confianga para os consumidores finais, porque muito mais
do que um mero vendedor passa ser amigo.

As vendas diretas atuam com 6timo potencial, e s6 tem h& crescer cada dia
mais pela flexibilidade dos vendedores pelas praticidades dos consumidores, as
empresas que tem trabalhado com as vendas diretas encontram estimulos para

investir cada vez mais nesse mercado.
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ABSTRACT

In today's times where we talk about crisis in the world, we find a sector that has only
grown each year, an area where the crisis not reached, nor felt any emotion is the
field of direct sales and is on some approaches and techniques that let's talk,
showing that direct sales is a great opportunity for those who want to increase your
income or earn an income, through the flexibility and convenience it offers, but also
requires dedication, training, techniques for which they can grow professionally in this
field that grows every day according to data from the data ABEVD (Brazilian
Association of Direct Sales Companies) In the first quarter of 2009 approximately

2096 million dealers engaged in sales channel which is 13.8% more than a year ago.

Key-words: direct sales, crisis, growth.
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