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P1 — Vamos comegar do inicio. Qual o seu nome, o local ¢ data de nascimento.

R — Entdo, vamos comecar pelo inicio que € um bom lugar pra comecar. Eu nasci em Catanduva, em 17 de dezembro de 1956. Nascido em
Catanduva, criado em Porto Alegre.

P1 — E como foi que vocé foi parar la em Porto Alegre?

R — Como eu fui parar em Porto Alegre? Meu pai trabalhava com vendas na area farmacéutica. Foi transferido pro Sul do Brasil. Fomos pra Ia
em 1958. E fiquei até 1985, em Porto Alegre. E, a partir de 1985, eu vim transferido pela empresa que eu trabalhava na época, pra Sao Paulo,
onde, a partir de 1991, eu passei a trabalhar no segmento de cosméticos, perfumaria e higiene pessoal.

P1 — Qual era a empresa que vocé trabalhava em Porto Alegre?

R — Na minha trajetoria, eu tenho trés grandes empresas. Uma empresa de bebidas, Companhia e Cervejaria Brahma, onde eu trabalhei cinco
anos, ja na época da Faculdade de Direito. Me formei trabalhando na Brahma. Depois da Brahma, ingressei numa outra empresa no segmento de


https://acervo.museudapessoa.org/
https://acervo.museudapessoa.org/pt/conteudo/pessoa/paulo-cesar-veloso-quaglia-172019
https://acervo.museudapessoa.org/pt/conteudo/organizacao/museu-da-pessoa-3291

gases do lar, a Sociedade Andnima White Martins, onde eu trabalhei por sete anos. Foi por essa empresa que eu comecei a trabalhar em Porto
Alegre. Vim transferido pra Sao Paulo. De S&o Paulo fiii pro Rio de Janeiro. Do Rio de Janeiro retornei pra So Paulo. L4 foram sete anos. E
depois da White Martins eu passei a trabalhar na Avon Brasil, em janeiro de 1991, onde estou até hoje. Vou completar 14 anos de empresa.

P1 —Isso foi umacaso, sair da White Martins, assim, cair na Avon? Foi uma mudanga de ramo, né?

R — Totalmente. Fu sai de uma empresa de bebidas pra uma empresa de gases do lar, e depois fui pra uma enpresa de cosméticos e perfumaria -
onde eu me encontrei sob o ponto de vista profissional e sob o ponto de vista pessoal, porque, desde muito pequeno, eu sempre fui um aficionado
por perfumes. Adoro perfumes. Coleciono perfumes. Entdo, eu tenho... E meus filhos, € interessante que meus filhos pequenos... Tenho dois
filhos, umde 11 e umde 13 anos, que estdo seguindo os passos do pai. Também adoram perfumes, adoram colecionar perfimes. Entdo, ¢ uma
empresa onde eu me identifiquei. Me identifiquei com o tipo de produto onde ela tem o seu segmento principal, onde ela comercializa. E me
identifiquei com as pessoas, como tipo de negocio, como ideal da empresa. Enfim, foi um casamento coma Avon. A Avon realmente foi uma
coisa muito importante na minha vida sob o ponto de vista pessoal e profissional

P1 — A sua entrada na Avon foi exatamente em que area?

R — Fu comecei na Avon. A minha area de atuagdo sempre foi a area do direito. Eu sou formado em advocacia pela PUC em Porto Alegre, no
Rio Grande do Sul. Ja conmpletando quase 25 anos de formado. Entdo, sempre trabalhei como advogado. Sempre trabalhei na area juridica de
empresas. Esse foi sempre o meu ideal, e onde eu estou até hoje. Comecei na Avon como Gerente do Departamento Juridico, onde eu fui
contratado em janeiro de 1991. Como eu disse, com a missdo de reestruturar a area juridica da empresa no Brasil, uma vez que a empresa vinha
de um processo de transformagao desde 1988, onde muitas mudangas foram feitas na empresa no Brasil com vistas a direciona-la pra um outro
tipo de crescimento, de desenvolvimento. E eu fui contratado nesse periodo, final de 1990, inicio de 1991, com essa missao de reestruturar a area
juridica e dar a empresa o respaldo, o suporte juridico que a empresa necessitava para o seu crescimento. A partir de 1997, eu fui nomeado
Diretor Juridico da companhia em fungo da importancia que a area juridica passou a ter na corporagdo. E, a partir de 1999, além da area
juridica, eu assumi também as responsabilidades pela area de relagdes governamentais. Isso fez com que o meu trabalho se desenvolvesse ndo s6
no campo do direito, no campo juridico, mas, também, no campo das relagdes governamentais, tanto na esfera estadual, quanto na esfera federal.
Muito focado nas questdes tributarias, mas também muito focado nas questdes politicas. O que € que isso significa? Que a empresa comecou a
sentir uma necessidade de ter uma aproximacao maior com os 6rgios publicos, com as autoridades governamentais, tanto do executivo, quanto
do legislativo. Com vistas a mostrar pra um ptblico maior de pessoas, mostrar o que € a venda direta, o que é uma empresa de venda direta no
Brasil, o que nds significamos em termos de oportunidade de trabalho, em termos de oportunidade social, de desenvolvimento social e
econdmico. Embora o segmento de venda direta ndo proporcione um niimero significativo de empregos, na acepgio exata da palavra - que ¢
aquilo que se costuma entender como um emprego formal - muita gente entende como emprego formal a carteira assinada, aquela coisa toda. Na
realidade, formalidade no Brasil € tudo aquilo que esta dentro da legislagdo, que esta dentro da lei. Informalidade é o que esta fora da legislagdo.
E a venda direta é um segmento que sempre esteve e esta dentro da legislaco, seguindo todos os ditames no aspecto trabalhista, comercial,
tributério, dentro do pais. E isso € uma coisa que nos comecamos a sentir uma necessidade muito forte, nessas tltimas duas décadas, de comegar
a mostrar isso pro pais. Mostrar isso pra opinido publica, mostrar isso pro governo. Mostrar que nds ndo somos uma atividade que explora, uma
atividade informal, e sim somos um segmento, uma atividade, que explora, uma atividade estritamente legal, dando oportunidade de trabalho. E,
mais do que isso, oportunidade e dignidade as pessoas de - uma vez que todas as pessoas que hoje estdo fora do campo do trabalho, que estio
afastadas das oportunidades de emprego - ter a oportunidade de trabalho, ter a oportunidade de renda.

P1 —Isso ta... Vocé falou dessas ultimas décadas, entdo quer dizer que este esforgo de explicar, este novo jeito de trabalhar, ta ligado
diretamente a Abevd?

R — Semduvida. Ta ligado diretamente a Abevd e as empresas que compdema Abevd. Um dos trabalhos que a gente tem desenvolvido na
Abevd... Quando a gente fala de Abevd - sigla da Associacfo Brasileira das Empresas de Venda Direta, que antigamente, quando ela foi
fundada, chamava-se Domus, do latim lar. .. Nos procuramos mudar, inclusive, essa denominagdo nos Ultimos quatro ou ¢inco anos pra ca, no
sentido de dar justamente a dimensdo exata do que ¢ a associagdo. Essa preocupagio nossa € uma preocupacio ligada ao aspecto, nfo s6 o
aspecto legal, mas o aspecto de desenvolvimento também, porque, cada vez mais, as pessoas vém se interessando por esse segmento, pelas
oportunidades de lucratividade que o segmento da. E, cada vez mais, o foco da midia em cima dos resultados que sdo extremamente positivos no
segmento de venda direta, e eu posso falar um pouco mais o porqué disso, porque € que isso acontece. Porque muita gente imagina que a venda
direta ela faz sucesso nos paises em desenvolvimento ou subdesenvolvidos, porque ela s6 faz sucesso nos locais, nos lugares, nos paises onde o
desemprego alcanca indices alarmantes. No ¢ verdade. Nos temos outros exemplos onde a venda direta alcanca resultados significativos em
outros paises desenvolvidos, como o proprio Estados Unidos. Os Estados Unidos hoje € o principal pais, em termos de venda direta, no mundo
todo. Depois dos Estados Unidos, vem o Japao. Antes do Brasil, nos temos ai Italia, Franga, Alemanha. Entdo, falar que a venda direta € um
segmento onde encontra ressonancia em paises subdesenvolvidos ou em desenvolvimento ndo € verdade. Cada vez mais a venda direta se torna
uma oportunidade de trabalho, uma oportunidade de renda, uma oportunidade extra de ganhos emtodos os paises, em todos os lugares. Essa que
¢ a verdade. Por qué? Porque € uma oportunidade de Iucro bastante interessante, importante. A margem de lucratividade € muito atraente em
relagdo a outros segmentos, a outros negdcios, emrelagdo a outras empresas, a outros segmentos, enfim. Mas, mais do que isso, a seriedade com
que as empresas de venda direta tém lidado com esse tipo de trabalho. E interessante que as pessoas, s vezes, ndo entendem muito bem porque



¢ que a venda direta alcanga o sucesso que alcanga em varios lugares, no Brasil em especial. Vamos falar de Brasil. Se falarmos em termos de
venda direta no Brasil, o Brasil, na venda direta, esta representado emtorno de 80%, 85% - alguma coisa por ai - pelas empresas de cosméticos
e perfumaria. Nos temos ai, tambémna venda direta, segmento de lingerie, bijuterias, suplementos alimentares. Basicamente ¢ isso. Utilidades do
lar, utiidades domésticas, de cozinha, enfim Mas, basicamente: cosmético e perfumaria. Por qué? Porque a margem de lucratividade pras
empresas nesse segmento é muito importante, € também proporciona, com isso, uma oportunidade de margem de ucro também muito importante
pros revendedores, distribuidores ou consultores. Entdo esse ¢ um dos segredos. Mas, mais do que isso, no caso dos paises latinos, e o Brasil é
um pais latino, a questiio do relacionamento é nuito importante. Nos somos uma populaco de pessoas extremamente sociais, sociaveis, que
gostam de se relacionar, que témuma vontade muito grande de se relacionar. E isso facilita. Cada vez mais, os paises, € no caso o Brasil nfo é
diferente, a modernidade faz com que as pessoas tenham menos tempo. Cada vez mais as mulheres estdo ingressando no mercado de trabalho.
Alias, dominando o mercado de trabalho. Muitos segmentos onde os homens dominavam até anos atras, hoje sdo dominados pelas mulheres. Na
industria, no comércio, na magistratura, na advocacia, na medicina, na engenharia. Enfim, as mulheres estio, cada vez mais, dominando o mercado
de trabalho. E com isso, cada vez mais, as mulheres t€m menos tempo de ir ao shopping, de remas compras, de buscarem uma boutique, uma
loja pra comprar roupa, pra comprar um cosimetico, pra comprar um perfume. E essa comodidade que a venda direta oferece de ir ao encontro
da mulher, ao encontro a consumidora. Isso € uma coisa espetacular, uma coisa que ndo tem como concorrer. Entdo, cada vez mais, as mulheres,
e os consumidores em geral, tém dificuldades de ir ao supermercado, de ir a um shopping fazer compras. Entdo, se a gente pode levar um produto
diferenciado, um produto comum alto indice de tecnologia e de qualidade, com um valor agregado, com pregos competitivos, dentro do que ha
de mais moderno em termos de expectativa e de, como posso dizer, de moda no mundo todo. Poxa. E ainda por cima uma amiga sua que esta ali
vendendo, uma pessoa que vocé confia, que vocé acredita, que voc€ quer ajudar. Entdo, tudo isso faz com que a venda direta se torne um
sucesso de negocios. Eu ja fui varias vezes perguntado se a modernidade, a tecnologia, a Internet no vao fazer com que tudo isso seja
modificado. Bom, mas perai. A venda direta é uma coisa arcaica, uma coisa do século passado. Isso ai tende a mudar. Tudo muda. Entdo, as
pessoas tendem a comprar pela Internet, tendem a comprar de outras formas, seguindo outras tendéncias. Nao € verdade. O relacionamento vai
existir sempre. Cada vez mais as pessoas sentem a necessidade de se relacionar com os outros. Entfo, enquanto existir relacionamento no mundo,
vai existir venda direta. E venda direta sempre vai ser um sucesso. Claro que as tecnologias, a Internet, podem ser agentes que venham a auxiliar a
venda direta. Mas nunca elas virdio substituir a venda direta. Essa que € a verdade.

P — Bacana.

R — O que mais vocés querem saber?

P — Acho que a gente queria

R — Sobre a Abevd? Falar um pouco sobre a Abevd?

P — E agora, nesses proximos anos? A Abevd, o ano que vem faz 25 anos. Uma data simbdlica que ja ajuda a consolida-la como uma instituigio.
Quais sdo os desafios que se colocam?

R — Deixa eu falar um pouco de Abevd. Eu, quando comecei a ter os primeiros contatos coma Abevd. .. Na realidade ela ndo chamava-se
Abevd, chamava-se Domus. Era uma associag@o de presidentes de empresas, onde eles se reuniam pelo menos uma vez por més pra trocar
impressdes a respeito da venda direta, do mercado, de como estavam indo os negocios. Enfim, isso em 1991, 1992, era uma forma, eu diria, de
cumprir tabela. Isso ai € um jargfo utilizado no futebol, quando o time ja ndo temmais chance no campeonato, entdo ele joga as partidas pra
cumprir tabela. E eu sentia que era isso. Eu comecei a participar da associaco assessorando o presidente da minha empresa, da Avon na época,
dessas associagdes. E nos sentimos que havia muita vontade de fazer alguma coisa, mas pouco tempo, muito pouco foco, muito pouco objetivo,
targets a serem alcangados. Essa que € a verdade. A associago foi se desenvolvendo através da Federacdo Mundial de Venda Direta, através de
orientagdes, de idéias e do proprio desenvolvimento da Federagio Mundial de Venda Direta, tentando passar um foco, um objetivo pras
associagdes nacionais de venda direta se desenvolverem. Mas, na verdade, a associagdo de venda direta no Brasil s6 comegou a tomar impulso a
partir de 1996 ou 1997, quando o entfio Presidente da Abevd - Domus na época - o Guilherme Peirdio Leal - que era Presidente da Natura - € o
Presidente da Avon na época, o Ademar Serddio, resolveram criar comité€s de trabalho. Comités de trabalho voltados a atingir objetivos, com
metas a serem alcancadas, e formados por profissionais das empresas. Formados por executivos das empresas orientados e focados em
resultados. E isso comegou a fazer com que a associagdo mudasse. Entdo, a partir disso, a partir da orientagio desses dois presidentes, nds
passamos a ter um foco, passamos a ter um objetivo. O primeiro presidente que assumiu os destinos da associago, apds a istituicdo desses
comités. .. Eram dois comit€s muito importantes. Fra o comit€ tributario, juridico € o comité de relagdes governamentais e relagdes académicas,
formados por profissionais das diversas empresas associadas, que nio eram muitas empresas. Naquela época, se bem me recordo, falava-se em
torno de nove, dez ou onze empresas, nAo mais do que isso, empresas associadas. O primeiro presidente que assumiu a associagao, eleito dentro
desse contexto, foi 0 Vagner Carvalho, que trabalhou muitos anos na Avon. Na época ele era Gerente Geral, Presidente da Tupperware no
Brasil. Ele, entdo, deu uma dimensao maior a esses comités criando outros comité€s de trabalho. Nao vou me deter aqui nos detalhes, mas
chegamos hoje, em 2004, com uma formagdo de sete comités de trabalho. E hoje nds temos uma associagdo que podemos dizer que € uma
associa¢do profissional, que é uma associa¢do que ndo ¢ mais formada por presidentes de empresas que se retnem uma vez por més pra trocar
impressdes sobre a venda direta. E uma associagdo formada por executivos de empresas, alguns deles presidentes. E claro que quando a gente
fala de presidentes, nos temos que prestar toda a nossa homenagem aos presidentes que nos apoiamnesse trabalho. Mas € uma associagdo, hoje,



formada por executivos, por profissionais orientados e focados a resultado. Buscando melhorias e buscando com que a venda direta, o sistema, o
segmento de venda direta no Brasil, ele tenha o reconhecimento e a importancia que ele merece. E que seja conhecido do publico em geral, da
opinido publica, do governo. Enfim, que seja uma coisa bem entendida. Porque, ainda hoje, a gente encontra uma série de pessoas que ndo
entendem muito bem, que ndo compreendem muito bem como fimciona, o que ¢ venda direta. Ainda imaginam que venda direta é aquela coisa
mformal. O que ndo € mais. Mas s6 voltando a questdo dos comités, hoje nos temos entdo uma associagdo profissional. Eu tive a honra de ter
sido o primeiro presidente eleito da Abevd no Brasil, nfo presidente de enpresa. Fui reeleito. Fiquei com mandato durante quatro anos. Hoje, o
Rodolfo, da Natura, € o Presidente da associagdo, num processo que nos temos de alternancia de poder, alternncia na condugfio dos negdcios
da associagdo, embora a associagdo seja conduzida de uma forma pluri-empresarial - quer dizer, com varios empresarios, com varias empresas
opinando e participando da associagdo. E temos sete importantes comités, cada um coma sua importéncia, coma sua relevancia. Hoje nos temos
o comit€ de assuntos tributarios, juridicos e de relagcdes governamentais, que € responsavel por toda a negociagdo junto aos estados, junto ao
governo federal no que diz respeito a carga tributaria, no que diz respeito as questdes previdencidrias e trabalhistas. Nos temos um comité
responsavel por relagdes académicas, onde nds temos como foco, como objetivo, uma aproximagio junto ao meio académico, ao mundo
académico. Tentando divulgar o que € venda direta, a importancia de se formar profissionais com especializagdo em venda direta, em
administragdio de empresas de venda direta. Temos uma aproximagéo muito forte com a Fundagdo Getilio Vargas e coma Escola Superior de
Propaganda e Marketing. Estamos muito proximos da criagdo de uma cadeira nessas duas universidades, de uma cadeira de venda direta dentro
das areas de Marketing e Administracdo de Empresas. Temos um outro comité, que € o comité de conumnicagao, onde nos divulgamos os nossos
resultados, as nossas pesquisas. Divulgamos as nossas agdes no que diz respeito a questdo de cidadania, no que diz respeito a questdo de
responsabilidade social. Temos uma empresa de assessoria de imprensa contratada pra nos dar todo esse suporte. Temos um comité de pesquisa
onde nds coletamos todos os dados das empresas associadas e condensamos esses dados, que s@o fornecidos trimestralmente, semestralmente,
anuahmente pra midia. Temos um comité , que € um comit€ onde nos buscamos integrar todas as empresas de venda direta buscando
economia de escala nas nossas produgdes, no nosso segimento logistico e de distribuicdo. Temos o comit€ de novos associados, onde nos
buscamos atrair empresas de venda direta ou empresas que tenham interesse em ingressar no sistenma de venda direta, Prestando toda a
assessoria possivel pra essas empresas pra elas se adequarem, sob o ponto de vista trabalhista, comercial, tributario, sob o ponto de vista ético e
de conduta ao nosso segmento de venda direta. Esqueci algum comité? Falei tantos ai. Talvez eu tenha esquecido algum

P1 — Euacho que ndo.

R — Acho que ndo.

Pl — E sete?

R — Sdo sete comités. Nio sei se esqueci, acho que néo esqueci niio. Enfim, os comités de trabalho sio a mola propulsora da associagdo. E
dessa forma que a associagdo funciona. Dessa forma que a associagdo cresce. Entdo, 0 nosso objetivo € esse. O nosso objetivo € tornar 0 nosso
sisterma, tornar o sistema de venda direta transparente pra todos que tenham interesse em ingressar nesse sistema. Proporcionar a oportunidade de
conhecer e de se integrar ao sisterma, as regras do sistema. Pra qué? Pra que o sistera ndo seja deturpado. A venda direta, ela € uma coisa que
foi construida com tanto carinho ao longo de tantos anos, que nds nfo queremos que aventureiros criem sistemas de venda direta de uma forma a
trazer prejuizos as verdadeiras empresas que atuamnesse sistema. O que mais que eu posso dizer?

P1 —E o futuro, os 25 anos? O que esperam?

R — Euacho que 25 anos é um marco, ummarco importante. Puxa vida, quando a Abevd foi criada, a 25 anos atras, em 1980, era uma
associagdo de quatro ou cinco empresas, se muito. SAo as empresas fundadoras.

P — Que sdo...

R — Fu nio me atrevo a dizer os nomes porque talvez eu esqueca de uma ou outra. Mas, comas principais empresas de venda direta que até hoje
estdo aqui presentes no Brasil e foram as findadoras da associagdo. E, passados esses 25 anos, olhar o que foi feito, o que foi construido, em
termos de associagdo, de unido, de parceria, isso da uma satisfagdo muito grande, porque € uma satisfagio de um trabalho realizado. Mas que
tem ainda muita coisa por realizar. O que € que é o futuro? Hoje nds temos 23 empresas de venda direta associadas. Se olharmos para o passado
recente, de quatro anos, menos de cinco anos atras, nos tinhamos nove ou dez empresas associadas. Hoje sdo 23 empresas associadas de venda
direta, num total de 30 e poucas empresas associadas. Nos temos um projeto muito forte, e, hoje, o nosso Presidente teve a oportunidade de
falar isso no seu speech no nosso jantar de confraternizago, falando do objetivo de crescer o nimero de associados. Mas crescer de que forma?
Nos ndo queremos ter um “‘cent” niimero de empresas associadas. Nos queremos ter um niimero de empresas associadas que dé a
representatividade que a associagdo merece, que dé a representatividade que o segmento de venda direta no Brasil merece ter. Através de
empresas de venda direta, através de consultores, através de fornecedores de servigos ou de produtos. Todos eles ligados ao nosso segmento de
venda direta. Todos eles ligados, todos eles integrados a um tmnico objetivo: o crescimento do segmento. Crescimento da venda direta no Brasil de
forma sustentada, ética, respeitando todos os principios legais € de comercializagdo. Isso € importante porque a gente sabe que existem empresas



¢ empresas. E nos temos a satisfagdo de poder dizer que, na nossa associagdo, nds somos muito rigorosos comrelagio as nossas empresas
associadas. As nossas empresas associadas sdo aquelas que realimente cumprem ou t€mo compromisso de cumprirem com suas obrigagdes em
todos os aspectos. H4 um respeito nmuito grande, porque todos nds somos auto-regulados por um codigo de conduta, um codigo de ética. Porque
ndo existe uma regulamentagdo a nivel federal, estadual, no pais, tratando especificamente de venda direta. Ento, pra suprir essa necessidade, ou
essa auséncia de uma legislag@o propria para o nosso segmento, existe uma auto-regulamentacgo, que sdo os codigos de conduta e de ética. E
nds temos esse compromisso de cumprir com isso. E talvez até por isso, por dependermos de uma auto-regulamentagdo, estarmos tio ligados a
essa auto-regulamentacdo, que as coisas na venda direta fincionam da forma como fimcionam, Se desenvolvem da forma como se desenvolvem

Mas uma coisa que eu queria dizer € o seguinte. Embora exista toda essa questo de respeito, de associag@o, de codigo de ética, a venda direta
s6 vai ter sucesso, as empresas so vao obter sucesso na venda direta, se tiverem um foco muito forte no relacionamento. Um foco em precos
competitivos. Produtos que interessem aos consumidores. Produtos de qualidade com valor agregado. Entdo, tudo isso € findamental. Se isso
ndo existir... E, evidentemente, que oferecam lucratividade. Isso € findamental. Entdo, esses sdo os segredos da venda direta. E mais do que isso.
O que nmuita gente também desconhece, porque muita gente imagina que: “Ah, vou fabricar alguma coisa. Eu vou vender no sisterma de venda
direta e vou fazer sucesso.” N&o ¢ bem assim que finciona. E uma coisa tdo complexa, que envolve logistica de distribuicio, akém disso tudo que
eu falei. Porque vocé tem que entregar um produto que normahmente ele nfio esta na méo da revendedora, distribuidora ou consultora para ser
demonstrado. Ela trabalha normalmente com um folheto, comuma lista de pregos sugerida. Enfim, alguma coisa assim. Ento, voc€ trabalha com
uma expectativa de receber alguma coisa. Voc€, como consumidora de produtos cosiéticos, vocé quer determmnado batom de uma determinada
empresa de venda direta. E quando vocé adquire esse batom, vocé espera receber esse produto dentro de um determinado prazo por aquele
preco. E é aquele produto que vocé quer. Se vocé receber aquele produto naquele prazo, dentro daquele preco que vocé adquiriu, que vocg fez
a encomenda, vocé vai continuar comprando. Entdo, € uma coisa de credibilidade que tem que existir na venda direta, que € diferente do mercado
comum, da venda de balcdo, de varejo. Seja na franquia ou na venda normal de varejo, onde vocé€ chega e escolhe o produto. Esta 14 na vitrine,
esta 1a na prateleira. Voc€ paga e recebe. Ento existe aquela questdo da credibilidade. Entdo, vocé compra alguma coisa que vocé esta vendo
num folheto. Vocg imagina de uma determinada forma e vocé faz o pedido e espera receber, espera que tenha toda aquela qualidade que vocé
imagina, ou que a revendedora disse pra voc€ que teria. Entdo, € toda uma questdo que envolve, como eu falei, esse relacionamento, essa
credibilidade, e a tecnologia que as empresas t€m que ter. E entregar pra vocé no tempo que voc€ imagina. Quando a gente fala de estar
entregando isso em Sao Paulo, onde a fabrica e o centro de distribuigdo esta localizado, isso € muito facil. Mas quando vocg fala em entregar isso
no norte do pais, na Amazonia, no interior da Amazonia, ai esse produto sai daqui de caminhdo até o aeroporto. Do aeroporto vai até o
aeroporto de Manaus. Do aeroporto de Manaus ele vai de caminhiio até o porto. Do porto, vai de barco. E assim que finciona. Ento, ¢ uma
loucura. Ninguém tem a minima idéia do que € isso.

P1 — A descoberta do Brasil

R — E a descoberta do Brasil. A gente costurm dizer que existem poucas empresas que téma capacidade de chegar em todos os lugares do
Brasil. Como por exemplo, no caso especifico aqui, falando de Avon, e até onde eu sei, Avon, Coca-Cola e os Correios. E mesmo assima
Coca-Cola e os Correios nfo chegam onde a Avon chega.

P1 — Paulo, o papo aqui ta 6timo, mas a gente vai terminar. A seqiiéncia vamos deixar pra proxima rodada.

R — Se vocés comegam deixar eu falar, eu vou falando.

P1 — Eu queria te agradecer por vocé ter topado vir, que tava quase desistindo.

R — Nio. Que nada. E que eu ndo sabia o que falar.

P1 — A vida dos Presidentes da Abevd vocé vai poder ficar trés horas falando coma gente.
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