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Levantamento realizado pela ABEVD aponta que  57,8% desse setor é formado por mulheres 
REPRODUÇÃO

Dona de um brechó on-line, Mayra Carvalho tem 29 anos e começou a conta no Instagram para fazer as vendas quando era universitária

C
om o avanço da tec-
nologia e das redes 
sociais, o conhecido 
método da venda de 

porta em porta, ou a venda 
direta, ganhou novos ru-
mos para conectar o cliente 
a produtos e serviços. Esse 
tipo de demanda é baseada 
na ligação entre o vendedor e 
o comprador, sem a necessi-
dade de um estabelecimento 
para intermediar a relação — 
como as vendas de cosméti-
cos por meio de revistas. Por 
conta da pandemia, o social 
selling — que é o comércio 
direto feito pelas mídias so-
ciais, whatsapp, aplicativos e 
sites — se tornou a principal 
frente desse mercado. 

Especialista em vendas 
e marketing digital, Diogo 
Hudson explica que o siste-
ma de venda porta em porta 
foi abalado nos dois últimos 
anos por conta de lockdo-
wns e quarentenas causados 
pela covid-19. “A pandemia 

impactou muito esse tipo de 
negócio, porque o calor hu-
mano é fundamental para 
que ele aconteça”, explica. A 
saída encontrada pelos em-
preendedores foi buscar no-
vas estratégias para chegar 
até o consumidor. O social 
selling foi uma delas.

Segundo um levantamen-
to da Associação Brasileira 
de Empresas de Vendas Di-
retas (ABEVD), 57,8% do se-
tor é formado por mulheres. 
Mayra Carvalho, de 28 anos, 
faz parte desse grupo de 
comerciantes. Dona de um 

 > Mayra  Car va lho , 
dona do brechó on-li-
ne, conta que passou a 
usar o Instagram como 
ferramenta para atin-
gir um público mais 
amplo e converter se-
guidores em clientes. 

“Notei que era bom 
ter horário certo para 
postar, que era horário 
de pico. Vi que eu podia 
comprar uma sacola 
diferente (para entre-
ga das encomendas), 
escrever um recadinho 
para as clientes. Come-
cei com um preço bem 
baixo, mas depois con-
segui aumentar. Investi 
em detalhes que fazem 
a diferença. Por exem-
plo, comprei essência 
para lavar e passar as 
roupas. Elas ficam qua-
se novas”, explica.

A empreendedora diz 
que o uso da plataforma, o 
relacionamento direto com 
o cliente e a possibilidade 
de administrar a conta na 
rede social lhe abriram no-
vas perspectivas em um 
momento de dificuldade 
financeira. 

“Por causa do brechó, co-
nheci várias pessoas. Con-
seguia pagar minha passa-
gem para a faculdade e ia 
para o estágio, que não era 
remunerado”, conta. 

M ay ra  h o j e  m a n té m 
o negócio como fonte de 
renda extra. “Mas, durante 
muito tempo, foi o brechó 
a minha principal forma de 
ganhar dinheiro”, ressalta a 
assistente social. 

Detalhes 
fazem a 
diferença no 
negócio

brechó on-line, a assistente 
social administra uma conta 
no Instagram, por meio da 
qual vende peças usadas. 

“Eu comecei o brechó 
porque estava na faculdade 
e precisava de dinheiro para 
passagem, porque meu 
ga s to  c om t ransp o r t e 
era alto. Até hoje lembro 
do dia que eu fiz a primeira 
venda: foi uma blusa de R$ 
5, que entreguei na rodo-
viária de Campo Grande. 
Quando a cliente me pagou, 
eu já peguei o ônibus com 
aquele dinheiro”, lembra.

Venda direta: método tradicional 
se reinventa com as redes sociais

Por conta da 
pandemia, o social 
selling se tornou 
a principal frente 
desse mercado 
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A pandemia 
impactou muito 
esse tipo de 
negócio, porque 
o calor humano é 
fundamental para 
que ele aconteça”
DIOGO HUDSON, 
especialista em vendas e 
marketing digital Mayra e clientes durante um encontro de brechós na Zona Oeste
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