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Neste livro, publicado em 2002, Pilzer identifica o novo e emergente negdcio do bem-
estar e explica como os empreendedores desta industria poderao construir sua fortuna
nesta que serda em breve uma industria de um trilhdo de délares.

DEFININDO A INDUSTRIA DO BEM-ESTAR

De acordo com o autor estamos presenciando o inicio de um setor que ird atingir nos
proximos dez anos (2002-2012) um faturamento de US$ 1 trilhdo em vendas nos
Estados Unidos.

No sentido de definir a industria do bem-estar e identificar as suas oportunidades,
deve-se inicialmente distingui-la de uma industria correlata baseada na mesma
tecnologia e que é chamada da “industria dos cuidados com a saude” (healthcare
industry). Aproximadamente um sétimo da economia americana, em torno de US$ 1,5
trilhdo®, é movida por esta indUstria que segundo ao autor deve ser chamada de
“negocio da doencga” (sickness business).

A “industria da doencga” é reativa, pois as pessoas tornam-se consumidores apenas
guando elas estdo com algum tipo de problema, que pode ser de um simples resfriado
a um tumor cancerigeno. Seus produtos e servigos servem para tratar os sintomas da
doenga ou eliminar um mal. Na verdade, ninguém quer ser seu consumidor.

A “industria do bem-estar” €& proativa. As pessoas voluntariamente tornam-se
consumidores — para sentirem-se mais saudaveis, para parecerem melhores, para
reduzir os efeitos do envelhecimento e evitar em se transformarem em consumidores
da “industria da doenga”.
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CARACTERISTICAS DE UM NOVO NEGOCIO

Os empreendedores e investidores devem considerar cinco aspectos importantes em
um novo negdcio, antes de langa-lo no mercado de massa:

1) Disponibilidade: os produtos devem ser facilmente disponiveis para os
consumidores.

2) Pernas: a capacidade de “andar com as proprias pernas” sem necessidade de
grandes investimentos em promogao.

3) Consumo continuado: os produtos devem ser continuamente consumidos pelos
USUArios.

4) Apelo universal: deve ser desejado por todos que saibam sobre os produtos.

5) Baixo tempo de consumo: os produtos devem ser recomprados
freqUentemente.

Os produtos e servicos da “industria do bem-estar” atendem completamente estas
cinco caracteristicas sendo, portanto, um setor de grande atratividade para
investimentos e empreendimentos.

POR QUE PRECISAMOS UMA REVOLUGAO?

A principal razao para que muitas pessoas sejam doentes e obesas € mais econémica
do que bioldgica. Incrivelmente, poderosas for¢cas econdmicas estdo evitando que as
pessoas tenham o controle de sua salude e atualmente encorajam-nas a ganhar peso.
E facil entender isto quando um quarto da economia americana estd na mao da
industria da alimentacdo (US$ 1 trilhdo) e da industria médica (US$ 1,5 trilhdo)®.
Forma-se entdo um ciclo vicioso: alimentagdo com altos niveis de gordura e baixos
niveis nutricionais prejudica a saude, fazendo com que as pessoas busquem os
remédios e servicos médicos.

Alguns dados confirmam esta hipo6tese: 61% da populacdo americana esta acima do
peso e 27% esta clinicamente obesa. Estes niumeros aumentaram 10% em apenas
cinco anos (1994 a 1999) e a obesidade quase dobrou desde a década de 1970.

Esta “conspiracdo” entre a industria da alimentacdo (que causa o problema) e a
industria medica (que trata apenas suficientemente os sintomas para que as pessoas
voltem a trabalhar e consumir) somente podera ser combatida com uma revolugao:
uma revolugao que quebre este ciclo.

5 Fazendo a projecdo de um quarto do PIB americano para o ano de 2007, no qual atingiu
US$13,8 trilhdes, os valores corrigidos ja seriam de US$ 1,4 e US$ 2,1 trilhdes,
respectivamente.



OS PRIMEIROS US$ 200 BILHOES
A nascente industria do bem-estar hoje engloba alguns dos seguintes negocios:

e Vitaminas

e Suplementos alimentares

e Produtos para perda de peso

e Cosméticos dermatoldgicos

e (Cirurgia plastica estética

e Engenharia genética (selecdo do sexo e aumento da fertilidade)
e Reconstrucao dentaria

e Medicina preventiva

e Seguros de saude

e Academias de gindstica (incluindo personal trainers)

e Equipamentos atléticos e de ginastica

e Farmacos voluntarios (para impoténcia, para queda de cabelos, etc.)
e Alimentos saudaveis

¢ Restaurantes naturais

Apesar de que muitos destes negdcios ndo existissem de forma economicamente
significativa ha duas ou trés décadas, no ano 2000 eles ja totalizaram
aproximadamente US$ 200 bilhdes de vendas, quase a metade do que movimentou a
industria automobilistica nos Estados Unidos.

COMPREENDENDO A DEMANDA POR BEM-ESTAR

Assim como a geracao dos baby-boomers — aquela nascida nos anos apés s Il Guerra
Mundial, entre 1946-1964 — foram responsaveis pelo crescimento de uma série de
industrias nas ultimas décadas, a Geragao X, nascida entre 1965 e 1982, na década
de 2010 entrard nos anos mais produtivos e de maior consumo. Esta geracéo e as
geragdes subsequentes terdo uma abordagem diferente da questdo do bem-estar e
envelhecimento.

O consumo de massa, tipico das geragdes anteriores, definido pelo autor como
“‘demanda quantitativa” caracterizada por uma grande demanda pelos produtos
disponiveis passa a ser substituida pela “demanda qualitativa” que reflete o desejo por
produtos diferenciados e de caracteristicas superiores.

Mais uma vez encontra-se os produtos da industria do bem-estar alinhados com esta
nova forma de consumo, j4 que as empresas de maior sucesso nesta nova industria
produzem ou distribuem produtos e servigos de alta qualidade, e que freqientemente
significa dizer também de mais alto preco.



FAZENDO A SUA FORTUNA COM A DISTRIBUICAO DE BEM-ESTAR

Na década de 1960, as grandes fortunas foram construidas por aqueles que
encontraram maneiras de diminuir os custos de manufatura. Hoje, o desafio € reduzir
os custos de distribuicao, que representam 70 %do custo final dos produtos. Portanto
€ necessario aplicar a distribuicdo métodos inovadores como os que foram aplicados a
manufatura ha 40 anos.

Considerando-se também que a distribuicao nos dias de hoje nao se restringe apenas
ao produto fisico (distribuigao fisica), mas também a informagéo e o conhecimento que
acompanha o produto e seu uso (chamado pelo autor de distribuicao intelectual), o
modelo varejista tradicional é deficiente. Isto explica o crescimento das companhias de
vendas pessoais diretas, particularmente nas areas de novas tecnologias e
especialmente na industria do bem-estar.

Nos anos 1990 as empresas de maior sucesso na distribuicdo de vitaminas e
suplementos nutricionais foram utilizaram o marketing direto como forma de
distribuicdo. Recentemente as companhias de vendas diretas nos Estados Unidos
cresceram 50%, de aproximadamente US$ 17 bilhdes em 1995 para US$ 26 bilhdes
em 2000. Isto é quase o dobro do crescimento da distribuigdo tradicional no mesmo
periodo.

Desta forma, ensinando os consumidores sobre os produtos e servigos, a distribuicdo
intelectual, é a grande oportunidade de empreendimento agora e para o futuro!

E recomenda o autor ao final da obra: “se vocé estd comegando seu negécio de bem-
estar, tanto através do marketing de rede ou da manufatura, anote os seus desafios e
pergunte a vocé mesmo se pensa em outros que persigam os mesmos objetivos e
desafios similares. Se a resposta for sim, faca uma lista de ferramentas que vocé
possa desenvolver para auxiliar a vocé e aos outros em sua carreira de sucesso!”

COMENTARIO DO RESENHISTA

As informagdes descritas pelo autor sdo extremamente interessantes! Se procurarmos
projetar os dados americanos para o Brasil e para o mundo, estamos falando de uma
indUstria que deve movimentar no inicio da proxima década US$ 150 bilhdes em
nosso pais e US$ 5 trilhdes a nivel mundial. Entdo agora é a hora para entrar neste
negécio!

E a Herbalife esta integralmente alinhada as tendéncias descritas, quer seja pelo tipo
de produto que comercializa, bem como o formato de distribuicdo, através do
marketing multinivel.

Alvaro Flores
alvaroflores.herbalife@gmail.com
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APENCIDE - MULTIVITAMINAS E MARKETING MULTINIVEL

O marketing multinivel ndo € uma exclusividade da industria do bem-estar nem a
industria do bem-estar utiliza-se com exclusividade do marketing multinivel como
forma de distribuicdo. Entretanto existe uma relacado histérica entre ambos, como
descreve o autor.

“Enquanto trabalhava na China como profissional de vendas para a Colgate entre
1915 e 1927, Carl F. Rehnborg observou que a populagdo urbana apresentava
terriveis problemas de ma nutricdo, que nao eram observados nas populag¢des rurais,
mesmo que mais pobres. Ele comecou a estudar a relacdo entre saude e nutricdo e
identificou que a importancia de algumas substancias presentes nas plantas para a
dieta humana. Ao voltar aos Estados Unidos em 1927 ele passou a estudar como
suplementar a dieta para ofertar as substancia deficitarias.

Apds anos de pesquisa, Rehnborg teve uma idéia revolucionaria de combinar os
minerais e vitaminas necessarios em um unico produto. Ele chamou sua companhia
de California Vitamins e passou a produzir o primeiro suplemento
multivitaminico/multimineral do mundo em 1934. O nome do produto e da companhia
foi trocado para Nutrilite em 1939. Como na época o novo produto requeria um grande
esforco em termos de educacdo dos consumidores - especialmente porque o publico
em geral apenas recentemente tinha o conhecimento da existéncia das vitaminas.
Além disso, como o produto Nutrilite era um hibrido entre alimento e medicamento, ele
néao seria adequadamente comercializado nem nos tradicionais supermercados nem
em farmécias.

Para distribuir 0 seu produto, a esposa de Rehnborg sugeriu que ele formasse a sua
propria for¢ca de vendas — profissionais que seriam zelosos com os seus clientes. Esta
estratégia criou uma constante necessidade para a Nitrilite de recrutar e treinar novos
vendedores para a companhia se expandir. Em 1945, Rehnborg e os seus dois
principais distribuidores tiveram uma outra idéia que ndo apenas revolucionou o
marketing dos seus suplementos nutricionais mas também criou toda uma nova e
multibilionaria industria da distribuicao.

A segunda idéia revolucionaria de Rehnborg foi um plano de marketing que
proporcionava a seus vendedores tanto a venda dos produtos Nutrilite como também
recrutar e treinar novos vendedores. Cada vendedor, agora chamado distribuidor,
passou a ter seu rendimento vinculado s suas préprias vendas como também as
vendas das pessoas por ele recrutadas, criando assim o marketing multinivel ou
marketing de rede.

Em 1949 dois empreendedores — Jay Van Andel e Rich DeVos — chegaram aos mais
elevados niveis de vendas na companhia e dez anos mais tarde comegcaram uma nova
companhia para vender produtos de higiene e limpeza doméstica baseados no mesmo
plano de marketing. Eles chamaram a sua nova companhia de Amway (Americam
Way). Em 1972, Carl F. Rehnborg, que ja contava com mais de 82 anos, vendeu a
Nutilite para a Amway. Hoje a Nutirlite ainda € mantida como um negécio a parte, com
alguns bilndes de délares anuais de vendas, e € uma das maiores produtoras de
suplementos vitaminicos do mundo.



