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Laventa directaaumento un
15% su tasa de empleo en 2010

Comercio + El sector hace uso de las redes sociales para captar clientes

GEMA BOIZA

gboiza@neg-ocio.com

El potente desempleo que ha
azotado Espana en los altimos
tres anos, como consecuencia
de la crisis econémica que vive
el pais, ha reforzado las planti-
llas de las empresas vinculadas
ala venta directa. Los tltimos
datos del sector revelan que tan
solo en el ano 2010, el nimero
de trabajadores de estas firmas,
entre las que se incluyen Avon y
Circulo de Lectores, entre otras,
ha crecido un 15% en Espana.

Un incremento que también
ha motivado un cambio del per-
fil del trabajador de venta direc-
ta."Hemos pasado de empleara
amas de casa, que compagina-
ban la venta directa con su vida
personal, a gente mucho mas
joven, con carreras universita-
rias y con mas formacion', ase-
gura Juan Turro, secretario ge-
neral de la asociacién que agru-
pa a9 empresas de este sector
en Espana.

"Aunque éste sigue siendo un
negocio principalmente feme-
nino, la presencia de hombres
en el sector también aumenta,
haciéndolo a un ritmo de entre
el 3% y el 5% durante los tltimos
anos',apostilla.

El gancho tecnolégico

Es precisamente la aparicion
de trabajadores mas jovenes la
que también estd acelerando
el uso de las redes sociales en
el sector. "Las nuevas tecnolo-
gias estan animando los nego-
cios de la venta directa, que ha
visto cémo poco a poco ha ido
desapareciendo la técnica del
comercial de puerta fria", expli-

Benito Ribas, presidente de la Asociacién de Venta Directa. an

ca Turré. Una desaparicion que,
sin embargo, estd dejando hue-
coal comercio electrénico.
Aunque las firmas de venta
directa insisten en que "su filo-
sofia es la de ofrecer un trato
personalizado a sus clientes,
gracias a sus comerciales", lo
cierto es que algunas, como
Avon, ya ofrecen al consumi-
dor la posibilidad de comprar
todos sus productos a través de

internet con precios, ademas,
idénticos a los que manejan los
comerciales.

Precios que, por otra parte,
han sufrido una tendencia al al-
za, de hasta el 3%, desde que el
pasado mesdejulio el Gobierno
ejecutara un incremento del
impuesto del valor anadido.
Ademads, empresas como Avon,
Oriflame o Mary Kay reconocen
que la sificil coyuntura econé-

mica actual ha ocasionado la
puesta en marcha de mayores
descuentos y ofertas promocio-
nales que en anos anteriores.

Aln asi, la Asociacién, que
no ha querido atin desvelar la
facturacién de sus empresas
asociadas, asegura que los nu-
meros del sector contintian en
positivo.

Nuevos asociados

Razén que podria explicar la so-
licitud de entrada que algunas
empresas ya han formulado
para adherirse a la asociacion y
comenzar a operar en Espana.
Para ello, Turré recuerda que el
anico requisito es que la firma
en cuestion esté adherida al sis-
tema nacional de arbitraje del
consumo. A juzgar por las pala-
bras de Turrd, la asociacion se
Pprepara para acoger a empresas
vinculadasa la confeccion de se-
nora, a los complementos ali-
menticios, al menaje del hogar
yalacosmeética.

Precisamente, éste tltimo es
la categoria de productos que
mejor comportamiento esta te-
niendo en los Gltimos anos.

Independientemente de los
sectores con mejores marcas de
ventas, la Asociacion de empre-
sas del sector reconoce que, a
dia de hoy, el desarrollo de la
venta directa esta siendo espe-
cialmente fuerte en Asia.

Las empresas del sector de
venta directa registraron un
crecimiento sostenido durante
los dltimos anos, alcanzando
en 2009 una cifra de negocio
de mas de 504 millones de
euros, con mas de siete millo-
nes de pedidos. <




