REI —

4
\11: Interdisciplinar do Pensamento Cientifico
; ”’/ > WWW.reinpec.org

UMA ANALISE SOBRE A LEGALIDADE DO METODO DE VENDAS
DIRETAS: MARKETING MULTINIVEL (MMN), UTILIZADO NAS
EMPRESAS HINODE E MARY KAY

Lillian de Matos Ribeiro?

Graduada em Administracéo

Natalia Bousquet Batista®

Mestre em Gestdo Empresarial

Thiara Mourdo Costa®

Mestre em Politicas Sociais - UENF

Resumo: O presente artigo tem como principal objetivo avaliar o uso do método do
Marketing Multinivel nas empresas Mary Kay e Hinode que utilizam como principal
estratégia de praca a venda direta. Analise sera feita a partir da percepcdo dos
profissionais que revendem as marcas, através da ferramenta validada por Oliveira et
al., (2015) para a coleta de dados. Para atingir este objetivo, o artigo define a fung¢ao do
marketing nas empresas e conceitua o0 método para vendas diretas, denominado
marketing Multinivel (MMN) e piramide financeira, traduzindo assim, como as empresas
de cosméticos que utilizam esta estratégia se comportam no mercado. Os resultados
sao apresentados em cinco pilares: vendas, marketing, relacionamento da marca com
os revendedores, recrutamento e mercado. Conclui-se que o uso da estratégia de MMN
esta presente na operacdo das empresas Hinode e Mary Kay e, apesar das
semelhancas com o modelo de piramide financeira, mostra-se um negécio real, com
produtos e lucratividade palpaveis.
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Abstract: The main objective of this article is to evaluate the use of the method of
Multilevel Marketing in the companies Mary Kay and Hinode that use as the main
strategy of direct sale. Analysis will be made from the perception of the professionals
who resell the brands, through the tool validated by Oliveira et al., (2015). To achieve
this goal, the article defines the function of marketing in companies and conceptualizes
the method for direct sales, called multi-level marketing (MMN) and financial pyramid,
thus translating how cosmetic companies that use this strategy behave in the market.
The results are presented in five pillars: sales, marketing, brand relationship with
resellers, recruitment and market. It is concluded that the use of MMN strategy is
present in the operation of Hinode and Mary Kay companies and, despite the similarities
with the financial pyramid model, it shows a real business with palpable products and
profitability.

Keywords: Direct sale; Multi-level marketing; Financial pyramid.

Introducéao

Este artigo propds realizar uma analise sobre o método para vendas diretas
denominado Marketing Multinivel (MMN) utilizado nas empresas de cosméticos a partir da

percepcao de profissionais que trabalham nessas empresas.

As empresas de higiene e cosméticos no Brasil e no mundo tém tido um avanco
consideravel, e diante disto, temos um desenvolvimento proporcional de técnicas e
ferramentas para vendas desses produtos. O marketing vem ajudando as empresas neste
sentido, fazendo com que elas se cologuem no mercado e se mostrem aos possiveis
clientes. A partir disso, as empresas tém investido em estratégias para vendas, levando em
consideracdo a maneira mais eficaz de se fazer presente no mercado, e de forma
proporcional, na vida do seu consumidor, visando sempre a conquista de novos locais e por

consequéncia novos clientes (MEIO, 2014).

Uma estratégia de praca que as organizacoes de higiene e cosmético utilizam para a
escoar dos seus produtos € a venda direta - um sistema que possui métodos para gerar
vantagens competitivas e tem significativo aumento de participacdo no mercado (ABDEV,
online). Diante deste fato, o artigo conceituara um dos métodos para vendas diretas, o
marketing multinivel, trazendo como um agregador o olhar da legislagcdo sobre o tema,
mostrando como se faz presente na realidade das empresas de cosméticos que dizem

utilizar esses métodos. Ademais, investigara como 0 mercado enxerga essas empresas, e
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se existe percepcédo negativa ou positiva dos funcionarios das mesmas sobre a organizacao

na qual ele trabalha.

Diante do tema apresentado, buscar-se-a se verificar no mercado e entre os
profissionais dessas empresas se ha confusdo entre os conceitos de MMN e pirdmide
financeira, podendo prejudicar a esfera de significagdo na atuacdo das ferramentas de

vendas pelas empresas que se valem do MMN.

Meio (2014) nos apresenta que existem pessoas leigas quanto a conceitos de
marketing multinivel. Existem pessoas que julgam essas empresas como piramide
financeira, no entanto, ha empresas sérias que atuam com o método de MMN e podem
oferecer lucro sustentavel para seus revendedores. Tal fato gera confuséo e indeciséo para
0os consumidores e divulgadores das marcas. Mas serd que as imagens que essas
empresas passam para os consumidores/divulgadores é uma fraude? Diante desse cenario,
qual sera a percepcao de profissionais que trabalham nas empresas de MMN sobre o

método de venda direta utilizado por empresas de cosméticos?

Para Meio (2014) a caréncia de informac¢des diante da confusdo dos termos é um
ponto que chama a atencdo. De um lado temos o MMN ou marketing de rede, em que o
faturamento pode ser referente tanto a venda de produtos e servicos quanto ao
recrutamento de outros vendedores. De outro lado, a piramide financeira que é uma
estrutura ilegal e fraudulenta, que fatura ndo pela venda de produtos, mas pela entrada de

novos integrantes na estrutura, inchando-a.

Aqui sera avaliado a percepc¢éo de funcionarios das empresas: Mary Kay, e Hinode,
sobre as estratégias e ferramentas de vendas diretas de empresas de cosméticos. Busca-se
entender como essas empresas se comportam no mercado, através da percepcao dos
profissionais que vivem e trabalham diante das regras do MMN, sendo possivel assim
analisar com olhar mais técnico essas empresas atuantes no mercado. O estudo
possibilitara identificar organizacfes sérias em meio a fraudulentas, possibilitando aos novos

vendedores ingressarem na empresa tendo certeza em onde estara investindo.

Para isto inicialmente sera realizado uma pesquisa bibliografica sobre a funcéo do
marketing nas empresas, 0s conceitos de MMN, piramide financeira e sobre o
posicionamento do mercado de empresas de cosméticos a partir de livros, artigos

publicados em revistas cientificas e relatorios setoriais de mercado.

Posteriormente serd aplicado um questionario (OLIVEIRA et al., 2015), a

profissionais que trabalham nas empresas estudadas, com o objetivo de coletar dados a
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respeito da percepcao destes funcionarios em relacdo ao posicionamento das empresas de

cosméticos no mercado de vendas diretas.

Funcdo do marketing nas empresas

A funcado do marketing nos negadcios é relacionar com os clientes. Definindo de forma
simples temos: marketing é administrar relacionamentos lucrativos com o cliente. Tendo
como objetivo atrair novos clientes, manter e fidelizar os clientes atuais, e propiciar a seu
publico satisfacao e valor, funcéo essencial para o sucesso de toda organizacdo (KOTLER
et al., 2007).

O marketing 1.0, desenvolvido na era industrial, dizia respeito a vender os produtos
da fabrica a todos que quisessem comprar. Os produtos serviam ao mercado em massa, e o
objetivo era padronizar e reduzir os custos de produgdo. O marketing 1.0 era centrado no
produto (KOTLER et al., 2010).

O marketing 2.0, que tem como objetivo alcancar as necessidades dos clientes, &
orientada pelo cliente. Com a era da informagéo o perfil dos consumidores mudou, o cliente
passa a ser mais bem informado, podendo fazer comparacdes de valores e especificacfes
em tempo real. Os profissionais de empresas que utilizam o marketing 2.0 precisam ir de

encontro ao coracdo e a mente do consumidor (KOTLER et al., 2010).

Os profissionais do marketing devem possuir habilidade de percepcdo das
necessidades e desejos dos clientes. Sao responsaveis por gerar necessidades no mercado
e, apoiados no poder de compra, fazer com que os desejos se tornem demandas. A partir de
entdo, o marketing é o encarregado por desenvolver produtos e servigos que oferecam valor
superior, definindo os pregos, distribuindo os produtos e promovendo-os de maneira
eficiente, fazendo com que esses produtos sejam vendidos com facilidade (KOTLER et al.,
2007).

Na era da globalizagdo e informacdes desenfreadas, ha mudangas nesses conceitos,
em funcdo das mudancas no mercado, e nos clientes. Diante disso, surge o marketing 3.0
voltado para os valores, percebendo os consumidores como pessoas com sentimentos,

seres humanos com coracédo, mente e espirito (KOTLER et al., 2010).

Na contemporaneidade, surge o conceito do marketing 4.0 se valendo da
combinacéo e integracdo dos meios de comunicacéo offline através no marketing tradicional
e o online através no marketing digital para gerar confianca e fidelidade no cliente (KOTLER,
2010).
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Motivados pela mudanca da sociedade as empresas buscam solu¢gdes para abordar
em suas marcas questdes sociais, econdmicas e ambientais, entregando ao mercado

produtos e servigos nédo so6 a funcionalidade do produto (KOTLER et al., 2010).

Diante das mudancas ao longo do tempo, o marketing passa a abordar diversas
vertentes, e muda métodos padronizados trazendo diferenciais nas tradicionais ferramentas,
como por exemplo: meio de distribuicdo, forma de vendas, local fisico, treinamento e
motivacdo aos clientes internos, passando a estudar para que venham de encontro aos

valores que a marca apresenta ao mercado (KOTLER et al. 2010).

Os canais de distribuicdo sdo a forma pela qual os produtos vao chegar até os
consumidores finais. O local fisico, ou a loja virtual precisam atrair os clientes, mas existe
também a possibilidade do vendedor ir até o consumidor, com a venda direta, fazendo uma
abordagem de forma mais intima, de forma a conhecer melhor o seu cliente. Quando a
empresa se enquadra no marketing 4.0, e utiliza método de vendas diretas, € vista pelo
consumidor como uma empresa que proxima do seu consumidor e entrega apesar das
turbuléncias sociais produtos de valor, que oferece acima de tudo solucdes para os
problemas da sociedade (KOTLER et al., 2010).

Conceituando vendas diretas

Esta secdo tem como objetivo apresentar com clareza como é a operacao de venda
direta e demonstrar como é praticada a estratégia MMN. Vendas diretas sdo caracterizadas
por empresas que normalmente inserem seu produto no mercado por meio de equipes de
vendedores e/ou lojas varejistas. Sdo exemplos de companhias de vendas diretas a Avon, a
Natura e a Jequiti (MEIO, 2014).

Portanto, o que ocorre é que vendas diretas sdo um sistema de comercializagao que
se baseiam no contato entre vendedor e cliente. Neste tipo de opera¢do nao existe um local
fisico fixo, o que possibilita ao produto chegar em vérios locais que antes ndo chegaria,

sendo assim explorado diversos meios de se atingir novos clientes.

Existem duas formas de operacdo nas vendas diretas: mononivel e multinivel. No
primeiro, o vendedor compra os produtos e revende obtendo o seu lucro. No segundo, além
do vendedor revender produtos ele pode indicar novos vendedores, e ser remunerado

também pelas vendas que o vendedor indicado por ele realizou.

Sendo assim, todas as empresas MMN utilizam a operacdo de vendas diretas,
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porém nem todas de vendas diretas operam com o método de MMN (ABDEV, online).

A Associacdo Brasileira de Empresas de Vendas Diretas (ABDEV), é uma instituicédo
sem fins lucrativos, e tem como objetivo o desenvolvimento das vendas diretas, estando
disposta a promover as empresas que se associam a ela. A ABDEV, disponibiliza e cédigos
de ética e condutas, que sdo 0 norte das empresas que se associam, orientando as acdes
diante dos consumidores, e dos revendedores. Ajudam também as empresas a entenderem
até onde é permitido por lei a pratica do MMN. Fazer parte da ABDEV, ja é um ponto
positivo para as empresas de vendas diretas, gerando assim vantagem competitiva sobre as

demais empresas.

Segue abaixo (figura 1), um esquema que desenha hierarquicamente e aponta a
relacdo e a origem de cada termo: tendo vendas diretas como o primeiro da cadeia, 0 MMN
como o segundo, pois € um método de vendas diretas, e pirAmide financeira que deriva de

MMN, porém ¢é ilegal. Veremos a frente os conceitos e histérias destes Ultimos termos.

Vendas Diretas

Marketing
Multinivel
(MMN)

Piramide
Financeira

Figura 1: Relagao de origem dos termos. Fonte: MEIO (2014).

O MMN é um método para venda direta, onde os clientes podem (e devem) se tornar
vendedores dos produtos e servicos que estdo adquirindo, e os vendedores recrutam esses
clientes, que passardao a ser consultores da marca, se encaixando em uma estrutura
nivelada de distribuicdo. Os novos vendedores permanecem abaixo do nivel do seu
recrutador, que obterd lucros sob a realizacdo das vendas do novo vendedor (ABEVD,

online).

Segundo a ABEVD, o MMN é um sistema de vendas diretas promovida por
distribuidores autbnomos que compram e revendem produtos e/ou servi¢os. A funcdo do

MMN é essa, e ndo captar recursos para investimentos, ndo dependendo assim de novos
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associados para se manter (KISHEL,1993).

A quantidade de clientes externos no MMN é sempre superior a quantidade de
revendedores. O que sustenta uma empresa que pratica o MMN sdo as vendas dos
produtos que ela possui em seu portfélio, e ndo a entrada de novos integrantes na rede de
vendas. A expansado da rede de revendedores é a consequéncia da demanda das vendas, o
principio basico do marketing multinivel é distribuir produtos. Este principio é tdo vital que
até hoje as proprias piramides financeiras se utilizam desse conceito para legitimar seus
projetos (MEIO, 2014). Pois alegando que utiliza o método, é dificil de se desconfiar e
descobrir as fraudes. Porém a falta de produtos reais, ou funcionais, sao as grandes falhas

das piramides.

A filosofia apresentada no marketing multinivel é interessante, e altamente lucrativa,
porém as regras deste mercado € clara, ndo ha lucro sem grande empenho e dedicacdo no
trabalho. A abordagem do MMN né&o costuma mostrar somente as facilidades das rotinas de
quem é revendedor, e ndo promete mudancas de vida repentina, ao contrario, deixa

explicito que, para alcancar o sucesso almejado, demanda esforco e trabalho (MEIO, 2014).

O Marketing Multinivel teve inicio nos Estados Unidos, no periodo de transicdo da
década de 30 para a década de 40. Dr. Rehnborg era o proprietario de uma empresa de
produtos nutricionais, a Nutrilite, e junto com outros 2 colaboradores, teve a ideia de
implementar bonificacdes em alguns dos niveis da venda direta do seu produto, tendo assim
0 inicio da industria do Marketing Multinivel, que hoje representa mais de 90% dos quase
US$ 40 bilhdes de faturamento do setor de vendas diretas nos Estados Unidos (SOUZA et
al., 2014). Revolucionando assim o aumento das vendas, e o aumento da possibilidade dos
vendedores potencializar seus ganhos com suas proprias vendas, como também com a

venda do novo membro indicado.

O que deixa explicito a sua importancia e o seu valor para a economia, pois 0
Marketing Multinivel € um dos negécios que mais cresce no mundo, trazendo retornos nao
s6 para os paises, mas também contribuindo para a mudanca de vidas de milhGes de
pessoas (MEIO, 2014).

As empresas que atuam no MMN, sdo responsaveis pela grande maioria do volume
de vendas diretas, em numeros, temos 80% de todo o volume gerado. E séo elas as
principais responsaveis pela alavancagem do segmento no ambito global. No setor de
cosméticos, a Avon, Mary Kay e a Natura estdo dentre as 10 maiores no mundo (MEIO,
2014).
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Em meio a essas empresas de sucesso, existe aquelas que tem como objetivo levar
vantagem sob a gléria ja alcancada por outras empresas sérias. Sdo chamadas de
pirdmides financeiras, tendo também diversas nomenclaturas como: corrente, esquema
Ponzi, ou mandala, sdo conceituadas como um esquema de modelo comercial que depende
basicamente do recrutamento de pessoas em niveis insustentaveis, ndo existindo um
produto em si, 0 negécio baseia-se em dinheiro sobre dinheiro, onde se espera lucros

absurdos sem muito esforgo (SOUZA et al., 2014).

Portanto, diferente do MMN, os esquemas piramidais possuem uma abordagem
distorcida e corrompida da realidade dos fatos, o negdcio tem como caracteristica a
abordagem sedutora e deturpada, conseguindo assim recrutar um namero altissimo de

pessoas, que se firmam na crenca de que ficardo milionarios sem esforco (MEIO, 2014).

Os lideres desses esquemas, sdo movidos pela ma fé e ganancia, e pbe em pratica
suas estratégias criminosas, enriquecendo de forma gradativa, enquanto as pessoas da
base da piramide tendem a declinar. Os crescimentos costumam ser grandes e rapidos,
porém um crescimento modesto como de costume para as MMN, ndo sdo normais para as
pirdmides. Crescimentos modestos no esquema piramidal podem indicar uma crise na
estrutura (MEIO, 2014).

Essas estruturas sdo criadas para ter inicio, meio e fim. O fim chega quando a
estrutura se encontra num nivel de instabilidade financeira, ou quando se torna nitido sua

ilegalidade, gerando prejuizos inestimaveis (MEIO, 2014).

Segundo Souza (2014), esquemas de fraudes (assim como o MMN) ja possuem
histéria no mundo, existem esses tipos de golpes ha cerca de cem anos, a pratica teve inicio
nos estados da antiga Unido Soviética; onde devido as dificuldades de acesso ao mercado
de acdes, as empresas acabavam acreditando que fosse possivel receber esses altos

ganhos em comissdes por indicacdes.

Nos dias atuais, mesmo diante dos diferentes meios de comunicagdo, que levam
informacdo em tempo real a maioria das pessoas do Brasil, e do mundo, boa parte da
populacdo ndo conhece a fundo, ou nunca ouviu falar em Estrutura Piramidal, e talvez por
isso as piramides, ndo deixam de existir e se torna a cada dia mais modernas. Todavia,
seguem suas estratégias, com abordagem e argumentos precisos, induzindo milhares de

pessoas a cairem em golpes e perderem o investimento feito (MEIO, 2014).

No Brasil, temos uma legislacdo que regulamenta e define a pratica de PirAmide

Financeira como ganho ilicito, e determina a puni¢céo para a fraude. Porém, indefine o
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conceito, 0 que deixa margem para que as empresas possam agir ilegalmente (OLIVEIRA et
al., 2015)

A Lei n°® 1.521 de 26 de dezembro de 1951 que regulamenta em seu artigo 2° § IX -
Il - obter ou tentar obter ganhos ilicitos em detrimento do povo ou de numero indeterminado
de pessoas mediante especulagdes ou processos fraudulentos (“pirdmide financeira”, "bola

de neve", "cadeias", "pichardismo" e quaisquer outros equivalentes). Pena - recluséo, de 2
(dois) a 5 (cinco) anos, e multa (NR)” (BRASIL, 1951).

A lei foi instaurada com o intuito de estabelecer o crime de Piramide Financeira, que
€ reconhecido como crime contra a economia popular, e contra as relacdes de consumo, e
estabelecer a puni¢cdo para os criadores da mesma. Fazendo com que nao fique impune os

casos reconhecidos como fraudulentos.

Muitas empresas estiveram perante a sociedade com uma estrutura legal e
registrada, possuindo sedes fisicas, mas ndo passavam de golpes, que depois de um tempo

foram descobertos pela Justica.

Um exemplo de piramide financeira no Brasil, foi a empresa Telex Free: A empresa
comecou a operar no Brasil em 2012, oferecendo planos de ligagédo por voz na internet, e se
sustentava na tese que atuava como MMN. Foi proibida de atuar durante a investigacao,
logo ap6s foi provado que golpe e que o intuito da empresa era o recrutamento de pessoas,
e ndo a venda do servico. A empresa foi dissolvida, e foi condenada a pagar mais de R$ 3

milhdes de reais de indenizacdo por danos morais (EXAME, 2015, online).

Portanto, ndo importam os locais, 0s registros ou outros fatores como esses, mas
sim o carater e a natureza do negocio (MEIO, 2014) que deve ser estudada a fundo,
verificando o histérico de pessoas que trabalham na empresa, e o reconhecimento do
mercado, e das organizacdes que regulamentam a prética do método. Investir em empresas
com reputacdo deturpada € um grande risco. No Brasil, o Ministério Publico tem recebido
denuncias sobre falsas empresas de MMN, e atuado de forma mais participativa no combate

as fraudes, a fim de resguardar os direitos dos consumidores lesados.

Resultados e Discusséao

Foi aplicado um questionario aos revendedores das marcas: Hinode e Mary Kay,
ambas empresas de cosméticos atuam no Brasil desde 1988 e 1998 respectivamente. O

questionario foi aplicado para um total de 27 revendedores, no més de Outubro/2017, com o

ISSN: 2446-6778 — REINPEC — Paginas 191 de 283



objetivo de verificar como as marcas que utilizam o MMN se posicionam no mercado, tendo
como ponto de vista, o olhar dos funcionarios. Ha também o designo de verificar o grau de
semelhanca com o modelo de pirdmide financeira, validando assim a veracidade dodiscurso
das empresas em questdo. Serd aplicado também a ferramenta de avaliagdo no grau de
operacdo em piramides financeiras que representa a atividade da empresa, desenvolvido
por Oliveira et al. (2015).

Para melhor analise dos resultados, as perguntas foram divididas em cinco pilares:
vendas, marketing, relacionamento da marca com o0s revendedores, recrutamento e
mercado. No pilar vendas, as perguntas foram voltadas para os valores dos produtos e para

os lucros. A pergunta sobre o valor inicial das compras esta apresentada no grafico 1.

VENDAS

90,00%
80,00%
70,00%
60,00%
50,00%
40,00% 76,92%
30,00% 53,84%
20,00%
10,00%

0,00%

NAO NAO
HINODE MARY KAY
O VALOR INICIAL DE COMPRAS E O VALOR INICIAL DE COMPRAS E
RELATIVAMENTE ALTO? RELATIVAMENTE ALTO?

Grafico 1: O valor inicial de compras é relativamente alto? Fonte: Elaborado pela autora (2017).

Os revendedores da marca Hinode responderam que o valor inicial de compras nao
é relativamente alto em 76,92% das respostas. Os da Mary Kay deram resposta negativa
em 53,84%. Esse resultado demonstrou que, de acordo com a percepc¢ao dos vendedores, o
investimento inicial para se tornar um representante das marcas € relativamente baixo,
reforcando a ideia de MMN nestas marcas, uma vez que no modelo de piramide financeira
os valores de entrada geralmente sdo altos. O grafico 2 apresenta a percepcdo dos

respondentes quanto a facilidade de recuperar o valor inicial investido.

VENDAS
100%
76,92%
SIM SiM
HINODE MARY KAY
A TAXA DE ADESAO OU A TAXA DE ADESAO OU
PRODUTOS INICIAIS PODE SER PRODUTOS INICIAIS PODE SER
FACILMENTE RECUPERADA COM | FACILMENTE RECUPERADA COM
AS VENDAS? AS VENDAS?

Grafico 2: A taxa de adeséo pode ser facilmente recuperada? Fonte: elaborado pela autora (2017).

Neste quesito houveram respostas positivas na maioria dos respondentes, 100%
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para Hinode e 76,92% para Mary Kay. Logo, se consegue visualizar que as empresas
estudadas oferecem um payback do investimento em um tempo satisfatério para os
respondentes. Os produtos destas marcas possuem uma demanda efetiva, o que contribui

para este resultado.

Ainda no pilar das vendas, foram aplicadas outras perguntas que sao essenciais
para 0 reconhecimento de uma empresa séria de MMN. Quando a pergunta sobre a
existéncia de venda de produtos nas empresas, a resposta foi sim para Hinode em 92,30%
e 84,61% para Mary Kay. Em ambas as empresas o valor das vendas dos produtos para os
consumidores finais € maior do que para os revendedores, na Hinode todas as respostas

foram positivas e na Mary Kay 69,23% das respostas foram positivas sobre esta questéo.

As perguntas foram aplicadas com o intuito de verificar indicios que apresentem
caracteristicas fortes do modelo de piramides financeiras que sado encontradas nas
empresas de MMN, no quesito VENDAS as respostas foram consideradas aceitaveis para

uma empresa de MMN.

Outro indicador para a avaliagdo do modelo de MMN ou piramide financeira esta
relacionado a forma de ganho. Nos modelos de piramide os ganhos de recrutamento
geralmente sdo maiores que os ganhos com a venda de produtos. O grafico 3 apresenta
esta percepcao.

VENDAS
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SE GANHA MAIS COM A VENDA, DO SE GANHA MAIS COM A VENDA, DO
QUE COM O RECRUTAMENTO? QUE COM O RECRUTAMENTO?

Grafico 3: Se ganha mais com venda do que com o recrutamento? Fonte: elaborado pela autora
(2017).

As respostas foram similares tanto para Hinode quanto para Mary Kay. Os
respondentes disseram que se ganhar mais com as vendas do que com o recrutamento em

84,61% das respostas. Este resultado é mais um indicio do modelo de MMN.

No pilar do marketing, a pergunta foi feita com o sentido de verificar uma forte
caracteristica das piramides financeiras, a falta de divulgacdo do negécio. O grafico 4

apresenta a pergunta sobre canais de divulgacdo das empresas.

ISSN: 2446-6778 — REINPEC - Paginas 193 de 276



MARKETING
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72,00%
NAO NAO
HINODE MARY KAY
A EMPRESA POSSUI UM MARKETING DE = A EMPRESA POSSUI UM MARKETING DE
DIVULGACAD EM VARIOS CANAIS DE DIVULGACAD EM VARIOS CANAIS DE
COMUN ICACAO COMO TV E RADIO? COMUN ICACAO COMO TV E RADIO?

Grafico 4: A empresa possui um marketing de divulgacdo em varios canais? Fonte: elaborado pela
autora (2017).

Houve um grande numero de resposta hegativas nas ambas empresas quando se foi
perguntado se a empresa possui um marketing de divulgacdo em canais de comunicacgéo.
Na Hinode 76,92% dos revendedores responderam que a empresa nao possui, e na Mary
Kay mais de 80% dos revendedores responderam que a empresa ndo possui um marketing
de divulgacdo em diversos canais de comunicacédo. O resultado dessa pergunta pode trazer

um traco de piramide financeira.

O pilar de recrutamento é um aspecto importante a ser tratado, pois o recrutamento
de pessoas é uma das maiores similaridades das piramides financeiras com as empresas de
MMN, e as perguntas feitas sobre este pilar da pesquisa, tiveram a intensdo de que ficasse
claro, a real importancia do recrutamento de pessoas nas empresas Hinode e Mary Kay. O
grafico 5 indica se o lucro gerado é proveniente somente das vendas de produtos ou do

recrutamento de pessoas para o sistema.

RECRUTAMENTO
105,00%
100,00%
95,00%
920,00%

100%
85,00%

80,00% 84,61%
75,00%
SIM SIM
HIN ODE MARY KAY
O LUCRO GERADO E O LUCRO GERADO E

PROWVENIENTE DE VENDAS?Y PROWVENIENTE DE VENDAS?

Gréfico 5: O lucro gerado é proveniente de vendas? Fonte: elaborado pela autora (2017).

Foi perguntado aos representantes das marcas se o lucro da empresa era
proveniente das vendas, e a maior parte respondeu que sim, os representantes da Hinode
que tem como caracteristica forte o recrutamento de vendedores, responderam 84,61% das

vezes que sim, enquanto os da Mary Kay responderam em 100% das vezes que o lucro
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gerado era das vendas.

Todos os relatos que foram ouvidos dos representantes das marcas apds essa
pergunta era que as empresas incentivam sim o recrutamento de novos vendedores, porém
eles tem mais incentivos nas vendas, e por isso acreditam que as vendas dos produtos
geram mais lucros, do que o recrutamento propriamente dito. O grafico 6 apresenta se o

numero de consumidores € maior que o0 numero de revendedores.

RECRUTAMENTO
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92,00%

90,00%

88,00%

86,00% 92,30%

84,00%

82,00% 84,61%

80,00%

SIM Sim
HIN ODE MARY KAY
O NUMERO DE CONSUMIDORES E. O NUMERO DE CONSUMIDORES E
MAIOR QUE O NUMERO DE MAIOR QUE O NUMERO DE

REVENDEDORES/INVESTIDORES? REVENDEDORES/INVESTIDORES?

Grafico 6: O nimero de consumidores é maior que o numero de revendedores? Fonte: elaborado
pela autora (2017).

Para ambas as empresas o nimero de consumidores é maior que o numero de
revendedores/investidores. Este resultado demonstra que existe mercado suficiente para as
vendas, logo, ha um indicio de que as empresas ndo atuem no esquema de piramide

financeira.

Outro aspecto que pode caracterizar uma piramide financeira sdo os ganhos no
recrutamento de pessoas. Para solucionar esta questao, o grafico 7 apresenta se ha ganho

com o recrutamento.

RECRUTAMENTO
102%
100%
98%
96%
94% 100%
92%
90% 92,30%
88%
SIVI SIM
HINODE MARY KAY
HA GANHO COM HA GANHO COM
RECRUTAMENTQ? RECRUTAMENTO?

Gréfico 7: H4 ganho com recrutamento? Fonte: elaborado pela autora (2017).

A maior das caracteristicas das empresas de MMN é o recrutamento, e também é o
que mais aproxima as empresas das piramides financeiras. Quando foi perguntado aos

revendedores se ha ganho com o recrutamento as respostas para Hinode foram 100% em
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sim, e para Mary Kay eles responderam sim 92,30% das vezes.

Quanto ao pilar de relacionamento, busca-se visualizar como a empresa se comporta
com os revendedores. O grafico 8 apresenta a questdo se é prometida alguma mudanca de
vida ao fazer parte do time de revendedores.

RELACIONAMENTO
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HIN ODE MARY KAY

E PROMETIDA ALGUMA MUDANGA DE £ PROMETIDA ALGUMA MUDANCA DE
VIDA? VIDA?

Grafico 8: Ha alguma mudancga de vida? Fonte: elaborado pela autora (2017).
Foi perguntado se é prometido mudancas de vida, e os representantes Hinode
responderam em mais de 80% das vezes que sim, e os da Mary Kay também. O resultado

dessa pergunta teve respostas similares em ambas empresas.

Para identificar o grau de fidelidade dos revendedores com as marcas, o grafico 9

apresenta se os revendedores consumiriam os produtos por muitos anos

RELACIONAMENTO

100% 100%
40%
20%
0%
SIM SIM
HINODE MARY KAY
VOCE CONSUMIRIA ESTE VOCE CONSUMIRIA ESTE

PRODUTO/SERVICO POR MUITOS ANOS? PRODUTO/SERVICO POR MUITOS ANOS?

Grafico 9: O lucro gerado é proveniente de vendas? Fonte: elaborado pela autora (2017).
Quando a pergunta foi sobre o consumo dos produtos, os representantes de ambas
as empresas foram unanimes e responderam em 100% das vezes que consumiriam o

produto por muitos anos.

O tempo de vida do produto também é um fator estudado, quando h&a davidas a
veracidade da empresa. As piramides financeiras costumam criar produtos com tempo de

vida curto, que nao irdo permanecer no mercado por muito tempo.

Ainda sobre relacionamento, foi questionado se os representantes comprariam o
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produto pelo preco que é oferecido ao mercado e 100% dos representantes de ambas
empresas responderam que sim. Questionou-se também sobre o retorno do valor, se
inicialmente é prometido um retorno rapido, eles responderam 100% de sim em Hinode, e

84,61% em Mary Kay.

Quanto ao pilar de mercado, foi questionado sobre fatores que podem influenciar no
reconhecimento da veracidade da empresa. O grafico 10 apresenta a percepcdo se a

empresa depende de novos associados para se sustentar no mercado

MERCADO

84,61%

53,84%

NAO NAO
MARY KAY HIN ODE

A EMPRESA DEPENDE DOS NOVOS A EMPRESA DEPENDE DOS NOVOS
ASSOCIADOS PARA A ASSOCIADOS PARA A
SUSTENTABILIDADE DO NEGOCIO? = SUSTENTABILIDADE DO NEGOCIO?

Grafico 10: A empresa depende de novos associados para se sustentar no mercado? Fonte:
elaborado pela autora (2017).

Quando questionou-se se a empresa depende de novos associados para se manter
os representantes Hinode responderam 84,61% das vezes que ndo, e os da Mary Kay

responderam negativamente 53,84% das vezes.

Este resultado é altamente importante, pois numa piramide financeira, se ndo houver

novos associados, ndo ha sustentacdo do negécio.

Perguntou-se também sobre o preco que é ofertado os produtos, se eles sao
similares aos dos concorrentes diretos Mary Kay responderam 53,84% e Hinode

responderam 76,92% positivamente.

Quando a pergunta foi se a empresa € reconhecida no segmento a resposta dos

revendedores Hinode e Mary Kay foram sim em 100% das vezes.

Indicador de piramide financeira

Como foi proposto na metodologia, foram utilizadas as perguntas do método de
indicador de piramide para realizar o questionario acima. As respostas do questionario foram
empregadas no indicador de pirdmide financeira desenvolvido por OLIVEIRA et al., 2015. A
técnica utilizada por OLIVEIRA et al., 2015 é: cada questdo respondida foi ponderada, e

cada resposta com caracteristica de piramide financeira tem 1 ponto e sem caracteristica de
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piramide tem ponto 0. Com base nessa pontuacao é gerado um nimero percentual, onde é
possivel verificar a possibilidade da empresa estar enquadrada no esquema de piramide. As
perguntas foram divididas por pilares na aplicacdo do questionario e depois analisados para

se chegar ao total indicador de pirdmide financeira, apresentado no grafico 11.

ApoOs a executar a técnica do indicador de pirAmide com as respostas advindas dos

revendedores das marcas, foi obtido um percentual de igual importancia, para ambas as
empresas estudadas.

TOTAL INDICADOR DE PIRAMIDE FINANCEIRA

25%

20%

15%
10%
5%
0%

MARY KAY

HINODE

Grafico 11: Total indicador de piramide financeira. Fonte: Elaborado pela autora (2017).

Este resultado aponta para uma baixa indicacdo de pirdmide financeira para estas

empresas, de acordo com a percepcdo de seus revendedores. Podemos, portanto,

reafirmar que o modelo de negécio de MMN é a base para a operacao da Hinode e Mary
Kay.

Consideragfes Finais

Apos explorar os caminhos do referencial teérico e analisar os conceitos abordados
nas sessdes, conclui-se que o uso da estratégia de MMN esta presente na operacao das
empresas Hinode e Mary Kay. Nas empresas de cosméticos, esta estratégia tem sido muito
evidente, apresentando um resultado positivo de receita anual, a nivel mundial. Apesar das
semelhancas com o modelo de piramide financeira, mostra-se um negdécio real, com

produtos e lucratividade palpaveis, onde quem investe tem tido um grande retorno do seu
investimento inicial.

E claro a necessidade de esclarecimento sobre a ferramenta utilizada nas vendas
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diretas, visto que ha uma falta de conhecimento e falta de confiangca, nas marcas que
utilizam deste método, em razdo do mesmo permitir a comparacéo a algo ilegal, e no Brasil,
a legislacdo faculta o crescimento da ilicitude, visto que ha lacunas na norma que

regulamenta a pratica.

Conclui-se por meio dos métodos utilizados que as empresas estudadas, Hinode e
Mary Kay, possuem peculiaridades de uma piramide, mas essas caracteristicas também
sdo encontradas em empresas de MMN, onde o0s representantes ganham com
recrutamento, existe uma grande expectativa gerada pelas empresas de mudancas de vida,
e 0 marketing tradicional ndo é tdo utilizado nas empresas de MMN, perfil que é encontrado
também em esquemas de piramide. Apesar disso, 0 negécio ndo é de cunho ilegal, e as
semelhancas que foram vistas entre as empresas e uma piramide financeira, sdo de género
aceitaveis no mercado de vendas diretas, e nas empresas que utiizam o MMN como

método de vendas.

As caracteristicas encontradas referente a vendas dos produtos nas empresas
foram de grande valia para se verificar a genuidade das empresas em questéo, visto que
em esquemas de piramide, ndo existem produtos para vendas, ou quando existe, O
principal ou o Unico produto do portfélio daquela marca, possui um curto ciclo de vida no
mercado, ndo justificando assim o faturamento do esquema. E este néo é o caso da Hinode
e nem da Mary Kay, pois ambas as empresas possuem um amplo portfélio de produtos, e
se mostraram grandes incentivadoras das vendas dos seus produtos, confirmando que o
maior dos lucros é advindo das vendas, e ndo do recrutamento. Portanto, conclui-se que é
viavel investir nas empresas, e confiar na imagem que as marcas transparecem para o

mercado.
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