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P/1 -01?

R-Ola!

P/1 — Wagper, a gente costuma pedir para que as pessoas se apresentem, entdo queria que vocé dissesse seu nome completo, a data e o local do
seu nascimento.

R — Ok! Vocé quer que eu olhe para la ou olhe para voce?

P/1 — Para onde vocé quiser. Aqui a ideia € a gente transformar isso em um papo nfo muito formal.

R-Ok!

P/1 — Para voc¢ até ficar mais tranquilo.

R — Estd bem!. Esta gravando?. Meu nome € José Wagner Macedo de Carvalho, eu sou natural de Sao Paulo, nascido aos 8 de margo de 1947.
P/1 — Em que regido de Sao Paulo vocé nasceu?

R —Nascina Rua Artur Azevedo, em Pinheiros.

P/1 — Voce cresceu I também?

R —Nao, ndo. A minha fase de adolescente, de crianga, foi no Cambuci, onde vivi 22 anos.

P/1 — Como era esse Cambuci na sua infancia?

R — Acho que era o bairro dos sonhos de todo mundo. Bairro super agradavel, super tranquilo, onde todo mundo se conhecia; jogavamos bola na
rua, empinavamos papagaio...ndo, pipa, porque eu sou paulista; jogavamos pido, bola de gude, realmente um tempo maravilhoso!
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P/1 — E como era a sua composigdo familiar? O nicleo familiar?

R — Nos somos em oito irmios: quatro homens e quatro mulheres. Quer dizer, uma familia bastante numerosa, pai e mée trabalhavam fora, entdo
realimente era uma tarefa espinhosa para as empregadas que tinham I em casa tomarem conta de oito criangas extremamente ativas. Mas
felizmente tudo correu bem e todos estdo bem, € uma familia muito bonita, gragas a Deus.

P/1 — E vocé estudou nas escolas do Cambuci?
R — Estudei sempre nas escolas do Cambuci e fui fazer faculdade depois no Centro da cidade.
P/1 — Quando foi seu que aconteceu, quando vocé teve seu primeiro trabalho?

R — Fu comecei a trabalhar aos 13 anos e meio, registrado em carteira, o que € uma coisa rara porque normalmente as pessoas dizem que
comegaram a trabalhar aos 13 anos, mas perderam o registro. Eundo, eu fui contratado pela Real Transportes Aéreos, trabalhei 14 como office-
boy no Aeroporto de Congonhas, isso em 1961, 1962, algo assime de 14 eu fui trabalhar na Elgin Maquinas de Costuras, também como office-
boy. Depois tive uma promogao bastante expressiva, passei a auxiliar de escritorio e depois disso, eu fui convocado pelo Exército Brasileiro, em
uma €poca bastante dificil, em 1966, e servi a Policia do Exército por umano e dois meses. E saindo do Exército, trabalhei no Banco do Estado
da Guanabara, que ja ndo existe mais, foi sucedido pelo Banerj [Banco do Estado do Rio de Janeiro], que também ja nfo existe mais, e depois
disso eu passei um tempo como vendedor de uma empresa chamada Mével Prit. Até que respondi um antincio de jornal e fui parar na Avon
Cosmeéticos, onde comecei a atuar, ja como gerente de vendas.

P/1 — E como foi? Vocé passou por todas essas experiéncias, teve essa experiéncia do Exército que te manteve fora, e a universidade vocé foi
fazendo paralelo?

R — Sempre a notte.

P/1 — E onde foi que vocé fez?

R — Escola Superior de Propaganda e Marketing,
P/1 —Pegouuma geracdo .

R — Maravilhosa!

P/1-Os grandesda .

R — Fram os grandes profissionais no momento, os alunos também: varias das pessoas que estudaram comigo hoje sfo grandes executivos de boa
parte das agéncias de propaganda, outros ocupando posicoes executivas na area de marketing em varias empresas. Realmente foi uma fase de
ouro.

P/1 — E por que vocé oi estudar publicidade? Tinha algum interesse familiar ou foi uma coisa da sua geragao?

R —Nao, essa questdo vocacional é uma questio sempre muito dificil, existemrecursos de testes vocacionais e tal, mas que normalmente
apontam, te dirigem para humanas ou exatas. Eu sempre tive uma crenga de que eu era uma pessoa criativa e que todo criativo deveria atuar no
ramo de propaganda. Entéio eu creio que tenha sido isso que despertou o interesse de prestar esse vestibular, foi o tnico que eu prestei, nfo fiquei
tentando outras atividades, eu fui la com o objetivo de fazer aquele, felizmente ingressei, era uma disputa dificil. Mas, o fato € que eu me formei e
nunca exerci nem uma coisa nem outra [risos], a vida acabou me empurrando para um mundo totalmente diferente, inesperado, que € esse das
chammadas vendas diretas, gragas a Deus, sou muito feliz por isso.

P/1 — E como foi esse encontro coma Avon? Vocé leu umantincio, vocé estava falando .

R — Fu respondi um antincio de jornal, que me chamou atengdo. Fu normalmente nfo fazia isso, mas aquele, especificamente, ndo sei por que me
chamou a atencfo, era um antincio fechado, que nfo identificava a empresa, mas a proposta de trabalho, enfim, despertou curiosidade no minimo.
Na verdade eu ndo respondi aquele antincio, nos tinhamos que nos dirigir a um enderego no centro da cidade levando curriculo € onde ali
passariamos ja por uma entrevista e tal, e eu fui. Fra para comparecer segunda-feira e terga-feira, até as 8 da noite, eu fui 15 para as 8 da noite,
da terca-feira, fiquei imagnando: “Deve ter varios candidatos e meu curriculo vai ficar em cima, isso pode aumentar a minha probabilidade.”. Ja
naquele tempo, eu tomei o cuidado de encapar o meu curriculo com plastico, fazer umas garras plasticas, que era uma coisa rara na época — na
verdade era o tnico que eu vi ali que estava daquela maneira — uma maneira de me distinguir. Ai fii 14, mas quando eu soube que era Avon eu quis
desistir, o mimero de candidatos era absurdamente alto e eu pensei que ndo teria a menor chance, ndo ia perder tempo, ficar fazendo entrevista
por nada. Mas ai aquela moga, aquela santa, me convenceu para que ficasse: “O senhor veio até aqui” e acabei ficando para a entrevista. Fui
entrevistado depois por umrapaz, depois eu como diretor de vendas, ele foi meu gerente de vendas e duas semanas depois disso fui convidado,
através de um telegrama, para comparecer a Avon, que ficava na Avenida Jodo Dias naquela época, e 1a eu fli entrevistado pelo senhor Jodo
Marjorie, também um ex-presidente da ABEVD [Associa¢do Brasileira de Empresas de Vendas Diretas], e fui contratado ja diretamente naquela
primeira entrevista que tive comele e por 14 fiquei 20 anos.



P/1 — E vocé comegou exatamente em que flngdo na Avon?
R — Comecei como gerente de vendas.
P/1 — Gerente.

R—E 0 que nés chaméavamos l4 de gerente divisional de vendas, nds éramos designados para uma determinada divisio de vendas em algum hugar
do Brasil. E entfo tinhamos uma equipe de promotoras de vendas que, por sua vez, supervisionavam, coordenavama agao, a atividade do seu
grupo de revendedoras Avon.

P/1 — E vocé ficou em Sdo Paulo?

R —Nao, eu fui trabalhar no interior de Sdo Paulo. Sempre morando em S&o Paulo, viajava de segunda-feira a sexta-feira, mas eu comecei em
uma regjdo que comecava em Campinas e ia até Uberlandia, no Tridngulo Mineiro.

P/1 — Regio consideravelmente grande, né?

R — Grande. Em vendas diretas, ela nio tem muito valor, no sentido de resultado de vendas, uma regio dificil, muito concorrida, mas uma regido
muito interessante, muito boa de se trabalhar também Esse perfil, imagino que do tempo em que trabalhei I4 para hoje, isso tenha nudado em
fun¢do do grande crescimento, da grande urbanizagdo de Canpinas, essa regido de Campinas, Ribeirdo Preto, a propria Uberlandia que € uma
cidade hoje muito grande, mas no meu tempo as coisas eram bem mais dificeis, as estradas eram muito ruins, tudo era muito conplicado.

P/1 — Como era feito esse percurso?
R — Fra feito com o meu carro. Naquele tempo nos ndo tinhamos o beneficio de carro, eram outros tempos, né?
P/1 — E ndo existiam voos para Uberlindia?

R —E, isso comecou mais tarde. SO voos para Ribeirdo Preto, com o inicio da aviagdo regjonal, que comecou coma Vasp [Viagdo Aérea Sdo
Paulo], que depois, através de um convénio ela comegou a usar a tripulagio da Taxi Aéreo Marilia. A TAM [Transportes Aéreos Regionais],
mais tarde a TAM acabou comprando aquele ramo de negocios da aviago regional da Vasp, mas no comego nfo existia avido; para Uberlandia
sim, mas para o restante da minha divisio de vendas nfio, era tudo feito no meu carro, em estradas muito ruins na época.

P/1 — E vocg lidava direto com as promotoras? Como era trabalhar basicamente... alias, acho que nessa época eram exclusivamente mulheres,
né?

R — Fram exclusivamente mulheres e foi assim até¢ quando eu deixei de ser diretor de vendas. Fu nunca aceitei a presenca de homens dentro da
estrutura de vendas, isso hoje mudou, mas eu trabalhava exclusivamente com mulheres, as gerentes, as promotoras...hoje eles tém outra
designacao, me parece que € gerente de vendas, eu tenho impressdo que esse publico na Avon ainda é eminentemente feminino, o que mudou foi
na estrutura de vendas. Hoje existem revendedores Avon e no meu tempo eram s6 mulheres, mulheres magnificas, maravilhosas, senhoras, muitas
delas de bastante idade que faziam um trabalho de uma natureza extremamente dificil e desgastante. Eu penso que foram as grandes pioneiras,
aquelas que realmente consolidaram a base do que € hoje essa gigante Avon. Eu acho que isso se deve muito aquelas mulheres porque tudo era
muito adverso, tudo era muito dificil, ninguém tinha telefone, tudo era feito por elas, dentro da estrutura nfo existia ninguém entre elas e as
revendedoras que as pudessem ajudar. Era realmente tempos de herofnas.

P/1 — Quantas promotoras vocé tinha?

R — Se me lembro bem, no comeco essa carga nfo era muito grande ndo, eu penso que eu tinha 18 ou 19 promotoras, 18 ou 19 setores de
vendas.

P/1 — Uma média de quantas revendedoras?

R — Naquela época a metodologia da Avon néio permitia que nds tivéssemos mais revendedoras que o niimero de 4reas comerciais. Areas
comerciais eram desenhos que se faziam sobre o0 mapa de uma cidade e ali a Avon imaginava que devesse haver uma revendedora que atendesse
aquele ptblico em volta, preferencialmente de onde ela morava. Entdo esse niimero de areas, variava para vocé compor o nimero minimo de
areas, que na época era 180. Emalguns casos, vocé precisava de varias cidades, no caso do interior, entdo nds tinhamos ali um nimero médio de
areas por volta de 180 e, portanto, deveriamos ter 180 revendedoras porque na teoria deveria haver uma em cada area comercial. N6s tinhamos
180 revendedoras multiplicado por 19, 20, 18 setores na época.

P/1 — E a sua relagdo direta com essas mulheres? Vocés faziam reunides de equipe?
R — O meu trabalho consistia no acompanhamento do trabalho delas no campo, visitando as revendedoras. E, apds cada visita, a gente fazia

comentarios a respeito do que tinha visto, sempre procurando orienta-las, lembra-las de pontos importantes que foram esquecidos. Eram varios
assuntos a serem abordados: promover as ofertas do folheto, promover os programas de incentivo para indicagdes - aquele em que a pessoa



mndica alguém para revender e, se isto acontecer, ela ganha um prémio - ; entdio era um trabalho de observagdo. Também tinhamos reunides a
cada periodo, a cada trés meses, e tinhamos um contato individual com cada uma delas onde discutimos estimativas, cobertura de mercado e
coisas do tipo.

P/1 — Nesse periodo que vocé estd executando essa fingfo, a Avon ainda era praticamente lider...mais ou menos nessa época comegama chegar
as concorréncias, outras empresas nacionais? Como oi isso?

R — A Avon nunca deixou de ser lider de mercado no Brasil. Ela iniciou esse tipo de negocio em 1959, mas houve quem disputasse lideranga com
a Avon. Como os numeros ndo eram abertos, entdo a gente ndo tinha como saber exatamente se houve um momento em que a Avon perdeu essa
lideranga, mas eu ndo acredito que isso tenha acontecido. Mas a Avon experimentou uma convivéncia bastante dificil no tempo em que o Grupo
Rhodia tinha uma empresa de cosméticos de vendas diretas, era um projeto piloto deles que comegou aqui no Brasil. Contrataram basicamente
toda a estrutura executiva da Avon, quer dizer, tiraram pessoas da Avon que foram para a Rhodia, e ela teve um desempenho muito bom com o
passar do tempo. Mais tarde, coma desisténcia da Rhodia desse projeto, a Avon passou a concorrer coma ___, que era uma empresa familiar
praticamente, composta por um grupo de portugueses radicados no Brasil e que também durante trés, quatro anos disputou pari passu coma
Avon a lideranga no mercado. na verdade eram as duas tinicas empresas naquele momento.

P/1 — E quando foi que vocé comegou a participar dessas articulagdes mais politicas do setor, com participac@o nessas instituigdes, anteriormente
a Domus e agora a ABEVD?

R —Em 1994, eu deixei a Avon no més de margo e fui contratado pela Tupperware. A partir desse momento, eu comecei a participar da
Associagdo propriamente dita, da antiga Domus. No meu tempo de Avon, eu ndo participava de reunides da Domus, nem de nenhum evento, nem
de final de ano.

P/1 — E vocé comega a participar de que forra? Na diretoria?

R — Eu comecei a participar como associado, mas logo depois, na €poca o presidente era o Guilherme Leal, ele me convidou para ser o
tesoureiro da Associagdo; isso foi por algum periodo de alguns meses. Logo depois eu fui convidado a ser vice-presidente, na chapa do
Guilherme, e esses foram os primeiros passos.

P/1 — Na Tupperware vocé ficou quanto tempo?

R — Eu fiquei cinco anos 1a.

P/1 — Exercendo que fingoes?

R — Eu comecei la como diretor de vendas também e fui promovido a presidente dez meses depois.

P/1 — E ai vocé foi para a Sarah Lee?

R —Nao, da Tupperware eu sai por absoluta exaustdo, realmente o ritmo de trabalho que eu me impunha 14 era muito alto e eu ndo conseguia
fazer diferente. Ai eu acertei comum grupo brasileiro, imaginando que com isso eu pudesse reduzir um pouco minha carga de trabalho e fii
trabalhar na Pierre Alexander. Foi uma experiéncia que nfo me agradou, ndo gostei de trabalhar na Pierre Alexander, questio de
incompatibilidade, talvez por eu estar acostumado com um regime mais profissional, de multinacional, uma estrutura completamente diferente. Ali
era uma estrutura familiar, muito embora eu goste das pessoas de 14, goste da empresa, tenha deixado 14 uma boa heranga em termos de trabalho,
dei resultados. Mais de um ano depois, algo assim, eu sai de 14 para me dedicar a um projeto de uma empresa americana que pretendia se instalar
no Brasil, uma enpresa de suplementos nutricionais, de produtos maravilhosos, realmente uma empresa que teria tido um grande sucesso no Brasil
caso tivéssemos conseguido registrar os produtos no Ministério da Satde, mas infelizmente as barreiras séo quase que intransponiveis, né? E nio
conseguimos registrar os produtos; umano e meio depois tivemos que desistir desse projeto. Depois disso eu montei uma empresa de vendas
diretas chamada Essence, para um grupo brasileiro também chamado Embelleze, que tem uma excelente participagio, especialmente na area de
cabelos no retail, no varejo tradicional. Montei essa empresa, entreguei essa empresa como tinha prometido, funcionando, comtoda a estrutura
admunistrativa completa, estoque, linha de produtos e fiii para a Sarah Lee.

P/1 — E isso tem quantos anos?

R — Estou na Sarah Lee hd meses.

P/1 —Meses?

R — Cinco neses.

P/1 — Cinco meses?

R — Cinco meses.

P/1 — E o que vocé pode contar para a gente sobre a historia...sobre a Sarah Lee? Como € essa empresa, qual a origem?



R — A Sarah Lee ¢ de cosm¥éticos, ela ¢ uma divisdo de negdcios de um conglomerado muito grande, muito rico, cuja expertise ¢ mais voltada a
area de alimentos, como é nos Estados Unidos, as tortas, paes, embutidos. Nos Estados Unidos é uma empresa famosissima e também tem um
dominio muito grande na area de café, como acontece no Brasil. Tem também uma area t€xtil, mas que niio € tio importante quanto essas duas.
No Brasil, para vocé ter uma ideia, a area téxtil da Sarah Lee € composta pela Zorba e meias Kendall. Como café, eles sio lideres de mercado
no Brasil: Café Unidlo, Caboclo, Pildo e varias outras marcas... Café do Ponto, pertencema esse Grupo Sarah Lee.

P/1 — Pertencem ao Grupo mesmo? A marca e a producdo?
R — Sim, totalmente. Eu nfo tenho realmente esses numeros precisamente, mas eu estimo que 60% do café brasileiro pertencema Sarah Lee.
P/1 — Uma mega empresa.

R — Uma mega empresa, € um grupo de 20 e tantos milhdes de ddlares. Nesse momento, a holding estd promovendo o que os americanos
chamam de investment, quer dizer, mal traduzido seria um desinvestimento, eles estdo vendendo a 4rea de vendas diretas, porque essa € onde esta
a Sarah Lee brasileira, vendendo no mundo inteiro, e também vao fazer o que chamam de spin off; eles véo criar uma outra unidade, uma outra
empresa téxtil, com acdes na bolsa e as divisdes de vendas diretas devem mudar de controladora, devem ter um outro dono dentro de pouco

tempo.
P/1 — Vocé chegou na Sarah Lee para participar desse processo ou .

R —Nao, a Sarah Lee é uma empresa muito transparente, muito tranquila nesse aspecto, tudo 14 se conversa com naturalidade, com objetividade,
isso foi colocado desde o inicio, essa intengdo que depois acabou se consumando. E agora, o processo de vendas esta por terminar: o grupo
recebeu trés, quatro propostas bastante interessantes, duas estdo sendo analisadas com mais cuidado e dentro de pouco tempo a gente deve
saber quem ¢ o novo dono dessa divisdo de vendas, que no total € umnegocio interessante, que temum volume de vendas interessante, uma
lucratividade bastante expressiva.

P/1 — E como vocé se vé nesse processo?

R — A unidade brasileira € uma unidade imberbe, ela tem trés anos de vida. Vendas diretas € muito dificil porque demanda muito nvestimento até
que chegue emum ponto de maturagdo. Isso leva realmente muito tempo, € um processo fermentativo que vocé nfo tem condigdes de criar
aceleradores para fazer com que ele se expanda mais rapidamente, € convencer uma pessoa a entrar no seu negocio, a vender o seu produto, que
vai indicar outra, que vai indicar outra; por uma razio, uma desiste por uma dificuldade, a marca nfio é conhecida e vocé€ nio tem como tornar a
marca conhecida através de um processo massivo de propaganda. Porque vocé ndo tem gente para vender, vocé ndo constitui ainda sua base de
vendedoras para atender uma possivel demanda criada por uma propaganda. Entio € um trabalho realmente que exige muito, o fator tempo ¢
muito importante, entdo nos estamos nessa fase. O que penso que vai acontecer € que com esses novos investidores chegando € que a gente
consiga promover uma abertura de mercado mais rapida. Hoje atuamos no estado de Sao Paulo, estado do Rio de Janeiro, estado do Rio
Grande do Sul e Bahia, basicamente, temos algumas coisas em Brasilia também, temos quatro setores em Brasilia que produzem muito bem, mas
isso € muito pouco diante da potencialidade do mercado brasileiro. Obviamente a Sarah Lee, no ultimo ano, deixou essa situagdo em fingdo da
demanda de investimento, dessa situacio em stand by até que as coisas se definissem E entdo coma chegada do novo investidor nos temos uma
crenca muito forte de que consigamos sensibiliza-lo para essa necessidade do nosso negdcio, nesse momento que € expandir o niimero de
setores, ocupar outros mercados e acelerar esse processo de ocupagio de mercado.

P/1 — Uma perspectiva mais dindmica?
R — Mais dindmica e do ponto de vista de negdcios mais interessante.

P/1 — E nessa sua gestdo, que vocé participou da ABEVD, fala um pouco dela para a gente. Como foi e 0 que vocé considera relevante de
atuacdo desse grupo que esta ai?

R— A ABEVD ¢ um associac3o pequena, sempre foi pequena em fungdo do nimero de empresas existentes no mercado e também pelo carater
de informalidade de muitas empresas, elas ndo se associam, sdo pequenas, sdo informais, entdo sempre foi um grupo muito reduzido de empresas,
mas senpre gerida por pessoas muito competentes. Entdo para mim foi muito agradavel conviver neste meio. Quando eu comecei - se me lembro
bem -, nos éramos sete associados apenas, era um niimero realmente muito pequeno, sete, talvez oito, mas eu vim parar na associagdo
exatamente no momento em que as vendas diretas explodiram no Brasil, foi aquela fase a partir de 1994, especialmente os anos 1995, 1996 ¢
1997 foram anos explosivos e espetaculares, todo mundo alcangou resultados maravilhosos, e foi exatamente ai, nessa trajetoria das vendas
diretas em que eu assumi a presidéncia, por uma atengdo dos meus colegas que resolveram me brindar com essa honra e eu fui presidente. O
Guilherme Leal, ndo, Danilo _, era o vice-presidente; eu tinha o Tarcisio Oliveira, da Pierre Alexander como tesoureiro, enfim, um trabalho
muito bom e durante a minha gestao nds tivemos a oportunidade de criar os comités de trabalho, que nfo existiam, porque a nossa preocupagio
naquele momento era exatamente a de, especialmente no aspecto tributario, criarmos um comité que tivesse uma a¢do bastante pro-ativa no
sentido de amenizarmos a voracidade dos varios niveis de gestdo publica que sempre entenderam, por alguma razio, que esse setor de atividade
pudesse ser um grande doador de recursos para os cofres publicos. Entdo nossa briga com o imposto sempre foi realmente muito grande. Entdo
eu criei esse Comit€ de Assuntos Tributarios, o Ademar , que era o presidente da Avon, pedi a ele que fosse o presidente do comité, ele
aceitou e criamos ali ja um primeiro grupo de trabalho. Do outro lado, na area de comunicagdes, um Comité de Comunicagdes, 0 proprio
Guilherme Leal, pedi a ele que assumisse a presidéncia e a partir dele conseguimos realizar aqui no Brasil o primeiro grande seminario de vendas



diretas, que foi realmente um sucesso muito grande. Infelizmente, a realizagdo do Semindrio ja foi depois da minha...dois, trés meses apos o final
da mmnha gestdo, mas a preparagdo toda dele foi feita com muito carinho. Eu diria que fatos marcantes...a gente tem nuito pouca oportunidade de,
emuma associagdo tao pequena, ter essa pretensio de dizer que foram fatos marcantes. Eu penso que isso foi uma consequéncia natural do
crescimento dos negocios, nds precisavamos ter uma atuagao mais contundente comrelaggo a questio tributaria, esses Comités existem até hoje,
esse € o melhor caminho para se conduzir ou para unificar os interesses de todos os socios, penso que tenha sido isso o legado, digamos assim,
que eu possa ter deixado para a Associagdo.

P/1 — Esse mercado, ele tem caracteristicas bem diferenciadas do mercado convencional, o mercado de vendas diretas?
R — Conpletamente.
P/1 — Quais sdo essas caracteristicas do segmento que vocé acha que sdo denommnadores muito fortes?

R — Bem, primeiramente vocé procura o consumidor no momento em que ele ndo espera e ndo pensa em comprar nada, e de repente,alguém
chega e coloca diante dele um folheto e discursa sobre os beneficios de tais produtos que o fazem comprar coisas que ele ndo imaginava ou nio
pensava em comprar. O retail, o varejo é completamente diferente, as pessoas diante da necessidade de compra se dirigem a um determinado
local e 14, por uma razdo emocional, ela acaba optando por um ou outro produto. No caso das vendas diretas, € vocé como teu produto e o
consumidor; ele ndo tem, portanto, alternativas de opg¢ao, ele precisa comprar o produto e vocé despertar nele, dentro dessa coisa que chama
imaginario coletivo, vocé puxar pela emogdo, para ele comprar o seu produto. So diferengas findamentais, sdo diferencas marcantes, gritantes.

P/1 — Emparticular € o terceiro maior mercado do mundo?

R — Sim, € o terceiro maior mercado do mundo.

P/1 — Os dois primeiros sdo dois paises tradicionalmente de consumo, que € Japao e os Estados Unidos?
R — Estados Unidos em primeiro € o Japao em segundo.

P/1 — O Brasil tem caminhado para isso, mas a gente tem uma disparidade social enorme. O que vocé acha que esta envolvido nessa cultura
brasileira que faz com que a gente seja o terceiro maior mercado?

R — O que ocorre € que o circulo de negocios de uma revendedora ¢ igual ao circulo de relacionamento. Por que? Porque ela revende para
amigos, colegas, pessoas conhecidas, raramente ela se aventura em vender para uma pessoa desconhecida. E como a gente sabe que na América
Latina as relagdes humanas sfo mais calorosas, os circulos de relacionamentos sdo grandes: s3o parentes, vizinhos, os colegas da porta da escola
da filha, colegas da igreja, enfim, da religifio a que ela pertence, do templo, do terreiro, seja o que for, o circulo de relacionamento € muito grande
e como um € igual ao outro, quanto maior o circulo de relacionamento e mais intensas e calorosas forem as relacdes humanas, mais isso tende a
dar certo. Essa € a razio pela qual da certo no Brasil, € a razio pela qual da certo no México e da certo na América Latina de uma maneira em
geral.

P/1 — A Sarah Lee esta na Anérica Latina também?

R — A Sarah Lee esta na América Latina com outras marcas. Ela € a segunda maior empresa em vendas diretas do México: com o nome Fiihler,
ela tem 400 mil revendedoras ativas, realmente € uma empresa maravilhosa, tem um resultado espetacular. Atua na Argentina com o nome Fiihler
também, onde tem 80 mil revendedoras. E unma empresa importante e disputa a segunda colocagiio com mais duas, trés empresas locais, sdo
muito niveladas. E ¢ lider no Uruguai: ¢ um pais pequeno, mas de qualquer maneira ela ¢ lider absoluta do mercado uruguaio com uma marca
chamada |, que era uma marca j4 existente 14 no Uruguai e que a Sarah Lee adquiriu essa empresa a cerca de dez anos mais ou menos.

P/1 — Temuma discussdo recente que eu acho que seria interessante, que eu acredito que tenha se formado um pouco na sua questdo, que € a
questio do didlogo entre a ABEVD, como intermediadora, do didlogo entre essas revendedoras e a previdéncia privada, o trabalho. Como € que
vocé vé essa mobilizagdo para incluir também essas pessoas dentro dessa sociedade?

R — Comrelagdo a previdéncia privada especificamente?
P/1 — E, esse movimento do Ministério do Trabalho, da previdéncia privada, esse mapeamento conjunto que esta sendo feito.

R — A possibilidade de alguém que revenda produtos através desse sistema, sempre pode recolher INSS [Instituto Nacional do Seguro Social]
com vistas a aposentadoria, sempre podia recolher como auténomo. Fu ndo acho que esse encargo deva ser orientado como uma
responsabilidade das empresas porque eu acho que isso torna o negocio invidvel. O Brasil € um pais gigantesco, para vocé atuar no Brasil inteiro,
o mvestimento que vocé faz na area de logistica € enorme, os custos de uma maneira geral sdo enormes, a tributagdo € extremamente alta e ela
tem sucesso porque as empresas sacrificam, a cada dia que passa, a margem, para poder ter um prego conpetitivo, um preco relacionado como
poder aquisitivo do consumidor. Eu acho que ndo da mais para ninguém fazer sacrificio porque isso inviabilizaria o negocio. Eu entendo bema
preocupacio do governo emum certo sentido, mas o importante € sempre lembrar que essas pessoas sempre puderam fazer o recolhimento delas
como auténomas € garantir comisso a sua aposentadoria, esta nunca foi uma porta fechada a essas pessoas.

P/1 — Wagper, nesses anos todos que vocé tem uma experiéncia grande nesse mercado, o que vocé acha que teve de mudangas mais



significativas na dindmica desse negocio?

R — Bem, as vendas diretas no Brasil, elas se dividem em duas fases: uma antes do controle da inflagio e outra depois do controle da inflaggo.
Porque o grande mimigo desse negdcio € a inflagio, por uma razio muito simples: o universo de revendedores que trabalham com esse ramo de
atividade nflo sdo pessoas dotadas de um nivel intelectual muito alto, pelo contrério, sdo pessoas simples, humildes, a maior parte delas.
Consequentemente, vocé tem que tornar as coisas faceis para que elas possam comercializar o produto, reduzindo isso a um termo simples, fazer
com que elas vendam o produto através do catalogo, compre aquilo que ja venderam, € o que nds chamamos de compra vendida, orientamos
nsistentemente para que elas nfo vendam fiado para que nio venhama ter problema, recebem, pagam o que deve, vocé da crédito de uma caixa
de mercadorias e assim esse processo segue, fnciona. O folheto deve ter o prego do produto, para nfo criar um outro papel, um outro
documento chamado tabela de prego, as linhas de produtos hoje sdo bastante grandes, eu estimo que a Avon tenha mais de 2500 itens pelo
menos a venda em cada campanha. Imagina entdo uma tabela de preco a parte com 2500 itens, isso criaria um caos e, na medida que cria o caos,
confusdo, obviamente a revendedora desiste daquilo: “Esta me dando problemm, eu vou desistir””. Na verdade, o raciocinio € esse: se voce tem
uma inflagdo muito alta como nos tivemos no final da década de 1980, o que acontece? Voceé vai editar um folheto de ofertas que vai estar nas
maos da revendedora, portanto dentro do seu periodo de vendas. Dois meses depois, vocé vai receber o dinheiro correspondente aquilo, ja que
vocé da uma campanha de crédito nas trés semanas seguintes. Entdo, vocé imagina o que € voc€ embutir essa inflagio que vocé€ projeta meio
assim, empiricamente, no dia de hoje e imprimir o folheto hoje; vocé vai dizer que determinado produto vai custar dois reais, s6 que hoje no
folheto vigente, ele esta por 50 centavos. E realmente uma coisa muito dificil, entdo manter esse negocio de vendas diretas, naquela época de
inflagdo, foi um desafio para muito poucos, nos tinhamos o que? Duas, trés empresas, Avon, Natura e poucas outras empresas... acho que a
Tupperware também atravessou aquela fase. E entfo esse € o grande inimigo. Quando houve o controle da inflagdo, tudo passou a ser uma
maravilha, como as empresas ndo tinham mais essa preocupagio em estar projetando inflagdo futuras, elas tinham condi¢cdes de fazer o que nds
chamamos de merchandising muito mais agressivo, X% de desconto, compre dois leve trés, coisas do género, que nfio eram possiveis de serem
feitas antes na inflagio,entdo esse foi o grande inimigo. A partir de 1994, houve essa incrivel explosdo exatamente em fungdo do controle de
pregos, que era uma coisa coma qual a gente ndo estava mais acostumado aqui no Brasil, pelo menos nos 20 anos que antecederam

(Fimda fita)

---------- Final da Entrevista---------
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