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RESUMO

O estudo trata do Marketing Multinivel: um estudo de caso sobre a Herbalife, tem
como objetivo analisar as ferramentas utilizadas na empresa de marketing de rede
gue ajudam no desenvolvimento da capacidade empreendedora dos individuos da
organizacao e 0s objetivos especificos séo: caracterizar teoricamente o Marketing
Multinivel, suas caracteristicas, assim como suas vantagens e desvantagens;
identificar as divergéncias entre as piramides financeiras e o MMN e sua relacéao
com o Marketing de Relacionamento; explicitar a contribuicdo da Herbalife para a
capacitacdo empreendedora dos distribuidores da empresa. Com base em
levantamento bibliografico e documental, assim como observagcdo participante,
apresenta-se a solugao para o problema “como o Marketing Multinivel se tornou uma
alternativa de desenvolvimento para a capacidade empreendedora das pessoas? ”,

além de mostrar como o MMN é um modelo de negdcio viavel.

Palavras-chave: Marketing. Marketing Multinivel. Empreendedorismo.



ABSTRACT

The present research deals with Multilevel Marketing: a case study about Herbalife,
whose general objective is to analyze the tools used in the network marketing
company that help in the development of the entrepreneurial capacity of the
individuals of the organization and the specific objectives are: to characterize
theoretically the Multilevel Marketing, its characteristics, as well as its advantages
and disadvantages; identify the differences between the financial pyramids and the
MMN and their relationship whit Relationship Marketing; Herbalife’s contribution to
the entrepreneurial skills of the company’s distributors. Based on a bibliographical
survey and documentary, as well as participant observation, the solution to the
problem is presented “how has Multilevel Marketing become a developmental
alternative for people’s entrepreneurial skills?”, and show how the MMN is a viable

business model.

Keywords: Marketing. Multilevel Marketing. Entrepreneurship.
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1 INTRODUCAO

Com uma revolugao organizacional acontecendo, e com 0 acesso mais
facil a informagdes, é correto afirmar que as pessoas estdo sempre buscando se
manter atualizadas, seja politcamente ou economicamente. Diante disso,
organizagbes ao redor do mundo passaram a reagir a um ambiente de negdcio
global cada vez mais competitivo, substituindo a coordenagéo centralizada por um
modelo de negécio chamado Marketing Multinivel (MMN), ja que as pessoas
passaram a deixar a zona de conforto para enfrentar o mercado montando o seu
proprio negocio.

As antigas estratégias de marketing de massa, com ofertas para um
publico geral estdo diminuindo, e esta se buscando atingir nichos especificos e
melhor interagdo com o consumidor. Sendo assim, a alternativa foi buscar meios de
aumentar sua capacidade empreendedora, progredindo em determinadas
habilidades e competéncias, tanto para criar, abrir ou gerir um novo negécio,
gerando resultados.

Marketing Multinivel ou Marketing de Rede € um sistema de canal de
venda direta onde os produtos ou servicos sdo apresentados diretamente para o
consumidor final, ndo necessitando passar por distribuidores tradicionais. Logo, os
profissionais que trabalham nessa area ganham uma porcentagem de lucro maior
que no sistema classico, passando a ser uma forma de minimizar custos
selecionando as pessoas e 0 caminho correto para esse servico.

Este estudo tem como objetivo analisar as ferramentas utilizadas na
empresa de marketing de rede que ajudam no desenvolvimento da capacidade
empreendedora dos individuos da organizacao, usando de pesquisa bibliografica e
documental, através de entrevistas realizadas com colaboradores de diferentes
niveis da empresa Herbalife.

O primeiro objetivo especifico € de caracterizar teoricamente o Marketing
Multinivel, suas caracteristicas, assim como suas vantagens e desvantagens. Este
objetivo € importante, pois este tipo de marketing ja foi tema de varios debates,
principalmente com relagdo a sua eficacia e a sua legalidade, ja que varias pessoas
afirmam conhecer esse sistema sem ao menos saber o seu conceito.

O segundo objetivo especifico é identificar as divergéncias entre as
Piramides Financeiras e o MMN, assim como sua relacdo com o Marketing Direto e
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o Marketing de Relacionamento.

Percebendo o sucesso de varias empresas do sistema multinivel, um
grande numero de organizacdes comegou a desenvolver estratégias com essa linha
de pensamento. Entretanto, surgiram empresas que se intitulavam como marketing
de rede, mas que utilizavam de um sistema fraudulento e ilegal que proporcionava
bons lucros para a organizacao e prejuizo para os distribuidores.

Geralmente, estuda-se as vantagens desse sistema com relacdo ao
marketing tradicional, além de se analisar a sua harmonizacado com as modificacoes
nas relagdes de trabalho. A competicdo internacional e as &geis mudancas
tecnolégicas forcaram uma reestruturacdo macica pelas empresas, que iniciaram um
avango na direcao do marketing de relacionamento, afastando-se do marketing
voltado para transacdes. Preferindo cultivar um cliente a longo prazo, ao invés de
uma venda direta, aumentando a relagao entre o cliente e a empresa, expandindo as
fronteiras empresariais, e se tornando um tema relevante para estudos.

O terceiro objetivo especifico é explicitar a contribuicido da empresa
Herbalife para o desenvolvimento da capacidade empreendedora de seus
colaboradores. O estudo dara nogdes de empreendedorismo, mostrando que o
mesmo ndo € apenas necessariamente o desenvolvimento de um novo negocio ou
de uma ideia exclusiva.

O estudo tem como descreve o0s aspectos mais relevantes sobre as
conexodes de rede e a capacidade de empreender das pessoas, por ser um assunto
gue esta crescendo no ambito académico.

Como as relagbes de emprego vem sofrendo sérias modificagdes,
tornando-se cada vez menos estaveis, além da sua remuneracao tender a diminuir,
deseja-se investigar de que forma esse tipo de empreendedorismo se tornou um tipo
mais solido, visto que sao exigidas cada vez mais horas de dedicacao ao trabalho,
além de maior numero de atribuigdes.

Com relagdo a metodologia utilizada, o foco do estudo e sua natureza
exploratéria, sugerem a utilizacdo do método de Estudo de Caso. Este método é
aplicado adequadamente para pesquisas nas situacdées em que o fenémeno é
abrangente e complexo, devendo ser estudado dentro de seu contexto.

Utilizou-se como técnica de coleta de dados entrevistas estruturadas, ou
seja, constituidas de perguntas definidas e também a observagédo pessoal que
consiste em analisar os fatos da realidade sem a necessidade de perguntas diretas.
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A abordagem do trabalho se deu de forma qualitativa, através de
levantamento de material didatico da organizagdo, como videos, catalogos e
manuais de treinamento, listagem de estratégias mercadolégicas e observagao
participante, realizadas em reuniées e seminarios.

Para melhor compreensao do tema exposto, o 1° capitulo abordara a
conceituacao e historico do Marketing e as recorrentes mudangas de mercado, ja no
2° capitulo, serdo abordados o histérico e a definichdo do Marketing de
Relacionamento, no 3° capitulo serd explanado os Canais de distribuicdo: Marketing
Direto e Vendas Diretas. Em seguida, no 4° capitulo, discorrera o histérico e a
conceituacao do Marketing Multinivel, sua viabilidade no mercado, suas vantagens e
desvantagens perante ao modelo tradicional do marketing e do mercado e as
diferencas entre o MMN e as Pirdmides Financeiras e no 5° capitulo sera
desenvolvido o problema do estudo, “como o marketing multinivel se tornou uma
alternativa para o desenvolvimento da capacidade empreendedora das pessoas?”,
assim como a Herbalife, organizacdo onde a pesquisa foi aplicada, seu histoérico e

sua visao de negocio.
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2 MARKETING E AS TRANSFORMA(;OES NO MERCADO
2.1 Historico

O estudo do mercado surgiu da escassez das industrias em administrar a
nova realidade, proveniente da Revolugao Industrial que causou uma transformagéo
de um mercado de vendedores, para um mercado de compradores. Nesse estagio, o
marketing ainda é inseparavel da economia e da Administracdo Classica, pois
primeiramente sua preocupacgado era puramente de logistica e produtividade para a
maximizacao de lucros. Os consumidores ndo tinham qualquer poder de barganha e
a concorréncia era praticamente inexistente.

Tal realidade manteve-se inalterada até o fim da Segunda Guerra
Mundial, onde surgiu um novo marketing em decorréncia da tecnologia da
informagéo e com o advento da Internet.

O Marketing € uma ferramenta utilizada a muito tempo, porém, costuma-
se usar essa palavra livremente apenas para apontar as atividades de propaganda e
venda de um produto. Assim, as pessoas nado entendem como realmente ele
funciona ou afeta os negécios, e que o marketing € um dos elementos que ajudam a
ditar o quéo rapido o negaocio vai crescer.

A formagédo do marketing dispbe de trés partes igualmente importantes,
sdo elas: 0 mercado, a sua mensagem e a midia. E necessario possuir a mensagem
certa, na midia certa para o mercado certo. Pois de nada valera ter a melhor
mensagem e produtos e servicos que agregam para as pessoas, se transmitir tudo
isso para o publico errado.

Segundo Kotler e Armstrong (2007, p.3):

A funcdo do marketing, mas do que qualquer outra coisa nos
negocios, é lidar com os clientes (...). Os dois principais objetivos do
marketing séo: atrair novos clientes, prometendo-lhes valor superior,
e manter e cultivar os clientes atuais, propiciando-lhes satisfacao.

Sendo assim, ndo se trabalha o marketing apenas no intuito de vender, e

sim com o objetivo de se relacionar e lidar com clientes.
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2.2 Conceitos de marketing

Marketing € o processo pelo qual as empresas criam valor para 0s
clientes e constroem fortes relacionamentos com eles para capturar seu valor em
troca (KOTLER; ARMSTRONG, 2007, p.3). Sendo assim, a funcdo do marketing,
mais do que qualquer outra coisa, € apontar e atender as necessidades humanas
frequentemente.

Contudo, o marketing € muitas vezes, senao completamente, o contrario
de vendas. Entende-se isso a partir do conhecimento que as pessoas acreditam ter
do assunto, quando a primeira imagem que vem a cabeca € de vendedores que
tentam convencer os clientes de produtos ou servigos que nao se precisa ou nao se
quer, temos o que é conhecido como “velho marketing”. Diferente do “novo
marketing”, que € uma ferramenta mais direta, uma vez que se foca bem mais nas
necessidades dos clientes, das pessoas que se quer influenciar e nao nas
necessidades do vendedor.

No entanto, antes de satisfazer as necessidades das pessoas é preciso
conhecer e compreender o mercado realizando uma estratégia de marketing
especifica, criando assim relacionamentos lucrativos com os clientes.

Diante dessa necessidade, Peter Drucker (apud KOTLER; ARMSTRONG,
2007, p.4), foi o primeiro a entender essa diferenca entre marketing e vendas, e o
mesmo afirma que “[...] o objetivo do marketing é tornar a venda desnecessaria”.
Quer dizer, o seu objetivo é entender tdo bem os seus clientes que o produto ou
Servigo que se quer criar se encaixa ao ponto de n&o ser necessario convencer as
pessoas de que elas precisam daquilo, o produto ja é uma extensao natural que se
adapta perfeitamente a necessidade. Em vista disso, pode-se afirmar que o
marketing € o oposto de vendas, porque o primeiro se faz ligado no que as pessoas
precisam, criando um plano de marketing baseado no que elas querem. Ao contrario
de vendas, que se comega com os interesses do vendedor e ndo com os clientes,
onde o foco é nas metas e na renda que precisa alcancar.

Um erro comum entre os fornecedores é dar mais atencao aos produtos
que promovem, nao enxergando as necessidades ocultas dos clientes. Porém,
segundo Lafley, Procter e Glambe (apud KOTLER; ARMSTRONG, 2007, p.5), “[...]
os clientes querem mais do que atributos e beneficios, ou até mesmo solugdes. Eles
querem o prazer de comprar, usar € viver as experiéncias que desejam, vez apos
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vez’.

Muitas pessoas veem o marketing como a arte de procurar e encontrar
formas inteligentes de dispor dos produtos de uma organizacéo, ou seja, 0 marketing
€ visto apenas como propaganda ou venda de produtos. No entanto, a arte do
verdadeiro marketing é a arte de saber o que fazer. (KOTLER, 1999, p. 27)

Considerando todas essas definicdes, se conclui que os principais
enfoques do marketing sdo: mercado-alvo, necessidades dos consumidores,
marketing integrado e rentabilidade.

Com essa necessidade de identificar e satisfazer as necessidades
humanas, Rocha e Christensen (1999) sustentam que o marketing possui varias
modalidades, entre elas encontram-se o marketing multinivel. O Marketing Multinivel
€ uma juncao do Marketing de Relacionamento com o Marketing Direto, procurando
assim o relacionamento com o cliente pelo relacionamento direto entre vendedor e

cliente final

2.3 Marketing de Relacionamento

O conceito de Marketing de Relacionamento € um tanto recente, surgido
nos anos 90. Assim como todos o0s conceitos da area de administracdo, este
também surgiu de uma necessidade, imposta pelo mercado, a necessidade de uma
reavaliagdo na relagdo consumidor/empresa.

Junto com as mudangas de mercado, vieram as mudancas no modo de
pensar, agir, de costumes e habitos, assim como nos relacionamentos da
humanidade.

Costuma-se dividir o marketing em dois momentos, no primeiro se
trabalha para conquistar o cliente, ou seja, se inicia uma série de investigacdes para
gerar negécios, onde o cliente é visto apenas como comprador, praticando o
marketing apenas na hora da compra, o que ficou conhecido como marketing de
servigos. Ja4 no segundo momento se pratica a construcdo de relacionamentos
lucrativos com os clientes, no qual o acirramento da concorréncia acabou tornando
essa pratica um dos principais passos no processo de marketing.

Para Brambilla (2009), o marketing de relacionamento consiste na
atengcdo paras as estratégias relacionais, tendo em vista a manutengdo dos
relacionamentos da firma com seus clientes, sendo o objetivo resultados
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continuados. Sendo assim, essa ideologia de gestdo emergiu da caréncia constante
de revisar as praticas organizacionais para atender continuas mutagbes nas
necessidades dos consumidores, que € um dos principais desafios desse tipo de
marketing, o que exige um relacionamento mais préximo entre clientes e empresas.

Na perspectiva de Nickels e Wood (1999), no processo de relacionamento
com o cliente, & importante que se fornegam servigos antes, durante e depois da
venda. Essa ideia se tornou fundamental para estabelecer um relacionamento de
longo prazo com os clientes e introduzir um negécio sustentavel no mercado.

Em um mercado em desenvolvimento, é comum o foco ser voltado para a
conquista de negdcios, mesmo isso sendo uma parte importante, € preciso cuidar
também das variaveis de entrada e saida constante de clientes, ou melhor, é
necessario validar essa conquista buscando manter os clientes, e para isso € preciso
estudar e trabalhar os consumidores.

De uma forma mais direta, Kotler e Amstrong (2007, p.397) afirmam que o
Marketing de Relacionamento significa “[...] criar, manter e acentuar sélidos
relacionamentos com os clientes e outros publicos”. Desse modo, ele foca a
necessidade de um relacionamento em longo prazo com o mercado, em detrimento
as praticas de transagdes com objetivos de curto prazo, buscando a fidelizacdo dos
clientes.

Bretzke (1999) elaborou um comparativo entre a década de 90 e as
transformagdes do século XXI, com o propésito de apresentar os desafios do
Marketing de Relacionamento. No quadro a seguir estdao citadas a relagdo dos
ultimos 20 anos de evolucéo dessa pratica de marketing.



Quadro 1 - Comparativo entre a ultima década do século passado e a década vigente

DECADA DE 1990

PRIMEIRA DECADA DO SECULO XXI

Era do cliente,

Era do comprometimento com o chente em
tempo real.

Enfogque na melhoria do didlogo com o chiente.

Enfoque no concento de “importar-s¢ ¢ cudar’
do relacionamento,

Crescente diversidade de produtos e servigos.

Desenvolvimento de produtos customizados.

Crescente concorréneia global.

Crescente globalizagiio dos negécios.

Segmentacio de mercados, tecnologias e solugoes.

Segmentacio de clientes.

Mudangas organizacionais ¢ estruturals nas  empresas,
buscando novas maneiras de administrar os negocios,

Reengenharia de Marketing, nova organizacio
de vendas, consohidago das estruturas criadas.
AS cmpresas usardo crescentemente o conceito
de parcerias.

Canais de distribuico em constante movimento. Amda que
proximos do consumidor sejam preponderantes, os canals
frequentemente neghigenciam o didlogo com o chiente.

As mega-fusdes ¢ mega-abangas alteram e
otimizam os canas de distnibuicio. Crescente
comércio eletromco.

As midias tradicionais falham em comunicar claramente as
mensagens. Maior uso do marketing direto, e a propaganda
procuram encontrar novas solugbes criativas ¢ de midia para
abingir os prospectos e obter a resposta desejada.

Crescente esforco de comunicagio mtegrada
Nova forea de vendas.

() ambiente de negocios ¢ o cenano futuro da competitividade
580 IMprevisivers.

O ambiente de negocios ¢ o cenarno do hturo
da competiividade serio ainda mas
Imprevisives.

As previsies e pesquisas de mercado ndo fornecem um numo
claro as agoes.

Maior uso de Dawabase Marketing para a
formulacdo estratégica.

Demogratia e estilos de wvida mutantes, sendo que os
consumidores nio estio mais alinhados como grandes grupos-
alvo, simples e previsivels.

Surmmento de novos grupos de consumidores
avidos por produtos de entretenimento, culturais
€ espirituais:

As exigéneias do tempo pessoal. Os consumidores cstdo
reconhecendo o valor do tempo, mudando os habitos do
consuma, seus valores e necessidades.

As exigéncias do tempo pessoal criam um novo
vargjo, com conceitos de servicos amphados.

Fonte: Bretzke (1999, p.88)
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Criar um relacionamento com os clientes € a melhor maneira de atrai-los,

sendo assim, o Marketing de Relacionamento passou a ser uma solucéo usada no

mundo inteiro como forma de estabelecer uma rede de parceiros e focar sempre, e

cada vez mais, o cliente.

2.4 Canais de distribuicao

2.4.1 Venda Direta e o Marketing Direto

Uma das alternativas mais procuradas para driblar esse mercado instavel

de hoje tem sido a venda direta, um tipo de marketing que existe desde
antiguidade, quando os mercadores levavam seus produtos diretamente

populacdo que os consumia. Porém, vale lembrar, que atualmente o consumidor

a

[N
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mais exigente, pois ele compreende a importancia de um produto ou servigos tanto
pela sua utilizagdo como pelo preco em si.

A forma mais antiga de venda direta data do século XVI, quando os
mercantes saiam em caravanas com produtos e especiarias e iam de cidade em
cidade vendendo diretamente ao publico. A partir dai esse sistema sé evoluiu, € no
século XVIIl comegou a se popularizar e ficar muito conhecido.

Atualmente existem mais de 4 milhdes de pessoas trabalhando com a
venda direta no Brasil. A primeira grande companhia especializada a atuar no pais
foi a Avon, que se estabeleceu nos anos 60, com uma venda de porta em porta.
Hoje ja existem outros meios de abordagem com reunides de vizinhanga, vendas

nos locais de trabalho e etc.

Tabela 1 - Hist6rico das empresas de venda direta no Brasil até o ano de 2004

1959 — Avon

1969 — Natura e Stanley Home

1970 - Chrystian Gray, Jafra Rodhia, Tupperware, Pierre Alexander

1980 — Apesar da crise, segmento cresce 20% ao ano

1983 — Fundacao da DOMUS (atual ABVED)

1988 — Hinode

1990 — Tempos de inflagdo desenfreada. Armway, Bom Apetite, Nature’s Sunshine,
Hermes, Yves Rocher e Post Haus.

1996/1998 — Herbalife, Mary kay, De Millus, Forever Living. Fim da euforia economica
e aumento do desempenho.

1999 — Nu Skin

2000 — Nestlé

2001 - Jafra, Yakult Cosmetics, Tianshi

2002 — Anew, Flora Brasil, Sara Lee, Aretta e Essence

2003 - Bionativa, Ceraflame, Morinda, Ayur Vida, Catalogo Legal e Perfam

2004 — Contém 1G e Fibrative

Fonte: ABVED (2016).

As primeiras empresas a utilizar o marketing direto — empresas de vendas
por catalogo, por mala direta e por telemarketing — agrupavam o nome dos clientes e
vendiam os produtos principalmente pelo correio e pelo telefone. Hoje, no entanto,
devido aos rapidos avancos das tecnologias de banco de dados e as novas midias
de marketing, o marketing direto passa por uma grande transformacéo. (KOTLER;
ARMSTRONG, 2007, p.433.)
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2.4.2 Diferengas entre os canais de distribui¢cdo

Ha uma clara diferenca entre os dois sistemas de distribuicdo, embora
ambos se assemelhem por ndo usarem lojas de varejo. O Marketing Direto
caracteriza-se pela venda a partir do estabelecimento do vendedor, por meio de
catalogos, telemarketing, ofertas pelo correio, televisdo e internet. Naturalmente, os
vendedores da Venda Direta também podem utilizar catalogos e telefone, porém
nesse caso a venda se caracteriza pelo contado direto de pessoa com pessoa.
(GRACIOSO; NAJJAR, 1997).

Através desses conceitos é possivel perceber que a Venda Direta até
pode utilizar o Marketing Direto como um mecanismo para estabelecer suas
estratégias de comercializagédo, divulgagdo e promocao de produtos e servigos, o
gue ajuda a ressaltar a divergéncia entre os dois conceitos.

Diferentemente do Marketing Direto, que se caracteriza por um sistema de
marketing que se realiza por meio de ferramentas especificas e pode ser usado por
qualquer sistema de comercializacdo, a Venda Direta € uma pratica especifica, um
modelo de vendas comparavel ao varejo, que é uma modalidade de comercializacdo
gue se da através de um estabelecimento fixo.

A figura 1 apresenta os tipos de canais de marketing. Este esquema foi
elaborado por Kotler e Armstrong (2007), onde o primeiro canal demonstra como
funciona a venda direta, que nao possui intermediarios entre o fabricante e o

consumidor.

Figura 1 - Canais de marketing

Canal 1 Fabricante »| Consumidor
Canal 2 Fabricante p Varegjista ¥ Consumidor
Canal 3 Fabricante || Atacadista p varejista [ Consumidor
Canal 4 Fabricante p{ Atacadista || Distribuidor }—m{ ‘Varejista |- Consumidor

Fonte: Kotler e Armstrong (2007).

Ainda com base na Figura 1, entende-se que a venda direta é um sistema
de comercializagdo de produtos e servigos voltado diretamente para o consumidor,

sem estabelecimento fixo ou ponto comercial estabelecido.
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Basicamente, esse sistema de vendas € feito porta a porta, pessoa a
pessoa. E as pessoas que fazem parte disso como colaboradores, geralmente é
guem busca uma fonte alternativa de renda, nao precisando ter um perfil especifico,
ja que nao é necessario possuir nenhuma experiéncia prévia para isso, ou seja, é
um sistema de livre mercado.

Buaiz (1999, p.22), afirma que:

Enquanto a maioria das companhias do mercado tradicional insiste
em atuar com atravessadores, lojistas e propaganda de massa, as
empresas de Vendas Diretas crescem com estruturas muito enxutas,
sem arcar com o0s gastos de uma complexa cadeia de
estabelecimentos comerciais e outras despesas fixas decorrentes.

Todas essas formas, no entanto, possuem a mesma filosofia. A ideia por
tras das vendas diretas é que o produto possa ser melhor apresentado por um
revendedor ou alguém que tenha um conhecimento mais aprofundado, por
experiéncia ou pelo uso do proprio produto. Dessa forma, passa a ser uma venda
especializada.

Diferente da venda tradicional ndo precisa de uma cadeia de distribuico,
0 que ajuda a reduzir os custos, ou seja, 0 produto consegue ser comercializado da

mesma maneira, s6 que de forma mais eficiente e mais econémica.

2.5 Marketing Multinivel

2.5.1 O MMN e o mercado

O mundo estd mudando mais rapido do que nunca, o que costumava
levar décadas, agora levam anos ou apenas meses. Percebe-se que o que as
pessoas acreditavam por muito tempo, que o mercado de trabalho seria um local
seguro para se trabalhar o resto da vida, era uma ilusdo. As pessoas tém sido
sobrecarregadas recebendo baixos saldrios, e parecem ter menos tempo e menos
liberdade. Elas vivem em constate presséao e isso tende a aumentar.

A tecnologia esta acelerando, a seguranga no emprego esta diminuindo.
O panorama de carreiras mudou drasticamente e muitos continuam trabalhando em
um modelo que estd completamente ultrapassado. O que funcionava para geracoes
passadas nao esta mais funcionando para as pessoas de hoje.

As novas organizagbes estdo vivendo uma reestruturagdo junto aos
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colaboradores: a reducdo do emprego formal. E isso tem crescido devido a
insatisfacdo dos préprios colaboradores e ao desemprego estrutural, ou seja, o
desemprego ocorrido por algum avanco tecnoldgico, que € um sinal de crescimento
econdémico.

Devido a essas mudancas de mercado, a sociedade passa a nao ter
estrutura para profissionalizar novamente os que ficarem sem emprego. Essa
tendéncia cria um efeito contrario ao tradicional, quem costumava procurar trabalho
passa a oferecer.

Para Kiyosaki e Lester (2000), a ideia de um emprego seguro na era da
informacao € muito obsoleta, mas ainda é algo ensinado nas escolas, que é onde o
problema comecga, ja que ndo existe educagéo financeira na escola e as pessoas
continuam sendo preparadas para serem empregados, trabalhando por um
contracheque mensal.

Mas é preciso entender que a era industrial acabou, por isso ir para a
escola para conseguir um emprego se tornou uma ideia obsoleta, correr atras de um
contracheque é uma ideia da era industrial.

Diante do conhecimento de que o mercado esta em mudanca continua, o
sistema econdmico adotado por muitos empreendedores passou a ser o Marketing
Multinivel ou Marketing de Rede, um tipo de venda direta onde os produtos estdo
sendo vendidos direto do fabricante para o consumidor final, removendo os
intermediarios.

De acordo com Ziglar e Hays (2001, p.2),

Marketing de rede é um sistema de distribuicdo de mercadorias e
servigos por meio de redes compostas de milhares de vendedores
independentes ou distribuidores. Os distribuidores ganham dinheiro
vendendo mercadorias e servicos, mas também recrutando e
patrocinando outros vendedores que passam a fazer parte de sua
dowline (linha descendente), ou organizacdo de vendas. Os
distribuidores ganham comissdes ou bonificagées mensais de acordo
com a receita de vendas gerada por sua organizagao de vendas.

Ou seja, o profissional desse tipo de marketing fala direto com o cliente,
reduzindo assim o custo operacional, onde os maiores lucros podem ser
compartilhados. Dentro desse sistema, o cliente pode tanto consumir o produto

quanto, se desejar, apresenta-lo a conhecidos, ganhando comissdes pelas vendas
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realizadas, usando a ferramenta mais antiga do marketing, o boca a boca.

Figura 2 — Distribuicao do MMN

‘ VENDA DIRETA E )
MARKETING MULTINIVEL

F 2 - -
MOHDELD
TRADMDIOMNAL

FABRRICA  DISTRWLEDOR ATACATIFETA WARENISTA[LOJAR) COMNSLPLAMDOR
MDDELD - a
VENDA as C o
CHFRETA FABRICA COMSLATOR COMSULMIDDR

eoeo & Qe. ™ Sap
FREEICA

HSTRIBUIDOR INDEPENDENTE CONSULMIDOR

Fonte: Kania (2016).

Como ilustrado na figura 2, nado possui distribuidores grandes
intermediando a distribuicdo do fabricante até o consumidor final, apenas o
colaborador independente que ndo possui vinculo empregaticio com a empresa.
Portanto, isso ajuda a aumentar a margem de lucros, ja que reduz os gastos com
distribuicao e publicidade.

O Marketing Multinivel, propriamente dito, teve sua origem em 1903,
quando a empresa Watkins Brothers possibilitou que seus clientes fossem além da
compra por atacado, permitindo que eles tivessem a oportunidade de comercializar
seus produtos a outros divulgadores, obtendo ganhos sobre toda a rede. Sendo
assim, construiu um negécio dentro de outro ja existente, possibilitando que
visiondrios se tornassem empreendedores.

De acordo com Richard Poe (2002) o desenvolvimento do marketing
multinivel pela histéria se retrata em quatro ondas que sao:

A primeira onda, teve inicio em 1941 por Carl Rehnborg, quando o
primeiro plano de comissfGes para diferentes niveis foi implantado na Nutrilite
Products Inc. Naquela época, dando assim origem a muitas empresas. Neste
mesmo periodo algumas pessoas aproveitaram o desenvolvimento do sistema de
marketing de rede e desenvolveram o esquema Piramide. O fim da primeira onda
ocorre quando a Comissao Federal de Comércio, em 1979, define o marketing

multinivel como um negécio legitimo, ao contrario das piramides financeiras.
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Poe (1997, p.34) afirma ainda que:

O sistema de Rehnborg permite as pessoas comuns construir uma
rede de vendas que teoricamente, pode continuar produzindo renda
para elas muito depois de terem se afastado do negdcio. Ele abriu as
portas para a independéncia financeira de milhdées de americanos.

A segunda onda se da no comeco da década de 80, onde algumas
centenas de empresas que utilizavam o sistema de marketing multinivel
multiplicaram-se nos Estados Unidos. Grande parte nascia em garagens e fundos de
quintais sem nenhuma estrutura béasica de organizagdo. A experiéncia frustrou
muitos negociantes e colaboradores que aderiram ao sistema.

Naquela época os distribuidores acumulavam milhares de funcdes, além
da necessidade de comprar cada vez mais produtos a fim de subir no plano de
carreira das empresas. Essa quantidade de fatores negativos resultava em inumeros
problemas como: estoques parados, desgastes fisicos e emocionais dos
colaboradores e, no final das contas pouca ou nenhuma margem de lucro.

A terceira onda é caracterizada pela presenca de novas tecnologias e
mao de obra especializada na administracdo do MMN. Nesse quadro, executivos
profissionais trabalham para reverter a imagem do marketing de rede e torna-lo
menos arduo para os colaboradores. As companhias apostavam em sistemas
informatizados com novas tecnologias de comunicacdo e técnicas sofisticadas de
administragéo, a fim de tornar o neg6cio mais eficaz. Outro fator de destaque é que
as condicbes dos planos de compensagao ficaram mais plausiveis, com isso 0s
colaboradores deixaram de ser pressionados a investir mais tempo e dinheiro do que
dispunham para tocar o negécio.

A quarta onda surge a partir do ano 2000, com 0s principais especialistas
econdmicos afirmando que o Marketing Multinivel seria a maior for¢ca de negdcio do
século XXI. Encorajadas pela crescente respeitabilidade do MMN, as empresas
entdo finalmente comegam a investir nesse sistema. Mediante acordo de
distribuicdo, fusbes e aquisicbes, comecam entdo a se integrar nas estratégias
globais das maiores e mais poderosas corporagdes no mundo, centena de empresas
importantes ja distribuem os seus produtos através do Marketing Multinivel.

Algumas pessoas conhecem como Marketing Multinivel por existir
multiplos niveis de comissdes sendo geradas, outras como Marketing de Rede, pois

€ um grande grupo de colaboradores independentes que podem formar uma rede
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gue move o produto ou servigo de forma mais eficiente.

2.5.2 Vantagens e desvantagens

Recrutar colaboradores qualificados para qualquer empresa sempre foi
uma tarefa dificil, assim o Marketing Multinivel conseguiu transformar isso em uma
vantagem, onde o recrutamento pode ser facilitado apenas concentrando os
esforcos em colaboradores que passam a agir como empreendedores, passando a
ser uma parceria de lucratividade mutua.

Esse sistema possui uma industria de facil acesso, ja que ndo é preciso
ter formagdo académica, experiéncia e perfil especifico para ser um colaborador. E
rentavel e sustentavel, pois os gastos com imdveis, aluguel e estoque é menor, ja
gue nao é necessario um local fisico para exercer o negocio.

A renda é ilimitada, pois € um mercado de empreendedorismo onde as
pessoas sdo colaborativas e tendem a contribuir para o desenvolvimento constante,
de modo que toda a rede possa sair ganhando. Quanto mais vocé trabalha, mais
vocé ganha.

Possui oportunidade de desenvolver uma renda residual, uma renda que
voceé recebe por um trabalho realizado no passado e que continua gerando lucros no
presente, porém, para isso € necessario que a empresa tenha produtos de qualidade
para ser constante a venda e 0 consumo proprio.

No MMN se pode ter liberdade de tempo, de dinheiro e de muitas
obrigacbes, é um sistema que permite entrar em contato com a rede e clientes de
onde estiverem. Além de nao possuir vinculo empregaticio com a empresa.

Possui sistema de trabalho pronto, as metas ja estdo tracadas, sé é
necessario estudar as estratégias e partir para a acdo. Além de possuir um baixo
custo inicial.

Mas assim como todo negécio, o MMN influi também em desvantagens, a
primeira delas consiste na existéncia de muitas empresas no segmento do mercado
gue sao desonestas e usam de forma errada esse tipo de marketing.

Outra desvantagem se da quando as empresas possuem planos muito
complexos, ja que quando comegamos em um novo mercado é necessario que o

plano seja simples e duplicavel.
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Uma das principais desvantagens sao os produtos de ma qualidade, &
preciso saber se os produtos séo registrados e se possuem selo de qualidade. E por
fim, algumas empresas possuem um baixo percentual de lucro de vendas.

Porém, para resolver essas desvantagens, é necessario buscar por
empresas com credibilidade, realizar pesquisas e ouvir a experiéncia de quem ja

trabalhou ou usou os produtos e servigos da empresa.

2.5.3 MMN X Piramides Financeiras

O Marketing Multinivel ainda é visto com desconfiang¢a no Brasil, devido a
uma pratica similar, mas nao legalizada, conhecida como Piramides Financeiras.
Porém, as empresas em geral sdo um esquema de piramides, ja que possuem
milhares de pessoas na base querendo subir ao topo, mas apenas um consegue.
Como sdo modelos muito semelhantes estruturalmente se torna mais facil serem
confundidos, porém possuem muitas diferencgas.

Segundo a ABEVD (2016, s/p):

No esquema piramidal ndo existe atividade comercial legitima e,
normalmente, os participantes sdao remunerados somente pela
indicacao de outros individuos ao esquema, sem considerar a real
geracgao de vendas de produtos. A simples troca de dinheiro entre os
participantes sem a venda de um vem tangivel (no caso de produtos)
ou intangivel (no caso de servigos) € ilegal e ndo caracteriza uma
atividade comercial. Além disto, esquemas piramidais remuneram
exclusivamente por hierarquia, ou seja, quem entra primeiro recebe
mais, independente do esforco realizado.

Portanto, a grande diferenca é a falta de um produto ou servigo. Enquanto
no MMN os lucros decorrem das vendas, nas piramides as vendas nao sustentam o
negoécio, mas sim as taxas de adesao dos novos associados que remuneram quem
ja faz parte da empresa. Na medida em que mais pessoas sdo admitidas, mais
aumenta a base de associados, por isso 0 nome de piramides.

A principal caracteristica das piramides é que elas se tornam
insustentaveis com o tempo, isso porque a capacidade de adesdao de novos
vendedores atinge um limite, passando a causar davidas em quem esta na base por
falta de pagamento.

Ja na venda direta os associados ganham um percentual que depende

7

diretamente da quantidade de produtos vendidos, a venda é o caminho para o
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crescimento. Em geral dao produtos de grande procura, como cosméticos e roupas,
onde o risco de o estoque parar € menor. Assim, a empresa consegue crescer
mesmo que o numero de associados se estabilize. Além disso, elas investem em
transparéncia e no relacionamento com os consumidores.

Porém o problema com as piramides nao é por ser apenas uma empresa
que nao deu certo, ganhar dinheiro com um negécio que néo se sustenta é ilegal,
configurando crime contra a economia popular, é preciso estar atento a modelos de
negoécios que prometem ganhos rapidos. Por outro lado, afirma a ABEVD, o
marketing de rede ndo possui legislacao especifica.
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3 METODOLOGIA

A metodologia tem por finalidade evidenciar o tipo de pesquisa aplicada,
assim como descrever a forma como os dados foram coletados e analisados para
atingir o objetivo do projeto proposto.

E como um guia para selecionar e coletar corretamente os dados

necessarios e definir como serdo tratados para extrair os resultados.
3.1 Tipo de pesquisa

A pesquisa teve como base a analise de bibliografias de autores
importantes para a area de marketing, empreendedorismo, marketing multinivel e
entrevistas, podendo ser caracterizado como pesquisa bibliogréafica e foi utilizado o
método de Estudo de Caso. Este método € aplicado adequadamente para pesquisas
nas situagées em que o fendmeno é abrangente e complexo, devendo ser estudado
dentro de seu contexto, pesquisa bibliografica. Para compreender melhor, podemos
observar o conceito exposto por Vergara (2011, p.43): “Pesquisa bibliografica é o
estudo sistematizado desenvolvido com base em material publicado em livros,
revistas, jornais, redes eletronicas, isto é, material acessivel em publico geral’.

A pesquisa bibliografica auxilia na construgao do referencial tedrico e teve
como base autores da Administracdo Geral, Empreendedorismo e Marketing.

A entrevista teve como objetivo conhecer a relevancia e eficacia da
aplicacao dos treinamentos na empresa Herbalife, e como isso ajuda na capacidade
empreendedora de seus colaboradores.

3.2 Local da pesquisa e universo e amostra

A pesquisa foi aplicada em um grupo de colaboradores auténomos da
Herbalife, localizados na cidade de Séo Luis- MA.
O universo da pesquisa € formado por 10 colaboradores da Herbalife.

A amostra é composta pelos colaboradores que participaram da pesquisa.
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3.3 Coleta e tratamento de dados

A abordagem se deu de forma qualitativa e a técnica empregada foi a
coleta de dados por meio de entrevista estruturada, constituida por perguntas
definidas e diretas, disponibilizadas aos colaboradores da Herbalife.

Os demais dados foram coletados por meio de levantamento bibliografico
e através de levantamento de material didatico da organizacdo, como videos,
catalogos e manuais de treinamento, listagem de estratégias mercadolégicas e
observacéao participante, realizadas em reuniées e seminarios.

AplOs a coleta, os dados analisados e sintetizados para informar os

resultados obtidos.
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4 CAPACIDADE EMPREENDEDORA ATRAVES DO MMN

4.1 A Herbalife

Segundo o site oficial da empresa, a Herbalife foi fundada em 1980 em
Los Angeles, EUA, tendo como criador Mark Hughes, com a proposta da introdugao
de produtos nutricionais. Seu proposito ocorreu apds sua mae ser diagnosticada
com obesidade e passar a ingerir pilulas desenfreadamente para emagrecer. A partir
dai, passou a se dedicar a uma vida mais saudavel, e a procurar formas de perder
peso sem perder o bem-estar nutricional.

Herbalife Ltda. € uma empresa global de nutricdo que comercializa
produtos de controle de peso, nutricdo e cuidados pessoais para um estilo de vida
saudavel. Os produtos Herbalife sdo vendidos em mais de 90 paises por meio de
uma rede de mais de dois milhdes de consultores independentes, representados no
mapa na figura 3.

Figura 3 - Mapa de distribuicao da Herbalife

Fonte: Site oficial Herbalife.

A Herbalife tem como visdo mudar a vida das pessoas e sua missao é
mudar a vida das pessoas proporcionando a melhor oportunidade de negdcio na
venda direta e o compromisso de oferecer os melhores produtos de nutricédo e



32

controle de peso do mundo.

Com mais de 30 anos de existéncia, a Herbalife comercializa uma grande
variedade de produtos eficazes e inovadores, baseado em ciéncia e nos mais
elevados padroes de qualidade, respaldados por médicos e cientistas de renome
mundial, garantindo a seguranca e a eficacia em seus resultados.

A marca é reconhecida mundialmente, associada a um estilo de vida
saudavel e ativo. Patrocina mais de 100 eventos, atividades e atletas relacionado a
esporte e fitness em todo 0 mundo.

A empresa incentiva o empreendedorismo oferecendo uma oportunidade
de crescimento profissional e financeiro por meio do seu modelo de negécio. Sendo
assim, sua atuacao esta alinhada com as trés grandes tendéncias que marcam a
sociedade atual: obesidade, envelhecimento e empreendedorismo.

A Herbalife reconhece a importancia das agdes de responsabilidade
social e atua fortemente apoiando organizagcbes sem fins lucrativos dedicadas a
melhorar a qualidade de vida de criangas em situagcédo de risco. O programa Casa
Herbalife contribui com a alimentacao de mais de 15 mil criangas diariamente em
mais de 70 programas no mundo todo.

Cada vez as pessoas buscam melhor qualidade de vida e estao
conscientes sobre a importancia de adotar habitos saudaveis para manter o bem-
estar por muito mais tempo. Sendo assim, a Herbalife procura oferecer produtos
para uma alimentacdo equilibrada, além de uma oportunidade de negécio que
permite independéncia financeira, realizacao pessoal e liberdade.

A Herbalife teve suas atividades iniciadas no Brasil no ano de 1995 como
lider no sistema multinivel e lider em venda direta em produto de nutricédo e controle
de peso. Hoje ainda se mantém como o maior mercado na América do Sul e esta
entre 0s cinco maiores mercados da empresa no mundo.

A empresa ja se faz presente em todas regidées do Brasil, como ilustrado
na figura 4, com mais de quinze filiais e oito centros de distribuicdo de produtos.
Comercializa no pais uma linha de 70 produtos em nutricdo e cuidados pessoais,
muitos deles produzidos no Brasil e adequados ao gosto local.



33

Figura 4 - Mapa de distribuicao Herbalife no Brasil

Fonte: Site oficial Herbalife, 2016.

A Herbalife é associada a Associacao Brasileira de Empresas de Vendas
Diretas (ABEVD), entidade que faz parte da Federagdo Mundial de Associagbes de
Venda Direta (WFDSA).

4.2 Empreendendo com o MMN

O MMN ¢é visto como um bom negdcio para arriscar em suas diretrizes, ja
que o espirito do empreendedor € aceitar riscos, ser produtivo e incansavel, é
possuir uma visdo além do que vocé realmente é, mas os riscos devem ser
calculados. Para fazer parte do MMN & fundamental ter esse espirito de
empreendedor, pois diferente de uma empresa normal, a responsabilidade do
sucesso da empresa depende de seus colaboradores.

Timmons (1990 apud DORNELAS, 2011, p.7) afirma que “[..] o
empreendedorismo é uma revolugéo silenciosa, que sera para o século XXI mais do

que a Revolucgéo Industrial foi para o século XX". Em uma escala global, o mercado



34

esta virando de cabeca para baixo, devido ao rapido avango das tecnologias que
estdo eliminando varios empregos, deixando muitas pessoas despreparadas para 0s
empregos que existem.

Existem trés caracteristicas basicas para se tornar um empreendedor:

1. Visdo: enxergar além, ver aquilo que é inexistente aos olhos dos
outros;
Coragem: Saber enfrentar riscos;
Competéncia: Disposicao para transformar as ideias em acéo.

O empreendimento é um comportamento, ndo um trago de personalidade
e suas bases sao o conceito e a teoria, ndo a intuicdo. (DRUCKER, 1986). Sendo
assim, nao se nasce empreendedor mas torna-se um, e ainda assim é preciso
desenvolver ideias consolidadas, € necessario um planejamento.

A palavra empreendedor (entrepreneur) surgiu na Franca por volta dos
séculos XVII e XVIII, com o objetivo de designar aquelas pessoas que estimulavam o
progresso econdmico, mediante novas e melhores formas de agir. Entretanto, este
conceito se desenvolveu bastante, e hoje é até confundido por varias pessoas. Além
disso, existem varios mitos acerca do conceito e do papel do empreendedor para a
sociedade. (BATEMAN; SNELL, 1998, p. 219).

Bateman e Snell (1998, p. 209) relatam alguns destes mitos e apresentam
a realidade sobre o fato, conforme tabela 2.

Tabela 2 — Mitos e as realidades sobre os empreendedores
ALGUNS MITOS SOBRE EMPREENDEDORISMO

Mito 01: Empreendedores nascem feitos, ndo podem ser criados;

Realidade: A feitura de um empreendedor ocorre pelo acumulo de habilidades
relevantes,

Know-how, experiéncias e contatos durante alguns anos, além de grandes doses

de autodesenvolvimento.

Mito 02: Qualquer pessoa pode iniciar um negocio;

Realidade: A parte mais facil € o inicio. O mais dificil & sobreviver, sustentar e construir
um negocio de modo que seus fundadores atinjam um resultado.

Mito 03: Empreendedores sao jogares;

Realidade: Empreendedores bem-sucedidos correm riscos calculados cuidadosamente.
Eles n&o correm riscos desnecessarios deliberadamente, nem se escondem de riscos
inevitaveis.
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Mito 04: Empreendedores querem tudo para si proprios;

Realidade: Empreendedores individuais ganham a vida, mas é extremamente dificil
criar

um negécio de alto potencial trabalhando sozinho. Empreendedores com maior
potencial constroem.

Mito 05: Empreendedores sdo seus proprios chefes, sendo completamente
independentes;

Realidade: Empreendedores tém de servir a muitos mestres e clientelas, como

sécios, investidores, consumidores, fornecedores, credores, empregados e familias.

Os empreendedores podem, entretanto, escolher livremente se, quando e 0 que eles
irdo responder.

Mito 06: Empreendedores experimentam alto nivel de estresse e pagam alto preco;
Realidade: Ndo ha duvida sobre isso: ser empreendedor é estressante e exige muito.
Mas nao ha evidéncias de que seja mais estressante que inimeros de outros

papéis profissionais altamente exigentes, e os empreendedores acham suas

atividades muito satisfatérias.

Mito 07: Empreendedores devem ser jovens e energéticos;

Realidade: Essas qualidades podem ajudar, mas a idade n&o constitui barreira. A idade
média de empregadores que iniciam negécios com alto potencial € em torno dos 35
anoso, sendo que muitos iniciam negécios aos 60.

Mito 08: Se um empreendedor possui capital inicial suficiente, ele ou ela ndo podem
perder a oportunidade;

Realidade: O oposto muitas vezes é verdadeiro. Muito dinheiro geralmente cria
euforia, auséncia de disciplina e gastos impulsivos, conduzindo a sérios problemas.

Mito 09: Se o0 empreendedor € talentoso, 0 sucesso vira em um ano ou dois;
Realidade: Um velho provérbio de negécios diz que limbdes podem ser comercializados
em dois anos e meio, mas as pérolas levam sete ou oito anos. Raramente um negocio
se
estabelece com solidez em menos de trés ou quatro anos.

Fonte: Bateman e Snell (1998, p. 209).

Além destes, um dos maiores mitos sobre o empreendedorismo é
acharem que ideias novas devem ser ideias Unicas, ser unica ndo é importante, o
que vale é como o empreendedor vai usar essa ideia de uma maneira que faca
diferenga no mercado.

O empreendedorismo no Brasil € um tema recente, trabalhado a partir da
década de 90. Entretanto o Brasil € um pais tido como empreendedor, diante das
pesquisas recentes, como a da Global Entrepreneurship Monitor (GEM),
normalmente aparece entre os 10 mais empreendedores do mundo. A taxa de
empreendedores em estagio inicial (TEA) do pais ficou em 12, 02%. Em primeiro
lugar ficou a Bolivia, com uma taxa de 29,82%. Em segundo ficou o Peru, com
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25,57%. Em 2007 o Brasil estava em nono lugar na lista. Um total de 43 paises foi
pesquisado pelo Instituto GEM. (KRUGER, 2008, p. 27-29).

Porém, a maior parte desse percentual de empreendedores é composta
por trabalhadores que, por ndo conseguirem inclusdo em nenhum outro setor,
preferem seguir na atividade empreendedora, muitas vezes sem preparo.

No Brasil a preocupacdo com a criagdo de pequenas empresas
duradouras e a necessidade da diminuigdo das altas taxas de mortalidade desses
empreendimentos sdo, sem duavida, motivos para a popularizacdo do termo
empreendedorismo, que tem recebido especial atencao por parte do governo e de
entidades de classe. Isso porque nos ultimos anos, apo6s varias tentativas de
estabilizacdo da economia e da imposi¢cdo advinda do fenémeno da globalizagéo,
muitas empresas brasileiras grandes tiveram de procurar alternativas para aumentar
a competitividade, reduzir os custos e manter-se no mercado.

Pesquisas realizadas por varios institutos mostram que devido a uma
caréncia de preparo e capacitacdo no negdcio, a taxa de mortalidade das empresas
no Brasil € muito alta. Existem varios érgaos que foram criados com a finalidade de
fornecer este suporte para os empresarios. O SEBRAE € um deles e é amplamente
difundido entre os pequenos empresarios brasileiros, com finalidade de informar e
dar suporte necessario para a abertura de uma empresa, bem como acompanhar
seu andamento, solucionando pequenos problemas do negécio. Este érgao esta de
certa forma, implantando a cultura empreendedora nas universidades brasileiras, ao
promover varios projetos em parceria com diversos paises.

Estes 6rgaos tém feito um bom trabalho o suporte ao desenvolvimento do
empreendedorismo, mas ainda existem graves problemas no pais. Uma maneira
promissora, que vem atraindo cada vez mais pessoas, trabalha o empreendedorismo
de maneira diferente, onde um autbnomo representa determinada empresa que vai
proporcionar mecanismos que irdo capacita-lo a gerenciar o seu negécio, 0 método
que € conhecido como Marketing Multinivel.

A chave do Marketing Multinivel € prover uma oportunidade para todos,
principalmente para pessoas que nao possuem recursos suficientes para montar seu
préprio negdcio.

As empresas de venda direta permitem que as pessoas se tornem
colaboradores independentes a um custo muito baixo e sem requerimento algum de
tempo determinado ou metas de vendas. Essencialmente, as pessoas se tornam
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donas de seus proprios negocios e podem prover muitas ou poucas vendas, de
acordo com suas necessidades. Ou seja, o colaborador ganha todos os beneficios
de ser dono de um negdcio tradicional, exceto pelos riscos.

Ao optar por uma empresa de MMN, se adquire um sistema ja
comprovado, produtos e servigos que ja foram colocados a prova. Porém, o
beneficio do MMN que mais concerne para os empreendedores, é o fato de que o
modelo permite que um colaborador possa montar sua prépria rede com outros
colaboradores e ainda remunera-lo pelo total de vendas de toda a equipe.

As empresas de Marketing Multinivel possuem um plano simples, € a
venda de um produto ou servigo para um individuo em uma interacao face a face.
Entretanto, existe um elemento importante que vem em conjunto com a oferta de
venda, a oferta de uma oportunidade.

Ao invés de um sistema onde € preciso provar que pode se tornar um
gerente de vendas, o MMN determina que todos podem se tornar um. Qualquer
pessoa pode montar uma equipe de venda desde o inicio. Isso ajudou a aumentar o
crescimento do sistema de vendas diretas juntamente com o conceito de
alavancagem e progressao geométrica, ja que nesse modelo é possivel criar uma
forca de vendas rapidamente, buscando sempre o aumento da equipe.

No Marketing Multinivel a remuneragao é baseada em uma produgéo, néo
existe vantagem para quem entra primeiro no negécio, ndo existe componente de
investimento no qual quanto mais dinheiro é investido, mais se ganha. Sao dois
extremos diferentes.

A maioria das pessoas que comegam no mercado de venda direta, entram
como consumidores, geralmente com a intencdo de comprar produtos com
desconto. Mas existe uma parcela que decide montar um negdécio. Pode-se dizer,
em porcentagens, que 1% das pessoas se dedicam integralmente ao sistema,
recebendo assim lucros sem limites, 10% usam como uma renda adicional,
buscando riscos e esforcos menores, e o restante se tornam clientes. A realidade do
MMN é que vai exigir esforco, é necessario desenvolver um negd6cio como qualquer

outro.
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4.3 Plano de Marketing

O Plano de Marketing da Herbalife foi desenvolvido pelo colaborador
nuamero 1 e fundador da Herbalife, Mark Hughes. O Plano destina 73% dos valores
dos produtos antes dos impostos e despesas com frete, manuseio e embalagem,
aos colaboradores independentes, na forma de lucro sobre vendas de atacado e
varejo, royalties e bonificagcbes de incentivo. Trata-se de um plano de negécio
comprovadamente eficaz, destinado a maximizar as recompensas e esfor¢cos dos
colaboradores e a proporcionar ganhos imediatos.

Na Figura 5 estd descrito as quatro maneiras de obter ganhos através

desse plano de marketing.

Figura 5 — Quatro maneiras de obter ganho com o Plano de Marketing Herbalife
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Fonte: Site

Esse plano oferece muitas oportunidades de ganhos e reconhecimentos,
cada produto possui um Ponto de Volume correspondente, ou seja, os produtos
possuem um valor especifico em pontos, esses pontos acumulados correspondem a
producéo de vendas e sao utilizados para fins de qualificacdo e beneficios.

Ao se cadastrar na empresa a pessoa se torna um colaborador
independente, a partir dai existem mais oito niveis que se pode alcancar de acordo

com as qualificacdes, assim como ilustra a figura 6.
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Figura 6 - Qualificacdes Herbalife
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Fonte: Site oficial Herbalife, 2016.

Esses prémios de incentivos sdo para os colaboradores que se qualificam
pelo notavel desempenho e esforco na construcdo de seus negocios, além das
qualificagcdées, a motivacdo também ocorre por meio de bonificagcbes mensais e
anuais e treinamentos especiais.

A oportunidade de negécio e o plano de marketing da Herbalife sédo
idénticos para todos os colaboradores independentes. O sucesso de cada
colaborador dependera essencialmente de dois fatores: do tempo, do esforgco e do
empenho que o colaborador vai investir no seu negécio e das vendas de produtos
efetuadas pelo colaborador e por sua organizagao descendente, ou seja, sua rede.

Esses fatores destacam a importancia da responsabilidade do
colaborador independente no que diz respeito ao treinamento, ao apoio e motivacao
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de sua rede.

3.4 Estudo de caso: MMN como alternativa desenvolvedora da capacidade

empreendedora das pessoas

Muitas oportunidades, tanto em grandes quanto em pequenas empresas
estao disponiveis para aqueles que desenvolvem uma importante habilidade vital: a
capacidade empreendedora que leva a formar uma nova organizacao de valor
(BATEMAN; SNELL, 1998, p. 208).

Muitas empresas néo investem em programas de treinamento por receio,
recorrente do paradigma que consideram o desenvolvimento de seus distribuidores
uma “ameacga”. Mesmo assim, o que se verifica na pratica da Herbalife, € que
possuem uma séria dedicacdo aos treinamentos e desenvolvimento individual de
seus colaboradores.

A Herbalife oferece diferentes tipos de acessos a treinamentos, eventos e
promogdes, disponiveis online ou presencial, o que aumenta a motivacdo, o
conhecimento e a capacidade empreendedora dos colaboradores.

Figura 7 - Site oficial dos colaboradores independentes Herbalife

myHerbalife ¥ Ree Pates g

:‘;.}‘C i £ :«g"‘: i
.

CONGrALIANGNS o (BinG e BT s
1owneds thie e you Desens.

WHY HERBALIFE?
g WY NOW?
e i

Fonte: Site oficial Herbalife, 2016.

No site oficial da empresa, ilustrado na Figura 7, é possivel obter uma

conta, onde é atualizada frequentemente com seu nivel no Plano de Marketing.
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Possui também diversos materiais de treinamento para conhecer mais sobre
produtos, métodos de negdcio, ferramentas de vendas, ética, formularios e etc.
Através da conta particular é possivel fazer treinamentos online e gratuitos, com
diversos temas, além de testes de conhecimento e certificado de conclusao.

Outra ferramenta que ajuda a desenvolver o0 negécio, que esta presente
no site é o BizWorks, um conjunto de ferramentas online de apoio ao negocio, uma
maneira facil e rapida de gerenciar as redes de colaboradores independentes e a
base de clientes.

A Herbalife trabalha também com eventos e treinamentos detalhados que
acontecem em todas as cidades onde a empresa atua. No site oficial € possivel
acompanhar informagdes de datas e locais desses eventos e reunides, como a HOM
(Reunides de Oportunidade de Negocio) e o STS (Sistema de Treinamento para o
Sucesso).

Esses treinamentos acontecem mensalmente, onde é apresentado a
empresa e os produtos e ensinado qual a melhor forma de vender e recrutar novos
colaboradores. Além desse, ocorrem também anualmente treinamentos para lideres,
geralmente acontecem em Sao Paulo ou no Rio de Janeiro. Esses treinamentos sao
diferentes para cada nivel de qualificagcao.

Uma das responsabilidades do Patrocinador € manter-se informado sobre
as diretrizes da Herbalife para que possa aconselhar e treinar os distribuidores que
fazem parte da sua rede no que diz respeito aos produtos e a sua utilizagdo, ao
plano de vendas e marketing, a norma de conduta e demais regras, regulamentos e
diretrizes aplicaveis aos colaboradores independentes e uso apropriado de
publicidade, incluindo o uso de literaturas e materiais de apoio.

Através de suas vendas, vocé pode conquistar algum conforto. Mas se
vocé investir tempo no cliente e em um bom atendimento, pode fazer fortuna. (JIM
ROHN, 2009 apud HERBALIFE, 2015).

Na empresa, um dos principais focos dos treinamentos, é o
relacionamento com os clientes, pois toda vez que se transforma um cliente em um
consumidor satisfeito, se estabelece uma relacdo com base na confiangca e no
respeito. Fazendo assim com que seu negécio evolua e sua rede aumente, pois, 0
cliente se torna cada vez mais valioso com o passar dos anos, ja que os resultados
servirdo de marketing para outros. Com isso, percebe-se que o bom relacionamento
n&ao serve apenas para obter lucros, mas para ajudar mais pessoas na conquista do



42

bem-estar e de uma nova oportunidade de negdcio.

Figura 8 — Circulo do Sucesso

- . Pt
cllentes 11els
| .I
2
| Le
o .
ey =1 o Yol -
Retencao de -l 2 ¢4 .
“x',"_._;:_ '_-E,,\.‘
JISTIIRUIAOL

Fonte: Site oficial Herbalife, 2016.

O circulo do sucesso, ilustrado na Figura 8, demonstra como o0s
relacionamentos entre colaborador independente e clientes geram resultados
guando sao desenvolvidos e como prosperam, ajudando a construir o negdcio.

No STS o foco principal é instruir qual a melhor forma de administrar o
negoécio e que uma base formada por clientes satisfeitos pode fornecer ganhos
continuos a longo prazo, é preciso ter uma boa contabilidade para evitar dividas e

alcancgar metas financeiras.

4.4.1 Resultados

De acordo com dados disponibilizados no site oficial da Herbalife, a
empresa atingiu o recorde em quantidade de consultores independentes no Brasil no
ano de 2015, com um crescimento de 33% no quadro de seus representantes de
venda. Esses numeros sdao bem relevantes para o setor, considerando a crise
econdmica que impacta diretamente na produtividade das empresas desse nicho.

Esses dados foram baseados no controle do sistema de cadastros da
empresa, que encerrou o ano de 2014 com mais de 410 mil consultores
independentes em todo territorio nacional.
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Diante disso, foi feito um levantamento para saber se a empresa utiliza de
alguma estratégia diferenciada que justifique o crescimento, realizado pelo
Lieberman Research Worldwide Inc. (LRW), encomendado pela Herbalife, o qual
indica a tendéncia de clientes se tornarem consultores independentes para usufruir
de descontos nas compras de produtos e, a partir dai, percebem uma boa
oportunidade de negocio dentro de seu préprio meio de convivio.

Outra justificativa para essa evolucao da Herbalife, além das vantagens ja
citadas no estudo, sdo os treinamentos continuos sobre os produtos e negocios da
empresa.

Em tal caso, o presente estudo analisou o impacto dos treinamentos para
a capacidade empreendedora dos individuos, bem como as variaveis de
segmentacédo (idade, escolaridade, renda). A pesquisa foi realizada com 10
colaboradores independentes da Herbalife, representando diferentes niveis da
empresa. Os resultados foram coletados a partir de questionarios e estao
apresentados nos graficos a seguir.

Quanto ao género e a faixa etaria dos entrevistados, a maior porcentagem
estd concentrada no sexo feminino, com idade entre 34 a 43 anos, totalizando 40%,

como se observa no grafico 1.

Grafico 1 - Género e faixa etaria
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Fonte: Elaborado pela autora (2016), dados da pesquisa.

E claramente perceptivel a predominancia do sexo feminino nessa

atividade, assim como em todas as empresas no ramo de beleza e bem-estar. Isso
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se deve ao fato de que a venda direita é, de certa forma, a maneira que muitas
mulheres encontraram de complementar a renda familiar sem necessariamente
precisarem de afastar das atividades domésticas, isso se deve também ao fato de
que os produtos comercializados sao mais procurados e consumidos pelo publico
feminino, assim elas comegam como consumidoras para depois se tornarem
revendedoras, o que facilita o processo de venda.

Porém, a porcentagem de homens que atuam nesse mercado nao fica
muito atras, com o aumento do consumo de alimentos que trazem beneficio a saude,
o bem-estar tem atraido todos os géneros, acarretando um aumento de homens que
consomem esse tipo de produtos e consequentemente se tornam colaboradores.

No gréfico 1 também é possivel observar que a faixa etaria predominante
€ a de 34 a 43 anos, uma faixa relativamente jovem, se for considerado o tempo de
trabalho no sistema, relatado no gréfico 3.

Com relacao a esse resultado, Miyata (2010, p.197), afirma que:

A insercao de jovens nas vendas diretas, pode ser entendida como a
falta de oportunidade vivenciada atualmente pelos jovens no
mercado de trabalho, principalmente a partir dos anos 90, que tem
colocado a venda direta como forma alternativa de trabalho e de
renda, permitindo ganhos para a continuidade de seus estudos, além
de poder ser encarado como a primeira oportunidade de obtencao de
renda por ndo exigir experiéncia anterior, uma espécie de primeiro
emprego.

Grafico 2 - Escolaridade

= ensino médio

= ensino superior completo

Fonte: Elaborado pela autora (2016), dados da pesquisa.

Justifica-se o gréafico 2 com uma das vantagens do marketing de rede,
onde mesmo com uma grande diversidade de perfis, 80% dos entrevistados
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possuem apenas 0 ensino médio completo, 0 que mostra a ndo necessidade de

experiéncia na area ou de cursos superiores especificos.

Grafico 3 - Tempo de trabalho com venda direta
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Fonte: Elaborado pela autora (2016), dados da pesquisa.

No que tange o tempo de trabalho com venda direta, o grafico 3,
apresenta que 20% dos entrevistados trabalham nesse sistema de 1 a 5 anos, 40%
de 6 a 10 anos e o mesmo percentual ja trabalha com vendas diretas ha mais de 10
anos. Esses dados revelam que esse modelo de marketing € viavel, ja que a maioria
dos entrevistados o utilizam ha muito tempo como fonte de renda, mostrando
também que ndo é uma atividade transitoria.

Por outro lado, os 20% que estao na area ha menos tempo, demonstra a
procura recente por essa forma de trabalho que cada vez vem ganhando mais

seguidores.
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Grafico 4 - Motivacao para trabalhar com a Herbalife
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Fonte: Elaborado pela autora (2016), dados da pesquisa.

Quanto a motivacao para ingressar no ramo de vendas diretas, ilustrado
pelo grafico 9, mostra que 50% dos entrevistados optaram por essa atividade para
obter maior liberdade de tempo e obrigagcées, em segundo lugar 30% afirmaram
buscar uma renda extra e 20% afirmam ter aderido apenas para consumir 0s
produtos por um preco menor, mas que acabaram se rendendo a oportunidade de
negécio.

Diante desse resultado, pode-se perceber que a grande procura por esse
mercado se da por ser uma oportunidade de um negdcio proprio, € mesmo assim,
poder ter liberdade de tempo, o0 que ajuda também quem quer apenas complementar

a renda, pois nao € necessario largar um emprego pelo outro.

Grafico 5 - Renda

* renda extra

» renda pnncipal

Fonte: Elaborado pela autora (2016), dados da pesquisa.



47

Com o grafico 5, foi possivel perceber que 70% dos entrevistados
possuem a venda direta como principal renda, ou seja, trabalham integralmente com
o sistema multinivel, ndo possuindo nenhuma outra ocupacédo remunerada. Esse
resultado significa que as pessoas estdo buscando nesse setor uma alternativa mais
acessivel para garantir uma renda, ja que esta cada vez mais dificil ingressar no
mercado de trabalho. Os 30% restantes, usam o sistema para adquirir uma renda
extra, enxergando uma oportunidade de manter sua ocupacédo remunerada, diante

da flexibilidade do modelo multinivel.

Grafico 6 - Acompanhamento
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Fonte: Elaborado pela autora (2016), dados da pesquisa.

O grafico 6 ilustra que 100% dos entrevistados receberam
acompanhamento antes e depois de ingressarem na empresa e , 0s patrocinadores
responsaveis ajudaram a dar seus primeiros passos. Esse resultado s6 mostra que a
convivéncia com outros profissionais aumenta o desenvolvimento pessoal e que é
necessario aprender com a histéria e experiéncia dos outros colaboradores.

Grande parte dos entrevistados afirmaram que essa ajuda foi essencial

para se manterem no negocio.
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Grafico 7 - Uso dos métodos ensinados no treinamento

= Utiliza os métodos
sempre

Fonte: Elaborado pela autora (2016), dados da pesquisa.

Em relagdo ao uso dos ensinamentos e técnicas apresentadas nos
treinamentos, esbogcado no grafico 8, 100% dos entrevistados responderam que
utilizam os ensinamentos no dia-a-dia, e ndo eventualmente, mas sempre. Todos
eles afirmam que o uso do que € ensinado é indispensavel para quem quer ter quer
um bom retorno nas vendas. Quando perguntado sobre a diferenca entre
treinamentos de empresas com sistema normal e o sistema MMN, afirmaram que o

que difere é que é possivel usar toda a teoria na pratica.

Grafico 8 - Eficacia dos treinamentos

= concordam

Fonte: Elaborado pela autora (2016), dados da pesquisa.

Com base no grafico 9, é possivel perceber que 100% dos entrevistados
concordaram que os treinamentos oferecidos sdo eficazes e ajudam nos resultados

finais das vendas e recrutamentos.
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Com os resultados extraidos da pesquisa, pode-se concluir que sdo muito
importantes os suportes e os treinamentos oferecidos pela empresa, e que eles séo
essenciais para o desenvolvimento do espirito empreendedor dos colaboradores. E
essas ferramentas devem ser de facil compreensao e facil acesso, ndo podendo ser
apenas teoria, mas usavel no dia-a-dia, para a obtencao de um maior resultado.

O Marketing Multinivel ndo € um sistema perfeito, mexe com o emocional,
€ desafiador como qualquer outra agdo empreendedora, € como tudo que vale a
pena, leva tempo. Porém o resultado € obter o controle de sua vida, de sua saude

financeira, é ganhar experiéncia, e o mais importante, mudar vidas e ajudar clientes.



50

5 CONCLUSAO

O Marketing Multinivel ainda é um sistema mistificado, mas que a cada
dia vem sendo bem mais conhecido e aceito pelas pessoas, que comegam a ver
como mais um tipo de empreendedorismo.

Essa industria ja evoluiu muito aprendendo com todos os erros e falhas do
passado. As empresas que trabalham com esse modelo estdo cada vez mais
inteligentes, implementando mais prote¢do ao consumidor, realizando treinamentos
regulatérios e investindo mais em pesquisa de produtos.

Primeiramente, foi caracterizado teoricamente o tema deste trabalho, o
Marketing Multinivel, como esse sistema é visto diante do mercado, seu historico e
conceitos, assim como suas vantagens e desvantagens. Em seguida, identificou-se
as divergéncias entre as Pirdmides Financeiras e o MMN e sua relagdo com o
Marketing de Relacionamento e Marketing Direto. Concluindo os objetivos
especificos, foi explicitado a contribuicio da empresa Herbalife para o
desenvolvimento da capacidade empreendedora de seus colaboradores, mostrando
como é possivel empreender com o0 MMN.

A metodologia escolhida foi adequada para a realizacao do estudo e os
dados foram coletados e tratados com facilidade, o que gerou uma analise clara e
precisa, fazendo com que os objetivos, geral e especificos, fossem atingidos. A
participagdao dos colaboradores independentes da empresa Herbalife foi importante
para as estratégias e ferramentas utilizadas para o desenvolvimento de suas
carreiras.

Este trabalho procurou analisar as ferramentas utilizadas na empresa de
Marketing de Rede que ajudam as pessoas a entrarem nesse sistema, e a
desenvolverem o0 negécio da melhor forma diante de um mercado cada vez mais
competitivo.

Diante dessa pesquisa, foi possivel comprovar que para ser um bom
profissional no sistema de MMN, é necessario estudar as pessoas de niveis mais
altos, ter um relacionamento com quem estd no mesmo nivel e ser um professor

para os de niveis mais baixos, mantendo a coragem para enfrentar os riscos.
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APENDICE A — QUESTIONARIO APLICADO

Pesquisa sobre Marketing Multinivel — Curso de Administracdo — CCSA/
UEMA.

O questionario tem como objetivo levantar informagbes para o Trabalho
de Concluséo de Curso em Administracao pela UEMA. As respostas serdo utilizadas
apenas para fins académicos.

1. Sexo:

( ) Masculino () Feminino

2. Faixa etaria:
()18 a28anos

()24 a 33 anos

()34 a43anos

()44 a58 anos

( ) mais de 54 anos

Escolaridade:

Ensino Fundamental incompleto
Ensino Fundamental completo
Ensino Médio incompleto
Ensino Médio completo

Ensino Superior incompleto

)
)
)
)
)
)

3.
(
(
(
(
(
( ) Ensino Superior completo

( ) Especializacao/ Pos-
graduacgao/ Mestrado / Doutorado

4. Ha quanto tempo trabalha com venda direta?
) menos de 1 ano
) 1 a5 anos

) 6 a 10 anos
)

mais de 10 anos

(
(
(
(
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Porque vocé escolheu trabalhar com a venda direta?
Liberdade de tempo e obrigagdes

5.

()

( ) Complementar a renda

( ) Consumir os produtos com valor menor
()

Outros, quais?

6. A venda direta é sua renda principal ou extra?
( ) Renda principal
( )Renda extra

7. Recebeu acompanhamento quando comegou com esse modelo de negdécio?
()sim
( ) nao

8. Se aresposta anterior for sim, esse acompanhamento foi essencial para seus
primeiros passos na empresa?
()sim

( ) ndo

9. Foi necessario participar de treinamentos e eventos para comecgar com 0
negocio?
()sim

( ) ndo

10.Vocé considera o treinamento essencial para seu desempenho nas vendas?
() sim

( ) ndo

11.Com que frequéncia ocorre os treinamentos?
( ) Semanalmente
( ) Mensalmente

( ) Anualmente
()

Nao ocorrem



12.Vocé usa os métodos ensinados nos treinamentos? Com que frequéncia?
( ) Sim, eventualmente

( ) Sim, sempre

( ) Nao.

13.0s métodos apresentados sao eficazes?

() Sim

( ) Nao

() As vezes

55



