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Os desafios de ser representante
de calcados nos dias de hoje

Profissionais da Representacao
Comercial avaliam as atuais condi¢des
do mercado de trabalho
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A histéria do representante co-
mercial de calcados estd intrinseca-
mente ligada a evoluc¢do da indus-
tria calgadista e, no Brasil, remonta
a figura do “caixeiro viajante”. Eles
percorriam longas distdncias, mui-
tas vezes em dreas rurais ou cidades
menores, carregando amostras de
produtos em malas para apresentar
aos varejistas. Em 9 de dezembro
de 1965, com a aprovagio da Lei n°
4.886, a profissio de representan-
te comercial foi regulamentada no
Brasil. Essa lei formalizou a ativida-

de e estabeleceu direitos e deveres
para a categoria, que na atualidade,
assim como outros ramos, tem en-
frentado, entre outros desafios, os
altos custos operacionais.

O presidente da Associagdo Bra-
sileira dos Representantes de Calca-
dos, Confec¢oes, Bolsas e Acesso-
rios (Abrecal), Deivison Gongalves,
aponta que, atualmente, os maiores
desafios enfrentados pelos represen-
tantes comerciais estdo relaciona-
dos ao alto custo de operagio. Ele
cita que despesas como impostos,
combustivel, alimentacio e hospe-
dagem impactam diretamente na
rotina profissional. “Em média, um

representante comercial gasta no mi-
nimo R$ 250 por dia na estrada, o
que refor¢a ainda mais a necessidade
de planejamento, eficiéncia e valori-
zagdo da categoria’, comenta. Ha 15
anos na profissdo, ele conta que “para
acompanhar as mudangas do merca-
do e manter a proximidade com os
clientes’, percorre, em média, de 2,5
mil a 3 mil km por més, atendendo
comerciantes nos estados do Par3,
Amazonas e Amap4.

Gongalves observa que, com a alta
dos combustiveis, uma das alterna-
tivas adotadas pelos representantes
comerciais tem sido compartilhar
viagens com outro colega de profis-
sdo. “Dessa forma, é possivel reduzir
custos de deslocamento, otimizar re-
cursos e manter a presenga constan-
te junto aos clientes, mesmo diante
do aumento das despesas operacio-
nais’, aponta.

DIVULGAGAO

Deivison Gongalves

DESAFIOS “EXIGEM VISAO, ESTRATEGIA E REPRESENTATIVIDADE”

Como presidente da Abrecal,
Gongalves entende que os desa-
fios enfrentados pela categoria “exi-
gem visao, estratégia e representa-
tividade cada vez mais fortes”. “0
alto custo da atividade, especial-
mente com a carga tributaria que
ultrapassa 20%, somado as despe-
sas de deslocamento, alimentagao
e hospedagem, compromete dire-

“0O CUSTO DA RUA

tamente a sustentabilidade da pro-
fissao’, aponta.

Diante dos desafios da atua-
lidade, Gongalves acredita que a
profissdo de representante comer-
cial “ndo estd necessariamente
comprometida, mas requer maior
dedicacao, planejamento e criati-
vidade para se manter competiti-
va’. “Quem consegue se adaptar
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CADA VEZ MAIS CARO"

O representante
comercial Ohannes
Kiledjan, que esta na
atividade ha 33 anos I
e representa a marca i
de calgados femininos
Via Marte (Nova Hartz/
RS) hd 17 anos em Sédo
Paulo e na Grande Sao
Paulo, também aponta
os altos custos como

»

um dos grandes desa- Ohannes Kiledjan

fios da profissdo. “0

custo da rua estd cada vez mais
caro, gasolina, alimentagao, IPVA
(Imposto sobre a Propriedade de
Veiculos Automotores), seguro do
automdvel, impostos, amostras,
etc”, comenta.

Sobre a profissao de represen-
tante comercial de calgados, Ki-
ledjan destaca que “é importante
que este profissional tenha muito
comprometimento” com a indds-
tria, com vistas ao “aumento da
credibilidade e da longevidade” da

atividade. “Isto é, levan-
do sempre informacgdes
de mercado, tendéncias,
€-Commerce, Concorrén-
cia, clientes inadimplen-
tes e, também, o melhor
negdcio para o mercado
varejista no todo”, cita.

Em relagdo a ativi-
dade, Kiledjan fala da
importancia da quali-
ficacao. “Hoje, o repre-
sentante de qualquer
ramo de atividade tem que estu-
dar muito sobre o produto que ele
vende, no meu caso é preciso sa-
ber das tendéncias, materiais, co-
res, salto, etc, e criar uma estraté-
gia de perfil de produto para cada
cliente, esse detalhe é muito impor-
tante para poder vender mais”, co-
menta. Ele acrescenta que, mesmo
com todas as dificuldades da ativi-
dade, “tenho muita garra e dedica-
¢ao pela minha profissdo. Acredito
em um futuro brilhante e préspero.”

as mudangas do mercado tende
a continuar atuando de forma efi-
ciente e rentdvel”, frisa. Além dis-
so, ele acrescenta que a categoria
“precisa estar unida” ao Sistema
Confere/Cores - érgao regulador
da representagdo comercial no
Brasil, composto pelo Confere,
conselho federal, e os COREs, con-
selhos regionais -, “fortalecendo

nossa representagdo em Brasilia
para buscar melhores condicoes
e beneficios para todos os repre-
sentantes comerciais”.

“Acredito que somente com or-
ganizagao, didlogo e agdo conjunta
conseguiremos avangar em pautas
essenciais, garantindo maior reco-
nhecimento e valorizagao paraa ca-
tegoria’, sustenta Gongalves.

PROSPECGAO DE NOVOS
CLIENTES E UM DOS DESAFIOS

Considerado uma
das grandes referén-
cias da representagao
comercial de calgados
no Brasil, Paulinho
Schemes, que esta ha
35 anos na atividade,
considera a prospec-
¢ao de novos clientes
como um dos grandes
desafios da profissao
na atualidade. “Muitos
clientes fecharam por
varios motivos, redes foram ven-
didas e a manutencao dos atuais
clientes também é desafiador”, ci-
ta. Diante das atuais adversidades,
para se manter competitivo no mer-
cado, Paulinho observa que o re-
presentante precisa “saber convi-
ver com as oscilagOes de mercado
e da economia, saber administrar
0s roteiros e minimizar os altos
custo de viagem, conciliar os calen-
darios de langamentos, que muitas
vezes nao condizem com o clima”.

Paulinho Schemes

Para atender seus
clientes, Paulinho per-
corre, por meés, cerca de
2 mil km em todo o es-
tado de Santa Catarina.
“Combustivel sempre
foi caro, desde que co-
mecei a trabalhar. Pre-
cisamos dele indepen-
dente do custo. Claro
que impacta e repercu-
te em toda cadeia pro-
dutiva, mas nossos pro-
dutos também sofrem corregdes
e ndés somos comissionados. E
sempre este ‘morde e assopra”,
comenta.

Natural de Novo Hamburgo/RS,
Paulinho esta baseado em Santa
Catarina e tem a esposa Marcia co-
mo sdcia de seu escritério. A equi-
pe é formada, ainda, por uma secre-
tdria e por trés prepostos. “Fizuma
divisdo territorial por potencial de
clientes e ndo no tradicional (nor-
te, sul, leste e oeste) e funciona.”

EOCUSTO COM
AS AMOSTRAS?

Na visita aos clientes, o repre-
sentante comercial de calgados
leva amostras dos produtos. Este
item, essencial na atividade, acaba
muitas vezes gerando custos aos
profissionais. Por outro lado, Pauli-
nho conta que, ao longo dos anos,
criou uma carteira de mulheres que
calgcam 35. “Vendemos estes calca-
dos de amostra numa lojinha den-
tro do nosso showroom. Criamos
um espacgo bacana, decoramos e
ali ‘desovamos’ as amostras 40%
mais baratas que na loja. Sem-
pre gera lucro, nunca perdemos
dinheiro com amostras”, explica.
Ele acrescenta dizendo que “ain-
da solicito mais cores para mostrar
aos nossos clientes, pois sei que
venderemos depois”. O represen-
tante deixa a dica da estratégia pa-
ra os colegas de profissao. “E pre-
ciso criar solugdes e nao reclamar
do problema, pois sem amostras
nao tem negécio”.

“HAVERA
ESPACO PARA 0S
QUALIFICADOS”

Formado em Representagao Co-
mercial pela Universidade do Vale
do Itajai (Univali) em 2006, na pri-
meira turma do Brasil, Paulinho re-
presenta a marca de calgados fe-
mininos Bottero (Parobé/RS) desde
1998. Diante dos desafios, assim
como o presidente da Abrecal, ele
também ndo acredita que o futu-
ro da profissdo esteja comprome-
tido. “Sempre havera espaco para
um profissional que esteja qualifi-
cado para trabalhar seja em qual-
quer area”, frisa. Ele acrescenta
que ser representante comercial
de calgados requer muito conhe-
cimento. Ao mesmo tempo, o pro-
fissional comenta que a atuagao
de um representante nao pode ser
substituida por uma foto digital. “0
lojista quer tocar, ver o que esta
comprando. Muitas vezes nos si-
tes das empresas calgadistas (e ai
generalizo) as fotos ndo condizem
com o que realmente &, isso vale
para tonalidade das cores, toque
da maciez do material, flexibilida-
de do solado, conforto. A fotogra-
fia ndo retrata isso, ndo tem argu-
mento para justificar o valor. Foto
nao conta histéria. Acredito muito
no relacionamento e confianga que
sempre entregamos a cada nego-
ciagao”, destaca.



