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RESUMO

A Gestdo da Informacdo (GI) vem possibilitar que as empresas sejam
subsidiadas na questao informacional, visando o processo de tomada de deciséo. A
Gl também contribui no processo de selecdo de informagdes relevantes como meio
de apoio ao processo decisorio. Dessa forma, buscou-se identificar se a Gl também
poderia ser aplicada dentro da perspectiva de uma empresa de Marketing Multinivel
(MMN). Assim, a presente pesquisa teve como objetivo geral, analisar de que modo
ocorre o Processo de Gestdao da Informagédo para o empreendedor do Marketing
Multinivel Amway dos estados da Paraiba e Pernambuco no aspecto das praticas de
negocio da Revenda, Construcdo do Negdcio e Lideranca. Para isso, fez-se a escolha
do método de pesquisa qualitativa, realizando também um levantamento bibliografico
para fundamentar a pesquisa. Na etapa de coleta de dados, fez-se a aplicacdo de um
roteiro de entrevista semiestruturada, como meio para obtencdo dos dados
necessarios para subsidiar este trabalho, de modo a atender o objetivo geral
anteriormente exposto. Constatou-se que a Gestdo da Informacao também pode se
relacionar com a perspectiva do Marketing Multinivel, e assim, neste trabalho foi
evidenciado de que maneira ocorre o processo de Gl, especificamente para 0s
empreendedores da maior empresa de MMN e venda direta do mundo. Apés a
aplicacdo do modelo do Processo de Gerenciamento da Informag&o na perspectiva
das préticas de negocio do Marketing Multinivel Amway, foi possivel constatar de que
forma os empreendedores da Amway fazem o processo de gestdo da informacéo,
observando desde a etapa das informacGes necessarias para realizar as praticas de

negdcio, até a etapa de avaliacao das informacdes utilizadas pelos empreendedores.

Palavras-chave: Gestdo da Informag&do. Processo de Gestdo da Informagdao.
Marketing Multinivel. Empreendedor Amway. Negécio Amway.



ABSTRACT

Information Management (IM) enables companies to be subsidized in the informational
issue, aiming at the decision-making process. Gl also contributes to the process of
selecting relevant information to support decision making. Thus, we sought to identify
if Gl could also be applied from the perspective of a Multilevel Marketing company.
Thus, the present research aims to analyze how the Information Management Process
for the Amway Multilevel Marketing entrepreneur from the states of Paraiba and
Pernambuco occurs in the aspect of Resale, Business Construction and Leadership
business practices. For this, it was made the choice of the qualitative research method,
also conducting a bibliographic survey to support the research. In the data collection
stage, a semi-structured interview script was applied as a means to obtain the
necessary data to support this work, in order to meet the general objective previously
exposed. It was found that Information Management can also relate to the perspective
of Multilevel Marketing, and thus, this work has shown how the process of Gl occurs,
specifically for entrepreneurs of the largest MMN and direct selling company in the
world. After applying the Information Management Process model from the perspective
of Amway Multilevel Marketing business practices, it was possible to see how the
entrepreneurs of the largest direct selling company and MMN in the world make the
information management process, observing from the information stage necessary to
carry out business practices, until the evaluation stage of the information used by
entrepreneurs.

Keywords: Information Management. Information Management Process. Multi-level
marketing. Amway entrepreneur. Amway business.
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1 INTRODUCAO

O marketing se caracteriza como uma atividade humana muito antiga. “A
palavra Marketing teve sua derivagao do latim “mercare”, termo que se referia ao
ato de comercializar produtos na Roma Antiga.” (SANTOS et al.,2009, p. 91). Houve
uma época na histéria da humanidade em que tudo o que se produzia, era para
consumo proprio, entretanto, com passar do tempo, ao notar-se a necessidade de
ampliar as vendas, na década de 1940 nos Estados Unidos, o Marketing surgiu
(SANTOS et al.,2009).

Churchill e Peter (2000) dizem que a perspectiva do marketing envolve trocas
voluntarias entre a pessoa do vendedor e a pessoa do comprador, sendo os dois
beneficiados. “A tarefa do marketing é encontrar meios de ligar os beneficios do
produto as necessidades e aos interesses naturais das pessoas.” (KOTLER, 2000,
p.28). Nas organizacfes, o marketing pode ser visto como sendo uma ferramenta
bastante utilizada pelos profissionais através de técnicas, com a intencao de alavancar
as vendas. Sobre essas técnicas; explica ainda Kotler (2000, p. 27):

Os profissionais de marketing possuem técnicas para estimular a demanda
pelos produtos de uma empresa. Mas essa é uma visdo demasiadamente
simplista das atribuicbes dos profissionais de marketing. [...] Gerentes de
marketing procuram influenciar o nivel, a velocidade e a composi¢cdo da
demanda para alcancar os objetivos da organizagao.

Ainda segundo Churchill e Peter (2000), o marketing pode assumir duas
perspectivas, a primeira visando o lucro e a segunda néo visando o lucro. Os autores
mencionados citam como exemplo, lojas de roupas que tem o costume de fazer a
venda de seus produtos pelo menos pelo dobro do que é pago por eles. Ja em outra
perspectiva, eles discorrem sobre as organizacdes sem fins lucrativos, que por sua
vez, buscam outras metas através do marketing: votos para candidatos politicos,
incentivos a doacao de sangue, reducédo no consumo de cigarro, etc.

Em seus estudos, Cobra (2009, p. 4) esclarece que “A esséncia do marketing
€ 0 processo de trocas, nas quais duas ou mais partes oferecem algo de valor para o
outro, com o objetivo de satisfazer necessidades e desejos”. O marketing também é
definido como “as atividades sistematicas de uma organizacdo humana voltadas a
busca e realizacdo de trocas para com o seu meio ambiente, visando beneficios
especificos.” (RICHERS, 2001, p. 18). Por sua vez, Las Casas (2009, p.1) aponta a

grande concorréncia nos diferentes segmentos da economia como responsavel pela
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necessidade das empresas comercializarem de forma mais eficiente, seus produtos e
servicos.

E a existéncia dessa concorréncia, que acirra de modo significativo a disputa
para obter clientes, permitindo um crescimento na participacéo da fatia de mercado.
Por esse motivo, as empresas comecaram a Vvalorizar os consumidores devido a
varios fatores, sendo um deles, os custos de vendas (DORIA; PEREIRA;
PAPANDREA, 2013 apud LAS CASAS, 2009, p. 28).

De acordo com Coviello, Brodie e Munro (1997) citado por Targibo, Urdane e
Chauvel (2012) existem alguns tipos de marketing nas praticas contemporaneas de
marketing (CPM). O Programa de Praticas de Marketing Contemporaneas (CMP) é
uma iniciativa internacional de pesquisa que surgiu na Nova Zelandia em 1996. Neste
programa, Coviello; Brodie e Munro (1997) e Coviello, Milley e Macolin (2001), a partir
de concepcbes de Gronroos (1996) observaram cinco tipos de marketing na
perspectiva da interacdo entre as empresas e seus clientes, onde quatro séo
categorizados como marketing de relacionamento e um como marketing transacional.

Para Christopher, Payne e Ballantine (1994) e Payne et al. (1998) apud
Antunes e Rita (2008), enquanto o marketing transacional visa as vendas individuais,
destacando as caracteristicas dos produtos, dando pouca atencéo ao cliente e com
visdo a curto prazo, o marketing relacional vem atribuir mais valor aos clientes,
aumentando o nivel de qualidade, comprometimento e atencdo para com eles.

Sob a perspectiva relacional, a qual sera levada em consideracdo neste
trabalho, segundo o autor Berry (1983) citado por Antunes e Rita (2008), o marketing
relacional possui alguns objetivos, que sdo: em aproximar, aumentar e tornar
constante o relacionamento com os clientes. O marketing relacional é dividido em:
marketing de banco de dados, marketing digital, marketing interativo e marketing de
rede.

O marketing de banco de dados tem como objetivo melhorar o marketing
relacionado ao cliente para observar suas necessidades e identificar assim o que ele
espera como consumidor de determinado produto ou servico. Segundo Hoeckesfeld
(2017, p. 36), “[...] o marketing de banco de dados permite a identificagcdo de
oportunidades e ameacas de mercado, melhora a gestdo de custos e o
acompanhamento das tendéncias de mercado”.

O marketing digital (E- marketing) na visdo de Hoeckesfeld (2017),

compreende o consumo do individuo (cliente) e possibilita a personalizagdo em
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grande massa. “Sua difusdo transforma o consumo, com as pessoas ganhando forga
e sofisticacdo mediante rapido acesso as informacdes na internet e o contato facilitado
com as companhias tanto quanto com outros consumidores (em foruns, blogs etc.).”
(TARGIBO; URDANE; CHAUVEL, 2012, p. 3).

O marketing interativo, por sua vez, esta voltado ao relacionamento face a face

nas relacdes com o cliente, conforme Hoeckesfeld (2017, p. 45) expde:

Alguns exemplos de praticas de marketing interativo das empresas
participantes do estudo séo: estabelecer relacbes de cooperacdo com 0s
clientes; construir relacionamentos em longo prazo com clientes especificos;
contato interpessoal e personalizado entre funciondrios e cliente; os recursos
da empresa (tempo, pessoas e recursos financeiros) sdo investidos na
iniciacdo e manutencéo de relagfes/interacdes com clientes individuais.

Assim, estas atividades de marketing desejam fortalecer o relacionamento
com o cliente visando a coopera¢do com 0 mesmo.

Por fim, o marketing de rede (network marketing), “enseja acesso a varios
recursos geradores de valor para os clientes, sem a empresa ter de articular sozinha
os fornecedores e intermediarios.”. (HANKANSSON, 1982 apud TARGIBO; URDANE;
CHAUVEL, 2012, p. 4). Na perspectiva de Antunes e Rita (2008 apud TARGIBO;
URDANE; CHAUVEL, 2012), o posicionamento estratégico da empresa passa pela
capacidade que ela desenvolve, com a finalidade de aumentar e fortalecer uma rede
de relacionamentos, formada por um amplo conjunto de relagbes apoiadas num
alicerce de confianca. Nesta perspectiva do Marketing Multinivel (MMN), este também
€ conhecido como marketing de rede, ou marketing de relacionamento.

Adentrando na perspectiva da Gestao da Informacéo (Gl), a inconstancia do
mercado causada pela a alta competitividade entre as organizacdes, provocando
incertezas quanto ao amanha, faz com que as empresas necessitem de informacdes
acerca de seu ambiente interno e externo para guiar seu processo decisério. Devido
a essa realidade, Moraes e Filho (2006, p. 124) apontam a Gl como sendo
considerada uma atividade fundamental para a sobrevivéncia das empresas devido a
sua alta relevancia como um recurso estratégico na organizacdo. Com isso, as
empresas comecam a buscar melhorias relacionadas a sua capacidade de gerenciar
informacgdes. Os autores Brinkhues e Junior (2016, p. 3), para complementar, trazem
a ideia de que Capacidade de Gestao da Informacéo € a juncdo das competéncias da
empresa para acessar dados e informagfes dos ambientes internos e externos,

realizar o mapeamento, e a distribuicdo dessas informagbes, com a finalidade de
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serem processadas, permitindo assim uma adaptacdo organizacional para responder
as necessidades e direcdes do mercado.

Para entender a relacdo do Marketing Multinivel com a Gestéo da Informacéo,
partir-se-a da ideia de que Richers (2001) autor do livro “O que é Marketing” classifica
o marketing de acordo com quatro funcdes. Estas funcbes ele denomina “Os 4 As”,
sendo: Analise, Adaptacao, Ativacdo e Avaliacdo. A seguir, pode-se compreender que
tais funcdes apresentam significativa relagédo com a Gestéo da Informacéo, conforme
exposto a seguir.

A funcdo Andlise consiste na “busca e o processamento sistematico de
informacdes. Mas ndo de quaisquer informacdes; somente aquelas que se referem a
experiéncias registradas e Uteis ao processo decisorio” (RICHERS, 2001, p. 20). Esta
funcdo engloba métodos de coleta de dados, pesquisa de campo, sistemas de
amostragem, analises estatisticas, etc.

A etapa de Andlise, € um fator determinante para guiar as demais funcdes do
marketing (Adaptagéo, Ativagdo e Avaliagao), uma vez que ela consiste na fase de
levantamento de informagdes para direcionar tais outras. Na visédo de Richers (2001),
a finalidade basica do marketing consiste em detectar e satisfazer oportunidades de
mercado. Para Marchiori (2002, p.75), doutora em Ciéncia da Informacdo e

Documentacao:

Os processos de agregacdo de valor a informacao também sao identificados
como basicos para o profissional em gestdo da informacgéo, incluindo-se ai as
habilidades de analise, condensacdo, interpretacdo, representacdo e
estratégias de busca e apresentacdo/formatacéo da informacéo.

Com isso, é possivel reconhecer que a Gl se faz presente na primeira funcéo
do marketing (analise), uma vez que para gerenciar informacdes, sdo necessarias as
habilidades de analise/levantamento informacional. Para reforcar esta perspectiva,
Marchiori (2002, p.76), vem discorrer que o processo de tomada de deciséo e o papel
da GI envolvem a localizagéo, coleta e analise de dados; design, especificacéo e
andlise de sistemas.

Quanto a segunda fun¢éo do marketing denominada Adaptacédo para Richers
(2001, p. 31), ela se trata de todas as atividades da empresa que objetivam ajustar as
particularidades da sua oferta (produtos e servi¢os) as forcas presentes no mercado.

Relacionando com a Gestdo da Informacgédo, Marchiori (2002), salienta a

questdo de adaptacéo sob o viés de que o gestor da informacdo desempenha algumas
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atividades, dentre elas a utilizacdo de “ferramentas de modelagem e apresentagao da
informacdo — adaptando o estilo, vocabulario e énfase —, visando a tornar a
informacgédo atraente.” (p.78). Assim, o0 gestor da informagéo, uma vez que terminada
a fase de andlise e levantamento de informacado, subsidiar4d o direcionamento da
empresa em oferecer seus produtos/ servicos de acordo com as necessidades e as
informacbes levantadas na fase de analise, adequando “as forgas controlaveis
internas as forgas incontrolaveis do meio ambiente” (MARCHIORI, 2002,p. 75).

A funcao Ativacéo, é o “ conjunto de medidas destinadas a fazer com que o
produto atinja os mercados pré-definidos e seja adquirido pelos compradores com a
frequéncia desejada.” (RICHERS, 2001, p. 20). Associando com a Gestdo da
Informacgé&o, o profissional em GI por sua vez, também deve buscar medidas para
disponibilizar a informacédo de modo que ela chegue a seu destinatario, objetivando
suprir a sua necessidade informacional.

Quanto a quarta funcao, esta consiste na Avaliacdo que se propde a exercer
controles sobre o0s processos de comercializacdo e de interpretacdo dos seus
resultados a fim de racionalizar os futuros processos de Marketing. De acordo com
este raciocino, a autora da area da Ciéncia da Informac&o, Marchiori (2002, p.73),
acentua que a avaliacdo e qualidade sao fatores cruciais para 0s processos de
tomada de decisdo. Desse modo, a funcéo avaliacdo € vista como uma maneira de
mensurar resultados e planejar melhorias de procedimentos futuros.

Partindo do que foi observado, identificou-se que o0 Marketing apresenta
relacbes com a Gestdo da Informacdo. Assim, a presente monografia foi realizada
com o intuito de responder ao seguinte problema de pesquisa: De que modo € possivel
aplicar a Gestao da Informacéo na perspectiva do Maketing Multinivel (MMN)?

Neste trabalho foi estudado o Marketing Multinivel analisando de que modo
ocorreu 0 Processo de Gestdo da Informacdo para o empreendedor do Marketing
Multinivel Amway dos estados da Paraiba e Pernambuco no que diz respeito as
aspecto das praticas de negocio da Revenda, Construcdo do Negocio e Lideranca.
Vale ressaltar que o Marketing Multinivel, também é conhecido como Marketing de

Rede, ou Marketing de Relacionamento.
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2 CONTEXTUALIZACAO

Como visto aneriormente, foi possivel identificar relacbes do Marketing com a
Gestdo da Informacdo. Além disso, o presente trabalho tentou analisar se também é
possivel relacionar especificamente o MMN com a Gestao da Informac¢do. Em outras
palavras, o presente trabalho tem a finalidade de observar de que modo ocorre o
processo de Gestdo da Informacédo para o empreendedor de uma empresa de
Marketing Multinivel, levando em consideracdo trés praticas de negdécios que a
empresa estabelece em seu plano de negécio, sendo elas: Revenda, Constru¢édo do
Negdcio e Lideranca.

Para isso, objetivando compreender sobre como funciona o Marketing
Multinivel (MMN), é importante conhecer antes sobre a venda direta. A venda direta
“Também conhecida como Venda Domiciliar, Venda Pessoal, Venda Porta-a-Porta, a
Venda Direta encontra suas raizes na antiguidade, quando mercadores levavam seus
produtos diretamente a populacao que os consumia” (COSTA, 2001, p. 29). Sobre

esta perspectiva:

A venda direta é um sistema de negociacdo de bens de consumo e servicos,
baseado no contato pessoal entre vendedores e compradores, fora de um
estabelecimento comercial fixo. N&o existe relagdo trabalhista entre
revendedor e empresa. Ou seja, como a prépria palavra diz, sdo os
revendedores que compram produtos da empresa e 0s renegociam com 0s
consumidores (MONTEIRO,2011, p. 25).

Existem dois tipos de empresas de venda direta. As empresas de mononivel
e as de multinivel. Toda empresa de MMN trabalha com venda direta, mas nem toda
empresa de venda direta necessariamente € de MMN. O mononivel funciona de forma
gue os seus vendedores sdo recompensados financeiramente apenas pela revenda

dos produtos que a empresa oferece. Reforca Monteiro (2011, p.26):

Ha dois tipos de organizacbes de vendas diretas identificadas como
multiniveis ou mononiveis. Nas organiza¢gGes mononiveis, os vendedores néo
recebem por recrutar e treinar pessoas, mas somente pela venda feita por
eles. Consiste em um sistema em que o distribuidor adquire o produto da
empresa por um preco de atacado e o revende ao cliente final pelo valor
sugerido.

J4 no MMN, os revendedores recebem por trazer novas pessoas para 0
negécio e sdo recompensados ao incentivarem a divulgacdo dos produtos e
convidarem novas pessoas para também entrarem no negoécio. Segundo Souza e

Capdeville (2014, p. 69), “O marketing de rede nada mais é do que uma de muitas
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formas de venda direta, a qual remunera diretamente o divulgador pelo seu trabalho.”
No MMN, existe a venda de produtos e servigcos ao cliente sem a existéncia de
intermediarios, que nesta perspectiva poderiam ser artistas famosos da televiséo para
a divulgacao dos produtos, comerciais envolvendo a midia em geral, dentre outros.
Contudo, ao invés de as empresas de MMN pagarem a esses artistas para a
divulgacao de sua marca, elas pagam a seus revendedores cadastrados para que eles
mesmos divulguem, fazendo a propaganda pessoa a pessoa. Por isso, é conhecido
como venda direta.

Desse modo, o negoécio do MMN é caracterizado pelo consumo dos produtos
ou servicos oferecidos pela empresa, na venda desses e na insercdo de novas
pessoas que desejam consumir, ou também tornar-se um revendedor dos produtos.

Para Moraes e Filho (2006, p. 124), o ponto de partida para a area de gestao
da informacéao se inicia com a demanda de informacéo, e o processo de atendimento
a essa demanda envolve o estudo da informacdo e suas caracteristicas, fluxos e
necessidades. Buscando aplicar o processo de gerenciamento da informacé&o nas
praticas de negécio do empreendedor da empresa de MMN Amway, houve um esforco
por compreender quais sdo as demandas de informac&o do empreendedor Amway e,
a partir dessa perspectiva, foi analisado o processo de atendimento de suas

demandas.

3 JUSTIFICATIVA

Miranda e Streit (2007,p.1) publicaram um artigo cientifico sobre o Processo
de Gestdo da Informacdo em Organizacbes Publicas, no qual utilizaram uma
“abordagem de niveis de maturidade como forma de obter melhorias na governanca
corporativa de uma organizagdo do setor publico”. Pontes (1999) fala sobre o
Gerenciamento Estratégico de Informagdo no ambito das empresas industriais do
setor de telecomunicacdes no Brasil. Saeger et al. (2016) publicaram um artigo, que
aborda sobre a organizacéo, acesso e o uso da informacg&o, demonstrando esses
elementos como componentes essenciais no processo de Gestao da Informacéo (Gl)
nas organizacdes. Sobre a importancia da Gl nas organiza¢des Silva e Tomaél (2007,
p.2) descrevem:
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A partir da década de 1980 a Gl inicia uma trajetéria de crescente importancia
na vida das organizac¢des; importancia que a coloca no mesmo patamar dos
demais trabalhos e processos, como a gestdo de RH, gestdo de processos,
gestdo de negdcios. Assim, a Gl passou a ser considerada mais uma
atividade essencial, como qualquer outro tipo de trabalho desenvolvido nas
organizagoes.

A informacgéo dentro de uma empresa, sendo bem gerenciada, € a base para
a tomada de decisbes. Na visao de Choo (1998 apud VIEIRA, 2014), o processo
decisorio é dirigido pela busca de alternativas que sejam boas o bastante, em
detrimento da busca pela melhor alternativa existente. Dentro dessa perspectiva,
aponta Oliveira (1992 apud VIEIRA, 2014) que a informac&o auxilia no processo
decisério, pois, quando devidamente estruturada, é de crucial importancia para a
empresa, associa 0s diversos subsistemas e capacita a empresa a alcancar seus
objetivos.

Vérios artigos cientificos como os citados acima, abordam o Processo de
Gerenciamento da Informacéo. O processo de gerenciamento da informagéo é “(...)
um conjunto estruturado de atividades que incluem o modo como as empresas obtém,
distribuem e usam a informacgao e o conhecimento.” (DAVENPORT,1998, p. 173 apud
FERNANDES; TORRENS, 2019, p.6). Nos estudos acima, nota-se que este processo
de gestdo da informacdo vem sendo discutido dentre varias perspectivas, e ao fazer
o levantamento desses estudos, observou-se que nao existe a abordagem desse
processo de Gestdo da Informacao na realidade do Marketing Multinivel (MMN).

Dessa forma, é justificavel o esforco de fazer a investigacdo para entender de
gque modo ocorre o processo de Gestdo da Informacdo, particularmente dos
empreendedores do estado da Paraiba e de Pernambuco de uma empresa de

Marketing de Rede, especificamente, a Amway, pioneira no mercado de MMN.

4 OBJETIVOS

4.1 Geral

Analisar de que modo ocorre o Processo de Gestdo da Informacgao para o
empreendedor do Marketing Multinivel Amway dos estados da Paraiba e Pernambuco
no aspecto das praticas de negécio da Revenda, Construcdo do Negdcio e Lideranca.
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4.2 Especificos

e Diagramar as praticas de negocio Amway: Revenda, Construcdo do Negdcio
e Lideranca.

e Analisar como os empreendedores do Marketing Multinivel Amway dos
estados da Paraiba e de Pernambuco realizam as praticas de negocio de
acordo com o modelo de Processo de Gestao da Informagéao.

e Aplicar o modelo do Processo de Gerenciamento da Informacdo na
perspectiva das praticas de negocio do Marketing Multinivel Amway.

e Averiguar como se d4 o Processo de Gestao da Informacdo sob o viés dos
empresarios do Marketing Multinivel Amway nos aspectos da Revenda,
Construcédo do Negdcio e Lideranca.

e Descrever a maneira com que o empreendedor realiza o processo de Gestao
da Informacdo no negd6cio do Marketing Multinivel Amway no aspecto das
praticas de neg6cio da empresa estudada.

5 FUNDAMENTAGCAO TEORICA

5.1 Marketing Multinivel

“O MMN é uma maneira melhor de disseminar produtos e servi¢cos diretamente
ao consumidor sem a necessidade de intermediario, que neste caso seriam as
empresas de publicidade ou a midia em geral, devido ao baixo custo e ao poder de
penetracdo do produto do mercado” (PEPPERS; ROGERS, 2003; apud SOUZA e
CAPDEVILLE, 2014). Assim, no MMN os produtos possuem um preco mais baixo,
pois ao invés dessas empresas investirem em mecanismos de propagandas em meios
de comunicacdo, elas investem em seus préprios divulgadores. Dentro desta

perspectiva, Monteiro (2011, p. 25) salienta:

Em uma organizacdo de multinivel (MMN), também denominada de
marketing de rede, o vendedor de vendas diretas recruta, treina e
supervisiona outros vendedores que fardo parte de sua rede de downlines,
ou seja, vendedores abaixo dele. Em retorno, o vendedor que recrutou, que
€ denominado patrocinador, recebe uma compensacéo nas vendas efetuadas
pela rede de pessoas por ele angariadas. Nesse caso, as empresas definem
critérios para a qualificacao e as remuneracdes daqueles que desenvolvem
as melhores equipes, oferecendo prémios e vantagens financeiras aos que
se destacam.

O Marketing de Rede & diferenciado de formas tradicionais, pois ele ndo utiliza

de ferramentas como a propaganda e os meios de comunicacdo para subsidiar a
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divulgacao de seus produtos/servigos. Sendo assim, no MMN, as empresas remuneram
seus distribuidores independentes para que estes divulguem pessoa a pessoa seus
produtos/servigos. Nesta visao, Oliveira (2012, p. 11) descreve: “[...] esses distribuidores
independentes [...] divulgam a ideia para que outras pessoas facam o mesmo, ou seja,
utilizam a propaganda boca- a-boca ao adverso na propaganda na midia.”

Assim, a propagacao destes produtos/servicos, € feita pelos seus divulgadores
que por sua vez sao beneficiados financeiramente quando chegam aos niveis que a
empresa determina, baseados no seu plano de incentivo. O MMN é considerado uma
maneira de empreender sem ser submetido a altos riscos. Com base nesta assertiva, “A
maior parte dos distribuidores trabalha nas residéncias dos possiveis clientes, e 0s gastos
envolvidos na venda sao relativamente pequenos, o que reduz o risco do
empreendimento” (MONTEIRO, 2011, p.25).

O empresario Robert Kiyosaki, autor do livro “Pai Rico, Pai Pobre” explica que
em um negécio de marketing de rede, o individuo pode ganhar tanto quanto sua rede
consegue ganhar. Com isso, contruindo uma grande rede, ele poderda ganhar uma
enorme soma de dinheiro. Hoje em dia pode-se identificar as grandes redes de
supermercados, as franquias também consideradas redes, e que por sua vez Kiyosaki e
Lechter (2012, p.87) dizem que sdo compostas de varios donos trabalhando em conjunto.

Ainda na visao deles:

Nos anos 1970, um novo tipo de negécio em rede comecou a deslanchar. Esse
negécio é o tema deste livro, um negécio em rede que hoje é conhecido como
marketing de rede. Em vez de uma rede de empresas franqueadas, € uma rede
de pessoas franqueadas. Em outras palavras, trata-se de uma franquia pessoal.
(KIYOSAKI; LECHTER, 2012, p. 88).

Nessa perspectiva do MMN, de fato € possivel obter bons rendimentos e alguma
liberdade financeira. Assim, ao invés de o Marketing de Rede ser um rede formada por
empresas franqueadas, ela € uma rede de pessoas franqueadas. “Além disso, muitas
franquias de Marketing de Rede bem-sucedidas ganham muito mais dinheiro do que a
maior parte das franquias tradicionais”. (KIYOSAKI; LECHTER, 2012, p. 88).

Na visdo de Robert Kiyosaki em seu livro “Escola de Negocios” da série “Pai Rico
Pai Pobre”, o autor vem explicar sobre o Marketing de Rede, baseado no que ele chama

de quadrantes do Fluxo de Caixa (Figura 1). Mas o que vem a ser tais quadrantes?
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Figura 1 — Quadrante do Fluxo de Caixa
Fonte: (KIYOSAKI; LECHTER, 2012, p. 97)

E — Empregado
A — Autbnomo
D — Dono de Negdcio
| — Investidor

Fazendo-se a separagado entre o lado direito e esquerdo do quadrante, no
qual o lado esquerdo € constituido por Empregados (E), Autbnomos (A), e o lado
direito formado pelos Donos de negadcio (D) e Investidores (1); € possivel notar que a
maior concentracdo financeira estd nos quadrantes da parte direita. Explicam os

autores:

Grande parte das pessoas, devido aos valores das escolas e das familias,
esta nos quadrantes E ou A. Alias, eu estimaria que 80% da populagéo esta
nos quadrantes E ou A. Eu também diria que 15% estdo no quadrante | e que
menos de 5% estdo efetivamente no quadrante D. Em outras palavras, ha
poucos Thomas Edisons e Bill Gates no mundo. (KIYOSAKI; LECHTER,
2012, p. 108).

Valores do Quadrante A

As pessoas que pertencem a esse quadrante tem essencialmente o desejo de
serem independentes. “Elas querem ter liberdade e fazer o que desejam. Quando
alguém diz: “Vou abandonar meu emprego e trabalhar por conta propria”, geralmente
esta indo do quadrante E para o quadrante A.” (KIYOSAKI; LECHTER, 2012, p. 99).
Para Kiyosaki e Lechter (2012, p. 99), donos de pequenos negacios, lojinhas de bairro,

especialistas e consultores sdo exemplos de pessoas do quadrante A.

Valores do Quadrante D

Para os autores mencionados, as pessoas que geralmente comecam do

nada e constroem grandes empresas “sdo aquelas que quase sempre tém
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importantes missdes na vida, valorizam uma excelente equipe e o trabalho em equipe
eficiente, e querem servir e trabalhar com o maior numero possivel de pessoas.”
(KIYOSAKI; LECHTER, 2012, p. 100).

A exemplo de Thomas Edison, fundador da General Electric; Henry Ford,
fundador da Ford Motor Company; e Bill Gates, fundador da Microsoft, os autores
afirmam que todos esses pertencem ao quadrante D. Eis a diferenca entre pessoas
pertencentes ao quadrante A, pois quem esta inserido no A, geralmente deseja ser a
maior referéncia em sua &rea, enquanto pessoas do quadrante D, frequentemente
guerem montar sua equipe formada pelos melhores profissionais de cada area. “
Henry Ford se cercava de pessoas mais inteligentes do que ele.” (KIYOSAKI,

LECHTER, 2012, p. 100).
Valores do Quadrante |

Tendo como caracteristica a independéncia financeira, as pessoas que estao
inseridas neste quadrante |, sGo os chamados investidores, 0os quais querem
essencialmente investir o capital para que este trabalhe por ele. Segundo Kiyosaki e
Lechter (2012, p. 100), “O investidor adora a ideia de seu dinheiro estar trabalhando,

e nao ele.”
Valores do Quadrante E

Kiyosaki e Lechter (2012, p. 100) vem salientar que uma caracteristica muito

importante para alguém do quadrante E, é a seguranca. Afirmam os autores:

A pessoa no quadrante E, quer ela seja o porteiro ou o presidente, ndo raro
pensa ou diz coisas como: “Estou em busca de um emprego seguro e com
beneficios.” Ou “Quanto ganhamos por horas extras?”. Ou ainda, “Quantos
feriados remunerados teremos?” (KIYOSAKI; LECHTER, 2012, p. 100).

Para os autores, se o individuo recebe dinheiro de um emprego no qual ele
nao é dono, obtendo regularmente um contracheque de uma empresa, entdo sua
renda é originaria do quadrante E.

Para aqueles que tem o desejo de fazerem parte do quadrante D, segundo
Kiyosaki e Lechter (2012), o Marketing de Rede € uma grande oportunidade. Mas por

qué o Marketing Mulltinivel € um negdcio do quadrante D? Respondem os autores:

A resposta é que ele é projetado para se expandir e ter bem mais de 500
funcionéarios. Além disso, o potencial de renda de marketing de rede &,
teoricamente, ilimitado, enquanto o potencial de renda nos quadrantes E e A
com frequéncia limita-se ao que vocé, como individuo, consegue produzir.
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Num negécio de marketing de rede, vocé pode ganhar tanto quanto sua rede
consegue ganhar. Se construir uma grande rede, vocé podera ganhar uma
enorme soma de dinheiro (KIYOSAKI; LECHTER, 2012, p. 103).

Com base nisso, como no Marketing de Rede pode-se ter ganhos
crescentes, o individuo que faz o negdécio multinivel pode alcancar o quadrante | e

alcancar dessa forma a sua independéncia financeira.

5.2 Marketing Multinivel x Piramide Financeira

Ainda hoje, muitos ndo sabem diferenciar o MMN de uma piramide financeira.
Tais denominacgdes possuem significados totalmente distintos. Segundo Bergo e Haro
(2013), mesmo sendo ilegal, ha ainda, pessoas que insistem em se inserir no sistema
piramidal e, dessa forma, tentam a sorte. Esses investidores entram nesse esquema
com promessas de que irdo obter lucro rapido. Dessa forma, para os mencionados
autores (p. 2): “[..] a utilizagao de Piramides Financeiras € penalizada no ordenamento
juridico brasileiro, pois suas consequéncias negativas envolvem um grande montante
de capital e atingem muitos individuos.”

Inserindo em seu plano de marketing caracteristicas de um negocio de MMN
(legitimo), as piramides financeiras conseguem se camuflar e ludibriar muitas
pessoas, e 0s primeiros que conseguem adentrar nesses negécios conseguem obter
altos lucros, enquanto os Ultimos correm um grave risco de nao conseguirem
recuperar seu dinheiro investido. Diante disso, segundo informacdes disponiveis no

site da Associacao Brasileira de Venda Direta (2018):

Diferentemente do marketing multinivel, em que o lucro principal é obtido com
a venda de produtos e servi¢os, 0 esquema de piramide é ilegal e esta
baseado principalmente no recrutamento de outros integrantes, com a falsa
promessa de dinheiro rapido e facil. Na maioria das vezes, os
participantes, inclusive, sdo estimulados a pagarem uma taxa somente por
ingressarem na rede, sem que o valor seja revertido em mercadorias ou
materiais.

Para a Associacao Brasileira de Venda Direta (ABEVD), muitas vezes as
empresas de piramide oferecem produtos ou servicos sem valor comercial, e em
alguns casos eles nem existem. De maneira geral, as pessoas que fazem parte desse
esquema, sdo remuneradas unicamente pela quantidade de pessoas que conseguem
inserir no negodcio, sem precisar vender nada e os verdadeiros beneficiados, sdo os

que entram primeiro.
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As empresas que utilizam o esquema de piramide financeira conseguem
atrair grande numero de pessoas, com as suas formas ilegais de movimentar dinheiro.
Diante disso, pode-se questionar o por qué a piramide financeira conquista tantos
adeptos? Bergo e Haro (2013, p. 2) explicam: “A falta de informacéo, a necessidade
e a falsa ideia de que esta cercada de um negdcio seguro (sdo muitas as “evidéncias”
mostradas para atrair o investidor) constituem fatores relevantes que impulsionam
ainda o crescimento destes sistemas piramidais.”

Trazendo uma abordagem sob a perspectiva dos crimes contra a economia
popular, a Lei 1.521/51 em seu artigo 22, inciso 1X, estabelece o chamado crime de
piramide ou esquema de piramide, que significa a tentativa de atingir ganhos ilicitos,
através de especulacdes ou meios falsos, causando dessa forma danos a varias

pessoas. Para esse tipo de crime, a pena € de 6 meses a 2 anos de detencdo e multa.

A Associacao Brasileira de Venda Direta estabelece em alguns pontos as
caracteriscas do MMN e da piramide financeira, de modo a auxiliar a compreenséo de

suas diferencas, como mostra o quadro 1 a seguir.

Marketing Multinivel Piramide

Vende produtos e servigos. ¢ Na&o vende nada ou mascara a inexisténcia
e Ganho proporcional ao de produtos ou servigcos cobrando por eles

esforcgo. valores muito acima daqueles praticados no
e Continuidade (e mercado.

hereditariedade). e O primeiro a entrar € 0 que mais ganha.

Gera e recolhe impostos. N&o ha continuidade.

Tem garantia de devolugéo
ou de desisténcia do
negécio.

Forte investimento em
treinamento.

S&o associadas a ABEVD
e a WFDSA (World
Federation of Direct Selling
Associations) e cumprem o
Cédigo de Etica de
Associacao do setor.
Presente em mais de 100
paises.

Nem sempre ha pagamento de impostos e
emissao de notas fiscais.

Nem sempre ha garantia de devolucao ou
possibilidade de desistir do negocio.

Foco no desconhecido e apenas no
enriquecimento rapido e facil (ndo ha
treinamento).

Esquema ilegal que ndo cumpre o Cdadigo de
Etica de associacdes do setor.

Podem ser enquadrados em crimes de
estelionato, crime contra a economia
popular, evaséo de divisas entre outros.

Quadro 1 — Marketing Multinivel vs Piramide

Fonte: Adaptado da ABEVD (2018)
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Uma forma de identificar uma empresa como sendo praticante do Marketing

Multinivel, segundo Souza (2017, p. 20):

[...] € conferir se ela é associada a ABEVD, pois todas as empresas
associadas seguem uma cédigo de ética. Outro fator importante é analisar se
os produtos por ela oferecidos realmente sdo produtos com alto indice de
consumo peo mercado.

O Ministério da Justica do Brasil langcou em 2016, a 62 edi¢cdo do Boletim de
Protecdo ao Consumidor/Investidor, elaborado em parceria com a Comissédo de
Valores Mobiliarios (CVM), especificamente para demonstrar as diferencas entre o
modelo idoneo e o modelo de fraude. Segundo tal boletim, as empresas de vendas
diretas oferecem varios produtos a sociedade, sendo eles cosméticos, utensilios
domésticos e alimentos, no qual os vendedores ofertam aos consumidores de maneira
direta e pessoal. Tal boletim estabelece o Marketing Multinivel, também conhecido
como Marketing de Rede, como apenas uma das formas de remunerar oS
revendedores, uma vez que eles ganham ndo apenas em funcdo do que vendem, mas

também pela captacéo de outros vendedores.

Para que o investidor e consumidor possam verificar se um esquema que se
apresenta como de Marketing Multinivel €, na realidade, uma piramide financeira, a
cartilha de 2016 do Ministério da Justica do Brasil estabelece que ele deve analisar

com atencéo alguns pontos, sendo eles:

1- Quando existir a condicao de fazer pagamento inicial de valores expressivos para
entrar no negocio, essencialmente se este for comparado com o custo do produto e
muitas vezes sem uma contrapartida real, como por exemplo, um kit de produtos para

revenda.

2- Quando o trabalho do revendedor nao estiver as claras, mostrando a necessidade
de uma dedicagao e de um esforco real para que as vendas dos produtos sejam
efetivadas. Assim, até exixtir alguma atividade envolvida, porém, ela ndo faz muito
sentido para a venda, ndo possuindo um valor econémico, podendo ser realizada de

forma automética por programas de computador.

3- Quando ha promessa de alta lucratividade, geralmente em tempo curto, ndo
havendo clareza quanto a um real esfor¢o do participante com a venda de produtos e

sem que 0s riscos ocasionais envolvidos estejam claros.
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Para o Ministério da Justica do Brasil, esse trés pontos merecem atencéo do
cidadao, porém, nem sempre € facil identificar uma piramide financeira disfarcada de
Marketing Multinivel. Por volta de 2016, a WFDSA (World Federation of Direct Selling
Associations) conhecida como a Federacédo Internacional que relne associagfes de
empresas de vendas diretas, explica que muitas vezes 0s esquemas piramidais
normalmente escolhem produtos cuja producdo € barata, podendo eles serem
comercializados virtualmente e sem possuirem um valor relevante no mercado, ou

seja, produtos que tem uma baixa demanda de mercado.

5.3 Multinivel x Mononivel

Existem dois tipos de Marketing que envolvem as vendas diretas. Sao eles: o
Marketing mononivel e o multinivel. Como consta no Boletim do Ministério da Justica
do Brasil de 2013, na estrutura mononivel , a figura do revendedor € remunerado
unicamente e essencialmente por aquilo que ele vende. Podendo ter a possibilidade
da existéncia de supervisores ou até mesmo de pessoas de contato junto & empresa
fornecedora dos produtos,no mononivel todos os revendedores estdo no mesmo nivel,
e sao recompensados de maneira proporcional levando em consideragcao as vendas
dos cosméticos, materiais de limpeza e utensilios domeésticos que comercializarem.
Por outro lado, no Marketing Multinivel ou de Rede, o revendedor é remunerado nao
s6 pelo o que vende, mas também em funcdo do nimero de novos revendedores que
ele consegue atrair e inserir no negécio para a estrutura de vendas diretas.

Dessa forma, além do lucro daquilo que vende diretamente, o revendedor é
recompensado com uma participacdo nas vendas dos revendedores por ele
recrutados ou atraidos podendo alcancar, também, uma parte do que estes, por sua
vez, receberem das vendas de outras pessoas por eles indicados (em outros niveis).

Para melhor compreender a diferenca entre os dois formatos de Marketing

gue envolvem a venda direta, a figura 2 auxilia na visualizacao dessas estruturas:
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Figura 2 - Diferencas entre Mononivel e Multinivel
Fonte: Cartilha Ministério da Justi¢a (2017)

Como é possivel perceber, o multinivel diferentemente do mononivel, possui
diversas possibilidades de crescimento do negdcio e pode levar a uma maior adesao
de pessoas interessadas a essa estrutura de marketing, uma vez que os revendedores
possuem maior estimulo para convidarem outras pessoas a também participarem da
estrutura.

No entanto, de acordo com o boletim disponibilizado em 2016 pelo Ministério
da Justica do Brasil, o cidaddo deve prestar atencdo com relacdo a forma de
estruturacdo Marketing Multinivel, “posto que se utilizado indevidamente por pessoas
mal intencionadas, ele pode servir para dar aparéncia de uma estrutura legitima a

piramides financeiras, esquemas considerados irregulares.” (p.5).

5.4 Gestao da Informacéo

Para Fadel et al (2010, p. 14): “A informagao é insumo para qualquer fazer,
seja no ambito académico, seja no ambito empresarial.” Com base nesta afirmacéo,
0S autores vem trazer a ideia de que para elaborar alguma atividade seja ela na
perspectiva de estudos académicos ou até mesmo nos ambientes empresariais, a
informacéo sera a matéria-prima para essa atividades. Silva e Tomaél (2007) afirmam
gue a Gestao da Informacéo (Gl) comecgou a crescer e a ganhar importancia no mundo

corporativo a partir de 1980 e que este crescimento, coloca-a ho mesmo nivel de
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importancia de outros processos como a gestdo de Recursos Humanos, gestdo de
processos, gestdo de negocios. Dessa forma, salientam que a Gl comecou a ter seu
reconhecimento como pratica muito importante, como varias outras atividades
realizadas nas empresas.

A informacdo é a matéria-prima para qualquer atividade que o individuo vai

realizar, ela da subsidios para que uma decisdo possa ser tomada. Nessa perspectiva,

E evidente, na atualidade, que nada poderia funcionar sem uma quantidade
significativa de informacdo como elemento que impulsiona os fendmenos
sociais e que € por eles impulsionada. Pessoas e organizacdes — publicas ou
privadas — dependem da informacdo em seus processos decisérios.
Entretanto, para ser utilizada estrategicamente, é fundamental que a
informacdo seja gerida em favor da sobrevivéncia e competitividade
organizacional. Este processo, a gestao da informacéo (Gl), é responsavel
por gerir tanto 0s recursos internos quanto os externos a organizagao (SILVA;
TOMAEL, 2007, p.2).

O gerenciamento informacional traz uma série de beneficios as empresas como,
por exemplo, a organizagao da informagéo, a velocidade na recuperagao da informagéo,
seguranca da informacdo, dentre outros. Sendo assim, para que estas ganhem
competitividade, faz-se necesario a aplicacdo desse tipo de gestdo. Diante disso,
Holanda et al (2006, p. 2) apontam que a0 mesmo tempo em que a gestao da informagéo
vem a ser um desafio para as empresas; por outro lado, também vem subsidiar a
competitividade entre as organizacfes. Nesta perspectiva, 0os autores salientam que a Gl
€ um desafio comum as organizacdes pois ela requer a organiza¢ao de processos, e de
maneira mais detalhada, tais processos vem ser explanados conforme a visao dos
autores a seguir.

Vital, Floriani e Varvakis (2010) vem expor que a Gestao da Informacao exige a
organizacao de processos, etapas ou fluxos sistematizados e estruturados, relacionado
aos membros responsaveis por sua conducao, para que dessa forma possam alcancar
os resultados pretendidos. Em sua viséo, os fluxos de informacgéo possibilitam a aplicacao
das etapas de obtencéo, tratamento, armazenamento, distribui¢cdo, disseminacao e uso

da informacé&o no contexto corportivo. Ademais, Holanda et al (et. al. 2006, p. 2) explicam:

Para otimizar a gestdo da informacédo faz-se necesséario que as empresas,
além das acbes de construcdo de bancos de dados, de sistemas de
codificacdo, de indexagdo de arquivos, linguagem de acesso, rednam
aptiddes com objetivo de buscar, selecionar, avaliar, formalizar, democratizar,
definir regras e implanta-las.

A informacdo precisa ser gerenciada adequadamente a organizacdo que
pretende adotar essa gestdo, fazendo o uso de fluxos da informacéo. Considerando

esta assertiva, “a criacdo, captagdo, organizagao, distribuicdo, interpretacdo e
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comercializagao da informagao sdo processos essenciais” para as empresas que se
atentam a gestdo da informacdo (MCGEE; PRUSAK, 1994, p. 5 apud VITAL;
FLORIANI; VARVAKIS, 2010, p.86). Tais processos sdo muito importantes, pois a Gl
é o resultado do tratamento das informacdes, ou seja, o tratamento da informacéo é
um meio que vai constituir a gestdo da informacao.

Para Fadel et. A.l (2010, p. 15-16), o universo informacional possui bastante
complexidade e dessa forma vem atender de forma diferente as necessidades
informacionais dos individuos. Sendo assim, € muito importante ter conhecimento na
perspectiva das competéncias fundamentais para o individuo identificar suas préprias
necessidades de informacéo, sendo este na visdo de Fadel et. al. (2010), o primeiro
passo do processo informacional.

Em um contexto empresarial, para Valentim (2010, p. 278), a gestdo da
informacé&o tem como objetivo 0 apoio a gestdo da empresa, mediante processos que
venham contribuir e resultar na eficiéncia e na acessibilidade da informacéo e sua
articulagdo em todos os ambitos. Segundo essas autoras, a implantacdo de modelos
de Gestédo da Informacgao possibilita que as empresas sejam subsidiadas na questéo
informacional visando o processo de tomada de deciséo, possibilitando também fazer
a selecao de informacdes relevantes como meio de apoio ao processo decisorio.

Dentre o contexo referente a Gestdo da Informacéo desenvolvido, o conceito
que neste trabalho sera adotato, é o que trata da Gl como um processo, que por sua
vez vai envolver “a criagdo, captacdo, organizagdo, distribui¢cdo, interpretacdo e
comercializagao da informacao” como processo essencial para as empresas que se
atentam a gestdo da informacdo (MCGEE; PRUSAK, 1994, p. 5 apud VITAL;
FLORIANI; VARVAKIS, 2010, p.86). Assim, este conceito vem considerar que a
gestdo da informacdo resultara do tratamento das informacgfes. Dessa forma, €
considerado que 0s processos 0s quais envolvem o tratamento da informacéo, seréo
subsidios que irdo constituir e favorecer a gestédo da informagéo.

Na perspectiva de Rodrigues e Blattmann (2014, p.9), para que de forma
adequada a gestado da informacao seja praticada, € relevante compreender as fontes
informacionais as quais englobam o ambiente na qual a empresa esta inserida e
segundo os autores, tais fontes podem possuir varios formatos, sendo de varias
naturezas, podendo também ter conteudos diversos, e que esses por sua vez, irdo
influenciar no processo de forma excelente. Na visdo de Petré (2008, p. 78), “E

importante ressaltar que as fontes variam conforme as areas e grupos profissionais,
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aos tipos e graus de necessidade, evidenciados de acordo com a finalidade e situacao
informacional.” Com isso, o autor quer salientar que, é a necessidade de determinado
grupo de pessoas que vai definir o tipo de informacdo que eles precisaréo e que
consequentemente, determinara as fontes de informagcédo que serdo utilizadas. Mas
ainda olhando também sobre outra perspectiva, Choo (2003, p.103) vem completar,
afirmando que “as categorias de critérios pelos quais os individuos selecionam e
diferenciam suas fontes s&o: facilidade de uso, reducdo de ruidos, qualidade,
adaptabilidade, economia de tempo e economia de custo”. Assim, observa-se que as
fontes de informacédo, sdo importantes pois vem subsidiar a confiabilidade, a
seguranca e a veracidade da informacdo e que as mesmas sdo utilizadas e
selecionadas, de acordo com as necessidades que os individuos possuem, 0s quais
ainda podem estabelecer certos critérios.

5.5 O Processo de Gestado da Informacéao

Vital, Floriani e Varvakis (2010, p.92), apontam que o efetivo gerenciamento da

informacdo em organizacdes passa por algumas etapas estruturadas, as quais Sao

organizadas e sistematizadas mediante um fluxo de informacdo, com pessoas

responsaveis por operar em tal processo e por essa gestdo, fazendo a utilizacdo das

fontes de informacdo. “Ao definir o gerenciamento da informagdo como processo,

enfatizamos igualmente a mensurabilidade e o aperfeicoamento. [...] Definir um processo

também envolve nomear alguém para ser seu 'dono'.” (DAVENPORT,1998, p. 173).

Nesta perspectiva, o autor destaca que,

O gerenciamento de processos requer um gerente de processo. Quando um
executivo assume a responsabilidade pela administracdo informacional, a
organizacao percebe que essa é uma area importante e que deve ser mantida
corretamente. Um gerente de processo pode atuar, em grande medida,
reforcando a cooperacao necessaria entre 0s varios setores da organizagédo. Mas
0S processos ndo tém apenas donos. Possuem, também, um conjunto
identificado de clientes. Como em outras areas, concentrar o enfoque nas
necessidades e na satisfacdo dos clientes tornara mais efetiva a administragao

informacional. (DAVENPORT,1998, p. 174).

De acordo com os autores McGee; Prusak (1994); Davenport (1998a); Cassaro
(1999);Stair; Reynolds (1999); Marchiori (2002); Rezende (2002); Albuquerque (2004) e
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Carvalho (2004), o processo de Gerenciamento da Informacéo, € dividido em algumas

etapas. Sao elas:

1 Determinacdo da necessidade: Nesta etapa, € preciso conhecer quais as
necessidades informacionais para que determinada atividade seja desempenhada, de
maneira a atender tais demandas. Davenport (1998) considera esta etapa complexa
pois requer que os envolvidos percebam o ambiente que cerca as informagdes.
Salienta 0 mencionado autor que “o passo um do processo parece assim a mais
subjetiva das atividades, sendo impossivel, para qualquer grupo externo a funcao,
compreender de que tipo de informacBes um gerente realmente precisa”
(DAVENPORT,1998, p. 178).

2 Obtencéo: Tal etapa visa obter a informacéo, sendo observados os critérios de
confiabilidade e qualidade, relacionados a essa coleta. Na visdo de Davenport (1998,
p.174), depois de definir as informagfes necesséarias a um determinado processo, 0s
gerentes devem “pbér maos a obra.”. Isto significa, ir em busca das informacdes que
se necessita. “Embora isso seja 6bvio em qualquer processo de gerenciamento, obter
informacdes é realmente uma atividade ininterrupta, ndo algo que possa ser finalizado
e despachado.” (DAVENPORT,1998, p. 174). A exploragdo do ambiente
informacional, a classificacdo da informacdo, a formatacdo e a estruturacdo das

informacdes para o autor supracitado, fazem parte desta etapa de obtencao.

3 Processamento: E composto pela etapa de classificagéo e de armazenamento. A
classificagdo envolve a forma mais acertada de se ter acesso a uma informagéo
necessaria. E o armazenamento, envolve a melhor maneira de arquivar as
informacBes necessarias que foram coletadas. A etapa de processamento
‘compreende atividades de classificacdo (define o melhor modo de acessar as
informacdes necessarias) e de armazenamento (seleciona o melhor lugar e os
recursos para o arquivamento) das informacoes obtidas.” (MORAES; FILHO, 2006, p
125).

4 Distribuicdo: Esta fase se trata de disseminar a informacéo levando em
consideracdo a maneira mais adequadada para distribui-la ao usuario que a
necessita, moldando-a e adaptanto-a, com estilos diferente e selecionando o melhor

meétodo de transmiti-la. A etapa de distribui¢do, “envolve escolher, entre diferentes
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metodologias, qual pode ser mais adequada para se apresentar a informacéo,

disponibilizando-a aos usuarios por diferentes formas e fontes e estilos.” (MORAES;
FILHO, 2006, p. 125).

5 Utilizacao: “O uso € a etapa final de todo processo de gerenciamento informacional”

(DAVENPORT,1998, p. 194). Sendo a ultima fase deste processo, a utilizacao envolve

0 uso dessas informacdes e a avaliagcéo dos resultados os quais podem ser utilizados

como meio de elaboracdo de estratégias e estabelecendo melhorias. Nesta Ultima

etapa, “pos a apresentacao da informacgao, segue-se a etapa de utilizacdo da mesma

pelas pessoas da empresa, que as incorporardo as etapas de elaboracdo, execucao

e avaliacdo da estratégia empresarial, auxiliando, assim, o processo de gestao
estratégica.” (MORAES; FILHO, 2006, p. 125).

Depois da
guando uma outra
Filho (2006, p.125):

( ........

etapa de utilizacdo da informacéo, o processo ocorre novamente

necessidade informacional surge, conforme explicam Moraes e

Ap6s a Ultima etapa, em que a informacdo foi utilizada e auxiliou na
formulagdo da estratégia, uma nova demanda torna necessaria a busca de
informacdo, impulsionando o reinicio do processo de gerenciamento da
informacdao, ja que esse processo para ser estratégico, deve ser continuo.

Realimentagio

............................................................................................................................................ A

Classificagdo

v

Y>

Determinagdo

3 A S — S oi Utilizagio )
da necessidade Obtengdo Processamento Distribuigdo ¢

Q\IQICI\QIHCD

Figura 3 — O Processo de Gerenciamento da Informacéao

Fonte: McGee; Prusak (1994); Davenport (1998a); Cassaro (1999);

Stair; Reynolds (1999); Marchiori (2002); Rezende (2002); Albuquerque (2004) e Carvalho (2004).
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6 VENDA CONVENCIONAL X VENDA DIRETA

A venda convencional muito se diferencia da venda direta. Sabendo que o MMN
adota o0 método de um sistema de venda direta, pode-se fazer uma compara¢cdo com o
sistema de venda convencional ou método tradicional, como também é conhecido. O
sistema de comercializacdo do método tradicional, segue o fluxo no qual o produto &
produzido na fabrica, em seguida é transportado pela distribuidora, posteriormente,
passa pelo atacadista, vai para o setor de varejo, para finalmente chegar ao consumidor

final. Isso pode ser observado na figura 4 abaixo.

v .
- D

Transporte
Fabrica I —

=y e foz=
h‘l‘m e -~ ':fragporte

Varejo uusssssssmssnnnsnnnnnnnnn
(supermecados,
shoppings, lojas)

Consumidor

Figura 4 — Venda Convencional
Fonte: DOMUS — texto B, (1998) - apud Costa, (2001).

Ja o sistema de comercializacdo do Marketing Multinivel o qual adota o método
da venda direta, possui um método mais simples, que ndo envolve atravessadores.
Nesse sistema, o produto € produzido na fabrica, em seguida, € transportado para o
distribuidor e posteriormente chega ao consumidor final .

Comparando os dois sistemas, observa-se que sistema de distribuicdo
tradicional em cada etapa que constitui seu fluxo, eleva o preco do produto, uma vez que
sdo atribuidos impostos para cada uma delas o que, consequentemente, chega ao cliente
custando mais caro em comparagédo com o sistema de venda direta. Marks (1995) apud
Costa (2001) explica que o método tradicional de vendas envolve varios niveis tanto de
intermediarios quanto de atacadistas, para por fim, chegar no varejo. Sobre o sistema de

venda direta, a autora Costa (2001, p. 41) explana:
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Ja as vendas do marketing de rede ndo exigem pontos-de venda, pois o sistema
de distribuicdo é gerenciado por contratos diferentes onde os distribuidores
adquirem os produtos da empresa e 0s movimenta diretamente para as maos do
consumidor final.

Assim, no sistema de venda direta, o0s produtos podem ser transportados
diretamente para o consumidor final, ou para o distribuidor que depois fornecerd o

produto para o consumidor final, como pode ser visto na ilustracéo a seguir (figura 5).

Transporte Distribuidor

Figura 5 — Venda Direta
Fonte: DOMUS —Texto B (1998) - apud Costa, 2001.

6.1 A Abevd

No Brasil, existe uma associacdo sem fins lucrativos, criada no ano de 1980
com o objetivo de proporcionar e fortalecer a venda direta no pais, denominada
ABEVD (Associacdo Brasileira de Venda Direta) Abevd (2018). Em sua visdo, De
Paula (2014, p. 8) indica que “Todas as empresas que operar de forma ética e legal
neste segmento estdo amparadas por este 6rgdo. E um indicativo muito confiavel de
gue a empresa escolhida é séria e tem compromisso com todos o0s seus clientes e
distribuidores.” Dessa forma, a Abevd procura representar e apoiar empresas que
fazem a comercializacdo de produtos e servigos que séo entregues diretamente aos
consumidores finais (ABEVD, 2018).

Para a ABEVD (2018), segundo informacdes oficiais disponibilizadas em seu
site, “O setor de vendas diretas no pais movimentou R$ 45,2 bilhdes em 2017 e
envolve mais de 4,1 milhbes de empreendedores independentes” os quais atuam no
mercado como revendedores de produtos de vestuario, alimentos, saude, utilidades

domésticas, beleza, joalheria, dentre outros. As suas 52 empresas associadas,
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seguem o Caédigo de Etica na conduta com vendedores diretos, demais empresas, e
consumidores incluindo grandes nomes de marcas que sdo reconhecidas pela sua
atuacao dentro e fora do pais (ABEVD, 2018).

A World Federation of Direct Selling Associations (WFDSA) é a organizacao
gue reune as associacdes internacionais de vendas diretas existentes no mundo que
€ representada por varios paises, e a ABEVD é membro desta organizacao. Por isso,
segue os cbdigos de ética implantados por suas filiadas, que representam mais de 70
paises (ABEVD, 2018).

6.2 Os formatos de Venda Direta

Para a ABEVD (2018), existem alguns formatos ou modalidades de venda direta.
Os produtos e servicos podem ser oferecidos pelos revendedores aos potenciais clientes

de algumas formas diferentes, sendo as principais indicadas no quadro a seguir.

Modalidades de Venda Direta

Sendo uma modalidade mais tradicional, nela, a revendedora vai a casa ou
ao local de trabalho do cliente para demonstrar as caracteristicas dos
Porta a porta (door to | produtos ou servigos oferecidos, assim com também apresentar seus
beneficios e tirar todas as duvidas no mesmo instante. As vendas podem

door . . N ;
) ser concretizadas logo ap6s a demonstracdo ou posteriormente.

O revendedor deixa um catalogo de produtos acompanhado de seus
respectivos pre¢cos com os potenciais clientes, seja em seu local de trabalho
em sua residéncia. A vantagem para o cliente é ter um tempo maior para
Catalogo analisar e selecionar os produtos ou servigos que mais Ihe interessam e,
assim, fazer o pedido diretamente ao revendedor. A estratégia do catalogo
€ bastante utilizada quando os produtos ja sdo bem conhecidos

pelos consumidores.

O revendedor realiza uma demonstracéo na casa de um consumidor
em potencial, que recebe amigos e familiares. Podem ser feitas
apresentacdes também em locais de trabalho. A vantagem desta

plan) modalidade é apresentar o produto ou o servico a mais de uma pessoa
por vez e sanar as ddvidas de todos ao mesmo tempo. Além disso,
fortalece o vinculo do revendedor com a sua comunidade de atuacgéo.

Evento social (party

Internet/ Redes Esta modalidade é a que mais cresce nos Ultimos anos e tem

permitido a empreendedores de venda direta expandir seu nimero de
clientes em potencial. Por meio das redes sociais, sites ou aplicativos é
possivel enviar catalogos eletrdnicos, apresentar videos sobre os produtos
e servigos, tirar ddvidas, compartilhar experiéncias de outros consumidores,
e selar o negécio sem perder o conceito de relacionamento pessoal

entre revendedor e comprador.

Sociais
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Quadro 2 — Modalidades de Venda Direta
Fonte: Adaptado da ABEVD (2018)

6.3 Vantagens ao consumir por meio da Venda Direta

Segundo a ABEVD (2018), ao fazer parte da Associacdo Brasileira de
Empresas de Vendas Diretas, as empresas se comprometem a cumprir o Codigo de
Defesa do Consumidor, assim como também um Codigo de Etica rigoroso que visa
proteger os direitos de seus clientes, garantindo assim uma relagdo comercial
confiavel. Em seu site oficial, a ABEVD lista alguns beneficios do consumidor ao
comprar por venda direta em todas as suas formas: porta a porta, catalogo, evento

social, ou internet, como € possivel identificar no quadro abaixo:

Vantagens ao comprar por Venda Direta

Precos mais competitivos Com menos intermediarios na cadeia comercial, os produtos e
servicos tendem a ter seus custos reduzidos e se tornam mais
acessiveis aos consumidores.

Inovacéao Grande parte das empresas do setor de venda direta investem em
tecnologia e criatividade para também oferecerem produtos e servigos
diferentes dos vendidos no varejo tradicional.

Atendimento Nas modalidades de venda direta, seja em sistema mononivel ou
personalizado marketing de rede, a prioridade do revendedor é manter uma relagao
proxima e de confianga com seus clientes, que muitas vezes fazem
parte do seu circulo pessoal de relacionamentos. Para isso, as
demonstracdes tém o objetivo de entender as reais necessidades dos
consumidores e esclarecer todas as suas duvidas.

Conveniéncia no ato da No sistema de venda direta, é o revendedor ou revendedora que se
compra desloca até o consumidor, seja em sua casa ou no seu local de
trabalho. Ainda h& a opcéo de usar a internet, via site, aplicativos ou
redes sociais, sem perder a vantagem do contato pessoal.

Quadro 3 — Vantagens ao comprar por Venda Direta
Fonte: Adaptado da ABEVD (2018)


http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/Leis/L8078.htm
http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/Leis/L8078.htm
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7 OBJETO DE ESTUDO: A AMWAY

A Amway € a maior empresa de venda direta do mundo em faturamento,

segundo a tabela abaixo.

Ranking 2019 Empresa Faturamento 2018 Tipo do Marketing
1 Amway $8.80B Multinivel
2 Avon Products Inc. $5.57B Mononivel
3 Herbalife $4.90B Multinivel
4 Infinitus $4.50B Multinivel
5 Vorwerk $4.30B Multinivel
6 Natura $3.67B Mononivel
7 Nu Skin $2.68B Multinivel
8 Coway $2.5B Mononivel
9 Tupperware $2.0B Mononivel
10 Young Living $1.9B Multinivel

Tabela 1 - Ranking das maiores empresas de vendas diretas
Fonte: Adaptado da Direct Selling News (2019)

Segundo informacdes oficiais encontradas no site da ABEVD (2018), “A
Amway € a empresa lider mundial no mercado de vendas diretas,” A empresa €
fabricante de marcas mundialmente conhecidas como por exemplo NUTRILITE e
ARTISTRY. Segundo informagdes do site oficial da empresa, os produtos “séo
vendidos por meio dos mais de 3 milhdes de Empresarios em mais de 100 paises.”

Para empreender com a Amway, a empresa apresenta produtos de
qualidade, que sédo de uso diario e o empreendedor Amway também possui
canais de informacgdes nos quais sdo disponibilizadas as melhores ferramentas
de treinamentos para proporcionar a obtencdo de informacdes. Além disso, a
empresa oferece oportunidade de negdcio na qual pessoas podem obter lucros
financeiros mediante a venda direta, tanto realizando a revenda de produtos,
quanto fazendo a construcdo do seu proprio negocio ao apoiar uma equipe de
Empreendedores que também revende.

Segundo informag0es retiradas do site oficial da Amway Global, Rich DeVos
e Jay Van Andel eram dois amigos que possuiam em comum um objetivo e uma

ambicao bastante parecidas. Eles tinham a vontade de proporcionar mais qualidade
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de vida para si mesmos, suas familias e seus amigos. Em 1959, apds varios
empreendimentos, comecaram um novo negoécio juntos nos porbes de suas
casas. Eles construiram a Amway. Os fundadores da Amway, Rich DeVos e Jay Van
Andel, tornaram-se amigos no ensino médio em Grand Rapids, em Michigan (AMWAY
GLOBAL, 2019).

Rich DeVos nasceu em 1926 nos arredores de Grand Rapids, Michigan, em
uma pequena cidade chamada Ada. Ele participou da Grand Rapids Christian High
School, onde conheceu um jovem chamado Jay Van Andel. Rich DeVos passou a
frequentar o Calvin College e depois serviu na Forca Aérea do Exército dos Estados
Unidos de 1944 a 1946 (AMWAY GLOBAL, 2019).

No ano de 1959, Rich DeVos co-fundou a Amway Corp com amigo Jay Van
Andel. Rich DeVos e sua esposa Helen DeVos se envolveram apaixonadamente em
filantropia em sua cidade natal, Grand Rapids. Rich DeVos e Helen DeVos ajudaram
a criar muitas instituicdes, incluindo o Hospital Infantil Helen DeVos, o Centro de
Comunicagdes DeVos no Calvin College, o Campus DeVos da Universidade Estadual
de Grand Valley e o Centro de Convencdes e Sala de Concertos DeVos Place. Rich
DeVos também era o proprietario e presidente do Orlando Magic, da Associacao
Nacional de Basquete, e possuindo varias outras franquias esportivas. Rich DeVos
faleceu em 6 de setembro de 2018. Seu filho, Doug, co-preside a diretoria da Amway
(AMWAY GLOBAL, 2019).

Jay Van Andel nasceu em 1924 em Grand Rapids, Michigan. Ele participou
da Grand Rapids Christian High School, onde conheceu o Rich DeVos. Ele participou
do Calvin College e da Pratt Business School no Kansas, e mais tarde serviu como
oficial da Forca Aérea do Exército dos Estados Unidos de 1942 a 1945. Em 1959, Jay
Van Andel co-fundou a Amway Corp com amigo e parceiro de negécios, Rich DeVos
(AMWAY GLOBAL, 2019).

Como defensor vitalicio da livre empresa, Jay Van Andel atuou como
presidente da Camara de Comeércio dos EUA de 1979 a 1980. Ele foi um forte defensor
de projetos comunitarios em desenvolvimento econdmico, assisténcia medica,
educacdo e artes. (AMWAY GLOBAL, 2019). Ele e sua esposa, Betty Van Andel,
fundaram o Instituto Van Andel de Educacéo e Pesquisa Médica em sua cidade natal,
Grand Rapids. A generosidade de Jay Van Andel e Betty Van Andel também ajudou
a criar a Van Andel Arena e o Van Andel Museum Center para o Grand Rapids Public
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Museum. Jay Van Andel faleceu em 7 de dezembro de 2004. Seu filho, Steve, co-
preside a diretoria da Amway (AMWAY GLOBAL, 2019).

A Amway hoje continua expandindo cada vez mais, por meio da heranca

deixada por seus fundadores, dando a oportunidade as pessoas presentes ao redor

do mundo de serem empreendedores, revendendo produtos com alto grau de

qualidade que englobam: casa, beleza e nutricdo. No quadro abaixo, € possivel

observar os principais marcos da empresa Amway. (AMWAY GLOBAL, 2019).

Principais Marcos da Empresa

1959

De uma parceria construida no ensino médio, Rich DeVos e Jay Van Andel
decidem empreender juntos e dos porbes de suas casas hos Estados Unidos,
criam a Amway com a idéia de fazerem outras pessoas bem sucedidas. Neste
mesmo ano, a empresa lancou seu primeiro produto o L.O.C (Liquido Organico
Concentrado) que por sua vez foi um dos primeiros limpadores multiuso do
mundo.

1962

A Amway torna-se internacional, abrindo seu primeiro escritério internacional
em Londres, Ontario,Canad4, esse foi 0 segundo pais dentre mais de 100, que a
Amway se estenderia.

1969

A marca Artistry foi langada com 11 produtos e 37 tons de diferentes cores, marca
esta que um dia se tornaria uma das maiores do mundo na questéao de cuidados
com a pele premium do mundo.

1972

A Amway adquire a Nutrilite e comeca a trabalhar com as linhas de casa, beleza
e nutricdo. Anos depois, esta marca se tornaria a lider nmero um mundialmento
de suplementos vitaminicos e dietéticos.

1980

As vendas internacionais da empresa supera um bilhdo de dolares.

1990

A Amway se expande em 33 mercados adicionais em todo 0 mundo, incluindo a
China e a Africa do Sul. A empresa acabaria por dobrar de tamanho no decorrer
desta década.

2015

A empresa adquire a marca XS de bebidas energéticas e nutrigdo esportiva. O
XS é bastante popular entre as geragdes mais jovens e os mercados emergentes,
se tornando-se um dos produtos mais conhecidos da Amway.

2019

Pouco mais de 50 anos de sua fundacgdo, de acordo com a Direct Selling News
Global 100, a Amway é a empresa que esta em primeiro lugar dentre as maiores
de venda direta do mundo.

Quadro 4 — Principais Marcos da Empresa Amway
Fonte: Adaptado da Amway Global (2019)
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7.1 A sede da empresa e sua presenca no Brasil

A sede mundial Amway se encontra em Ada Michigan, no EUA. Ela possui
um comprimento de 1,6 km de leste a oeste e inclui 80 edificios, 3,5 milhdes de metros
quadrados de escritério e de espaco para fabricacdo. Mais de 4.000 dos 14.000
empregados Amway, trabalham em Ada, a mesma cidade pequena onde a Amway
comecou ha mais de 50 anos. (SITE- AMWAY DO BRASIL, 2019).

Segundo informacgdes disponibilizadas no site oficial da empresa, a
Amway atua no Brasil ha 27 anos, possuindo 7 lojas, 3 centros de distribuicéo e
mais de 200 mil empreendedores.

A Amway é dona da Fazenda Amway Nutrilite, no Ceara, que é a maior

produtora de acerola organica do mundo.

Figura 6 - Fazenda Nutrilite
Fonte: Site- AMWAY do Brasil (2019)

De |4, saem insumos para fabricar produtos no mundo inteiro, incluindo
a Acerola C Nutrilite (linha de nutricdo) e produtos de cuidados pessoais, como
a linha Essentials (linha de cuidados com a pele). Segundo o site oficial da
Amway, “La o clima é propicio para a producdo de acerola durante todo o ano. A
acerola que ali cresce proporciona 100% da vitamina C natural (acido ascoérbico)
utilizada nos produtos NUTRILITE.” Com base em informacgdes oficiais disponiveis no
site da empresa, esta fazenda possui 16,5 milhées de metros quadrados de terreno,

100% certificados como organicos.
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7.2 Como funciona o Marketing Multinivel Amway

Os proprietarios de negoécios da Amway ganham receita fazendo a
recomendacdo, a venda dos produtos e construindo uma equipe para fazer o
mesmo. A empresa oferece uma grande variedade de produtos personalizados
saudaveis, de nutricdo, beleza e domésticos (AMWAY DO BRASIL, 2019).

O Marketing Multinivel Amway é um negdcio independente de baixo custo. A
independéncia do MMN Amway, é justificada pelo fato de que seus empreendedores
por serem donos do seu préprio negocio, ndo possuem chefe e tem a liberdade de
trabalhar no horéario desejado, podendo também obter ganhos significativos de acordo
com o seu esforgo. Os treinamentos, virtuais ou presenciais e as ferramentas digitais
ajudam a capacitar o empresario Amway, a administrar seus negocios. Oferecendo o
suporte necessario para apoiar seus empresarios, a empresa conta com uma rede de
mais de um milh&o de proprietarios para compartilhar suas historias, debater idéias e
trocar experiéncias sobre o negécio (AMWAY DO BRASIL, 2019).

Conforme o Plano de Vendas e Marketing Amway (2010), o empresério
Amway pode obter ganhos adicionais 0s quais fazem parte do plano de negdécio do
MMN Amway, além de ganhos relacionados a revenda dos produtos. Segundo o Plano
de Vendas e Marketing Amway (2010), “A recompensa é baseada no volume mensal
de vendas que conta com 2 tipos de valores: Pontos e Volume de Negdcio.” O Plano
de negdcios Amway se baseia nos pontos, no volume de negdcios (VN) os quais
resultam na recompensa dos empreendedores por desempenho. E possivel entender

sobre cada ponto aqui exposto, no quadro a seguir.
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Pontos

E um valor determinado para cada produto; os pontos
determinam o nivel de qualificacdo alcancado na tabela de
Percentual de Desempenho (que sera mostrada posteriormente).
Os pontos sdo somados mensalmente e podem variar de acordo
com eventuais ajustes de precos dos produtos.

Volume de Negé6cios
(VN)

Também é um valor determinado para cada produto; o valor de
VN é usado para o calculo das recompensas mensais e anuais.
O VN de um produto pode variar de acordo com 0s eventuais
ajustes de precos dos produtos.

Recompensa por
Desempenho

Ao alcancar no minimo 600 pontos em um més proveniente de
vendas pessoais ou de grupo. O empreendedor pode obter uma
atrativa Recompensa por Desempenho, calculado com a
utilizacdo dos seguintes valores: Volume de Negécios e Pontos
acumulados no més.

Quadro 5 — A base das recompensas Amway

Fonte: Adaptado do Plano de Vendas e Marketing Amway (2010)

O percentual de desempenho é determinado de acordo com a seguinte

tabela:
Nivel Pontos de grupo
21% ou Prata 10.000
18% 7000
15% 4000
12% 1800
9% 600

Tabela 2 — Adaptado da Tabela de Percentual de Desempenho Amway
Fonte: Adaptado do Plano de Vendas e Marketing Amway (2010).

A partir do nivel prata, o empreendedor Amway pode alcancgar outros niveis

de qualificacdo conforme o quadro a seguir:
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Ouro Pemanecer trés meses consecutivos no nivel 21% (Prata)

Platina Permanecer seis meses como prata, sendo desses, obrigatoriamente trés
consecutivos.

Rubi Movimentar quinze mil pontos de grupo ou acima, independente do nivel.

Safira Quando dois diretos (de linhas diferentes) chegam ao nivel de Platina.

Esmeralda Quando trés diretos (de linhas diferentes) chegam ao nivel de Platina.

Diamente Quando seis diretos (de linhas diferentes) chegam ao nivel de Platina.

Quadro 6 — Niveis de qualificagcdo Amway
Fonte: Elaborado a partir do Plano de Vendas e Marketing Amway (2010).

De acordo com o Plano de Vendas e Marketing, o nivel de percentual de
desempenho varia de acordo com a quantidade de pontos acumulados a cada més.
Para ganhar recompensa (ganhos de sua rede), o empreendedor Amway precisa
cumprir um requisito de ter no minimo 300 (trezentos) pontos pessoais mensais. O
empreendedor Amway pode construir sua rede, e esta ndo possui limites com relacao
ao numero de empresarios cadastrados. Abaixo é mostrado um exemplo pratico da

montagem da rede.

A
300 pts

Figura 7 — Exemplificacdo de Rede

Fonte: Baseado no Plano de Vendas e Marketing Amway (2010).
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Conforme a figura 7, € apresentado um exemplo do empresario “A”, que fez
300 (trezentos) pontos pessoais em um més, cadastrou trés amigos que também
querem desenvolver o negocio e que por sua vez, também fizeram a mesma
pontuagédo que “A”. Neste exemplo, “A” possui 300 (trezentos) pontos pessoais mais
900 pontos de sua equipe, fazendo um total de 1200 pontos de grupo. Conforme a
Tabela 2, de Percentual de Desempenho Amway, “A” esta no nivel de 9%. Vale
ressaltar que “A” tem a liberdade de cadastrar varios outros empresarios diretos para
compor a sua equipe, e que sua rede vai aumentando conforme os seus cadastrados

também cadastram outras pessoas, e assim, sucessivamente.

7.3 O Instituto de Negocios Amway (INA)

A Amway considera o conhecimento como elemento base para um negdcio
bem sucedido, com isso, ela oferece o Instituto de Negdcios Amway, que é um
programa de capacitacdo para seus empreendedores o qual oferece uma vasta
biblioteca de materiais de capacitacdo com contetdo e desenho de alta qualidade com
0 objetivo de proporcionar a melhor capacitacdo possivel na industria de Marketing
Multinivel. (Amway do Brasil, Guia de Capacitacdo 3, 2010, p. 2-4).

De acordo com o Guia de Capacitacéo 3 (2010) da Amway do Brasil, o Instituto
de Nedgocios Amway (INA) possui um programa de treinamentos e materiais que
fornecem o suporte fundamental para desenvolver um pensamento empreendedor
focado no mercado e nos negécios.Todo empreendedor Amway possui a sua
disposicédo uma extensa lista de treinamentos criados com altos padrées de qualidade.
O INA oferece uma variedade de alternativas de capacitacdo, com materiais de apoio
como audios, videos, livros, apresentacdes dentre outras ferramentas para
desenvolver o negocio Amway. (Amway do Brasil, Guia de Capacitacéao 3, 2010 p. 2-
4).

No site oficial da Amway do Brasil, na aba de capacitacdo INA, é
disponibilizada uma apresentacdo que se trata de um material conhecido como
“Padrao de 8 Passos do Sucesso”. Esses oito passos sdo compostos por etapas, as
guais a Amway se baseou no autor e ex- empreendedor Amway Dexter Yager, nascido

em 1939, e que veio a falecer dia 7 de janeiro de 2019. Segundo a matéria do jornal
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“Loucos por Marketing” que traz informagdes sobre a perspectiva do marketing
multinivel, o autor que assinou a matéria em abril desde ano, Wanderley Lourenco
que é economista e consultor de negocios, possui mestrado pela USP, é ex-professor
universitario e profissional de marketing de rede ha 25 anos, descreveu que o Dexter
Yager, € considerado um dos maiores lideres mundiais na questdo do marketing de
rede.

Dexter Yager, criou um sistema de duplicacdo chamado de “O PADRAO DE
8 PASSOS”, que vem a ser para muitos empresarios do MMN, um guia para alcancar
metas e altos niveis de lideranca. Em sua viséo, relacionada a esses 0ito passos,
Lourenco (2019, p.15) explana que tais passos vem ser: “seu maior legado para todos
nos que fazemos o MMN”. Por sua vez, a Amway, maior empresa de venda direta e
marketing multinivel do mundo, adotou um material baseado e totalmente inspirado
nestes oito passos, 0s quais que tem como referéncia o ex- profissional de marketing
de rede, Dexter Yager. Sao eles: Definir objetivos, fazer determinados compromissos,
escrever uma lista de candidatos/prospectos, convidar pessoas, apresentar a
oportunidade de negécio Amway, fazer o acompanhamento, avaliar seu progresso e
por ultimo ensinar a outras pessoas 0 mesmo. Segundo informacdes encontradas no
jornal Loucos por Marketing, Lourenco (2019, p. 14), explana que o padrdo de oito

passos,

E uma sequéncia logica de atividades que apds o primeiro passo segue-se 0
segundo e o terceiro e assim por diante. Se vocé conseguir pdr em pratica
este padrdo ou adapta-lo ao seu negdcio, vocé vai conseguir montar um
negoécio mais rapido e facil de duplicar.

7.4 Préaticas de Nego6cio Amway

Segundo o Plano de Remuneracao/ Plano de Ganhos da empresa Amway
baseia-se em trés Praticas de Negdcio com as quais seus empreededores para
obterem ganhos dos mais diversos, sejam eles financeiros, premiac¢des, viagens ou
reconhecimentos, precisam executar. Tais tarefas consistem nas préaticas da
Revenda, Construcdo do Negocio e Lideranca explicadas a seguir (Novo Plano de
Ganhos 2019/20, p. 6).
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Revenda

Construgao do Negocio

Lideranga

Nesta fase, o empreendedor
obtém um desconto inicial em
todas as compras de
produtos Amway e esses
descontos representam
margens de ganho ao
empresario. Quando este
comegca a recomendar e
oferecer produtos aos
clientes, ganhos séo gerados
em seu negodcio de maneira
mais rapida. (Amway do
Brasil, Guia de Inicio R4pido,
2010, p. 5). Geralmente para

efetivar a  venda, 0s
empresarios Amway realizam
a demonstragéo dos
produtos, que é uma
metodologia de fazer
experimentos com 0s

mesmos, para provar a
eficiéncia e qualidade deles a
seus clientes e assim
proporcionar uma  maior
facilidade na venda.

Esta etapa ocorre quando o
empreendedor Amway convida
outras pessoas para
participarem  do  negécio,
registrando-os junto a
empresa. Esse procedimento é

chamado de Patrocinio.
Conforme, 0  empresario
Amway obtém ganhos
mediante a revenda, ele
adquire seguranca e

credibilidade necessarias para
apresentar a Oportunidade de
Negb6cios Amway. Para a
constru¢do do negdcio, a
empresa recomenda quatro
passos para obter maiores
ganhos finaceiros. Séo eles:
consumir 0s produtos,
recomenda-los, duplicar as
vendas (ensinando outros a
consumir, recomendar e
patrocinar) e capacitar-se com
o Institulo de Negdcios Amway
(INA) para crescer como lider.
(Amway do Brasil, Plano de
Vendas e Marketing Amway , p.
4).

O empreendedor Amway comeca
a assumir uma postura de
lideranca a partir do momento em
gue ele comega a formar sua
equipe de empreendedores,
porém a Amway reconhece que o
empreendedor torna-se um lider,
guando ele se qualifica a um
determinado nivel denominado
“Platina” que é justamente quanto
este movimenta uma determinada
qguantidade de produtos através da
revenda e possui uma equipe que
também faz o mesmo. Esse
reconhecimento é feito mediante
mensagens de felicitagbes da
empresa, premiacdes e dentre
outras vantagens. “Nosso negécio
€ baseado na crenca de que todo

bom trabalho merece
reconhecimento e recompensa
financeira.” (Amway do Brasil,

Plano de Vendas e Marketing
Amway , p. 4). O nivel Platina é
alcancado quando 0
empreendedor mantém o nivel de
“Prata” durante seis meses sendo
que trés deles, devem ser
consecutivos. (Amway do Brasil,
Plano de Vendas e Marketing
Amway , p. 6).

Quadro 7 — As trés préaticas de negécio Amway

Fonte: Adaptado do Plano de Marketing Amway (2010)

E com base nessas trés praticas de negdcio que constituem essencialmente

o Plano de remuneracdo da empresa, que o modelo do Processo de Gerenciamento

da Informacéo foi aplicado, para identificar de que modo ocorre tal processo para o

empreendedor desta empresa de Marketing de Rede.

Segundo o documento oficial da empresa dos Planos de Ganhos 2019- 2020,

o Plano de Ganhos da Amway ajuda seus empreendedores a alcancarem, seus

objetivos, permitindo-os

remuneracoes financeiras.

gque obtenham

resultados positivos em

relacdo a
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8 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Este trabalho foi desenvolvido mediante uma abordagem de natureza
qualitativa e de carater descritivo, pois tem o objetivo de fazer uma observacao,
visando apenas relatar e observar as respostas dos entrevistados de modo a
identificar de que modo ocorre o processo de gestdo da informacao. “Em termos gerais
, 0 procedimento metodologico busca orientar como as atividades de pesquisa seréo
feitas, guiando o pesquisador ao longo de suas diversas fases” (FELL, 2009, p. 110).

Cervo e Bervian (1996, p. 49) afirmam que,

O estudo exploratério [...] € normalmente o passo inicial no processo de
pesquisa pela experiéncia e auxilio que traz na formulagdo de hipdteses
significativas para posteriores pesquisas. Os estudos exploratérios nao
elaboram hipéteses a serem testadas no trabalho, restringindo-se a definir
objetivos e buscar maiores informacfes sobre determinado assunto de
estudo.

Para Ludke e André (1986) apud Schneider; Fujii; Corazza, (2017), a pesquisa
qualitativa vai envolver a obtencédo de dados descritivos além de também envolver o
contato direto do pesquisador com a situagdo, retratando a perspectiva dos
participantes.

Dessa forma visando analisar de que modo ocorre o0 Processo de Gestao da
Informacao para o empreendedor do Marketing Multinivel Amway dos estados da
Paraiba e Pernambuco no aspecto das praticas de negdécio da Revenda, Construcéo
do Negécio e Lideranca, este estudo visou levantar e conhecer informacdes que
envolvem os determinados assuntos: Gestdo da Informacé@o e Marketing Multinivel,
com a finalidade de analisar de que maneira ocorre este processo de gestdo da
informacé&o, sob uma perspectiva voltada para os empreendedores do MMN Amway,

dos estados de Pernambuco e da Paraiba.
A pesquisa foi realizada nas seguintes etapas:

1- Levantamento bibliografico

Nesta etapa foi realizado o processo de analise de autores que abordam os
principais conceitos deste trabalho, como McGee; Prusak (1994); Davenport
(1998a); Cassaro (1999); Stair; Reynolds (1999); Marchiori (2002); Rezende (2002);
Albuquerque (2004) e Carvalho (2004); Kotler (2000), Richers (2001), Kiyosaki e
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Lechter, (2012), Monteiro (2011), Davenport (1998), dentre outros. Além disso, para
explanar informacfes relevantes relacionadas a empresa estudada, foram
consultados materiais oficiais da Amway como o Guia de Capacitacdo, Plano de
Vendas e sites oficiais da empresa (Amway Global e Amway do Brasil). Desta
formala foi possivel alcancar o primeiro objetivo, que visa diagramar as praticas de

negocio Amway: Revenda, Construcdo do Negécio e Lideranca.

2- Aplicacao de roteiro de entrevistas

O roteiro de entrevistas foi aplicado online por meio da plataforma do Google
Formularios a quatro empreendedores do MMN Amway, sendo a metade destes do
estado de Pernambuco e a outra metade do estado da Paraiba, mediante perguntas
abertas estruturadas e formuladas com base no modelo do Processo de Gestédo da
Informacao na perspectiva das praticas de negoécio do Marketing Multinivel Amway,
que sdo: Revenda, Construcdo do Negdcio e Lideranca. Nesta fase, foi possivel
aplicar o modelo do Processo de Gerenciamento da Informag&o na perspectiva das

praticas de negoécio do Marketing Multinivel Amway.

3- Coleta dos dados: Aplicacao de roteiro de entrevistas

Para a fase de coleta de dados, foi utilizada a plataforma do Google Forms,
na qual os entrevistados expulseram suas respostas, que posteriormente foram
oganizadas e analisadas, mediante questdes abertas, o que significa dizer que € uma
entrevista semi-estruturada, uma vez que o0 pesquisador visa compreender a
perpectiva dos entrevistados. (Roesch, 1999). Escolheu-se o tipo de entrevista semi-
estruturada porque “ao mesmo tempo em que valoriza a presenga do investigador,
oferece todas as perspectivas possiveis para que o informante alcance a liberdade e
a espontaneidade necessarias, enriqguecendo a investigacao” (TRIVINOS 1995, p.
146). Alem disso, Fell (2009) destaca que nas entrevistas semi- estruturadas se for
preciso pode-se fazer a troca da ordem de algumas perguntas.

Ao roteiro de entrevistas, aplicado aos empreendedores Amway, fez-se uso
de troca de mensagem WhatsApp, de modo a melhor especificar algumas
recomendacdes/ orientacdes referentes ao roteiro de entrevistas, tais como:

necessidade de conexdo com a internet para poder responder, pedido para o
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preenchimento das respostas em um determinado periodo de intervalo de dias,
recomendacao sobre preenchimento das respostas quando estiverem em tempo livre
para ficarem despreocupados e responderem de maneira detalhada, assim como
também, outras recomendac¢des. Com relagcdo ao compartilhamento do link do
formulario Google, cada entrevistados preencheu as respostas entre o periodo de
09/11/2019 a 12/11/2019, isto é, foram necessarios trés dias para que O
preenchimento dos entrevistados fossem concluidos.

Anteriormente ao inicio da pesquisa, elaboragcdo e aplicacdo do roteiro de
entrevistas, foi elaborada uma carta de anuéncia solicitando no dia 06/06/2019 a
Supervisora da Instituicdo, a autorizacao institucional para a realizacao da pesquisa e
aplicacdo do questionario aos empresarios Amway, de modo a conceder o uso de
informacdes de cunho publico da empresa Amway e que sao disponibilizadas aos
empresarios Amway, em suas condicfes de empresario. Posteriormente ao periodo
de um més e vinte e quatro dias, a autorizacdo da supervisdo para a realizacao da

pesquisa, foi concedida, especificamente no dia 30/07/2019.

4- Organizacao e analise dos dados

Na etapa de organizacdo e andalise dos dados, buscou-se realizar a
identificacdo de respostas comuns dos empreendedores, mantendo fielmente as
informacdes dos entrevistados, para posteriormente comparar e analisar as eventuais
respostas divergententes, objetivando analisar de que maneira acontece o Processo
de Gestéo da Informacédo para o empresario do negocio Amway, o qual esta descrita
a seguir, nos resultados da pesquisa.

Nesta etapa, foi possivel investigar e analisar as respostas para subsidiar a
descricdo da maneira que o empreendedor realiza o processo de Gestdo da
Informacdo no negocio do Marketing Multinivel Amway no aspecto das praticas de
negocio da Revenda, Construcédo do Negdcio e Lideranca.

Para a organizacdo e analise dos dados, utilizou-se a ferramenta da analise
de conteudo. Para Fell (2009, p.123): “A suposi¢cao basica implicita na analise de
conteudo € que uma investigagdo de mensagens e comunicacdo permite uma
elaboracdo de uma visdo para as pessoas que recebem estas mensagens”. Usou-se
esta técnica de andlise dos dados, posteriormente a fase de coleta desses dados, com

0 objetivo de facilitar a interpretagdo, a compreensao e a organizagédo das respostas
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dos empreenderoes Amway, subsidiando assim, uma analise mais detida destas
respostas. Nesta perspectiva, para a autora Bardin (1977, p. 31): “A analise de
conteudo é um conjunto de técnicas de analise das comunicagdes”. Bardin (1977, p.
31) ainda completa sua ideia afirmando que,

N&o se trata de um instrumento, mas de um leque de apetrechos; ou, com
maior rigor, sera um Unico instrumento, mas marcado por uma grande
disparidade de formas e adaptavel a um campo de aplicagdo muito vasto: as
comunicagoes.

Conforme Bardin (1977, p.95), existem trés fases que constituem a analise de

conteudo, conforme a figura a seguir.

conteddo

Tratamento dos resultados, a

Figura 8 — Fases da analise de contetdo
Fonte: Adaptado de Bardin (1977)

A fase de pré analise, contitui a etapa de organizacdo das ideias iniciais.
“Corresponde a um periodo de intui¢cdes, mas, tem por objectivo tornar operacionais
e sistematizar as ideias iniciais, de maneira a conduzir a um esquema preciso do
desenvolvimento das operagdes sucessivas, num plano de analise.” (BARDIN, 1977,
p. 95). Ainda para a Bardin (1977), flexibilidade, e precisdo, sdo caracteristicas desta
primeira fase, pois pode haver a possibilidade de inserir procedimentos novos no
decorrer da analise. Esta primeira fase, possuindo trés missdes que segundo a autora
citada, ndo necessariamente seguem esta mesma ordem, todavia estao ligadas umas
as outras. Sao elas:

e A escolha dos documentos a serem submetidos a analise.
e A formulacdo das hipéteses e dos objetivos.

e A elaboragéo de indicadores que fundamentem a interpretagéao final.
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A fase de exploracdo do material segundo Bardin (1977), é constituida pelas

etapas de codificar, classificar e categorizar os procedimentos:

e Codificacdo é uma etapa que envolve a aplicacdo de enumeracéo, elaboracao
de codigos ou até mesmo regras de contagem, com a finalidade de encontrar
caracteristicas em comuns de um grupo de elementos.

e Classificacdo, semantico, sintatico, léxico — agrupando pelo sentido das
palavras.

e Categorizacdo envolve as categorias que sao rubricas ou classes, as quais
reidnem um grupo de elementos para fazer um agrupamento dos mesmos,que

possuem caracteres em comum.

A terceira fase que constitui a analise de conteudo, é a fase do tratamento dos

resultados, a inferéncia e interpretacdo, que se resume na interpretacdo que o

pesquisador vai fazer para apontar o significado daquele conteudo.“Esta interpretagao
deverd ir além do contetdo manifesto dos documentos, pois, interessa ao pesquisador
o conteudo latente, o sentido que se encontra por tras do imediatamente apreendido”
(CAMARA, p. 2013).

8.1 Desenho da pesquisa

Sousa et al (2007, p. 2) salientam que “O desenho de pesquisa € o arcabougo
ou guia utilizado para o planejamento, implementagcdo e analise do estudo.” Em
seguida, também explanam que o desenho de pesquisa vai subsidiar o
direcionamento para o planejamento e implementacdo de um determinado estudo, no
intuito de buscar respostas de perguntas ou testar hipéteses colocadas para o

processo de investigagao.
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Figura 9— Desenho de Pesquisa

Fonte: Elaboragéo prépria

O desenho de pesquisa mostra que a pesquisa foi dividida em etapas, sendo
elas: Levantamento bibliografico, a aplicacdo do roteiro de entrevistas, a etapa de
coleta de dados e a de organizacao e andlise. Dessa forma, € possivel identificar que
cada uma dessas etapas, possuem sub etapas as quais o possibilitaram a fase dos

procedimentos metodoldgicos.

9 ANALISE DOS RESULTADOS

Anteriormente a explanacdo das percepcdes do empreendedores
entrevistados, aqui serd realizada uma breve apresentacdo de seus perfis. Referente
ao estado da Paraiba (PB), o empreendedor 1, possui 21 anos de idade, o
empreendedor 2 do mesmo estado, possui 45 anos. Do estado de Pernambuco (PE),
o empreendedor 1, possui 43 anos de idade e o segundo do mesmo estado, possui
56 anos de idade. A seguir segue o nivel de escolaridade dos mesmos.
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Qual o seu nivel de escolaridade?

4 respostas

@ Ensino fundamental
incompleto

@ Ensino fundamental
completo

Ensino médio incompleto
@ Ensino médio completo
@ Ensino superior incompleto
@ Ensino superior completo

Figura 10 — Percentual do nivel de escolaridade dos empreendedores entrevistados.

Fonte: Elaboracéo prépria através do Google Formularios

Sendo todos do sexo masculino, 50% séo do estado da Paraiba (PB) e os
outros 50%, sdo de Pernambuco (PE). Sobre os empreendedores paraibanos, o
primeiro, esta no negécio Amway ha 5 anos e 10 meses e possui 0 ensino superior
completo. O segundo, ha 13 anos e também possui 0 ensino superior completo. Com
relacdo aos empreendedores pernambucanos, 0 primeiro e 0 segundo,
respectivamente, estdo neste negdcio ha 8 anos, e ha 9 anos, possuindo o0 ensino

superior incompleto e o ensino médio completo.

9.1 Percepcdes do Empreendedor Amway sob a perspectiva da Revenda

Nesta parte da pesquisa buscou-se analisar de que modo ocorre 0 processo
de Gestdo da Informacédo para o empreendedor Amway sob a perspectiva da

Revenda.

9.1.1 Determinacao da Necessidade

Esta etapa, teve o objetivo de identificar quais eram as necessidades
informacionais que o Empreendedor Amway tinha para que o processo da revenda

dos produtos fosse realizado de modo satisfatério.
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Consumir os produtos primeiro para posteriormente revendé-los, era uma
estratégia bastante recomendada pela Amway para que se tivesse uma postura e
abordagem mais seguras no momento da revenda. Assim, o empreendedor
aumentava as possibilidades de concretizar com sucesso suas vendas mediante seus
proprios depoimentos baseados na sua experiéncia adquidas na utilizacdo dos
produtos. Nesta perspectiva, segundo a Amway, através do seu matérial Guia de Inicio
Réapido 1 (2010, p. 3), “Nao ha nada mais poderoso no processo de venda de um
produto que o depoimento de uma pessoa que ja provou e notou as melhorias na sua
qualidade de vida ou na solucdo de uma necessidade especifica.” O consumo de
produtos permitia a experiéncia com o produto e por conseguinte, favorecia o poder
de argumentacao. Dos quatro empreendedores entrevistados, trés tiveram respostas
com pontos comuns entre si, apresentadas a seguir.

Para as vendas é necessario que vocé conhec¢a informacgdes importantes
sobre os produtos, mas mais importante é que vocé os tenha usado e possa
falar de suas experiéncias com os produtos em questéo. [Empreendedor 1 do

estado da Paraiba].
Antes de ir em busca de clientes, a empresa recomendava que o empreendedor
primeiramente fosse seu proprio cliente, uma vez que ele consumiria de seu préprio
negocio. Assim, iria aprender a conhecer na pratica os beneficios e caracteristicas dos

produtos.

Primeiramente informacgéo sobre os produtos, utiliza- los no meu dia a dia
para ter uma experiéncia e entender como eles funcionam na pratica, so
entdo terei conhecimento de causa para uma boa abordagem.
[Empreendedor 1 do estado de Pernambuco].

a) Ser Consumidor dos Produtos Amway para obter seguranca nas
Demonstracdes/Apresentacdes. b) Estar conectado ao INA (Instituto de
Neg6cio Amway) presencial, virtual. Principalmente ao Aplicativo "INA
Virtual". [Empreendedor 2 do estado de Pernambuco].

O quadro 8 apresenta o dominio resultante das respostas dos
empreendedores entrevistados referente as suas necessidades de informacgéo para

realizar a venda dos produtos.
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Dominio

Categoria (s)

Consumo e informacdes dos produtos dos mesmo no dia a dia.

-Conhecimento sobre os produtos e a
importancia de usa-los.
-Informacdes sobre os produtos e utilizagédo

-Consumo dos produtos e busca de
informacdes por meio do INA (Instituto de
Negdcio Amway).

Quadro 8 — Categorias do dominio consumo e informacg8es dos produtos

Trazendo uma outra visdo em comparacdo com os demais entrevistados, um

empreendedor entrevistado observou:

Precisamos de todas as informacoes basicas para o inicio de producéo, estas
sdo as obtidas pelos metodos comuns da empresa em que se atua, mas
tambem precisamos de informagfes que levem ao aumento de materia
intelectual e que sao obtidas pélos meios ja citados em perguntas anteriores
como livros e eventos e que ndo necessariamente séo ligados diretamente
ao negocio em rede. [Empreendedor 2 do estado da Paraiba].

Com base na visdo acima, foi possivel formar algumas categorias que

constituem sua visao, relacionada as informagdes necessarias para que 0 processo

da revenda dos produtos seja realizada.

Categori

a (s)

-Informagdes dos métodos comuns da empresa.
-Informacdes em livros e eventos ligados diretamente ao negécio em rede e que aumentam
o intelectual do empreendedor.

Quadro 9 — Categorias das informagfes necessarias para realizar a revenda.

9.1.2 Obtencéo

A etapa de obtencéo dentro do processo da revenda, referia-se a perspectiva

deirem

realizar

busca das informacdes que o empreendedor Amway necessitava, objetivando

a revenda dos produtos. Sendo assim, constatou-se que 100% dos

entrevistados afirmaram que para obter as informacfes necessarias para realizar a

revenda, buscavam tais informag¢des em alguma fonte.
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Com a finalidade de identificar se essas fontes informacionais proporcionam
qualidade, seguranca e confiabilidade da informacéo, todos os entrevistados tiveram
a mesma resposta, apontando que sim.

Especificando sobre esta (s) fonte (s), foi possivel identificar respostas em
comum entre os entrevistados. Para obter respostas mais detalhadas sobre quais
fontes eram utilizadas pelos empreendedores, foi solicitado que cada um respondesse
em quais fontes eles buscavam informacgdes para realizar a revenda dos produtos.

Uma das fontes utilizadas pelos empreendedores Amway, eram os livros, 0s
quais abordavam contetudos sobre o negocio de Marketing Multinivel, técnicas de
vendas, e outros pontos relacionados ao assunto. As seguintes respostas foram
apresentadas de acordo com a pergunta. * Se a resposta for sim, por favor
especifique” (quais fontes de informagédo vocé utiliza para obter informagdes que
precisa para efetivar as vendas).

Treinamentos, livros, eventos, reunioes abertas etc. [Empreendedor 2 do
estado da Paraiba].

O INA (Instituto de Negocios Amway) € a fonte oficial da Amway, a qual
disponibilizava muitos meios e formas de capacitacdo, como livros, audios, videos e
outros meios para desenvolver o negécio Amway. Sendo um programa de capacitacédo
para seus empreendedores, o INA disponibilizava uma vasta biblioteca de materiais
de capacitacao.

Nos materiais sobre os produtos disponibilizados nas plataformas do INA, nas
embalagens dos produtos e no uso destes. Também podem ser estudadas
técnicas de vendas em livros recomendados pelos lideres do negécio Amway.
[Empreendedor 1 do estado da Paraiba].

INA - Instituto de negocios Amway. [Empreendedor 1 do estado de
Pernambucao].

Aplicativo "INA Virtual. [Empreendedor 2 do estado de Pernambuco].

O dominio apresentado no quadro a seguir resultou das fontes utilizadas para
suprir as necessidades dos empreendedores de informacao para realizar a venda dos

produtos.
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Dominio Categoria (s)

-Busca de materiais que a empresa
disponibiliza sobre produtos e o0 negdcio
Capacitacdo dos empreendedores Amway (INA- Instituto de Negd6cios Amway.)
-Estudo de técnicas de venda por meio de
livros.

-Participacdo em eventos e reunides.

Quadro 10 — Categorias do dominio capacitacdo dos empreendedores Amway

9.1.3 Processamento

Sendo o processamento uma etapa composta pelas etapas de classificacao
e de armazenamento, vale ressaltar que a classificacdo diz respeito a forma mais
acertada de se ter acesso a uma informacéo que se necessita. E 0 armazenamento,

envolve o mais eficiente modo de arquivar as informacgdes coletadas necessarias.

9.1.3.1 Classificacéo

A pergunta que envolvia a classificacao foi feita para saber na opinido dos
empreendedores entrevistados, qual seria a melhor maneira de acessar as
informacdes necessarias para convidar pessoas para o negécio Amway. Exemplo: Por
meio de catalogos, algum material da empresa. Sendo assim, obteve-se as seguintes
respostas:

Por meio das plataformas INA, nas experiéncias pessoais com o0s produtos e
em livros que apresentem técnicas de vendas e relacionamento
recomendados pelos lideres do negécio Amway. [Empreendedor 1 do estado
da Paraiba].

De acordo com o Guia de Inicio Rapido 1 (2010) da Amway, o INA (Instituto
de Negdbcios Amway), proporciona e oferece a possibilidade de o empreendedor
incrementar o conhecimento e desenvolver novas possibilidades de aprender sobre
os produtos, habilidades comerciais, relacionamento humano, financas pessoais e

principios empresariais.
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Em seu material oficial, o Guia de Inicio Rapido 1 (2010, p. 2), a Amway
sugere que o empreendedor comece conhecendo os produtos, demonstrando-os,
para que o processo de comercializagcdo se inicie 0 mais rapido possivel para
incrementar a receita no negécio dos seus empreendedores. “Conhega, use, se
apaixone por eles e ofereca-os para os seus clientes.” (GUIA DE INiCIO RAPIDO 1,
2010, p. 2).

Conhecer os produtos usando-os e lendo todos os materiais especificos de
cada produtos, assim como buscando mais informacdes sobre seus
principios ativos assim como sua quimica. Se voce usa o produto e o conhece
aumenta a habilidade na sua venda. [Empreendedor 2 do estado da Paraiba].

Buscar informagfes no site da Amway e ou participar dos treinamentos de
venda presenciais ou virtuais do INA. [Empreendedor 1 do estado de
Pernambuco].

Experiéncia através do consumo e Treinamentos pelo INA. [Empreendedor 2
do estado de Pernambuco].

9.1.3.2 Armazenamento

Tratando-se da etapa de Armazenamento, foi questionado aos empresarios
se eles armazenavam as informacfes obtidas na fase de obtencéo. Posteriormente,
observou-se que 75% dos entrevistados, ou seja, trés empreendedores destacaram
que sim, e 25% que representa apenas 1 empresario, respondeu que nao faz o

arquivamento destas informagoes.

Armazenamento- Vocé arquiva/armazena essas informacdes obtidas?

4 respostas

® Sim
@ Nao

Figura 11— Percentual dos empreendedores que arquivam as informac¢des obtidas.

Fonte: Elaboragéo prépria pelo Google Formuléarios
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Para os trés empreeendedores que responderam sim, foi questionado
posteriormente, como eles faziam a sele¢édo do melhor lugar e dos recursos para o

arquivamento dessas informacdes obtidas. A seguir, seguem as respostas:

Alguns materiais do INA posso armazenar em meu computador pessoal ou
smartphone, mas o principal sdo as experiéncias pessoais no uso dos
produtos que sdo armazenadas na mente. As vezes também ¢é interessante
armazenar resultados de testes de produtos em forma de imagens ou videos.
[Empreendedor 1 do estado da Paraiba].

No meu Pen drive e no proprio site da Amway. [Empreendedor 1 do estado
de Pernambuco].

Aplicativo INA Virtual. [Empreendedor 2 do estado de Pernambuco].

Ja o unico empreendedor, que ressaltou ndo realizar o armazenamento das
informacdes obtidas, justificou sua resposta salientando o porqué ndo arquiva essas
informacgdes, conforme a resposta abaixo:

A propria empresa fornece local adequado para se buscar a informacéo sobre
o produto de forma especifica. [Empreendedor 2 do estado da Paraibal.

O negodcio Amway por meio do INA, proporciona treinamentos completos e
variados para o empreendedor se capacitar e estes conhecimentos adquiridos
subsidiardo no apoio sobre como vender produtos e fazer seu negécio se expandir
(GUIA DE INICIO RAPIDO 1, 2010).

Os dominios apresentados nos quadros 11 e 12 resultaram da combinacao
do que foi respondido no roteiro de entrevistas aplicado aos empreendedores Amway,
para saber de que modo ocorre a etapa de processamento no Processo de Gestéo da
informacdo, que compreende respectivamente as etapas de Classificacdo e

Armazenamento.

Dominio Categoria (s)

- Conhecimento e uso dos produtos.
Aspectos de conhecimento e utilizagédo - Técnicas de venda e relacionamento por
meio de treinamentos presenciais ou virtuais.

Quadro 11 — Categorias do dominio aspectos de conhecimento e utilizacao
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O dominio apresentado no quadro 12, a seguir, resultou na questdo de que
modo os empreendedores que realizavam o armzenamento das informacfes obtidas

para o processo de Revenda dos produtos Amway.

Dominio Categoria (s)
- Experiéncias pessoais (conhecimento
Aspectos pessoais e tecnolégicos tacito).

- Materiais do INA, videos, imagens e
dipositivos de armazenamento.

Quadro 12 - Categorias do dominio aspectos pessoais e tecnoldgicos.

Com base na visdo do Empreendedor 2 do estado da Paraiba, foi possivel
identificar algumas categorias que constituiam sua visao, relacionada a perspectiva
do armazenamento, ressaltando que néo realizavam o arquivamento de informacgdes
porque a propria empresa ja armazenava em local adequado para se obter
informacdes especificas do produto para subsidiar o processo de Revenda. Contudo,
este empreendedor ndo detalhou ao certo este determinado local, dando a entender
que fossem o0s meios virtuais do Instituto de Negécios Amway, podendo também se
tratar dos treinamentos presenciais por meio de reunides, apresentacdes de negdcio

ou também treinamentos presenciais do INA.

Categoria (s)

Informacdes especificas armazenada pela empresa.

Quadro 13 — Categoria das Informacdes especificas armazenada pela empresa.

9.1.4 Distribuicao

Para que a revenda fosse feita, buscou-se compreender como o
empreendedor Amway fazia para passar as informacdes aos seus clientes (grupo que
necessitava dela), além de também identificar qual era o0 método mais adequado na
visdo dos empreendedores, para apresentar as informacgdes aos clientes de modo a
realizar a revenda dos produtos.

Se for um cliente comum, as informacdes podem ser passadas de boca a
boca, por e-mail ou por WhatsApp. Se for um cliente corporativo ou com uma
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necessidade mais especifica, por meio de materiais com medidas de diluigédo
(para alguns casos) e fichas técnicas. Depende justamente do tipo de cliente
e de suas necessidades quanto aos produtos, podendo a informacéo ser
passada de boca a boca, por meio de e-mail, WhatsApp e/ou fichas técnicas
e instrucbes mais detalhadas de uso em materiais impressos e/ou digitais.
[Empreendedor 1 do estado da Paraiba].

Usamos as ferramentas sociais como facebook, whatsapp, instagram e
alguns outros meios com a finalidade de atender a curiosidade do seu
prospecto. O método mais adequado é A demonstracdo é a forma mais
adequada de se mostrar a qualidade e fomentar a necessidade de seu
prospecto. [Empreendedor 2 do estado da Paraibal].

Através da demonstracdo dos produtos e o reforco com informagbes via
Whatsapp e do préprio site da Amway. O método mais adequado é Deixando
o cliente interagir com os produtos enquanto vamos passando informacdes
relevantes sobre modo de uso e principais beneficios dos mesmos.
[Empreendedor 1 do estado de Pernambuco].

Através de Demonstracdes por Visita caseira/estabelecimento. O método
mais adequado € por meio de Demonstracdes préticas focadas na solucéo
de problema do Cliente como: Economia de tempo e dinheiro além da
satisfacdo (Selo Garantia 90 dias). [Empreendedor 1 do estado de
Pernambucao].

Além da utilizacdo de recursos de midias sociais, 0s posicionamentos dos
empreendedores traziam a ideia de que para passar as informacdes aos seus
clientes, era importante antes conhecer suas necessidades, para que o processo de
revenda dos produtos fosse realizado. Para Urban e Hauser, (1993) apud Leonel
(2017) a necessidade do cliente é identificada na descricdo que é expressa pelo
préprio consumidor, o qual descreve caracteristicas que gostaria que fossem
agredadas a algum produto ou servi¢o. Assim, notou-se conforme 0os comentarios dos
entrevistados, que as informacdes referentes as necessidades do cliente é que deram
0 subsidio necessério para a revenda ser efetivada.

O dominio apresentado no quadro 14 a seguir foi baseado nas respostas dos
empresarios sobre os métodos que eles realizavam para passar as informacdes ao
cliente, especificando quais eram as mais adequadas, de maneira que a revenda dos

produtos fosse realizada.
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Dominio Categoria (s)
- Entendimento da necessidade do cliente.
Questbes comerciais. - Disseminacéo de informacao por midias

sociais ou de forma presencial.
- Demonstracao/Apresentacdo dos produtos.

Quadro 14 — Categorias do dominio quest8es comerciais.

Também na etapa de distribuicdo, buscou-se identificar se para realizar a
revenda dos produtos, os empreendedores entrevistados apresentavam as
informacdes de diferentes formas e estilos. 100% deles afirmaram que sim.

Ainda na etapa de distribuicdo foi questionado aos empreendedores de que
formas e estilos diferentes eles faziam uso para apresentar as informacgdes a seus
clientes com o objetivo de realizar a revenda de produtos.

A demonstracdo dos produtos era uma forma diferente que o0s
empreendedores Amway ufaziam uso com O objetivo de apresentar os produtos
fazendo experiéncias para demonstrar os beneficios e os diferenciais de seus
produtos. Segundo o Guia de Inicio Rapido 1 (2010) da empresa, é recomendado que
apos o empreendedor primeiramente consumir os produtos, ele recomende para
outras pessoas, compartilhando sua prépria experiéncia de consumo e notando algum
interesse por parte de seu cliente, que ele programe uma demonstracao de produtos
para que o cliente veja e comprove a qualidade dos produtos que estdo sendo

oferecidos.

Normalmente realizando demonstracdes do produto ao vivo ou mostrando
videos e/ou fotos com mais informacdes e/ou resultados relacionados ao uso
destes. [Empreendedor 1 do estado da Paraibal.

Como citei, a apresentacao e demonstragao do produto é a forma mais eficaz
de se chegar a venda. [Empreendedor 2 do estado da Paraiba].

Uso os slides, demonstracdes de produtos e videos oficiais da empresa.
[Empreendedor 1 do estado de Pernambuco].

Demonstracdes de produtos. [Empreendedor 2 do estado de Pernambuco].

O quadro a seguir mostra o dominio das categorias relacionadas a etapa de
Distribuicdo que faziam parte do processo de Gestéao da Informacéo, especificamente
se tratando dos diferentes estilos e formas que os empreendedores Amway utilizavam

como estratégia, para favorecer a revenda dos produtos.
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Dominio Categoria (s)
- Demonstragéo dos produtos.

Estratégias para a revenda - Utilizacao de slides, videos e fotos sobre o
uso dos produtos.

Quadro 15 — Categorias do dominio Estratégias para a revenda.

9.1.5 Utilizacao

Na perspectiva da pratica de negdécio da Revenda, foi questionado aos
entrevistados se apds apresentarem as informacéo a seus clientes, eles utilizavam
essas informacgdes para tracar novas estratégias de venda, estabelecer melhorias e
melhorar a forma de apresentacdo dessas informacdes ao cliente. Notou-se com a
resposta dos empreendedores que 100% dos entrevistados buscavam estabelecer
melhorias com relacdo a forma de apresentacédo dessas informacdes ao cliente para
a revenda ser realizada.

Como mostrado na ilustragcdo acima, os entrevistados justificaram de que
modo utilizavam essas informacdes para tracar estratégias de venda e estabelecer
melhorias na forma de apresentacdo dessas informacdes ao cliente, conforme
resposta abaixo:

Avaliar de que forma poderia demonstrar melhor os produtos, ou que outros
meios de falar dos produtos eu poderia usar e avaliar o resultado destes.
[Empreendedor 1 do estado da Paraiba].

Dessa forma, visando contribuir para melhorar e trazer novas abordagens
com relacdo a forma de apresentar as informacdes aos clientes, os empreendedores
salientaram a importancia mais uma vez de conhecer e ter um foco na necessidade

do cliente, conforme 0s comentarios a seguir:

Buscamos sempre conhecer as necessidade do cliente para o aumento na
habilidade de apresentacdo e estarmos preparados para suas objecdes
assim como de outros. [Empreendedor 2 do estado da Paraiba].

Corrigindo a apresentacdo focando em pontos relevante que chame a
atencdo do cliente para o foco na necessidade que eles tem em adquirir 0
meu produto e ndo os da concorréncia focando no melhor custo beneficio e
na garantia de satisfacao de 90 dias que a Amway oferece. [Empreendedor 1
do estado de Pernambuco].
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Conforme o comentério realizado pelo Empreendedor 2 do estado de
Pernambuco, notou-se que o modo que ele usava as informacdes para tracar
estratégias e melhorias na apresentacdo de informacdo ao cliente para favorecer a
revenda, ocorria por meio de demonstracdes dos produtos e de depoimentos sobre o

uso desses produtos, conforme comentéario a seguir:

Demonstracdes, Depoimentos de uso/Clientes satisfeitos. [Empreendedor 2
do estado de Pernambuco].

Dominio Categoria (s)

- Avaliacédo para melhorias na forma de
apresentacao.

- Conhecer as necessidades do cliente.
Suporte para obten¢do de melhorias - Foco nos pontos mais relevantes para o
cliente.

- Mostrar os diferenciais dos produtos, por
meio da garantia de satisfacéo.

Quadro 16 — Categorias do dominio suporte para obtencéo de melhorias.

O quadro 16 a seguir sintetiza o resultado da andlise de contetdo (dominios
e categorias) que estao relacionados as percepcdes do empreendedor Amway sob os

aspectos da Revenda.
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Dominio (s)

Categoria (s)

Consumo e informacdes
dos produtos

-Conhecimento sobre os produtos e a importancia de usa-los.
-Informacgdes sobre os produtos e utilizagdo dos mesmo no dia a dia.
-Consumo dos produtos e busca de informag8es por meio do INA
(Instituto de Negdcio Amway).

-Informacg6es dos métodos comuns da empresa.
-Informacdes em livros e eventos ligados diretamente ao negécio em rede
e que aumentam o intelectual do empreendedor.

Capacitacdo dos
empreendedores Amway

-Busca de materiais que a empresa disponibiliza sobre produtos e o
negécio (INA- Instituto de Negécios Amway.)

-Estudo de técnicas de venda por meio de livros.

-Participacdo em eventos e reunides.

Aspectos de
conhecimento e utilizagédo

- Conhecimento e uso dos produtos.
- Técnicas de venda e relacionamento por meio de treinamentos
presenciais ou virtuais.

Aspectos pessoais e
tecnolégicos

- Experiéncias pessoais (conhecimento tacito).
- Materiais do INA, videos, imagens e dipositivos de armazenamento.

Informacgdes especificas armazenada pela empresa.

Questdes comerciais

- Entendimento da necessidade do cliente.
- Disseminagéo de informacéo por midias sociais ou de forma presencial.
- Demonstracao/Apresentacéo dos produtos.

Estratégias para a
revenda

- Demonstracéo dos produtos.
- Utilizacao de slides, videos e fotos sobre o uso dos produtos.

Suporte para obtencédo de
melhorias

- Avaliacdo para melhorias na forma de apresentacéao.

- Conhecer as necessidades do cliente.

- Foco nos pontos mais relevantes para o cliente.

- Mostrar os diferenciais dos produtos, por meio da garantia de satisfacdo.

Quadro 17 — Percepcgbes do empreendedor Amway sob a perspectiva da revenda.

9.2 Percepcdes do Empreendedor Amway sob a perspectiva da

Construcao do Negécio

Segundo o Plano de Vendas e Marketing Amway (2010), para a construgao

do negocio, sdo recomendados quatro passos para obtencdo de maiores ganhos

finaceiros. Sao eles: consumir os produtos, recomenda-los, duplicar as vendas

(ensinando outros a consumir, recomendar e patrocinar) e capacitar-se com o INA

(Instituto de Negocios Amway) para crescer como lider.
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9.2.1 Determinagéo da Necessidade

Nesta etapa buscou-se conhecer quais eram as necessidades
informacionais o empreendedor Amway precisava atender para que este conseguisse
realizar a Construgcédo do Negdcio.

Segundo o Plano de Vendas e Marketing Amway (2010), quando o
empreendedor Amway utiliza os produtos, recomenda para outras pessoas, participa
de treinamentos, sejam eles virtuais ou presenciais, convida outras pessoas a também
participarem do negocio e mostra a elas como podem iniciar seu proprio negocio
registrando-se junto a Amway, este conjunto de acdes no Negdcio Amway, significa
patrocinar. Nessa perspectiva, pbde-se perceber que o0s entrevistados a seguir
tiveram respostas similares sobre suas necessidades informacionais para subsidiar a
contrucao do negdcio, trazendo alguns pontos como: informacdes detalhadas sobre a
empresa, sobre seus produtos, sobre seu plano e suas formas de ganho.

E necessario conhecer e usar os produtos para que se possa recomenda-los
baseado em suas experiéncias pessoais com estes. E necessario conhecer
o plano de negécios para que se possa duplicar o negdcio em si. E importante
também conhecer os planos e formas de ganho da empresa para que se
possa definir melhor suas metas. E por fim é desejavel que se conhega a
historia, informag6es gerais e principais regulamentos da empresa, para que
se saiba com que empresa vocé, e futuramente seus prospectos, estdo ou
estardo trabalhando. Sua ética, reputacdo e objetivos para com o0s
empresarios, clientes e comunidade em geral. [Empreendedor 1 do estado
da Paraiba].

[...] Consideramos um Profissional de Marketing, alguém que estuda ciéncias
humanas, a psicologia como exemplo, pois este precisa saber lidar com
pessoas, 0 auto conhecimento, 0 comportamento humano e seus processos
mentais. Melhor dizendo, este profissional estuda o que motiva o
comportamento humano [...] o lider de redes precisa saber liderar e conhecer
a si mesmo e a sua rede de relacionamento, assim como os defeitos e
virtudes para que possa, usando estratégias, atingir os seus objetivos sempre
ajudando os outros. Porém, as ciéncias exatas como a economia, a
matematica sdo amplamente estudadas e usadas como ferramentas de
habilidade para a execucéo de tarefas do dia a dia do empreendedor e lider.
As vendas, 0s custos, lucros assim como a estratégia de multiplicacéo de sua
rede sdo habilidades de extrema necessidade para que este profissional
possa alcancar os niveis de lideranca e em consequéncia ganhar dinheiro e
Muitos outros premios que a sua empresa proporciona. [...] precisamos estar
sempre atualizados com todas as mudangas sécio econdmicas asssim como
os fenbmenos sociais [...] [Empreendedor 2 do estado da Paraiba].
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Informacdes sobre a empresa, sobre os produtos, (modo de uso,
concentracdo etc.) Plano de negécios e plano de carreira sustentavel que
pague bem ja na base, fazendo com que o novo empresario ganhe dinheiro
ja no primeiro més de negocio e garantia de uma renda vitalicia a partir da
formacdo de uma rede de consumo em massa. [Empreendedor 1 do estado
de Pernambuco].

Primeiramente ter a consciéncia de Amway como Negécio Préprio. Estudar
todos os dados/ numeros sobre a Empresa e Instituicdo. Entender
completamente o Plano de Negécio e Ganhos. [Empreendedor 2 do estado
de Pernambuco].

O quadro 18 a seguir, mostra o dominio das categorias da etapa de
determinacdo da necessidade, que constituiu processo de Gestdo da Informacéo, o
qual se trata das necessidades de informacdo que os empreendedores Amway

possuem para alcancar favorecer a construcao seu negocio.

Dominio Categoria (s)

- Informacdes detalhadas da empresa.
-Conhecimento do comportamento humano.
Aspectos humanos e alguns conhecimentos | - Informac¢des e habilidades no dmbito das
especificos ciéncias exatas,

- Conhecimento de lingua estrangeira e dos
fendmenos sociais.

Quadro 18 — Categorias do dominio aspectos humanos e alguns conhecimentos especificos.

9.2.2 Obtencéo

Dentro do processo de construcdo do negdécio a etapa de obtencdo, aqui
representa a perspectiva de ir em busca das informacées que o empreendedor Amway
necessita, para construir seu negocio. Ao questionar se para a contrucdo do seu
proprio negécio, eles buscavam as informacdes em alguma fonte de informacéo para
realizar a revenda, 100% dos entrevistados afirmaram que sim.

Em segquida, foi questionado em qual (is) fonte (s) eles se baseavam, para
subsidiar a constru¢do do negdcio. Assim identificaram-se respostas em comum, e
gue de certa forma sdo complementares umas as outras, pois salientavam o INA, que
de acordo com o Guia de Capacitacdo 3 (2010) da Amway do Brasil, o Instituto de
Negdcios da empresa, possui um programa de treinamentos e materiais que fornecem

0 suporte fundamental para desenvolver um pensamento empreendedor focado no
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mercado e nos negocios. Dessa forma, oferece em diferentes formatos, cursos e

materiais tanto online quanto presenciais, desenvolvidos para a capacitacdo do

empreséario. Conforme estdo apresentados abaixo, € possivel verificar tais

comentarios.

Nos materiais disponibilizados pela plataforma do INA (Instituto de Negécios
Amway), tais como audios, videos, apresentacdes, treinamentos e outros
materiais sobre a empresa e seus produtos. Com livros recomendados pelos
lideres do negdcio (incluindo seus lideres diretos). E principalmente com a
sua linha ascendente. [Empreendedor 1 do estado da Paraiba].

Livros, Materiais didaticos, Pesquisas académicas, filmes, documentérios,
treinamentos, seminarios, convencdes, tudo relacionado ao conhecimento
dentro da &rea de sua necessidade para seu aperfeicoamento pessoal.
[Empreendedor 2 do estado da Paraibal.

No site do INA - Instituto de negécios Amway, Materiais impresso pela
empresa, Catalogo e videos oficiais no INA e também disponivel no YouTube.
[Empreendedor 1 do estado de Pernambuco].

Sistema de Educacdo Empresarial / Lideranga. [Empreendedor 2 do estado
de Pernambuco].

O dominio apresentado no quadro a seguir resulta das resposta dos

entrevistados, as quais tratam das fontes que os empreendedores Amway precisam

para subsidiar a construcdo do negdcio.

Dominio

Categoria (s)

Conteudos relativos a empresa ao MMN - Pesquisas académicas, seminarios,

- Materiais do INA (audios, videos,
treinamentos, livros).

convecoes, outras informacdes relacionadas
ao MMN e & Amway.

Quadro 19 — Categorias do dominio contetdos relativos a empresa ao MMN.

Posteriormente, para saber se tais fontes proporcionavam qualidade,

confiabilidade e seguranca informacional, de forma unanime, o0s entrevistados

afirmaram que sim.



72

9.2.3 Processamento

O processamento envolve as etapas de classificacdo e armazenamento.
Nesta perspectiva de construcdo do negocios, a classificacdo envolve a forma mais
acertada de se ter acesso a uma informagéo que se necessita para poder subsidiar a
construcdo e crescimento do negécio Amway. E o armazenamento, envolve a melhor
maneira de armazenar as informacdes necessarias que foram coletadas com o

objetivo de auxiliar na construcdo do negocio Amway.

9.2.3.1 Classificacéo

A etapa de classificacdo aplicada dentro da pratica de negdcio (Construcéo
do Negdcio) ressalta qual a melhor maneira de acessar as informacdes necessarias
para convidar pessoas para 0 negécio Amway. Nesta perspectiva, a pergunta que
envolve a classificagéo foi feita para saber na opinido dos empresarios entrevistados,
qual seria a melhor maneira de acessar as informacdes necessarias para convidar
pessoas para 0 hegocio Amway, de modo a favorecer a construcdo do seu negécio.
Seguem os comentarios dos entrevistados:

Eu acredito ser por meio de treinamentos dados por seus lideres, audios,
treinamentos do INA e livros recomendados pelos lideres do negécio Amway.
Mas o importante mesmo para fazer um bom convite € que vocé conheca e
acredite na oportunidade que estd passando, e pratica, bastante pratica.
[Empreendedor 1 do estado da Paraiba].

Seguir as recomendacfes oficiais da empresa, € uma dica bastante
importante. A melhor maneira de acessar as informacdes necessarias para convidar
pessoas, segundo o comentario de um empreendedor entrevistado, é:

Sempre utilizar os meios de prospecc¢éao indicado pela empresa pelos seus
meios oficiais, existem varios métodos que se usam hoje mas alguns podem
ferir principios que possam interferir na finalidade do convite que é criar o
relacionamento benéfico entre os dois individuos que possa gerar negdécio
lucrativo em beneficio de ambos. [Empreendedor 2 do estado da Paraiba].

Assim como mencionado no item 7.3 desta pesquisa, o INA oferece uma
variedade de alternativas de capacitacdo, com materias de apoio como audios,
videos, livros, apresentacdes dentre outras ferramentas para desenvolver o negoécio

Amway. (Amway do Brasil, Guia de Capacitacdo 3, 2010 p. 2-4). Segundo o
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comentario abaixo, a melhor maneira de acessar as informacdes necessarias para

convidar pessoas para 0 negocio Amway € o pelo site INA.

Melhor maneira é acessar o site do INA - Instituto de negdcios Amway, ou
baixar o material especifico previamente num computador ou Pen Drive para
ser usado em locais onde nado tenha Internet, através do laptop ou data show.
[Empreendedor 1 do estado de Pernambuco].

Por sua vez, o Empreendedor 2 do estado de Pernambuco explana:

Muitas alternativas ( Livros, Audios, Videos )... A maneira mais eficaz esta
no Treinamento presencial e pratico do "8 Passos Padrao" criado por Dexter
Yager - Crown Embassador/. [Empreendedor 2 do estado de Pernambuco].

O quadro do dominio a seguir ressalta 0 dominio das categorias da etapa de

classificacdo que constitui a etapa de processamento relacionados a construcao do

negacio.
Dominio Categoria (s)
- Materiais do INA (audios, videos,
treinamentos presenciais ou virtuais, livros).
Capacitacéo e Lideranca - Download de materiais
- Relacionamento benéfico entre os
envolvidos.

Quadro 20 — Categorias do dominio capacitacdo e lideranga.

9.2.3.2 Armazenamento

Tratando-se da etapa de armazenamento, foi questionado aos empresarios se

eles armazenavam as informacdes obtidas na fase de obtencdo, na perspectiva da

construcdo do negécio. De forma unanime, 100% responderam que faziam o

arquivamento destas informacgoes.

Posteriormente, foi questionado aos entrevistados como eles selecionavam o

melhor lugar e os recursos para arquivar as informacgdes que obtiveram e que por sua

vez, eram usadas para favorecer a construcéo do negocio. Conforme destacadas nos

comentarios abaixo, seguem suas respostas:

Algumas informagdes, tais como 4udios que escuto bastante, livros ou outros
materiais digitais da empresa que uso com frequéncia, costumo armazenar
em meu computador pessoal ou em meu smartphone. No entanto, a maioria
dos materiais sdo disponibilizados online com facil acesso pelas plataformas
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do INA. E outros materiais seriam livros ou panfletos em formato impresso.
[Empreendedor 1 do estado da Paraiba].

Prefiro armazanar muitos arquivos, como treinamentos, videos motivacionais
e estrategias para usar em rede na nuvem ou até mesmo no celular para que
rapidamente possa usar mediante a necessidade. [Empreendedor 2 do
estado da Paraiba].

No Pen drive e na Nuvem para uso imediato em qualquer lugar. Além do
préprio site do INA - Instituto de negécios Amway. [Empreendedor 1 do estado
de Pernambuco].

Concentrar todo Treinamento (Presencial ou Virtual) em Livro Atta ou
Caderno capa dura. Fundamental ter disponivel para processar através da
recapitulacdo posterior. [Empreendedor 2 do estado de Pernambuco].

Assim, o quadro 21 a seguir destaca o resultado da analise de conteudo

(dominios e categorias) que estdo relacionados as percep¢bes do empreendedor

Amway sob os aspectos da construcdo do negdcio.

Dominio Categoria (s)
- Plataforma do INA.
Meios fisicos e digitais de armazenamento - Dispositivos como computador e

Smartphone e pendrive.
- Registro em livros e cadernos

9.2.4 Distribuicao

Quadro 21 — Categorias do dominio meios fisicos e digitais

Nesta perspectiva, buscou-se identificar de que modo o empreendedor

Amway apresentava as informacdes para duplicar suas vendas, patrocinar sua equipe

e convidar pessoas, buscando entender qual era 0 método mais adequado que

utilizavam, com o objetivo de apresentar a informacéo as pessoas com a finalidade de

construir seu negécio Amway.

Normalmente em apresentacées em Power Point, imagens com instrucdes,
apresentacfes desenhadas em quadro branco ou em folhas de papel. Mas
também indicacdo de audios da empresa e livros. Da forma mais simples
possivel, fornecendo informacdes de acordo com a necessidade de cada um,
identificando o porqué dessa pessoa precisar ou querer desenvolver o
negocio e adequar a forma de mostrar o plano de negécios com estratégias
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gue possam atender as necessidades dessa pessoa. [Empreendedor 1 do
estado da Paraiba].

Segundo comentario abaixo, conforme a visdo do empreendedor 2 do estado
da Paraiba, o0 método mais adequado que apresentava as informac¢des de modo a
favorecer a construgdo do negdcio, deve ser feito antecipadamente, isto é, antes da
apresentacao, para que desta forma, o empreendedor pudesse se adequar de acordo
com o perfil do cliente ou prospecto, mas também apresentando sempre essas
informacgdes de forma objetiva.

(...) Devemos apenas observar e analisar qual o melhor método in loco para
que o seu prospecto possa receber a mensagem de forma clara e objetiva.
Depende de quem vocé vai mostrar, se € uma pessoa ou um grupo, se a
necessidade desta pessoa é um produto ou € o negdcio. Esta avaliacdo deve
ser feita antes do encontro para adequar a ferramenta mais objetiva possivel.
[Empreendedor 2 do estado da Paraiba].

Em uma visdo semelhante a esta, o empreendedor 2 do estado de
Pernambuco vem destacar por sua vez, a importancia de ter informacdes referentes
a necessidade do prospecto, conforme o comentério a seguir.

Mdltiplas formas que dependerdo do momento e da necessidade do
prospecto. Particularmente utilizo Demonstra¢do de Produtos associado a um
guadro de perguntas direcionadas para a solucdo de necessidades ou sonho
do Prospecto. Método: a) Coleta de informacgBes sobre a Necessidade ou
Sonho do Prospecto. b) Alinhamento com o Prospecto através da Técnica de
Aproximagdao/Sintonia/Empatia chamada "RAPPORT". [Empreendedor 2 do
estado de Pernambuco].

Trazendo sua visdo, o empreendedor 1 do estado de Pernambuco, comenta:

Power point e catalogo, pois tem um maior apelo visual. Através da
demonstracéo da eficacia dos produtos, associada ao uso do Power Point,
passando as informacbes do plano de negécios e carreira da Amway
(Premiag@es extras em dinheiro, viagem, etc.). Através da demonstracdo da
efichcia dos produtos, associada ao uso do Power Point, passando as
informacdes do plano de negdcios e carreira da Amway (Premiagfes extras
em dinheiro, viagem, etc.) [Empreendedor 1 do estado de Pernambuco].

A sequir, pode-se analisar o quadro 22, o qual destaca o resultado da analise
de contetddo (dominios e categorias) que estdo relacionados as percepcbes do

empreendedor Amway sob os aspectos da construgcédo do negocio.
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Dominio Categoria (s)

- Recursos fisicos (quadro branco, papel,
etc.) e digitais (Power Point, etc.).

- Apresentacao do negécio e de produtos de
Estratégias essenciais basicas forma simples, clara e objetiva.

- Identificacdo da necessidade e sonhos do
prospecto.

- Adaptacéo e estratégia de apresentacao.

Quadro 22 — Categorias do dominio estratégias essenciais basicas

9.2.5 Utilizacéo

Na perspectiva da Construcdo de Negoécio, os entrevistados foram
questionados se ap0ls apresentarem as informacao a seus clientes e sua rede, eles
utilizavam essas informacfes para tracar novas estratégias, estabelecer melhorias e
melhorar a forma de apresentacdo dessas informacdes ao cliente, de modo a
contribuir para a construcdo do seu negocio. A resposta dos 100% dos
empreendedores entrevistados, mostrou que eles buscavam estabelecer melhorias
com relacdo a forma de apresentacao dessas informacdes ao cliente, para a revenda
ser realizada.

Como todos os entrevistados deram a resposta “sim”, buscou-se saber de
que forma eles utilizavam essas informacfes para tracar estratégias de prospeccao
de pessoas e de crescer sua equipe. Suas respostas foram apresentadas conforme
0S comentarios abaixo.

ApGs apresentar o negécio, € sempre necessario avaliar nos pontos em que
vocé acertou e nos pontos em que errou, de forma que vocé possa registrar
esses pontos e poder corrigir o que seja necessario para que haja um melhor
resultado na préxima vez. Posteriormente podendo usar essa experiéncia
para orientar a rede quanto a o que evitar e o que fazer durante uma
apresentacdo da oportunidade Amway. [Empreendedor 1 do estado da
Paraiba].

As metas didrias, semanais e mensais sdo as estratégias que mais usamos
para a obtencéo de resultados comuns em rede. A disciplina leva a habilidade
gue leva ao resultado. [Empreendedor 2 do estado da Paraibal.

Busco identificar o perfil de cada prospecto. Se é apenas para consumir, para
trabalhar na divulgagdo/venda ou como construtor de negdécios, formando
equipes, esse deve ser 0 nosso alvo principal, pois ele irA consumir os
produtos, revender um pouco e encontrar pessoas para fazer o mesmo.
[Empreendedor 1 do estado de Pernambuco].
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Identificando a Necessidade e Compromisso do Novo Associado em
realizar/alcancar seus objetivos. b) Identificando a situacdo momentanea do
Novo Associado e onde deseja chegar. A partir dai, ajuda-lo a montar um
Plano de acao de 30 dias e a partir desta data / desta Orientacao. c) Oferecer
suporte, acompanhamento e avaliagdo. [Empreendedor 2 do estado de
Pernambuco].

O guadro a seguir, destaca o resultado da analise de conteudo (dominios e
categorias) que estao relacionados a utilizacao de informacdes como meio para tracar
novas estratégias, estabelecer melhorias com relacdo a forma de apresentacéo de
informacgdes ao cliente e aos prospectos, de modo a contribuir para a construgéo do

seu negocio.

Dominio Categoria (s)
- Registrar pontos positivos e negativos para
correcBes necessarias.
- Compartilhar experiéncia com a equipe/rede.

Aspectos de levantamento - Utiliza informacg®es tracando metas diérias,

informacional, compartilhamento e semanais e mensais.

utilizagcéo - Identificac&o do perfil do prospecto e
entendimento de sua realizade para tracar
metas.

Quadro 23 — Categorias do dominio aspectos de levantamento informacional, compartilhamento e
utilizac&o.
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O quadro 24 a seguir destaca o resultado da analise de conteddo (dominios

e categorias) que estao relacionados as percepcdes do empreendedor Amway sob 0s

aspectos da construcdo do negocio.

Dominio (s)

Categoria (s)

Aspectos humanos e alguns
conhecimentos
especificos

- Informacdes detalhadas da empresa.

-Conhecimento do comportamento humano.

- Informacdes e habilidades no &mbito das ciéncias exatas,
- Conhecimento de lingua estrangeira e dos fenébmenos
sociais.

Conteudos relativos a empresa
ao MMN

- Materiais do INA (audios, videos, treinamentos, livros).
- Pesquisas académicas, seminarios, convec¢des, outras
informacdes relacionadas ao MMN e a Amway.

Capacitacédo e Lideranca

- Materiais do INA (audios, videos, treinamentos presenciais
ou virtuais, livros).

- Download de materiais

- Relacionamento benéfico entre os envolvidos.

Meios fisicos e digitais

- Plataforma do INA.
- Dispositivos como computador e Smartphone e pendrive.
- Registro em livros e cadernos

Estratégias essenciais basicas

- Recursos fisicos (quadro branco, papel, etc.) e digitais
(Power Point, etc.).

- Apresentacédo do negécio e de produtos de forma simples,
clara e objetiva.

- Identificacdo da necessidade e sonhos do prospecto.

- Adaptacéo e estratégia de apresentacao.

Aspectos de levantamento
informacional,
compartilhamento e utilizacdo

- Registrar pontos positivos e negativos para correcdes
necessarias.

- Compartilhar experiécia com a equipe/rede.

- Utiliza informag®es tracando metas diarias, semanais e
mensais.

- Identificagcdo do perfil do prospecto e entendimento de sua
realizade para tracar metas.

Quadro 24 — Percepgdes do Empreendedor Amway sob a perspectiva da construgdo do negocio

9.3 Percepcdes do Empreendedor Amway sob a perspectiva da Lideranca

A Amway reconhece que o empreendedor tornou-se um lider, a partir do

momento em que ele alcanga o nivel Platina. O nivel Platina é alcangado quando o

empreendedor mantém o nivel de “Prata” durante seis meses sendo que trés deles,

devem ser consecutivos. (Amway do Brasil, Plano de Vendas e Marketing Amway , p.

6).
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9.3.1 Determinacao da Necessidade

Objetivando identificar quais sdo as necessidades informacionais do
Empreendedor Amway para alcancar o nivel de lideranca (platina), foi questionado
aos empreendedores quais o0s tipos de informacgdes que eles precisavam para atingir
tal objetivo. Desta forma, deram as seguintes respostas:

Necessario conhecer o0 maximo possivel sobre o negécio em si, ter dominio
sobre o plano e principios do negécio principalmente. [Empreendedor 1 do
estado da Paraiba].

Preciso na verdade de todas as informacfes referentes a empresa, 0s
produtos, plano de negécios e de carreira da Amway, pois todas as
informacdes serdo necessérias para atingir o nivel de Platina. [Empreendedor
1 do estado de Pernambuco].

a) Estudar tudo sobre a Empresa/Amway. b) Aprender tudo sobre os produtos
gue forem definidos como carro-chefe para cada Associado (ldentificacdo
pessoal). ¢) Ter um Plano de A¢do passo-a-passo como alcancar a "primeira
qualificacdo"de 9% / 600 pontos da Tabela de Pontos do Plano de Negdcio
Amway. d) Acolher e ensinar os Novos Associados 0s primeiros passos para
construcdo de seu Negécio Amway (Conectar ao INA). e) Ter seu
Patrocinador ou Linha Ascendente como Orientador e suporte.
[Empreendedor 2 do estado de Pernambuco].

As respostas dos empreendedores entrevistados apresentaram bastante
similaridade e pontos comuns entre si, mas uma resposta destacou-se entre as
demais. O comentario do entrevistado a seguir, além de mostrar que em sua opinido
o empreendedor Amway precisa participar de eventos da empresa como uma
necessidade informacional para o crescimento no negdcio, especificamente, também
destacou pontos relacionados ao comportamento e atitudes, que em sua Vvisédo, 0
empreendedor Amway precisava ter, conforme o comentéario a seguir:

Livros ensinando as habilidades de lideranca sdo essenciais, ser ensinavel,
humildade para saber que nada sabe e sempre estar presente nos eventos
de sua empresa e seu negocio. [Empreendedor 2 do estado da Paraiba].

O quadro a seguir mostra o dominio das categorias relacionadas a etapa de
determinacao da necessidade que faz parte do processo de Gestdo da Informacéo,
especificamente se tratando das necessidades informacionais que 0s

empreendedores Amway precisam ter para alcangar o nivel de lideranca.



80

Dominio

Categoria (s)

Informacdes essenciais basicas alcancar as qualificac@es do Plano de

- Informacdes detalhadas da empresa.
- Informacdes para adquirir habilidades
intelectuais e interpessoais.

- Plano de acéo (passo-a-passo) para

Negdcio.
-Informacdes e suporte do seu patrocinador
ou linha ascendente.

9.3.2 Obtencéo

Quadro 25 - Categorias do dominio Informacdes essenciais basicas

Na etapa de obtencdo de informacdo com o objetivo de alcancar o nivel de

lideranca Platina, foi questionado aos empreendedores entrevistados como eles

faziam para obter as informacfes que sdo necessarias, para alcancar esse nivel de

lideranca (Platina). As respostas foram apresentadas conforme os comentarios a

seqguir.

Por meio dos materiais disponibilizados nas plataformas do INA, livros e
audios sobre o negécio e sobre liderancga, plano de negdcios, palestras de
lideres do negdcio Amway. [Empreendedor 1 do estado da Paraiba].

Participo dos eventos e treinamentos da empresa e sempre costumo ler livros,
estar sempre ligado aos ensinamentos de sua linha ascendente é primordial
ao seu objetivo de se chegar ao nivel de lideranga. [Empreendedor 2 do
estado da Paraiba].

Através de treinamento no centro de experiéncia Amway, Seminarios de
negocios ou pelo site do INA. [Empreendedor 1 do estado de Pernambuco].

Estar conectado ao INA, Sistema de Lideranca e a Linha Ascendente.
[Empreendedor 2 do estado de Pernambuco].

O guadro a seguir mostra o0 dominio e categorias baseados nas respostas dos

entrevistados, as quais se tratavam das fontes que os empreendedores Amway

precisavam para alcancarem o nivel de lideranca (Platina).



Dominio Categoria (s)

- Materiais da Plataforma INA.

ascendente.

- Participacdo em treinamentos virtuais ou
Métodos para lideranca presenciais e eventos sobre o negdcio.
- Ligacdo aos ensinamentos da linha

Quadro 26 — Categorias do dominio métodos para lideranca

81

Em seguida, buscou-se observar dentro do processo da lideranca, a etapa

de obtencao, isto €, identificar se os empreendedores iam em busca das informacdes

que necessitavam, para alcancar o nivel de lideranca: Platina. Sendo assim, 100%

dos entrevistados afirmaram que sim, pois buscavam essas informacdes necessarias,

em alguma fonte de informacéao.

Baseado nas respostas apresentadas, buscou-se saber especificamente

quais fontes eram utilizadas pelos empreendedores, conforme visto nos comentarios

a sequir:

Livros, seminérios, convencdes, orientacbes empresariais, plataformas do

INA e audios. [Empreendedor 1 do estado da Paraiba].

Livros e materiais didaticos assim como eventos gerais sobre o negocio.

[Empreendedor 2 do estado da Paraiba].

No INA - Instituto de neg6cios Amway, tem 0 passo a passo do que deve ser
feito para atingir esse nivel e muitos outros. [Empreendedor 1 do estado de

Pernambuco].

Linha Ascendente, Livros, Audios e Cursos de Autoconhecimento.

[Empreendedor 2 do estado de Pernambuco].

O quadro 27 abaixo expbe o dominio e as categorias da etapa de obtencao

que constitui o processo de gestdo da informac&o sob a perspectiva da pratica de

negocio lideranga.

Dominio Categoria (s)
-Plataforma do INA.
Fontes necessarias - Livros e materiais didaticos.

convengoes, etc..)

- Paticipagdo em eventos (seminarios,

Quadro 27 — Categorias do dominio fontes necessarias
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Ainda sobre a perspectivas dos entrevistados, no que diz respeito a busca
de informacdes em alguma fonte de informacéo, foi questionado se tais fontes
proporcionavam qualidade, seguranca e confiabilidade da informacéo e mais uma vez,

100% dos entrevistados responderam que sim.

9.3.3 Processamento

Considerando as etapas de classificacdo e armazenamento, na perspectiva
da Lideranca, a classificacdo compreende a forma mais acertada de se ter acesso a
uma informacéo capaz de auxiliar a 0 empreendedor a alcancar o nivel de lideranca
de arquivar as informacfes necessarias, com a finalidade de também subsidiar o

empreendedor Amway a alcancar o nivel de lideranca (Platina).

9.3.3.1 Classificacéo

Nesta etapa de classificacdo, foi questionado aos empreendedores, qual
seria a melhor maneira de acessarem as informacdes necessarias para alcancar o

nivel de lideranca (Platina). Assim, seguem abaixo as respectivas respostas:

Pela participagdo em eventos tais como orienta¢des empresariais, seminarios
e convencdes, ler livros e escutar audios sobre o negécio e sobre lideranca.
[Empreendedor 1 do estado da Paraiba].

ser disciplinado e participar de todos os eventos possiveis de seu negocio
adquirindo de forma rapida o conhecimento necessarios para se chegar ao
seu objetivo.[Empreendedor 2 do estado da Paraiba].

A melhor maneira de acessar na prépria fonte, o INA possui informacdes
oficiais, e é desta fonte que bebemos e de onde vem todos os treinamentos,
Semindrios e Convengfes que a empresa e Seus empresarios promovem.
[Empreendedor 1 do estado de Pernambuco].

Conectando-se ao INA, Sistema de Lideranca e a Linha Ascendente.
[Empreendedor 2 do estado de Pernambuco].
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O quadro a 28 seguir, mostra os dominio e as categorias da etapa de
classificacdo que constitui o processo de gestao da informacéo sob a perspectiva da

pratica de negdcio lideranca.

Dominio Categoria (s)
- Plataforma INA (Livros, audios, etc.)
Fontes necessarias - Participacao em eventos (seminarios,
convencgoes.

Quadro 28 — Categorias do dominio fontes necessarias

9.3.3.2 Armazenamento

Na etapa de Armazenamento, foi questionado aos empresarios se para
alcancarem o nivel de Platina, eles arquivavam/armazenavam as informacgfes obtidas
na fase de obtencédo, na perspectiva da lideranca. Observou-se que 75% faziam o

arquivamento destas informacdes, e 25% nao faziam, conforme a figura a seguir.

Armazenamento- Ainda sobre alcancar o nivel de lideranca Platina, vocé
arquiva /armazena essas informacdes obtidas?

4 respostas

® Sim
® Nao

Figura 12— Percentual dos empreendedores que armazenam as informacdes obtivada para o
alcancar o nivel de lideranca

Fonte: Elaborado pela autora pelo Google Formularios
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Para os que responderam que sim, foi questionado como eles faziam a
selecéo do melhor lugar e dos recursos para arquivar as informacfes que precisavam

para alcancar o nivel de lideranca (Platina). Nesta perspectiva, eles responderam:

Anotar 0 que puder absorver nos eventos seja em um caderno, agenda ou
outro lugar em que vocé possa escrever a punho, ou digitar em algum
aplicativo de notas em seu smartphone ou outro dispositivo. [Empreendedor
1 do estado da Paraiba]

No Pen drive e no proprio site da Amway. www.amway.com.br/ina
[Empreendedor 1 do estado de Pernambuco]

Livro ATA ou Caderno capa dura, Pendrive, Nuvens e e-mails.
[Empreendedor 2 do estado de Pernambuco].

O quadro a seguir, ressalta o dominio e as categorias da etapa de
armazenamento que constitui o processo de gestao da informacéo sob a perspectiva

da pratica de negdcio: lideranca.

Dominio Categoria (s)

- Anotacbes em meios fisicos (cadernos, agenda)
ou em meios digitais (aplicativo de notas do
dispositivo).

Armazenamento fisico e digital - Pendrive.

- Armazenamento em nuvem ou recursos do e-
mail.

- Site Amway. www.amway.com.br/ina

Quadro 29 — Categorias do dominio armazenamento fisico e digital.

Para o entrevistado que respondeu que ndo arquivava/armazenava as
informacd@es obtidas, foi questionado porque ele ndo fazia a selecdo do melhor lugar
e dos recursos para arquivar as informacdes que precisava para alcancar o nivel de
lideranca (Platina). Assim, segue a sua resposta:

A empresa fornece todas as informacdes e os livros sempre devem estar
proximo de voce para uma leitura casual ou necessaria [ Empreendedor 2
do estado da Paraiba].


http://www.amway.com.br/ina
http://www.amway.com.br/ina
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9.3.4 Distribuicao

Na etapa de distribuicdo, foi questionado de que modo os empreendedores
Amway apresentavam/ compartilhavam as informacdes no intuito de alcancar o nivel
de lideranca (Platina) como, por exemplo, fazendo uso do Power Point, catélogos,
materiais impressos, materiais virtuais. Assim, seguem abaixo as respectivas

respostas:

Apresentacdes de materiais em Power Point, indicagdo e treinamentos sobre
audios e livros sobre o negdcio e lideranca. [Empreendedor 1 do estado da
Paraiba].

Todos 0s meios supra citados (Power Point, catalogos, materiais impressos,
materiais virtuais) sao importantes para que a informacéo seja repassada de
forma clara e objetiva. [Empreendedor 2 do estado da Paraiba].

Atraves de Power Point, catdlogos, materiais impressos, materiais virtuais.
[Empreendedor 1 do estado de Pernambuco].

Power points e manuscrito do Plano de forma simplificada. [Empreendedor 2
do estado de Pernambuco].

O quadro 30 a seguir mostra o dominio e as categorias que fazem parte da
etapa de distribuicdo, que constitui 0 processo de gestdo da informacdo sob a

perspectiva da pratica de negdcio lideranca.

Dominio Categoria (s)

- Apresentacdes em Power Point.

- Utilizacéo de livros sobre negdcio e
Recursos fisicos e digitais lideranca.

- Utilizacéo de audios, catalogos, livros sobre
0 negacio e lideranca.

Quadro 30 — Categorias do dominio recursos fisicos e digitais

Também foi questionado aos entrevistados sobre suas opiniées, com relagéo
ao meétodo mais adequado para apresentar a informagéo as pessoas, com a finalidade
de se tornar um lider (alcancar o nivel de Platina). Conforme os comentarios abaixo,

sao apresentadas as respectivas respostas.
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Por meio de treinamentos sobre audios e livros sobre o negdcio e sobre
lideranga. [Empreendedor 1 do estado da Paraiba).

Dando seus exemplos pessoais e a dedicacdo a seus objetivos sao os
metodos mais razoaveis para se chegar ao ponto determinado.
[Empreendedor 2 do estado da Paraiba].

E fazer com que ele se desenvolva com a pratica desenvolvendo habilidades
se capacitando para fazer o mesmo com aqueles que também querem se
tornar um lider Platina. [Empreendedor 1 do estado de Pernambuco].

Mostrar a possibilidade através de um Plano de construgao simples e viavel.
[Empreendedor 2 do estado de Pernambuco].

O quadro a seguir mostra o dominio e as categorias que fazem parte da etapa

de distribuicdo, que constitui o processo de gestao da informacao sob a perspectiva

da prética de negécio: lideranca.

Dominio

Categoria (s)

Mecanismos de apresentacdo | - Mostrar plano de construgéo/acéo.

- Participacdo em treinamentos.

-Utilizacdo de audios que abordam informacfes sobre o
negécio e lideranca.

- Compartilhar exemplos e experiéncias pessoais.

- Foco no desenvolvimento de habilidades do empresério
para que ele faca o mesmo com os demais empresarios.

Quadro 31 - Categorias do dominio mecanismos de apresentagcéo

Conforme se pode visualizar na figura a seguir, foi questionado aos

entrevistados, se para o empreendedor Amway tornar-se um lider Platina, era preciso

hY

apresentar as informacdes a sua rede/equipe por diferentes estilos e formas. As

respostas seguem ilustradas conforme o gréafico a seguir.
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Na sua opinido, para o empresario se tornar um lider platina, ele precisara
apresentar as informagdes a sua equipe, por diferentes formas, e estilos?

4 respostas

® sim
® Nao

Figura 13 — Percentual da opinido dos empreendedores sobre apresentar informagdes por formas e
estilos diferentes para alcancar o nivel de lieranca

Fonte: Elaborado pela autora pelo Google Formularios

Para os que responderam que sim 75% foi questionado de que formas e
estilos os entrevistados achavam que o empreendedor Amway deveria apresentar as
informacdes a sua equipe para alcancar o nivel de lideranca (Platina). Assim, suas

respostas sdo explanadas conforme os comentarios abaixo:

Fazendo treinamentos voltados mais especialmente para lideranca e sobre o
negécio em si, seja por meio de slides, videos, audios ou
livros.[Empreendedor 1 do estado da Paraiba]

Atraves de Power Point, catalogos, materiais impressos, materiais virtuais.
[Empreendedor 1 do estado de Pernambuco]

Treinamentos e apresentagdo de estratégias para viabilizar a
realizacdo/construcdo do Plano definido. [Empreendedor 2 do estado de
Pernambuco]

A sequir, é possivel observar o quadro do dominio e categorias da etapa de
distribuicdo que constitui o processo de gestdo da informacao sob a perspectiva da

pratica de negdcio lideranca.

Dominio Categoria (s)

- Mediante treinamentos sobre lideranca,
Treinamentos presenciais e virtuais. sobre o negocios.

- Por meio de slides, videos, audios ou livros.

Quadro 32 — Categorias do dominio treinamentos presenciais e virtuais.
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Ainda para os que responderam que sSim (em sua opinido 0 empresario
Amway para se tornar um lider platina, ele precisara apresentar as informacfes por
diferentes formas e estilos), buscou-se identificar com relacéo aos entrevistados, qual
a estratégia mais adequada para levar uma informacgéo especifica a sua equipe de
modo a alcancar o nivel de lideranca (Platina). Eles respoderam conforme

apresentados a seguir.

Treinamentos especialmente voltados para o tema de lideranca.
[Empreendedor 1 do estado da Paraiba].

Dando seus exemplos pessoais e a dedicacdo a seus objetivos sdo os
métodos mais razoaveis para se chegar ao ponto determinado, além de
sempre fazer eventos relacionados a lideranca. [Empreendedor 2 do estado
da Paraiba].

Através de Seminarios, treinamentos e convencdes e eventos de
reconhecimento pois mostra a todos que participam que é possivel a todos
alcancarem este nivel e acima. [Empreendedor 1 do estado de Pernambuco].

Apresentando solugdes, estratégias de realizacdo e concretizagdo. Criando

uma ponte entre ele (Associado) e 0 que ele deseja como objetivo final.
[Empreendedor 2 do estado de Pernambuco].

O quadro a seguir, ressalta o dominio e as categorias da etapa de utilizacdo
gue constitui o processo de gestdo da informacdo sob a perspectiva da pratica de

negocio lideranca.

Dominio Categoria (s)

- Treinamentos com o tema de lideranca.

- Compartilhar exemplos e experiéncias
Estratégia para crescimento pessoais.

- Participacdo em eventos como seminarios,
convencoes.

-Apresentacdo de solugBes para a realizagédo
de objetivos.

Quadro 33 — Categorias do dominio estratégia para crescimento.

Relacionado ao empreendedor 2 do estado da Paraiba que respondeu que
para se tornar um lider Platina, ndo era necessario apresentar a informagédo de
diferentes formas e estilos, foi solicitada a justificativa de sua resposta, contudo, ele

nao justificou o porqué.
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9.3.5 Utilizacéo

Na perspectiva da lideranca, foi questionado aos entrevistados se apoés
apresentarem as informacdes a seus clientes, eles utilizavam essas informacdes para
tracar novas estratégias, estabelecer melhorias e melhorar a forma de apresentacgdo
dessas informacdes ao cliente para alcancar o nivel de lideranga Platina. As respostas
dadas pelos empreendedores, indicaram que 100% deles buscavam estabelecer
melhorias com relacédo a forma de apresentacédo dessas informacdes, com o objetivo
de inserir novas pessoas em sua rede e alcancar o nivel de lideranca almejado.

Dessa forma, como todos responderam que sim, buscou-se identificar de que

modo o0s empresarios entrevistados utilizavam essas informacdes para tracar
estratégias de inserir novas pessoas na sua equipe. As respostas sdo apresentas a
seqguir:

Avaliando as duvidas da equipe com relacdo a determinadas partes da
orientacdo e tentando adaptar os treinamentos de forma que cada vez mais
pessoas da equipe possam entender ou que possam participar mais.
[Empreendedor 1 do estado da Paraiba).

Tentando ser disciplinado, sempre estar apto a mostrar os beneficios do seu
negocio e participar de todos os eventos possiveis de seu empreendimento.
[Empreendedor 2 do estado da Paraiba].

Identificando quem tem perfil ou deseja se desenvolver pessoal e
profissionalmente, para que possamos juntos ajudarmos no seu
desenvolvimento, apoiando no que for necessario para 0 seu sucesso e de
toda equipe. [Empreendedor 1 do estado de Pernambuco].

Construindo relacdo de confianga e interacdo com o Associado.
[Empreendedor 2 do estado de Pernambuco].

O quadro a seguir, ressalta o dominio e as categorias da etapa de utilizacdo
que representam o processo de gestao da informacao sob a perspectiva da pratica de

negocio lideranca.



Dominio

Categoria (s)

Avaliagdo e estratégia

- Avaliacao a partir de davidas da equipe
durante os treinamentos.

- Disciplina e apresentagéo dos beneficios
do negdcio para incentivo a participacdes
nos eventos.

- Utilizando informacdes para identificagédo
do perfil do negécio ou de quem deseja
desenvolver-se no negocio

- Parceria e confiaca.

Quadro 34 — Categorias do dominio
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O quadro a seguir, destaca o resultado da analise de conteudo (dominios e

categorias) que estao relacionados as percepc¢des do empreendedor Amway sob os

aspectos da construcdo do negdcio.
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Dominio (s)

Categoria (s)

Informagbes essenciais basicas

- Informacdes detalhadas da empresa.

- Informacgdes para adquirir habilidades intelectuais e interpessoais.
- Plano de agéo (passo-a-passo) para alcancar as qualificacdes do
Plano de Negécio.

-Informacdes e suporte do seu patrocinador ou linha ascendente.

Métodos para lideranca

- Materiais da Plataforma INA.

- Participacdo em treinamentos virtuais ou presenciais e eventos
sobre o negdcio.

- Ligacdo aos ensinamentos da linha ascendente.

Fontes necessarias

-Plataforma do INA.
- Livros e materiais didaticos.
- Paticipacdo em eventos (seminarios, convencgdes, etc..)

Fontes necessarias

- Plataforma INA (Livros, audios, etc.)
- Participacdo em eventos (seminarios, convengdes.

Armazenamento fisico e digital

- AnotacBes em meios fisicos (cadernos, agenda) ou em meios
digitais (aplicativo de notas do dispositivo).

- Pendrive

- Armazenamento em nuvem ou recursos do e-mail.

- Site Amway. www.amway.com.br/ina

Recursos fisicos e digitais

- Apresentacdes em Power Point.

- Utilizac&o de livros sobre negdcio e lideranga.

- Utilizacdo de audios, catélogos, livros sobre o negécio e
lideranca.

Mecanismos de apresentacéo

- Participacdo em treinamentos.

-Utilizacdo de &udios que abordam informacdes sobre o negécio e
lideranca.

- Compartilhar exemplos e experiéncias pessoais.

- Mostrar plano de construgéo/acgao.

- Foco no desenvolvimento de habilidades do empresario para que
ele faca 0 mesmo com os demais empresarios.

Treinamentos presenciais e
virtuais.

- Mediante treinamentos sobre lideranga, sobre o negdcios.
- Por meio de slides, videos, audios ou livros.

Estratégia para crescimento

- Treinamentos com o tema de lideranca.

- Compartilhar exemplos e experiéncias pessoais.

- Participacdo em eventos como seminarios, convengdes.
-Apresentacdo de solugdes para realizacéo de objetivos.

Avaliacao e estratégia

- Avaliacéo a partir de duvidas da equipe durante os treinamentos. .
- Disciplina e apresentacdo dos beneficios do negdcio para
incentivo a participacfes nos eventos.

- Utilizando informacdes para identificagdo do perfil do negécio ou
de quem deseja desenvolver-se no negoécio

- Parceria e confianga.

Quadro 35— Percepc¢bes do Empreendedor Amway sob a perspectiva da Lideranca
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10 CONCLUSAO

Ao finalizar esta pesquisa foi possivel identificar de que modo ocorre o
Processo de Gestdo da Informacdo para o empreendedor do Marketing Multinivel
Amway dos estados da Paraiba e Pernambuco no aspecto das praticas de negdécio
da Revenda, Construcédo do Negdcio e Lideranca.

Anteriormente ao fazer o levantamento de estudos que envolvem 0 processo
de Gestéo da Informacao, nao foi possivel observar uma abordagem desse processo
na realidade do Marketing Multinivel (MMN) e o esfor¢o deste trabalho foi no sentido
de tentar suprir essa lacuna. Com o propésito de relacionar a Gestdo da Informacao
com o MMN, foi feito um esforgo de juntar esses temas distintos dentro deste trabalho
de concluséo de curso, de modo a entender de que forma os empreendedores da
maior empresa de venda direta e MMN do mundo fazem o processo de gestdo da
informacéo, observando desde a etapa das informacdes necessarias para realizar as
praticas de negécio, até a etapa de avaliagdo das informacfes utilizadas pelos
empreendedores.

Aqui, buscou-se entender de que modo ocorre o processo de Gl para o0s
empreendedores Amway nos aspectos das trés praticas de negdcios anteriormente
mencionadas. Os principais resultados desta pesquisa, mostram que para que 0sS
empreendedores realizem determinada pratica de negdcio (seja ela a revenda, a
construcdo do negdcio ou liderancga) as informagdes que precisam para subsidiar tais
praticas, estdo ligadas as informacdes detalhadas sobre a propria empresa,
informacdes de seus materiais para capacitacao e lideranca, informacfes sobre seus
produtos, sobre seu plano de negdcio, plano de a¢éo (passo a passo) para alcancar
niveis de qualificacdes, informacdes relacionadas as técnicas de abordagem, que
também envolvem conhecimento do comportamento humano.

As principais fontes de informacéao utilizada pelos empreendedores Amway, €
o INA (Instituto de Negdcio Amway), que disponibiliza audios, videos, materiais oficiais
para treinamento e capacitacdo dos empreendedores.

Também chegou-se a conclusdo de que com relacdo a etapa de
processamento que envolve as etapas de classificacdo e armazenamento, a melhor
maneira que os empreendedores Amway tem de acessar as informagdes necessarias

para subsidiar as praticas do seu negocio € através do INA, além de fazerem uso do
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site oficial da empresa, de participacdo em eventos e treinamentos, acessando
também as informacdes por meio de audios e livros. Na etapa de Armazenamento da
informagao, os empreendedores em sua maioria sempre utilizam as fontes aqui
supracitadas, mas também fazem a utilizacdo de outros meios de armazenamento
como pendrive, caderno de anotacdes, dentre outros. Contudo, especificamente um
empreendedor salientou que a prépria empresa armazena as informacdes por meio
de suas fontes (INA presencial e virtual), que s&o disponiveis para 0s
empreendedores.

Na perspectiva da distribuicdo, para saber de que modo o empreendedor
Amway passa as informacdes para seus clientes ou prospectos, constatou-se que
utilizam de meios fisicos como fichas técnicas, materiais impressos ou até mesmo de
apresentacdes em slides, materiais digitais e também por meio da realizacdo de
demonstracao de produtos. Ainda salientaram que fazem uso de midias sociais para
compartilhamento das informagbes. Os empreendedores também destacaram
bastante a importancia de antes de distribuir a informacéo de modo a concretizar as
praticas de negdcio, conhecer as necessidades do cliente/prospecto, para que de
modo simples e objetivo, as informacdes sejam distribuidas.

Por fim, na fase de utilizac&o, identificou-se que ap0s distribuir/apresentar as
informacBes a seus clientes/prospectos, eles utilizam informacfes para tracar
estratégias, estabelecer melhorias com relacdo a forma de abordagem e
apresentacao, registrando pontos positivos e negativos, fazendo avaliacdo a partir de
davidas da equipe e compartilhando experiéncias de modo a contribuir para o
desenvolvimento do seu negdcio como um todo.

Neste sentido, a pesquisa realizada permitiu relacionar perspectivas
diferentes (MMN e a Gl), e que por sua vez, fez-se um esfor¢o de tentar contribuir
para a pesquisa académica por ser um novo estudo, numa perspectiva diferente,
assim como também para os empreendedores Amway, pois ao aplicar no
desenvolvimento do seu negoécio, o processo de gestdo da informacdo, o
empreendedor tera a possibilidade de realizar o gerenciamento e organizacao de suas
praticas de negdcio, colaborando dessa forma com processo Gl, que resulta na propria

Gestao da Informacao.
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APENDICE 1 — DEFINICOES UTILIZADAS NO ROTEIRO DE ENTREVISTA PARA
MELHOR COMPREENCAO DOS ENTREVISTADOS

OBTENCAO: Essa etapa significa ir em busca das informacées que vocé necessita
para que determinada atividade seja desempenhada.

PROCESSAMENTO: E composta pela etapa de classificacio e de armazenamento.
A classificacdo envolve a forma mais acertada de vocé ter acesso a uma informacéo
que precisa. E o armazenamento, envolve a melhor maneira de arquivar as
informacdes necessarias que foram coletadas.

DISTRIBUICAOQ: A etapa de distribuicdo, significa escolher entre diferentes formas,
gual pode ser mais adequada para se apresentar a informacéo, disponibilizando-a aos
usuarios por diferentes formas e fontes e estilos.

UTILIZACAO: Esta é a Ultima fase do processo de Gestéo da Informac&o. Tal etapa
envolve o uso dessas informagcdes com o enfoque na avaliacdo dos resultados, os
quais podem ser utilizados como meio de tracar novas estratégias e estabelecer
melhorias.
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APENDICE 2 — ROTEIRO DE ENTREVISTAS

12019 Cntreviats parn TCC. Empreendh A y ¢ o Fro Ov Gesiho de Intormacio

Entrevista para TCC- Empreendedor Amway e o

Processo de Gestdo da Informagdo

Ola, antes do tudo quero Iho agradecer pola sua disponibliidado om colaborar com a minha
pesquisa. Esta pesquisa possul um viés acaddmico, ou seja, todas as informagdes aqui prestadas

sdo sigilosas, sendo andnima a sua participaco.
Ommm«m;n.ombummommmcuuodaw
(G1) para 0 empreendedor Amway, no aspecto das J priticas de Negdcio: Revenda, Constru¢do do
Negécio e Lideranca, baseados no Plano de Vendas e Marketing da Amway.

Esta pesquisa serd apresentada em forma de monografia. A Ultima quest3o reserva um espaco para
sou e-mail, caso queira recober uma copla dessa producéio.

Muito obrigada pela sua participacloll

Cintia dos Santos Cameiro- Aluna do curso de Gestao da Informagio da Universidade Federal de
Pemambuco

Prof. Dr. André Felipe de Albuquerque Fell- Orientador.

*Obrigatorio

Dados pessoais dos entrevistados

1. Qual a sua idade? *

2. Qual © seu nivel de escolaridade? *
Marcar apenas uma oval.

() Ensino fundamental incompleto
) Ensino fundamental completo
(") Ensino médio incompleto
(") Ensino médio completo

() Ensino superior incompleto

3. Qual 0 seu sexo? *
Marcar apenas uma oval.

() Feminino
() Masculino

4, De qual estado vocd 67 *
Marcar apenas uma oval.

() Pemambuco (PE)
() Peraiba (P8)

5. Hé quanto tempo vood é um empresndedor
-, Away? ;
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W08 MMYwMMQthmuW

6. Qual o seu nivel no Marketing Multinivel
Amway? *

CONSTRUGAO DO NEGOCIO
&gmu&mmm.mamwmdom. sdo recomendados quatro passos para
obter maiores ganhos finaceiros. Sao eles: Consumir os produtos, recomenda-ios, duplicar as

vendas (ensinando outros a consumir, recomendar e patrocinar) e Capacitar-se com o INA (Instituto

de Negocios Amway) para crescer como lider.

Determinacgdo da Necessidade

Emaupa.ﬂgnmmqudnﬁounmwaduwmmabvocAmmpanm

determinada atividade seja desempenhada.

7. De que tipo de informacg#io vocd, empreendedor Amway precisa para construir seu
negécio? Ex.: Plano de negécio, Informagdes sobre a empresa.. Por favor, escreva com

detalhes. *

Obtencdo

aanmmmanmmmmamqmmmnmmawmm
seja desempenhada.
8. Para conseguir as informacSes que vocd precisa para construir seu negécilo, vocs busca
essa informagio em alguma fonte? *
Marcar apenas uma oval.
() sim
() Nio

9. Se a resposta for sim, qual (is) fonte (s)? Por favor, escreva com detalhes,

10. So a resposta for sim, essa (s) fonts (s) proporciona (m) qualidade, seguranca e
Mﬁ“%&ﬂmﬂmm&hmm
dudios..

Marcar apenas uma oval.

(:) Sim
@@L
o, googhe.comyiommaid/ MiquSezsCi7_ANBVTYaJSDENT-S-WVXUS BTN
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11 Se a resposta for ndo, por que vock nio busca essa informacio em alguma fonte? Por
favor, escreva com detalhes.

170

Processamento

E composta pela etapa de classificagdo e de armazenamento. A classificagio envolve a forma mais
acertoda de vocd ter acesso a uma informagfio que precisa. E o armazenamento, envolve a melhor
manoira do arquivar as informagdes necessdrias que foram coletadas.

12 Classificagio- Em sua opiniSio qual a melhor maneira de acessar as informagdes
mm“duunconﬂdarmsounnomgbdokmm?&?ormhdom.
algum material da empresa.. Por favor, responda com detalhes.

13. Armazenamento- Alnda sobre construir seu negécio, vocd arquiva /armazena essas
informagSes obtidas? *
Marcar apenas uma oval.
C) Sim
() Nso

14.&wmmovod.ohdmommluwoummmuw
mnwdo&nwnubuudummkukmmgﬂdo??whvﬂ.umm

detaihes.

15.lolio.wwelnlouhelomomoummm—mm
"wdmwmmnhmmwmﬂeh?mm.mm

2 guogta.commmaid Mg sy, AwEVTYJOOEN - WYXUG-SuTAlecH
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Distribuigdo

A etapa de distribuigdo, significa escolher entre diferentes formas, qual pode ser mais adequada para
se apresentar a informag3o, disponibilizando-a aos usuarios por diferentes formas e fontes e estilos.

16. De que modo voch apresenta as informagSes para duplicar suas vendas, patrocinar sua
equipe, convidar pessoas? (constulr seu negdcio) Ex. Power Point, catdlogos, materiais
impressos, materials virtuais... Por favor, escreva com detalhes.

17.N|lmoﬂnuoquldommdommdomvoeraWh
mmaﬂnﬂldadodom&ul:mméebAmm?PaMw.Whom

resposta. *

10.MM“anM(mqmvodeomldlm
fmrpuhdnnulmlpomupbcbmw)olmoqulmwmmo

estiios? *
Marcar apenas uma oval.

() sim
() Néo

19. Se de maneira vocd apresenta
. vo:;mrmmmammpmmm)umm”
diferentes formas e estilos? Ex.: FMWMIM&M.&.

Por favor, detalhe sua resposta.
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20. Se nbo, porque vocd nio apresenta essas informagSes a seus prospectos (pessoa
vodeomidapanharurhdntuoquiponomgédokm)olmoqmpdn:oww
diferentes formas e estilos? Por favor, detalhe sua resposta.

21. Na sua opinlio como empresdrio Amway, qual é a estratégla mals adequada para levar
uma informagio especifica a seu prospecto (pessoa que vocd convida para fazer parte da
sua equipe no negécio Amway) ou & sua equipe? Por favor, responda com detalhes.

Utilizagao

Esta é a Ultima fase do processo de Gestao da Informag3o. Tal etapa envolve o uso dessas
mmagbaeomoenfoquomavaﬁaqéodosrewnados,osqualspodemuruﬂllzadoscommb
de tragar novas estratégias e estabelecer melhorias.

&ApéouwnhqlodalMoMmumpmpoﬂowtomaqulpo.vccluﬂlh
mhmmoqaummrw«pw«modomm
qum?&:EWmmmrlmdommw

20 prospecto.

Marcar apenas uma oval.

) sm
{ ) Neo

a.&smaqnfomweluunumlmmmwududo
wamo«m.mwvmw.mm.

u.bnhwwmu&-mubmmmmbw
amoammmhﬂl‘umwmm
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REVENDA

A revenca Ce prodictos 6 o Gue faz 0 negdGio Amway se movimentar, O empreendedor Amway ganha
3% Ce Cescorio em qualquer compra de produtos e oblém lucros quando revende.

Determinacao da Necessidade

Nosta otapa, sgnifica conhecer quals as necossidades informacionais vocd possui para que
Cetormanada atividade seja desempenhada.

25. De que tipo de informagdo vocé empresirio Amway precisa para desempenhar bem suas
vendas? Plano de negécio, informagdes sobre a empresa.. Por favor, responda com
detsihes. *

Obtencéo

Essa etapa significa ir em busca das informagdes que vocd necessita para que determinada atividade
seja desempenhada.

26. Para obter as InformagSes que vocd precisa, para realizar suas vendas, vocd busca essa
informagdo em alguma fonte? *

Marcar apenas uma oval
) Sim
() Neo

27. Se a resposta for sim, qual (is) fonte (s)? Por
favor especifique.

28. Se mbnh.m(-)m«)qnvodmwm)w
ng.llwom da informagéio? Ex.: Livros, treinamentos, materials
empresa, videos, dudios...

Marcar apenas uma oval.

O sm
T Mo

29. Se niio, porque voch no busca easas informagdes em alguma fonta? Por favor, justifique
detalhando tua resposta.
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Processamento

€ composta pela etapa de classificagBo e de armazenamento. A classificag@o envolve a forma mais
acertada de voca ter acesso a uma informagéo que precisa. E o armazenamento, envolve a methor
maneira de arquivar as informagdes necessarias que foram coletadas.

30. Classificagiio- Na sua opiniso, qual a melhor maneira que vocé considers, para acessar as
informagdes necessdrias para efetivar a venda? Detalhe sua resposta, por favor. *

31. Armmazenamento- Voch arquiva/armazena essas IinformagBes obtidas?
Marcar apenas uma oval,

) Sim
() Nao

32 Se sim, como vocé faz a selegio do melhor lugar e dos recursos para o arquivamento
dessas InformagSes obtidas? Responda com detalhes, por favor.

33. Se nilo, porque vocd nio faz a selegdo do melhor lugar e dos recursos para o
arquivamento dessas informages obtidas? Justifique detalhadaments, por favor.

Distribuigiio

A etapa de distribuigio, significa escolher entre diferentes formas, qual pode ser mais adequada para
se apresentar a informago, disponibilizando-a aos usudrios por diferentes formas e fontes e estilos.
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34. Para a revenda ser feita, como vocd faz para passar as informagdes ao clients? (grupo
que necessita dela). Escreva de forma detalhada, por favor. *

35. Para vocd, qual o método mais adequado para apresentar a informagédo aos clientes para
a venda ser feita? Por favor, enriqueca a sua resposta de forma detalhada. *

36. Para a revenda, vocd apresenta as informagdes de formas e estilos diferentes?
(disponibiiizando-as aos usuidrios por diferentes formas, fontes e estilos) *

Marcar apenas uma oval.

() sim
() Nazo

37. Se sim, de que formas e estilos diferentes vocd usa para apresentar as informacSes a
seus clientes com o objetivo de realizar a revenda de produtos? Ex.: Fazendo dinémicas,
fazendo a utilizagio de slides, etc.. Por favor, detalhe sua resposta.

38. Se sim, para vocd, qual a estratégia mals adequada para vocd levar uma informaglio
mehamM(M).mthndﬂaM?Puh«.m

sua resposta.
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38. Se nio, porque vocé nio utiliza formas e estilos diferentes para apresentar as
InformagSes a seus clientes com o objetivo de realizar a revenda de produtos? Por favor,
descreva de forma detalhada.

Utilizagdo

Esta é a ultima fase do processo de Gestéio da Informagao. Tal etapa envolve o uso dessas
informagdes com o enfoque na avaliagdo dos resultados, os quais podem ser utilizados como meio
de tragar novas estratégias e estabelecer methorias.

40. Apé6s apresentar as informaciio a seus clientes, vocé utiliza essas informagdes para tragar
novas estratégias de venda, estabelecer melhorias e melhorar a forma de apresentacéio
dessas informagdes ao cliente? *

Marcar apenas uma oval.

p—

() Sim
() Néo

41. Se sim, de que modo vocd utiliza essas Informagdes para tragar estratéglas de venda e
estabelecer melhorias na forma de apresentacio dessas informagSes ao cliente? Por
favor, descreva de forma detalhada.

42. Se niio, porque vocd nilo utiliza essas informacSes para tracar estratégias de venda e
estabelecer melhorias na forma de apresentaciio dessas Informagdes ao cliente? Por
favor, descreva de forma detalhada.

LIDERANCA

Quando um empresério Amway Inicia a sua propria rede, 0s outros empresérios j& o conaideram
como um lider. A Amway reconhece que 0 empreendedor toma-se um lider, quando sle se qualifics a
um determinado nivel denominado “Platina”, premiando-0 com viagens e premiagSes financeirss.

Determinacgdo da Necessidade

108
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Nesta otapa, significa conhecer quais as nacessidades Informacionais vocd possul para que
determinada atividade seja desempenhada.

43. De qual tipo de Informaglio vocé empresario Amway precisa para sicangar o nivel de
lidersnga (Platina)? Ex.:Plano de negéclo, informagdes sobre a empresa.. Responda com
riqueza detalhes, por favor. *

Obtencgdo

EssaommmirWMumquanMmqmmwmm
seja desempenhada.

44. Como é que vocé faz para obter as Informagdes que precisa, para alcangar o nivel de
lideranga (Platina)? Por favor, especifique detalhadamentse. *

45, Vocd busca essas informagdes em alguma fonte? *
Marcar apenas uma oval.

O m
C neo

46. Se sim, qual (is) fonte (s)? Especifique por favor.

47. Ainda se a resposta for sim, essa (s) fonts (s) proporciona (m) qualidade, seguranca o
conflabllidade treinamentos,

da informag#io? Ex.: Livros, materials da empresa, videos,
Mucar;ponasumaoval.
O sim
() Nio

ipesiidoos. googhe.com/forma/d MiqwifezsCj7_4WBVTYeJODENJTH-WVXUd-OuTA/edR e
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48. Se no, porque vocé ndo busca essas Informagdes em alguma fonte? Por favor, responda
de forma detalhada.
Processamento

E composta pela etapa de classificagéio e de armazenamento. A classificagao envolve a forma mais
acertada de voc8 ter acesso a uma informagao que precisa. E o armazenamento, envolve a melhor
maneira de arquivar as informagbes necessérias que foram coletadas.

49, Classificaglio- Em sua opinifio, qual a melhor maneira de acessar as informacdes
necessérias para alcangar o nivel de lideranca (Platina)? Detalhe sua resposta por favor.

50. Armazenamento- Alnda sobre alcangar o nivel de lideranca Platina, vocd arquiva
/armazena essas informagdes obtidas? *
Marcar apenas uma oval.

() sim
() Nso

51. Se sim, como vocé faz a selegiio do melhor lugar e dos recursos para arquivar as
InformagBes que vocd precisa para alcangar o nivel de lideranga (Platina)? Por favor,

escreva com riqueza de detalhes.

52. Se nio, porque vocs nio fax a selegio do melhor lugar e dos recursos pars arquivar as
Wmmlpndumdmwoﬂvdﬁmmvw’a



111

2019 Entrevista para TCC- Empreendedor A y @ 0 Pro de Geslio da Informago

Distribuigao

A etapa de distribuigao, significa escolher entre diferentes formas, qual pode ser mais adequada para
se apresentar a Informag#o, disponibilizando-a aos usuarios por diferentes formas e fontes e estilos.

53. De que modo vocé apresenta/ compartilha as informagdes no Intuito de alcangar o nivel
de lideranga (Platina)? Ex. Power Point, catélogos, materlals Impressos, materials
virtuais... Por favor, descreva com riqueza de detalhes. *

54. Na sua opinido qual método é o mals adequado para apresentar a Informagédo as pessoas
com a finalidade de se tornar um lider (alcangar o nivel de platina)? Por favor, descreva
esse método com riqueza de detalhes. *

ﬁ.m-mmllo.mommm“mm“wmmmwm“
Immtmmlw.wdmm.om?'

Marcar apenas uma oval.

() sim
() Neo

ﬁ&ﬂm.ﬂqmmouummlehnqmomndodormymnpnunhr
ulnfamqbuimomﬂpomalancaronlvﬂdolldulm(?hﬂm)? Ex.: Fazendo
mm-ww«mwpum.m-mmm

ST.MM.wawmmMMMWM|m
wwmomam(mnnm.mm
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58. Se nilo, porque vocé nio apresenta as informagdes A sua equipe de diferentes formas e
estilos para alcangar o nivel de lideranga (Platina)? Justifique por favor.

/1172019

Utilizagao

Esta é a Ultima fase do processo de Gestdo da Informagao. Tal etapa envolve o uso dessas
informagdes com o enfoque na avaliagéo dos resultados, os quais podem ser utilizados como meio

de tragar novas estratégias e estabelecer melhorias.
59. Buscando alcangar o nivel de lideranga, apés a apresentagdo da informagdo aos seus

prospecto/ sua equipe, vocd utiliza essas Informagdes para tragar estratégias de inserir
novas pessoas na sua equipe? Ex.: Estabelecer melhorias, melhorar a forma de

apresentagdo dessa Informagao ao prospecto.? *
Marcar apenas uma oval.

() Sim
() Né&o

60. Se sim, de que modo , vocé utlliza essas Informagdes para tragar estratéglas de Inserir
novas pessoas na sua equipe? Descreva com riqueza de detalhes, por favor.

61. Se nio, porque vocé nio utiliza essas Informagdes essas informagSes para tragar
estratégias de inserir novas pessoas na sua equipe? Por favor, justifique de forma

detathada.



