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Resumo: O estudo analisa a evolugcido das vendas porta a porta no estado de Sao
Paulo antes e apdés a pandemia de COVID-19, observando como esse modelo
tradicional se adaptou as transformagdes do mercado. O texto investiga a atuagéo
de empresas como Avon, Natura, Jequiti e Tupperware, que mantém esse formato
de comercializagdo mesmo diante do avangco do comércio eletrbnico. A pesquisa
identifica que a pandemia acelerou a adogdo de ferramentas digitais pelos
vendedores, sem eliminar a relevancia do contato humano no processo de compra.
A analise demonstra que o modelo continua competitivo devido a personalizagao do
atendimento, a confianga estabelecida entre vendedor e consumidor e as
oportunidades de renda que proporciona. O trabalho utiliza pesquisa bibliografica e
anadlise de dados para compreender a permanéncia desse formato no cenario
contemporaneo, destacando sua capacidade de adaptacao, sua importancia social e
seu impacto econdmico. O estudo conclui que as vendas porta a porta combinam
tradicdo e inovagdo ao integrar praticas presenciais com recursos tecnolégicos,
mantendo-se relevantes mesmo em um mercado cada vez mais digitalizado.
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INTRODUGAO

As vendas de porta a porta, também conhecidas como vendas diretas
presenciais, constituem um modelo de comercializagdo baseado no contato direto
entre o vendedor e o consumidor, sem a intermediacao de estabelecimentos fixos.
Historicamente adotado por empresas como Avon, Natura e Tupperware, esse
método tem se mostrado eficaz na criagdo de vinculos com os clientes, oferecendo
um atendimento personalizado e acessivel. Segundo Kotler e Keller (2012), o
contato direto com o consumidor fortalece o relacionamento e aumenta as chances
de fidelizagdo, o que explica a permanéncia desse modelo mesmo diante de
transformacgdes tecnoldgicas.

Com o avanco da tecnologia e a popularizacdo do comércio eletrénico, as
vendas porta a porta passaram a ser frequentemente rotuladas como ultrapassadas.
No entanto, o surgimento da pandemia de COVID-19, em 2020, trouxe novas
dindmicas ao mercado e exigiu a rapida adaptacao de diversos setores, inclusive o
de vendas diretas. Carvalho (2020) destaca que a pandemia acelerou a digitalizagao
das abordagens comerciais, obrigando profissionais a combinar estratégias
presenciais e ferramentas digitais. O distanciamento social impds restricbes a
abordagem fisica, obrigando empresas e vendedores a reformular suas estratégias,
incorporando recursos tecnoldgicos ao modelo tradicional. Ainda assim, mesmo com
os desafios, esse tipo de venda demonstrou resiliéncia e capacidade de reinvencéo,
especialmente em um estado economicamente ativo como S&o Paulo.

A percepcao de empresas quanto ao modelo de vendas porta a porta tem
atingido um éxito através de uma estratégia comercial antiga, mas com muito valor
agregado, pois visto que em meio a uma grande evolugéo tecnoldgica, as relagdes
humanas nao se tornaram obsoletas e o comportamento do consumidor e do
mercado nao foram comprometidos; pelo contrario, as vendas tém apresentado
crescimento e inovagdo constante. Winer (2001) afirma que o marketing direto
permanece relevante devido a sua capacidade de gerar feedback imediato e
fortalecer o vinculo vendedor—cliente. A escolha desse tema se justifica pela
relevancia econbmica e social que o modelo porta a porta ainda possui,
principalmente por gerar oportunidades de renda, inclusdo e empreendedorismo,
além de demonstrar uma capacidade de adaptacdo que contradiz a ideia de que

esse formato estaria ultrapassado.



Dessa forma, o objetivo especifico deste trabalho € analisar como o modelo
de vendas porta a porta no Estado de Sdo Paulo se comportou antes e apés a
pandemia de COVID-19, identificando as adaptagdes tecnolégicas adotadas, as
mudangas no comportamento de vendedores e consumidores e o impacto desse
modelo no mercado contemporaneo.

Conforme a ABEVD (2024), o setor de vendas diretas apresentou
crescimento superior a 12% no ultimo ano, evidenciando sua forga no Brasil.
Compreender como esse modelo se manteve ativo antes e apds a pandemia é
essencial para analisar sua importancia no cenario atual do mercado paulista.

Para analisar esse cenario, este trabalho utilizou de pesquisa baseada em
referéncias e a analise de dados sobre o desempenho das vendas porta a porta das
empresas estudadas, com base em informagdes disponibilizadas por organizagdes
como Natura, Avon, Jequiti e Tupperware, além de relatérios de instituigdes como
ABEVD, SEBRAE e PEGN. Esses dados permitiram observar as mudangas no
modelo antes e apds a pandemia e compreender como esse formato se adaptou as
transformacgdes tecnolégicas e sociais. De acordo com Demirdelen (2019), a analise
de dados e o uso de ferramentas de marketing direto sdo essenciais para entender o
comportamento do consumidor, reforcando a importancia da metodologia utilizada

neste trabalho.

1 DESENVOLVIMENTO

1.1 O que é marketing direto

O marketing direto representa uma forma estratégica de comunicagao e,
segundo Kotler e Keller (2012), caracteriza-se por permitir que as empresas
estabelegam contato direto com seus consumidores sem depender de intermediarios
ou midias tradicionais. De acordo com os autores, ao contrario do marketing
convencional, que utiliza canais de massa como televisdo, radio e revistas, o
marketing direto busca uma comunicacgao individualizada e direcionada a publicos
especificos. Nesse sentido, Demirdelen (2019) explica que esse modelo engloba

diversas ferramentas, como e-mails, chamadas telefénicas, mensagens instantaneas



(SMS e WhatsApp), catalogos e outros materiais promocionais que fortalecem a
interacao entre empresa e cliente.

Essa abordagem possibilita um relacionamento mais préximo, criando um
ambiente propicio ao engajamento direto, o que, conforme destaca Winer (2001),
aumenta o reconhecimento da marca e estimula o interesse pelos produtos ou
servigos oferecidos. Uma caracteristica essencial desse formato € a comunicagao de
duas vias, pois, conforme afirma Winer (2001), esse processo possibilita que as
empresas enviem informacdes e recebam feedback em tempo real, ajustando
estratégias e resolvendo problemas com maior agilidade. Também se destaca a
capacidade de mensurar resultados com preciséo, ja que o acompanhamento das
interacbes facilita a avaliagdo do impacto das campanhas. Quando aplicado de
forma adequada, o marketing direto pode se tornar um elemento fundamental dentro
das estratégias organizacionais, especialmente para empresas que buscam

fortalecer o relacionamento pessoal e direto com seus consumidores.

1.2 O marketing direto no passado e no presente

O marketing direto, em sua esséncia, € uma das formas mais antigas de
promocgao de produtos e servicos, e segundo Kotler e Keller (2012), sua origem esta
na necessidade das empresas de se conectarem diretamente aos consumidores,
sem a presenga de intermediarios. Historicamente, organizacbes de diferentes
setores buscaram maneiras de alcangar publicos localizados em regides distantes
ou de dificil acesso, o que, de acordo com Demirdelen (2019), contribuiu para a
popularizagédo de estratégias como o envio de catalogos e folhetos. Esse formato foi
amplamente utilizado em &reas rurais, especialmente nos Estados Unidos e na
Australia, onde agricultores dependiam de compras por correspondéncia devido a
falta de lojas fisicas proximas. Conforme destacam Korler e Keller (2012), a
circulagdo de materiais impressos representou um avango importante para a
comunicagcdo direta, e o Pony Express tornou-se um marco por conectar
consumidores as empresas em regides remotas.

Com o passar do tempo, o marketing direto evoluiu e incorporou novas
tecnologias. Winer (2001) ressalta que o avanco digital ampliou significativamente as

possibilidades de comunicagao, permitindo que recursos como e-mails e mensagens



SMS ganhassem destaque, sem eliminar praticas tradicionais, como o telemarketing
e o envio de correspondéncias fisicas, que continuam relevantes para publicos que
preferem abordagens mais pessoais. Pensando no contexto das vendas porta a
porta em Sao Paulo, antes e depois da pandemia, é possivel perceber
transformacgdes significativas. De acordo com Carvalho (2020), muitas empresas
precisaram adaptar suas estratégias durante o periodo de isolamento social,
migrando para o ambiente digital. No entanto, a medida que as restricbes
diminuiram, formas presenciais de contato voltaram a ganhar forga, especialmente
em locais mais afastados dos grandes centros, evidenciando que o marketing direto

continua combinando tradicao e inovacao.

2 TIPOS DE MARKETING DIRETO

O marketing direto ndo se resume a uma unica pratica, mas, conforme
explicam Kotler e Keller (2012), constitui um conjunto de estratégias que podem ser
combinadas para alcancgar publicos especificos de maneira eficaz. Entre os
principais tipos de marketing direto, destacam-se diferentes ferramentas, cada uma
com caracteristicas proprias e aplicabilidades distintas.

A mala direta, segundo Demirdelen (2019), consiste no envio de materiais
impressos — como cartazes, folhetos, cartdes e catadlogos — elaborados
especialmente para um publico selecionado. Embora seja um método tradicional,
continua relevante, sobretudo para consumidores que tém menor familiaridade com
o0 ambiente digital, oferecendo personalizacao e atencao detalhada.

O telemarketing permanece sendo uma ferramenta significativa. De acordo
com Winer (2001), esse canal possibilita uma comunicagdo direta e imediata entre
empresa e consumidor, sendo amplamente utilizado para verificar a satisfacao do
cliente, oferecer produtos e servicos e até realizar agendamentos, mantendo a
proximidade necessaria em muitos segmentos.

O e-mail marketing, conforme apontam Kotler e Keller (2012), tornou-se uma
das formas mais eficientes de contato direto, permitindo o envio de promogdes,
novidades e informacdes relevantes de forma rapida e personalizada, alcangando

grandes volumes de consumidores.



O marketing conversacional, por sua vez, ganhou destaque com o0 avango
das plataformas digitais. Segundo Carvalho (2020), ferramentas como WhatsApp,
Facebook Messenger e outros chats possibilitam interagdes instantaneas, conferindo
maior humanizagao ao processo de comunicagao.

Por fim, as vendas porta a porta constituem uma das formas mais
tradicionais e expressivas de marketing direto. De acordo com a SBVC (2025) e a
Tray (2025), esse tipo de abordagem se baseia na visita presencial do vendedor ao
cliente, favorecendo a construcdo de vinculos de confianga, a personalizagdo do

atendimento e a movimentagao de bilhdes no mercado nacional.

3 O QUE SAO AS VENDAS DE PORTA EM PORTA

As vendas de porta a porta constiiuem um modelo tradicional de
comercializagdo inserido no ambito das vendas diretas e caracterizam-se pelo
contato pessoal entre vendedor e consumidor. De acordo com a Tray (2025), esse
formato ocorre quando “um profissional visita clientes em suas casas ou locais de
trabalho com a finalidade de apresentar e vender produtos ou servigos, de forma
personalizada”, o que evidencia a centralidade da interagdo humana nesse
processo. Essa proximidade permite ao vendedor adaptar seu discurso ao perfil e as
necessidades do consumidor, ampliando significativamente as chances de
conversdo. Além disso, conforme destaca a Revista Empreendedor (2025), o éxito
nessa modalidade esta profundamente associado a construgao de relacionamentos
de confianca. Segundo a publicagdo, “mais do que vender, o segredo esta em
manter um bom relacionamento com o cliente, o que contribui para a fidelizacao e
recorréncia de compras”, reforcando que a eficacia dessa pratica nao reside apenas
no canal utilizado, mas na capacidade do vendedor de criar vinculos sdlidos e

duradouros.

3.1 Beneficios das vendas de porta em porta para os vendedores

O modelo de vendas de porta a porta oferece diversas vantagens aos

profissionais envolvidos, consolidando-se como uma das formas mais tradicionais e



acessiveis de ingresso no mercado autbnomo. De acordo com a Tray (2025),
grandes empresas como Avon, Natura, Jequiti e Mary Kay utilizam esse formato e
oferecem suporte estruturado aos seus revendedores por meio de treinamentos,
catalogos digitais e plataformas especificas de vendas. Essa organizagao contribui
para a profissionalizacado da atividade, tornando-a mais atrativa e eficiente.

Uma das vantagens mais valorizadas pelos vendedores ¢é a flexibilidade de horarios.
Diferentemente de empregos convencionais, que exigem carga horaria fixa, o
profissional que atua nas vendas diretas pode organizar sua propria rotina,
adequando os horarios conforme suas necessidades pessoais ou profissionais.
Segundo a plataforma Tray (2025), “o vendedor tem a liberdade de montar seu
préprio horario de trabalho, o que possibilita uma rotina mais equilibrada”, o que
facilita conciliar a atividade com estudos, outras ocupacgdes ou responsabilidades
familiares.

Outro beneficio relevante é o potencial de ganhos financeiros proporcionado
pelo sistema de comissbes. Como explicam as diretrizes da Avon (2024), os
vendedores podem obter margens de lucro de até 30% sobre os produtos
comercializados, além de prémios e bonificagcbes adicionais conforme o
desempenho. Isso torna a atividade uma alternativa interessante tanto como fonte
principal de renda quanto como complemento financeiro, especialmente em cenarios
de instabilidade econdémica. Além disso, conforme destaca a Natura (2024), o baixo
custo de entrada no negd6cio também €& um atrativo importante, pois muitas
empresas permitem o cadastro inicial de consultores sem investimento obrigatério,
oferecendo apoio logistico e materiais digitais gratuitos.

Além dos beneficios financeiros, a atividade proporciona o desenvolvimento
de habilidades interpessoais essenciais, como comunicagdo, negociagao, empatia e
resiliéncia. De acordo com a Revista Empreendedor (2025), “o segredo do sucesso
nas vendas diretas esta na manutencdo de um bom relacionamento com o cliente”, o
que evidencia o papel da convivéncia continua com diferentes perfis de
consumidores para o amadurecimento profissional e pessoal do vendedor.

O setor também demonstrou grande capacidade de adaptagdo em momentos
de crise. Durante a pandemia de COVID-19, conforme apontam relatérios de
empresas como Jequiti e Mary Kay, muitos vendedores migraram rapidamente para

modelos hibridos, utilizando redes sociais e aplicativos como WhatsApp para manter



o contato com seus clientes, ampliando o alcance das vendas e garantindo
continuidade nas operacoes.

Por fim, o impacto econdmico desse segmento € expressivo. Segundo dados
apresentados pela Consumidor Moderno (2025), as vendas de porta a porta
movimentaram R$ 41,3 bilhdes no Brasil em 2015, evidenciando ndo apenas sua
relevancia enquanto fonte de renda, mas também sua fungdo como motor de

inclusdo econémica e geracao de oportunidades em diferentes regides do pais.

3.2 Grandes empresas que cresceram com o modelo de porta em porta

Diversas empresas brasileiras alcancaram crescimento significativo ao adotar
o0 modelo de vendas porta a porta, destacando-se pela capacidade de estabelecer
conexdes diretas com os consumidores e adaptar-se as mudangas do mercado. A
Avon é uma das principais referéncias nesse formato no Brasil. Segundo o jornal O
Popular (2020), a empresa iniciou suas operagdes no pais em 1959, oferecendo
batons por meio de representantes que visitavam clientes em suas residéncias.
Atualmente, conforme aponta a publicacdo, a Avon reune cerca de 1,5 milhdo de
revendedoras, consolidando-se como lider no segmento de cosméticos e como uma
das maiores forgas do setor de venda direta.

A Natura também ocupa posicdo de destaque neste modelo. De acordo com
a revista Exame (2019), a empresa adotou a venda direta em 1974 e, desde entéo,
tornou-se uma das maiores organiza¢gdes do ramo, figurando como a quinta maior
do mundo em vendas diretas. O desempenho expressivo da marca levou, inclusive,
a aquisigao da Avon em 2019, formando o quarto maior grupo de cosméticos global,
conforme noticiado pela Reuters (2019).

Outro exemplo histérico relevante € a Hermes, empresa fundada em 1942.
Conforme analise publicada pelo portal Administradores (2015), a marca foi pioneira
no uso de catalogos e reembolso postal, contribuindo de forma decisiva para
consolidar o modelo de venda porta a porta no Brasil.

Além dessas organizagdes, Mary Kay e Marisa também obtiveram resultados
expressivos utilizando o formato de vendas diretas. Segundo dados divulgados pela
revista PEGN (2014), o setor apresentou crescimento de 7,2% em 2013, contando

com aproximadamente 4,5 milhdes de revendedores em atividade naquele periodo.



Tais numeros demonstram que o modelo porta a porta ndo apenas impulsionou o
desenvolvimento de grandes empresas, mas também se consolidou como
importante fonte de renda, inclusdo econémica e empreendedorismo para milhdes

de brasileiros.

3.3 PANORAMA DAS VENDAS PORTA A PORTA NO BRASIL: NATURA,
JEQUITI, AVON E TUPPERWARE

3.3.1 Natura: lider em inovagao e escala

A Natura se destaca como uma das maiores poténcias globais em vendas
diretas. De acordo com a revista Veja, cerca de 90% do faturamento da empresa no
Brasil provém do modelo porta a porta, que se consolidou como o principal canal de
operagdo. Segundo o Giro News, em 2017 o setor movimentou R$ 45,2 bilhdes, e a
empresa contava com aproximadamente 1,7 milhdo de consultoras somente na
América Latina.

Com a aquisicao da Avon em 2020, conforme aponta o portal Natura &Co
(2020), a Natura tornou-se a maior empresa de vendas diretas do mundo no setor de
cosméticos, reunindo mais de 6,3 milhdes de revendedores. Além disso, segundo
matéria da Giro News de 2016, a empresa vinha investindo na digitalizacéo de seu

canal de vendas.

3.3.2 Avon: tradicao e capacitagao profissional

Com cerca de 1,3 milhdo de revendedoras ativas no Brasil em 2021, a Avon
mantém um modelo tradicional de venda direta, reforgado por um relacionamento
proximo com sua rede, conforme aponta a reportagem da Revista PEGN (2021).
Segundo o site PlusDin (2025), as comissdes oferecidas pela empresa para suas
consultoras variam entre 15 % e 38%, dependendo do volume de vendas.

A Avon também se destaca por suas iniciativas educacionais. De acordo com
o relatério anual da Natura &Co (2023), a Avon investe continuamente em

capacitacdo por meio da plataforma Universidade Avon, oferecendo treinamentos
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digitais e presenciais voltados ao desenvolvimento de suas consultoras. Ainda
segundo o mesmo relatorio, o grupo registrou receita liquida de R$ 29,9 bilhdes em
2023 na América Latina — regidao em que o Brasil se mantém como seu principal

mercado.

3.3.3 Jequiti: expansao com foco social e emocional

Fundada em 2006, a Jequiti ja reune mais de 260 mil consultoras ativas em
todo o pais, com presenca em praticamente todos os municipios brasileiros,
conforme informa o portal Institucional Jequiti. A empresa combina relacionamento
proximo, campanhas motivacionais e beneficios sociais como estratégias para
manter sua rede sempre engajada.

De acordo com o site Revendedora.net (2025), a Jequiti oferece comissdes
que variam entre 30% e 100%, além de beneficios como o Vale Saude e o Jequiti

Bonus, destinado ao consumo em redes parceiras.

3.3.4 Tupperware: tradig¢ao reinventada com foco no publico feminino

A Tupperware Brasil conta com uma rede de mais de 30 mil revendedores
autbnomos distribuidos em 32 centros pelo pais, conforme informa a revista
VendaMais. Segundo o Portal Tupperware, 96% dessa forga de vendas € composta
por mulheres, e a empresa investe fortemente em capacitacdo, prémios e incentivos
semanais como forma de motivacao e retencgao.

O modelo oferece uma comissao fixa de 26,5%, podendo alcancar até 100%
de lucro conforme o cumprimento de metas e bonificagdes. De acordo com o portal
Comunicagao & Cia, a marca tem ampliado sua presenga por meio de canais digitais
e conteudos motivacionais, como webséries e treinamentos online, buscando

fortalecer ainda mais a atuacao de seus revendedores.

4 O FUTURO PROMISSOR DAS VENDAS PORTA A PORTA: ADAPTAGAO E
INOVAGAO
O modelo de vendas porta a porta, tradicionalmente reconhecido pela

proximidade e pela personalizacdo do atendimento, passa por um processo de
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transformacdo impulsionado pelo avango tecnoldogico e pelas mudangas no
comportamento do consumidor. Segundo a ABEVD (2024), mesmo diante das
inovacoes digitais, esse formato permanece relevante, sobretudo para empresas
que conseguem integrar a esséncia do contato humano com ferramentas modernas
de comunicagdo. Essa combinacdo tende a fortalecer a proposta de valor do
modelo, que continua sendo uma referéncia em personalizacdo de servicos.

A principal vantagem das vendas porta a porta € a construgdo de
relacionamentos duradouros entre vendedor e cliente. Essa caracteristica, como
explica Kotler e Keller (2012), é dificil de ser replicada em ambientes digitais, ja que
o contato presencial favorece a criacdo de confianga e de vinculos emocionais
importantes no processo de decisdo de compra. Essa proximidade, conforme aponta
a ABEVD (2024), ajuda a explicar o crescimento de 12,3% registrado pelo setor de
vendas diretas em 2023, no qual a venda porta a porta ainda se destaca como um
dos principais impulsionadores.

Além disso, o avango das tecnologias digitais tem permitido que o modelo se
modernize sem perder sua esséncia. De acordo com a Revista PEGN (2023),
consultores e vendedores passaram a utilizar aplicativos, redes sociais e
plataformas de comércio eletrénico para agendar visitas, apresentar catalogos
virtuais e até concluir vendas a distancia. Essa integragdo tecnolégica amplia o
alcance dos consultores, tornando o modelo mais agil e atraente principalmente para
consumidores mais jovens, que buscam conveniéncia aliada ao atendimento
personalizado. Winer (2001) reforga que a multicanalidade se torna uma vantagem
competitiva quando utilizada de maneira estratégica.

O modelo porta a porta também assume papel significativo como motor de
inclusdo social e geracdo de renda. Segundo o SEBRAE (2023), trata-se de uma
das atividades mais acessiveis do pais, especialmente para mulheres, jovens e
moradores de regides afastadas dos grandes centros urbanos. O baixo custo de
entrada, aliado a flexibilidade de horarios, transforma o formato em uma
oportunidade viavel de empreendedorismo, mantendo sua relevancia em um cenario
cada vez mais digitalizado.

Empresas tradicionais como Avon e Tupperware exemplificam como a
adaptacao tecnoldgica pode garantir longevidade ao modelo. Conforme relata a
Revista PEGN (2023), ambas as organizagdes investem continuamente em

treinamentos digitais, plataformas préprias de vendas online e estratégias de
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marketing que modernizam e potencializam o trabalho dos consultores. Esses
esforgos evidenciam que, longe de desaparecer, as vendas porta a porta tendem a
se fortalecer em nichos nos quais o atendimento humanizado ¢ um diferencial
competitivo.

Por fim, a crescente demanda por experiéncias de compra mais auténticas e
humanas reforca a importancia do contato direto entre vendedor e consumidor.
Como defendem Kotler e Keller (2012), experiéncias baseadas em relacionamento
tém maior potencial de fidelizagdo do que estratégias puramente transacionais.
Assim, o futuro das vendas porta a porta reside na unido entre tradigdo e inovacgao,
resultando em um modelo hibrido capaz de atender tanto as necessidades

emocionais quanto as expectativas tecnologicas do consumidor contemporaneo.

5 CONSIDERAGOES FINAIS

O objetivo deste trabalho foi compreender o potencial e a permanéncia do
modelo de vendas porta a porta no contexto atual, mesmo diante do expressivo
avanco do comeércio eletronico. A analise dos dados histéricos e contemporaneos
permitiu ao grupo observar que esse formato, amplamente utilizado no passado,
continua eficaz, relevante e capaz de se adaptar as transformagbdes do mercado.
Empresas consolidadas como Natura, Avon, Jequiti e Tupperware demonstram,
segundo a Revista PEGN (2023) e o SEBRAE (2023), que o modelo ainda
movimenta valores significativos e oferece vantagens tanto para as organizagdes
quanto para os vendedores autdnomos. Entre esses fatores estdo o contato direto
com o cliente, o atendimento personalizado, a flexibilidade de horarios e a criacdo de
oportunidades de renda — elementos que reforcam a vitalidade e a permanéncia
desse formato ao longo do tempo.

Durante a pandemia de COVID-19, o modelo ndo apenas se manteve ativo,
como passou por um processo intenso de modernizagdo. Conforme aponta o
SEBRAE (2023), a incorporagao de ferramentas digitais, redes sociais e plataformas
de comunicacdo ampliou o alcance das vendas, fortalecendo um modelo hibrido que
preserva o contato humano enquanto utiliza recursos tecnoldgicos para maior
praticidade e eficiéncia. Esses resultados demonstram que o modelo porta a porta

soube se reinventar sem perder sua esséncia.
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Além disso, as vendas diretas se alinham as novas tendéncias de consumo,
que valorizam confianga, acolhimento e relacionamento personalizado —
caracteristicas que, segundo a Revista PEGN (2023), se tornam diferenciais
competitivos em um mercado cada vez mais digital e impessoal. Da mesma forma, o
setor exerce um papel social relevante ao promover inclusdo e geracéo de renda
para grupos como mulheres, jovens e moradores de regides periféricas, conforme
reforca o SEBRAE (2023).

Diante das evidéncias observadas pelo grupo e dos dados analisados,
conclui-se que o modelo de vendas porta a porta foi util no passado e continua
sendo essencial nos dias atuais. A combinagéo entre tradi¢do e inovagéao reafirma
que, mesmo em meio aos avangos tecnoldgicos, o contato humano permanece
indispensavel nas relagdes de consumo. Assim, a analise do passado e do presente
confirma que este formato comercial ndo apenas preserva sua relevancia, como
também apresenta potencial de crescimento em um cenario que valoriza confianga,

personalizagao e conexao direta entre vendedores e consumidores.
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