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RESUMO
O trabalho informal, ligado a venda direta e ao mercado informal tem sido pouco explorado
pelo meio académico. A modalidade da venda direta é marcada pela forca de trabalho
feminino que carrega a bandeira da oportunidade de renda extra e empoderamento para
mulheres com pouca ou nenhuma qualificacdo, sendo destacada a facilidade de horarios de
trabalho, bem como a flexibilizacdo do tempo e do modo de trabalhar valorizando os espacos
de negdcios como ambientes de convivéncia social e amizades. Esse € o campo dessa
pesquisa de mestrado do Programa de P6s Graduacdo em Psicologia (PPGPsi/UFGD) cujo
objetivo é a compreensdo dos sentidos de venda direta atribuidos por mulheres que trabalham
com venda na regido da Grande Dourados em Mato Grosso do Sul. A construcdo e
reconhecimento dos sentidos se dao através de questionarios e oficinas, contando com um
total de 37 mulheres. Sdo exploradas as teorias de trabalho da mulher, de precariedade, de
economia feminista, de empreendedorismo e de empoderamento sob a perspectiva de género,
tendo como referencial tedrico metodoldgico o construcionismo social. Busca-se reconhecer
quais os sentidos atribuidos pelas mulheres a este trabalho, e quais as compreensfes de
empoderamento, empreendedorismo e trabalho precério presentes nessas praticas. Observa-se
discursos ambivalentes entre possibilidade de empoderamento e idealizacdo de

empreendedorismo em meio a condicOes de exploracéo e precariedade do trabalho.

Palavras-chave: trabalho da mulher, venda direta, empoderamento, empreendedorismo

e precariedade.



ABSTRACT

Informal work, linked to direct selling and the informal market has been little explored by
academia. The direct selling modality is marked by the feminine work force that carries the
banner of the opportunity of extra income and empowerment for women with little or no
qualification, being emphasized the ease of working hours, as well as the flexibility of the
time and the way of work by valuing business spaces as environments for social coexistence
and friendships. This is the field of this master's research of the Postgraduate Program in
Psychology (PPGPsi / UFGD) whose objective is the understandings of the direct selling
senses attributed by women who work in the Grande Dourados region of Mato Grosso do Sul.
and recognition of the senses is given through questionnaires and workshops, with a total of
37 women. The theories of women's work, precariousness, feminist economics,
entrepreneurship and empowerment from a gender perspective are explored, with social
constructionism as a theoretical and methodological reference. It seeks to recognize the
meanings attributed by women to this work, and what are the understandings of
empowerment, entrepreneurship and precarious work present in these practices. It is observed
ambivalent discourses between the possibility of empowerment and the idealization of
entrepreneurship in the midst of exploitation conditions and precariousness of work.

Keywords: women's work, direct sales, empowerment, entrepreneurship and

precariousness.
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INTRODUCAO E POSICIONAMENTO DA PESQUISADORA

As inquietacGes do feminismo sempre me acompanharam desde muito nova,
como uma crianca “chata” que gostava muito de ler, meu contato com personagens
femininas fortes foi muito cedo: nos contos de fadas, ao invés das frageis princesas,
as personagens que me cativaram eram as bruxas: mulheres fortes, de atitude e
personalidade, e que na minha cabeca infantil eram incompreendidas naqueles
mundos de castelos e reis. Cansada dos contos em que essas mulheres eram
retratadas como mas, comecei a buscar outras referéncias e me deparei com historias
de mulheres reais: cientistas, politicas, rainhas... Mulheres que hoje eu entendo
como empoderadas, mas que na minha cabeca infantil, eram as verdadeiras heroinas

e modelos a serem seguidos.

Um pouco mais velha, ainda no ensino médio tive contato com o0 movimento
estudantil secundarista e dentro do movimento ficava intrigada com as mulheres,
meninas como eu, que tomam a frente nas reunides, nas manifestacdes, mas que ndo
eram reconhecidas nas escolhas de liderancas, mais de uma vez a frase “é preciso de
um homem no poder, mulheres sdo irracionais” foi repetida. E essa frase me
perseguiu e ecoou em minha cabeca por muitos anos. Com o tempo percebi que nao
s6 no movimento estudantil, mas na politica funcionava da mesma maneira, nos
trabalhos, nas empresas, em tudo! Muitas mulheres s6 eram ouvidas com o aval de

algum homem, as liderangas eram sempre homens.

Apenas durante a graduagdo fui ter contato com o feminismo, enquanto
teoria e movimento. Organizando grupos de estudos, participando de marchas,
encontros e eventos conheci muitas mulheres que lembraram minhas heroinas de
infancia, na forca, na capacidade de luta e na incompreensdo. Nesse periodo entendi
gue o me fascinava enquanto menina é chamado de empoderamento. Minhas
heroinas dos contos de fadas, as mulheres que admirei no movimento estudantil e na
politica tinham essa caracteristica em comum e desde entdo é esse 0 conceito que
venho estudando. Os discursos e 0s acontecimentos do empoderamento feminino,
portanto ndo poderia ser outro conceito a ser estudado em meu processo de

mestrado.

A venda direta teve um caminho parecido: é algo que me acompanha desde a

adolescéncia também. Sempre fui ensinada a ser independente, quando 0s primeiros
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desejos de consumo surgiram busquei uma forma de conseguir comprar 0 que
desejava com meu proprio dinheiro. Em minha familia sempre tiveram muitos
vendedores (que agora entendo como pequenos empreendedores) logo escolher a
venda foi um caminho facil para mim. Com 12 anos comecei a revender cosméticos
por catalogo. O pedido e as caixas de produtos eram feitos e enviados em nome de

minha mae, porém era eu quem realizava as vendas, as entregas e 0s recebimentos.

A partir desse momento ndo parei de vender, hora uma marca, hora outra.
Durante a faculdade a venda foi para garantir o dinheiro para as xerox, para
participar de eventos e depois de um tempo, o combustivel de minha biz, ao fim da
faculdade revendia semi-joias e lingeries. Curso terminado me encontrava recém-
casada, recém formada, casada também com um recém formado e estavamos os dois
(como a grande maioria dos recém formados) desempregados. Nesse momento
olhamos para as vendas, confesso que pela primeira vez, como um trabalho. E como
um trabalho nos organizamos e trabalhamos juntos por cerca de dois anos apenas

com as vendas, mantendo todas as despesas da casa.

Nesse periodo abriram as inscricdes para o mestrado, o desejo de estudar
género e empoderamento ja existia, faltava o onde ou como. Enquanto escrevia o
projeto e trabalha com as vendas, conversando com professores da graduacdo, que
também eram clientes, um deles me diz, em tom de brincadeira “estuda suas vendas,
ué”, levei também como brincadeira, mas foi algo que ecoou em minha cabeca por
alguns dias, até que compartilhei a ideia com meu esposo e fiz algumas pesquisas
em bases de dados e percebi que ndo era um assunto muito popular. Decidi que seria
0 assunto de meu projeto, ainda um pouco insegura por falar de vendas em meio a
psicologia social. Mas, para minha surpresa agradou e instigou os professores da
banca de sele¢cdo. Um assunto que me surpreende a cada leitura e a cada conversa,
na academia ou fora dela, preciso dizer que ndo tinha ideia de todos 0s aspectos que
essa forma de trabalho possui ou quantos sdo os discursos que a compdem e

continua fascinante a cada leitura, a cada conversa e a cada linha escrita.

Meu estudo tem por objetivo apresentar os discursos que aparecem na venda
direta, sejam eles das empresas, da midia, do meio cultural ou das revendedoras,

compreender como as revendedoras atribuem sentidos a pratica da venda direta, o
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que as leva a trabalhar dessa forma, se a forma como trabalham é formal ou

informal e como essas caracteristicas contribuem para o trabalho com venda direta.

No primeiro capitulo apresento como o conceito de venda direta aparece
historicamente, seu surgimento e desenvolvimento até chegar ao que hoje é
conhecido por esse termo, passando pelos discursos patriarcais, que delimitam esse
trabalhno como um trabalho tipicamente feminino. Apresento as maneiras que a
academia vé essa forma de trabalho, bem como a dualidade entre formal e informal,
e como a venda direta se entrelaga com essas duas maneiras de organizacdo
econdmica. Apresento os discursos politicos que permeiam a venda direta através de
programas para a formalizacdo que se imbricam com os discursos neoliberais do
empreendedorismo, tema do segundo capitulo. No segundo capitulo apresento 0s
discursos neoliberais que mantem a venda direta como informal e os que tentam
torna-la parte do mercado formal através das no¢des de empreendedorismo. Discuto
também, com a perspectiva critica como os discursos empreendedores mascaram a
precariedade no mundo do trabalho e como as mulheres sdo as maiores vitimas

desse discurso.

No terceiro capitulo apresento o conceito de empoderamento, 0s muitos
sentidos e usos desse conceito, com um breve historico de seu surgimento na
academia e nos movimentos sociais. Os diferentes sentidos, principalmente entre
empowerment e o conceito latino-americano de fortalecimento, destacando as

escolhas feitas nesse estudo através das tensdes e entrelacamentos dos conceitos.

No quarto capitulo apresento a metodologia utilizada para pensar e construir
esse estudo, além do percurso de construcdo dos dados. Discuto o movimento
construcionista em sua aproximacdo com a psicologia e seu entrelacamento com as
ferramentas utilizadas para o contato com as participantes, destacando a critica
construcionista e o caminho trilhado até. Por fim, apresento os dados construidos
com o questionario e a oficina ja realizados em meu ultimo capitulo, ainda em

construcao.
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1. O TRILHAR E AS ESCOLHAS DA PESQUISA - METODOLOGIA

Por entender-se a metodologia perpassando por todas as etapas da pesquisa
esta é a primeira etapa que sera apresentada nesta dissertacdo. A ideia desta
organizacdo e facilitar a compreensdo do leitor em relacéo a escrita, aos conceitos e
as ferramentas aqui utilizados. Em conjunto, pretendo explicitar que o
construcionismo social, metodologia adotada para esse estudo, perpassa pela
compreensdo de mundo, escolha de literatura e entendimento de todas as etapas
desta pesquisa e ndo apenas 0 contato com o campo (forma como tradicionalmente
se compreende a metodologia). A compreensdo de campo € ampla, com o conceito
de campo-tema de Peter Spin (2003), onde o campo € compreendido como todo o
contato do pesquisador com o tema pesquisado: literatura, conversas cotidianas e
ndo apenas 0 contato com os participantes da pesquisa. Utilizo da psicologia a luz
do construcionismo social em conjunto com os estudos feministas como forma de
apresentar e pensar 0s discursos sociais acerca da venda direta. Com leituras de
Conceicdo Nogueira (2001), Mary Jane Spink (2010) e Kenneth Gergen (2009),
apresento 0 que € o movimento construcionista e como desenvolvo a pesquisa sob

essa oOtica.

Os autores construcionistas propdem seus estudos como um movimento
continuo de pensar e fazer ciéncia. Ndo postula verdades inquestionaveis ou fecha-
se em sua propria teoria. Trata 0 conhecimento como uma construcdo coletiva, ndo
respeita limites e gabinetes académicos, de maneira a entender os muitos sentidos de
conhecimento e de ciéncia. Para o construcionismo o conhecimento é localizado,
tem um tempo-espaco especifico e por essa razdo ndo é passivel de generalizagdes,
dessa forma, o estudo apresentado aqui, se feito em escala maior, em outra
localidade € provavel que tenha outros resultados. Por tudo isso, fala-se que o
construcionismo é uma maneira de compreender, pensar e problematizar o mundo, a
ciéncia e as verdades absolutas. Um movimento que produz conhecimentos, nao
como 0 objetivo central, mas como uma consequéncia do ato de pensar,

problematizar e desconstruir verdades e discursos postos em nossas sociedade.

As criticas de Donna Haraway (1995) ao positivismo e a neutralidade da
ciéncia corroboram com as criticas do movimento construcionista. A nocao de
conhecimento localizado da autora diz respeito a posicionar o olhar do pesquisador

frente a sua producdo. Dessa maneira 0 conhecimento ndo s6 € localizado em um
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tempo-espaco especifico como tem seu posicionamento ético-politico bem
delimitado e também problematizado, ja que 0 movimento construcionista dobra-se
sobre si préprio em um movimento de autocritica continuo, buscando dessa forma
ndo cometer 0s mesmos erros que aponta no fazer cientifico tradicional. Essa critica
também presente nos estudos culturais, com autores como Stuart Hall (2006) e
Homi K. Bhabha (2012) que além de localizarem o conhecimento, tomam posi¢des
ético-politicas tanto em relacdo a pesquisa quanto a si proprios, se fazendo

pesquisador no processo da pesquisa.

Emerson Fernando Rasera e Marisa Japur (2005) mostram quatro questdes
centrais para se desenvolver um estudo dentro da perspectiva construcionista, sendo
elas a especificidade cultural e histérica das formas de se conhecer o mundo,
onde se reconhece as multiplas maneiras de se apresentar os fatos, sem haver uma
Unica verdade absoluta ou universal; a primazia dos relacionamentos humanos na
producdo e sustentacdo do conhecimento, os sentidos sdo construidos em
sociedade, o significado das palavras sdo socialmente construidos através de acordos
linguisticos sociais, como a lingua é a base de todo conhecimento, assume-se que
este também é construido; a interligacdo entre conhecimento e acdo, as diferentes
formas de descricdo do mundo preveem diferentes interacfes e todo conhecimento
prevé acbes sociais. Por fim tem-se a valorizacdo de uma postura critica e

reflexiva que descreve, em resumo, a visdo construcionista de mundo e de ciéncia:

Ao considerar o conhecimento como sendo relativo e dependente do conjunto de préaticas e
condigdes sdcio-historicas no qual surge o construcionismo, 0 mesmo promove uma postura
critica constante sobre as formas de descrever o mundo. E necessério repensar aquilo que é
dado como certo nas formas de pensar e perceber 0 mundo: compreender o mecanismo de
determinadas descri¢des e maneiras de pensar, para que servem, em que situacles e para
quem (Rasera & Japur, 2005 p. 23).

Dentro desta forma de ver o mundo e as ciéncias encontramos determinadas
praticas que se destacam no que convencionamos a chamar de campo de estudo.
Noc&o esta desconstruida por Peter Spink (2003), que apresenta a visdo de campo
como algo mais amplo, o campo-tema, onde o campo de estudo se constrdi a partir
do momento em que o pesquisador se propde a estuda-lo e vé seu tema em todas as
leituras, até mesmo em momentos de descontracdo, que podem trazer informacdes e
reflexdes sobre o que se esta pesquisando. Mello, Silva, Lima & Di Paollo (2007) e
Mary Jane Spink (2010), de maneira mais metodoldgica, nos falam sobre as rodas

de conversa e oficinas de sentido como meétodo de construcdo de dados junto a
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sujeitos/colaboradores, analises documentais e de eventos cotidianos entre outras
metodologias que ddo énfase para o conhecimento coletivo e senso comum
(conhecimento fora da academia), assim também destacam Jacy Curado e Vera
Menegon (2009) em seu estudo sobre o trabalho social, de maneira a apresentar
detalhadamente o processo de oficinas de sentido. Alguns destes métodos também
se encontram em outras compreensdes de pesquisa, com outras bases tedricas, 0
diferencial do construcionismo esta na maneira como sdo pensados, executados e
em particular, pela importancia dada ao processo do pesquisar, seja ele individual
(do pesquisador), em contato com o campo-tema ou sujeitos, como nos diz Murilo
Moscheta (2004) em sua tese de doutorado, onde o autor nos conta de maneira

narrativa, como uma literatura, todo o desenvolver de seu estudo.

Pela importancia dada ao processo de pesquisa e as muitas maneiras que este
pode ser vivido e pensado, em meio a visdo de mundo construcionista s&o muitas as
influéncias. Encontramos autores mais afinados com 0s movimentos sociais, com a
educacdo, com o movimento de género e diversidades, com a psicologia ou filosofia
como apresenta Mello et al (2007). O construcionismo € tratado como um
movimento derruba os muros que mantem o conhecimento cientifico em gabinetes e
bibliotecas académicas, transpondo a instigacdo/investigacdo para o cotidiano,
fazendo com que os pesquisadores assumam uma postura critica, ética e politica ndo
sO em suas pesquisas e publicacBes, mas também em seu cotidiano, pois ndo ha
separacdo entre autor e ator social, entende-se que todos construimos situacdes e
reproduzimos ou problematizamos verdades o tempo todo. Por esse motivo fala-se
no olhar construcionista e este acompanha o tempo todo aqueles que se dispde a

construir ciéncia dessa maneira.

1.1 Movimento construcionista como compreensdo de mundo e fazer
ciéncia.

Kenneth Gergen e Mary Gergen (2010) coloca o construcionismo como um
movimento que deriva das teorias histdricas e sociais criticas, Mary Jane Spink
(2010) e Mello et al (2007) trazem as teorias linguisticas de Saussure e Marcuse, as
teorias criticas de Marx e Weber, a escola de Frankfurt entre os autores que

questionam a realidade e a construcao dos fatos, perpassando pelo pos estruturalistas

como influéncias para a construcdo tedrica do movimento. Teoria esta, que, como ja
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comentado é histérica e social, tanto na compreensdo da realidade como na

formacéo de seus conhecimentos.

Segundo ele [Gergen], a histéria do construcionismo social esta inserida no contexto do
desenvolvimento da ciéncia, pautada por trés criticas ao fazer cientifico que contribuiram
para a construcdo de uma concepcdo alternativa ao pressuposto do conhecimento como
posse do individuo: a critica social, a ideoldgica e a retdrico-literaria. (Rasera & Japur, 2005,
p.22)

A critica construcionista vai alem da forma como o mundo e as verdades
foram e sdo construidas, recaem sobre a propria construgdo do conhecimento e das
ciéncias, voltando-se inclusive para o proprio movimento em suas construcoes
teodricas e metodologicas. A ciéncia, enquanto teoria e método é questionada, ndo s
em seus resultados, mas também em suas estruturas — dai a aproximacao com 0s pos
estruturalista. Como resultado surgem problematizagées como um caminho ou uma
nova forma de enxergar e tornar possivel a construcdo daquilo que se pretende como
resposta, ndo de maneira concreta e definitiva, mas sim como uma leitura possivel
dentre outras igualmente possiveis. Esse movimento assemelha-se com o
movimento que um fotografo faz ao trocar o filtro de cores, as lentes ou 0 angulo de
sua camera: existem inimeras possibilidades de registrar e reproduzir a cena, todas
sdo reproducdes e igualmente possiveis de transmitir o que o fotografo considera a
verdade daquele momento, o que determina a maneira como a cena sera reproduzida
é a compreensdo e os sentidos que o fotdgrafo da ao que ele registra. Por isso, como
nos diz Haraway (1995) ndo existe neutralidade em pesquisa, ha sempre uma lente,

um filtro entre o pesquisador, a realidade e os registros.

Compreendendo a realidade como algo construido sdcio e historicamente, a
compreensdo dela também passa por um processo de construgcdo, assim nao existem
categorias definitivas. Familia, religido, direita, esquerda ou mesmo conceitos mais
concretos como infancia, amor, maternidade, homem e mulher também sdo
construidos, e, portanto, ndo sdo naturais. E justamente por ndo serem naturais faz
com que mais de um sentido se apresente sobre 0 mesmo conceito. A apresentacao e
manutencdo destes conceitos enquanto verdades universais partem da linguagem e
da relagdo da comunidade com o que estd se descrevendo, assim podem surgir

sentidos durdveis e imutaveis, ou conceitos inconstantes, nos mais diversos sentidos.

Rasera e Japur (2005) citam Nightingale e Cromby (1999 apud Rasera &
Japur, 2005) que dizem “nds procuramos ativamente explorar aspectos do nosso
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mundo, de formas especificas segundo motivos especificos, e assim o fazendo
criamos conhecimento, o qual entdo tomamos como a ‘verdade’ sobre o mundo” (p.
05 apud Rasera & Japur, 2005, p. 23). Tal afirmacédo é talvez, uma das bases do
construcionismo, ja que, até entdo, enquanto humanidade, buscamos verdades sobre
tudo, criamos crencas, hoje tidas como fundamentais, sejam elas religiosas, politicas
ou cientificas, e para muitos, estas crencas nao podem ser questionadas ou mudadas,
ja que sempre foram assim e nao se conhece um mundo em que elas ndo estejam.
No construcionismo tais crengas sao chamadas de discursos (assim como tudo o que
se produz sobre determinado assunto) e todos os discursos geram interpretacoes
diferentes de acordo com o que, onde e por quem € apresentado.

O movimento construcionista vem na contra médo, postulando que tudo,
inclusive o préprio construcionismo é inventado, sua base (como a base de todos 0s
fendmenos e sentidos) € a construcdo pela linguagem. Desta forma é anti-
essencialista e antirrealista, entende a linguagem como acdo social, tem foco na
interacdo, nas praticas sociais e na maneira como estes processos acontecem.
(Spink, 2010, Rasera & Japur. 2005 e Gergen, 2009). Decorrente desta Gltima
implicagdo, a pesquisa construcionista ndo descreve o0 que as coisas sdo, mas o
processo pelo qual séo ativa e continuamente construidas entre as pessoas. O foco
deixa de ser as estruturas relativamente estaveis do individuo ou da sociedade, para
ser 0s processos de constru¢cdo do conhecimento e do mundo (Rasera & Japur,
2005).

Na compreensdo construcionista o que a sociedade tem como verdades em
determinada época, sempre serve a algo ou a alguém, hd sempre um discurso
dominante mantido por saberes e poderes que mantém a ordem e as verdades tais
como estdo (Foucault, 1996, Thompson, 1995). Mantendo a estrutura, 0s meios de
fazer ciéncia, de organizacdo social, e consequentemente a sujeicdo das pessoas.
Marcando a maneira de pesquisar e compreender 0 mundo ndo s6 no senso comum,
mas também imbricado com a academia. Dai a preocupacao do construcionismo em
problematizar ndo sé as verdades sociais, mas também as verdades académicas, nao
se reconhece distingdo entre 0s conhecimentos e as vivéncias, tudo é visto como
facetas do social. Senso comum e conhecimento académico sdo duas formas,

igualmente importantes, de conhecer e interpretar o mundo.
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Na pesquisa aqui proposta vé-se o discurso neoliberal perpassado pelo
discurso do empreendedorismo, camuflando as caracteristicas de precariedade e o
sexismo presente tanto no trabalho quanto na vida familiar e social. Dessa maneira,
enguanto pesquisadora € preciso reconhecer e trabalhar com estes discursos em
conjunto com os discursos académicos para minimizar as chances de mascarar o
ponto de partida ou os resultados da pesquisa. E preciso demarcar posicdes politicas
e ideologicas da pesquisadora e dos marcos conceituais, como afirma Conceicao
Nogueira (2001). Gergen completa: “ndo ha teoria do conhecimento que possa
coerentemente fornecer garantias de sua prépria verdade ou validade” (Gergen,
2009, p. 77)

A grande virada do construcionismo esta na clareza no e do processo de
pesquisa, uma pesquisa sincera, por assim dizer, em relacdo ao seu ponto de partida
e ao seu posicionamento ético e politico, valoriza e reconhece o que até entdo tem

sido feito na academia e no senso comum. Assim:

No campo da producdo do conhecimento, a proposta construcionista € a de produzir
inteligibilidades tedricas que sustentem a coordenacdo da acdo humana a partir de valores e
convengdes ja legitimados socialmente, bem como promover uma série de criticas as
convengdes sociais, seja através de uma critica da pratica cientifica, ou de outras praticas da
cultura, ou mesmo de uma critica que leve a ruptura geral do convencional (Rasera & Japur,
2005, p. 28)

E preciso reconhecer que nio ha muita seguranca para 0 pesquisador
utilizando-se de um movimento evidentemente critico em relacdo a ciéncia e a ele
proprio enquanto compreensdo, Moscheta (2004) aponta que ademais de um método
inseguro, o construcionismo permite dar énfase e clareza para o fenbmeno que esta
sendo pesquisado, deixando claro que o processo afeta ndo s6 o fenbmeno, mas
também o pesquisador, que se descobre enquanto tal, 0 que ndo seria possivel em
um método engessado, empiricista e tradicional. Este autor cita Minayo (1992 apud
Moscheta, 2004), para dizer que esta abordagem possibilita abranger o problema em
suas multiplas dimensdes, Haraway (1995) colabora afirmando que as insegurancas
no ato de pesquisar, quando assumidas pelo pesquisador torna as pesquisas honestas

em relacdo ao seu processo.

Lupicinio Ifiguez (2003) apresenta a critica que caracteriza 0 movimento
construcionista como questionamento de tudo o que é postulado, gerando uma visao
mais completa do campo-tema que se estuda. Tudo o que é construido histérico e

socialmente circula por inUmeras versdes e sentidos possiveis de serem vistas aos
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construcionistas. Mello et al (2007) também ressalta a problematica em viver em um
mundo sem verdades, onde tudo seja relativo, ressaltando as verdades como versdes
possiveis a realidade. Autores como Mary Jane Spink (2010) e Mary Jane Spink,
Vera Menegon e Benedito Medrado (2014) também ressaltam que se deve ter esse
cuidado, apontando ainda que esta seja uma critica recebida constantemente pelo

movimento construcionista, acusando-o de relativizador.

Em se tratando de uma forma de entender o “conhecimento”, a primeira desconstrugdo
necessaria € da dicotomia sujeito-objeto. Ibafies afirma que na inversao construcionista tanto o
objeto como o sujeito sdo tomados como construgdes sociais. Sendo o conhecimento uma
construgéo social, € o conhecimento socialmente produzido que constr6i ambos, 0 sujeito e 0
objeto. (SPINK, 2010, p. 10)

Vé-se na citacdo acima, que a construcdo do pesquisador acontece no
decorrer da pesquisa, colaborando com o apresentado por Peter Spink (2003) no
conceito de campo-tema. Pesquisa, pesquisador e sujeito pesquisado sdo construcoes
linguisticas do mundo académico. Sendo os dois participantes (pesquisador e
pesquisado) de igual importancia para a construcdo da pesquisa. Essa caracteristica
é um dos pontos que segundo Moscheta (2004) deixa a pesquisa insegura, e também
um dos pontos importantes a serem esclarecidos a respeito do processo da pesquisa,

como destaca Gergen (2009) e Haraway (1995).

Em se tratando de linguagens e seus sentidos, Moscheta (2004) apoiado em
Foucault (1996) apresenta a linguagem como condicdo de possibilidade para
construcdo e reproducdo de verdades. Mello et al (2007) completam considerando a
linguagem agenciada e os discursos como praticas discursivas, como formas de agdo
no mundo (a nocdo de praticas discursivas é utilizada para expressar os diversos
usos possiveis da linguagem). Porém, os autores ressaltam que as praticas
discursivas como compreendidas pelo construcionismo ndo sdo 0 que comumente se

entende por discurso:

N&o podemos confundi-la com a operacéo expressiva pela qual um individuo formula uma
ideia, um desejo, uma imagem; nem com a atividade racional que pode ser acionada em um
sistema de inferéncia; nem com a “competéncia” de um sujeito falante, quando constroi frases
gramaticais; é um conjunto de regras andnimas, histdricas, sempre determinadas no tempo e
no espaco, que definiram, em uma dada época e para uma determinada area social, econémica,
geogréafica ou linguistica, as condicBes de exercicio da funcdo enunciativa (Foucault, 1969/
2000, p. 136 apud Mello et al 2007).

Spink (2010) ressalta, citando Gergen (2009) que a investigacdo
construcionista preocupa-se com a explicacdo dos processos pelos quais as pessoas

descrevem o mundo, dai a importancia da linguagem, por meio da linguagem
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reconhecemos e criamos o que chamamos de verdade. Gergen & Gergen (2010)
completa, dizendo que a pesquisa construcionista se ocupa em explicar 0s processos
de descricdo, explicacdo e atribuicdo de sentidos ao mundo. Articulando formas
compartilhadas de entendimento em diferentes momentos historicos e posicoes
geograficas, localizando os sentidos produzidos. Percebe-se quando se fala em
préticas discursivas no movimento construcionista fala-se em linguagem enquanto
performance, pois se compreende que a linguagem é toda e qualquer forma de
expressao (telas, literatura, fotografias, dancas, entre outros). Dessa maneira, a

linguagem perpassa todas as experiéncias humanas na forma de praticas discursivas.
1.2 A critica feminista em didlogo com o construcionismo social

As criticas feitas pelo construcionismo ao modelo tradicional de se fazer
ciéncia (neutralidade, universalizacdo e replicacdo) somam-se as criticas do
movimento feminista, que complementa caracterizando o fazer cientifico como
androcéntrico, branco e burgués. Como pode ser visto no livro “Feminismo, ciéncia
e tecnologia” organizado por Ana Alice Alcantara Costa e Cecilia Maria Bacellar
Sardenberg (2002) que traz diversos estudos estatisticos e metodoldgicos que
abordam ndo s a critica feminista & ciéncia e ao fazer cientifico, mas também
propde a construcdo de uma ciéncia feminista e uma feminizacdo da ciéncia (Esse
livro foi organizado pelo grupo REDOR, da UFBA, relata um encontro com essa

mesma preocupacdo, buscando tragar a realidade das cientistas brasileiras).

As autoras Diana Maffia (2002) e Célia Maria Bacellar Sardenberg (2002),
em seus artigos na publicacdo citada acima, alem de criticarem o fazer cientifico
positivista, apresentam modelos semelhantes ao construcionismo como proposta
para uma nova maneira de pensar esse fazer. Estas autoras propde um novo olhar,
que parte do feminismo, para a histéria da ciéncia, caracterizando os “sujeitos
cientistas™ (palavras das autoras) em seu tempo-espago e demarcando como 0 Viés
androcéntrico burgués influenciou ndo s6 os métodos desse fazer, mas também os
temas e abordagens do que € ou ndo ciéncia. Maffia (2002) relata que somente 300
anos ap0s a criacdo das primeiras universidades € que as mulheres puderam
frequenta-las e que somente ap6s o segundo prémio Nobel que Marie Curie foi
aceita em uma universidade. Sardenberg (2002) destaca que estes ndo sdo apenas

fatos histdricos isolados, pois constroem o que é valorizado no mundo cientifico.
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Uma face dessa construcdo sdo os conturbados debates em torno das ciéncias
humanas serem ou ndo ciéncia, e mesmo sendo considerada, é vista como menos
valiosa que as ciéncias duras, area essa que detém o maior nimero de mulheres.
Haraway (1995) destaca esse mesmo fato, apontando a necessidade de se recontar a
historia da ciéncia marcando os vieses de género, raca e classe, bem como suas

implicacGes em todas as areas de conhecimento.

Com essa mesma critica voltada a psicologia Neves e Nogueira (2005)
destaca que inicialmente se propunha buscar e discorrer sobre padrdes identificaveis
de comportamento, olhando o individual de maneira objetiva, neutra e imparcial.
Erguendo o pensamento psicolégico sobre os pilares positivistas dominantes para
ser reconhecida como uma ciéncia verdadeira, ergueu-se sob a mesma ideologia
tradicional. Ibafiez (1994) marca que o positivismo ndo deu conta de todos os
fendmenos que a psicologia se propunha a estudar. Aponta uma crise na psicologia a
partir da década de 60, onde os paradigmas positivistas aplicados a psicologia
passam a ser questionados e surgem outros discursos sobre os métodos da pesquisa

em psicologia. Este autor propGe “derrubar as estruturas da psicologia”.

Neves e Nogueira (2005) destaca que a psicologia feminista critica difere da
psicologia tradicional pois ndo é neutra, assume seu posicionamento ético e politico,
sendo norteada por valores claros, ligadas as questdes de poder e orientada para a
mudanca social. Por isso mesmo, esta proxima ao construcionismo social. Tanto as
proposices de Gergen & Gergen (2010) quanto as de Neves e Nogueira (2005)
colocam a psicologia e o construcionismo face a face com as institui¢des, valores e
discursos dominantes. O posicionamento dos pesquisadores € critico e tem por

objetivo mudancas sociais.

O construcionismo social tem-se nutrido do solo desse descontentamento. Ele parte da
davida radical em relagdo ao mundo dado por assente — seja nas ciéncias, seja na vida
cotidiana — e, de maneira especializada, atua como uma espécie de critica social. O
construcionismo pede-nos que suspendemos a crenca de que as categorias ou 0S
entendimentos recebem seu aval através da observagdo. Convidamos, portanto, a desafiar as
bases objetivas do conhecimento convencional. (Gergen, 2009, p. 302)

Em relagdo a pesquisa em psicologia, os dois movimentos, apresentam
impasses, ja que ambos sdo colocados na posicdo de objetos de estudo antes de se
prestarem a compreensdo de novos processos e fendmenos. Os psicologos sociais
que se utilizam dessas compreensdes apresentam uma grande virada na maneira de

compreender 0s processos psicoldgicos e de grupos como processos sociais. Nas
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palavras de Gergen (2009) poucos sdo 0s pesquisadores que estdo preparados para
as mudancas propostas pelo construcionismo, 0s que estdo sdo pessoas flexiveis e
aventureiras, com sensibilidade para ver que os problemas sociais de agora, sao
construidos a muito tempo, e ndo tem encontrado solucdes nas formas de fazer
ciéncia tidas como tradicionais. Este autor também destaca que as feministas tem
sido pioneiras no uso de estratégias interpretativas em pesquisas, atuando na
documentacdo da construcdo cientifica de género, demonstrando os sentidos
valorativos das investigacGes a respeito desse tema. Haraway (1995) destaca o
entrecruzamento da critica feminista com as questdes apresentadas pelo
construcionismo, apontando o construcionismo como um aliado nas proposic¢des de
um novo fazer cientifico, Maffia (2002) e Sardenberg (2002) concordam,

acrescentando que nao € efetivo fazer criticas sem propor mudancas metodologias.

O feminismo por si s apresenta uma nova proposta de epistemologia do
conhecimento, uma visao critica do fazer cientifico e ndo ferramentas de pesquisa.
Dessa maneira, € uma outra forma de olhar e lidar com as ferramentas existentes.
Ndo fala-se em sujeitos/objeto de pesquisa quando se trata de individuos,
compreende-se que tem uma histéria de vida até 0 momento do contato com o
pesquisador, saindo dali a vida desse participante continua, entdo cabe uma
interpretacdo ética e compromissada do pesquisador em relacdo ao participante,
como comentado acima, se entende que o participante é tdo importante quanto o
pesquisador para a pesquisa. Essa é a grande diferenca da pesquisa que tem o
feminismo como sua base, além das propostas de temas ligados a realidade e
historias de vida de mulheres (Maffia, 2002; Nogueira e Neves 2005); Harraway,
1995).

1.3 Trilhas do contato com as revendedoras

Para a descrigdo e reconhecimento dos discursos sobre venda direta em seu
entrelacamento com empoderamento e empreendedorismo femininos utilizarei
ferramentas caras as pesquisas sociais. Inicialmente sera realizado um questionario
com 36 participantes, todas revendedoras da modalidade de venda direta,
independente de serem vendas por catalogos, produtos artesanais ou produtos que
sdo comprados e depois revendidos. Nesta etapa 0 Unico crivo sera a idade minima

de 18 anos.
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ApoOs 0 questionario sera realizada uma oficina de sentidos, onde serdo
convidadas cerca de 12 participantes e serdo feitas atividades para reconhecer e
dialogar os sentidos atribuidos a essa forma de trabalho. Durante todo esse processo
os discursos da empresas serdo estudados, tanto para montar as informacGes do
questionario e da oficina, quanto para compara-lo com os sentidos atribuidos pelas

participantes.
1.3.1 Questionario

O objetivo do questionario € estabelecer um primeiro contato com as
revendedoras e reconhecer a médias de tempo, ganho e investimento destas para
com esse trabalho, reconhecendo também questdes relativas a dedicagdo exclusiva,
motivacdo para as vendas, nocdes de empoderamento e empreendedorismo
relacionadas ao trabalho. Bem como os produtos comercializados. Pensou-se em 36
participantes devido ao nimero de participantes pensados para a oficina (este ponto
sera explicado mais detalhadamente no item onde descrevo a oficina). Na oficina
pensou-se em 12 participantes, como entende-se que nem todas as participantes do
questionario poderdo ou irdo querer participar da oficina, pensamos em trés vezes

esse numero para que tivéssemos uma boa participacdo na préxima etapa.

Entrei em contato com as participantes pessoalmente ou por meio de redes
de contato online (facebook e whatsapp). Os critérios de inclusdo foram idade
(mulheres maiores de 18 anos) e trabalho com venda direta. No primeiro contato
explicou-se 0s objetivos da pesquisa e como essa aconteceria, perguntando entdo a
disponibilidade e interesse em participar e responder o questiondrio de forma
anonima. Duvidas a respeito dos objetivos e proximas etapas foram esclarecidas.
Com a confirmacdo de interesse, foi enviado um link com o questionario, de modo

que este fosse preenchido online.

As perguntas que compde o questionario podem ser vista na integra no anexo
X. Séo referentes as marcas, tipo de produto, ganhos, investimentos, dedicagéo entre
outros pontos considerados importantes para a pesquisa. Essas perguntas foram
pensadas levando-se em conta a vivéncia da pesquisadora enquanto vendedora e
uma pesquisa realizada pelo Instituto Avon que buscou tracar o perfil das
revendedoras no Brasil. A pergunta final e Unica pergunta aberta do questionario

busca investigar o que as revendedoras pensam sobre empoderamento além de
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identificar se os discursos de empoderamento estdo presentes no cotidiano das

participantes.
1.3.2 Oficina

Spink, Menegon e Medrado (2014) destacam as oficinas como espacos de
negociacdo de sentidos e portanto espacos privilegiados para os jogos de sentidos,
reconhecimento e mudancas dos processos de subjetivagdo. Em seu artigo onde
descreve as oficinas de risco, 0s autores apresentam detalhadamente como
realizaram estas oficinas e as analises de sentidos feitas posteriormente, o que
mostra como as oficinas sdo espacos ricos para este tipo de pesquisa e como compde
e reproduzem praticas discursivas sobre o tema a que se propde o facilitador. Na
nossa perspectiva, as oficinas sdo praticas discursivas, ou seja, compreendem
maneiras por meio das quais as pessoas produzem sentidos sobre fendbmenos a sua
volta e se posicionam em relacBes sociais cotidianas, espacos pensados para
proporcionar praticas dialégicas de sentidos sobre determinado tema (Spink,
Menegon & Medrado, 1999; Curado & Menegon. 2009).

As oficinas ndo sO sdo estratégias metodoldgicas, mas também sdo
estratégias politicas e de mudancgas sociais, de maneira a dar plasticidade e foco em
determinado problema ou assunto, bem como pensar e criar estratégias de
resisténcia. Mello et al (2007) traz basicamente estas mesmas caracteristicas para as
rodas de conversa, que diferentemente das oficinas, sdo mais abertas e ndo seguem

um script pré determinado.

As mulheres serdo convidadas pela pesquisadora através do contato presente
nos questiondrios, conhecimento prévio e indicagdes. O convite sera feito mediante
a apresentacdao do projeto e Termo de Consentimento Livre e Esclarecido (TCLE),

as participantes decidirdo a participacdo da pesquisa.

Os convites para a participacdo na pesquisa foram feitos pessoalmente, por
telefone ou online, de acordo com o contato deixado pelas participantes nos
questionarios e com o conhecimento prévio da pesquisadora. Foram convidadas
todas as 37 participantes (mesmo com o numero estipulado, tive uma participacao a
mais, 0 que sera abordado no capitulo onde apresento e analiso 0s resultados da
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pesquisa) que responderam ao questionario, mais algumas vendedoras conhecidas

da pesquisadora ou de amigos.
1.3.2.1Roteiro da oficina
A) Apresentacdo — 15 min.

Apresentacdo do coordenador da oficina e observador, explicacdo dos
objetivos da atividade e procedimentos que serdo utilizados. Solicita-se a permissao
para a gravacdo durante as conversas, explicando também o objetivo deste
procedimento, dando énfase as questbes éticas com a apresentacdo do TCLE,

distribuicdo do termo para as participantes com tempo para leitura e assinatura.

Breve apresentagdo dos participantes. (Nome, marca(s) que trabalham, a

guanto tempo)
B) Producdo de sentidos sobre venda direta. 20 min.
Associacao de ideias com a palavra VENDA DIRETA.

Distribui-se uma folha de papel com as palavras VENDA DIRETA escrita
(consta no anexo X) e uma caneta para cada participante. A seguir instrui-se que as
participantes deverdo escrever todas as palavras e as frases que vem a cabeca
quando se pensa em venda direta. Sdo dados 10 minutos para essa associagéo,
frisando que devem parar de escrever assim que as frases ou as palavras se
esgotarem. Em seguida o coordenador escreve todas as associacGes e projeta em
uma tela, de modo que todos os participantes vejam e seja possivel contabilizar as
palavras citadas.

Discussao sobre as palavras e seus sentidos. — 10 min.
1.  Apresentacdo de frase relacionada a empreendedorismo

Nesta etapa sera entregue a cada participante um cartdo com uma frase
criada pela pesquisadora que simule campanhas de marketing utilizadas pelas
empresas que trabalham com venda direta para recrutar novas revendedoras ou
motivar revendedoras em exercicios (como pode ser visto no anexo 9.5). Cada
participante devera escrever no préprio cartdo quais os sentidos dessa frase ligam-se

a sua realidade e vivéncia. — 15 min
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A frase utilizada na oficina foi: “Acredite na beleza de suas escolhas!
Trabalhe no seu tempo, do seu jeito, seja dona de seu préprio negdcio! Empreenda

e tenha reconhecimentos incriveis com produtos maravilhosos.

Discussdo sobre os cartbes e sobre como as participantes lidam com as
situacGes apresentadas, sejam elas dificuldades ou facilidades desta forma de

trabalho. - 15 min
C) Como enfrentar — 20 min.

Nesta etapa a coordenadora guiara uma discussdo sobre o cotidiano do
trabalho com venda direta, reconhecendo e buscando estratégias e fortalecimentos

na pratica diaria deste trabalho com as participantes.

D) Encerramento da oficina com uma pequena sintese do que aconteceu e
agradecimento pela participacdo. Apds a oficina foi oferecido um coffe break com

espaco para demonstracdo dos produtos.
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2. VENDA DIRETA

Neste capitulo busco localizar os discursos sobre venda direta no mercado
informal e formal, tanto a partir das marcas/fabricas, quanto do cotidiano das
revendedoras, entrelacando com os discursos académicos sobre informalidade,
feminizacdo do trabalho e precariedade. E perceptivel a adaptacdo do sistema de
venda direta tanto ao mercado informal quanto ao discurso empreendedor,
caracteristico de nossa era e caro aos meios de producao capitalistas. Outro paralelo
a ser feito é através das caracteristicas do sistema de venda diretas com a
precariedade do mundo do trabalho e como esta afeta de maneira mais direta o
trabalho feminino e também, como a precariedade se faz presente no discurso e nas

praticas empreendedoras.
2.1 Um pouco de historia

Atribui-se aos Fenicios as primeiras atividades comerciais com contatos com
outros povos exclusivamente para escambo, onde o comércio deixa de ser feito
apenas com o0s produtores de suas proprias vilas e cidades, passando a gerar
também, um intercambio cultural. Pensando a venda direta como um processo onde
0 vendedor vai até o cliente jA com o produto ou um catalogo € possivel dizer que ja
na antiguidade esse tipo de comércio acontecia através destas viagens comerciais.
Entretanto, a figura dos mascates, ainda na ldade Média € mais proxima aos
revendedores atuais, mas ainda sem sistemas e metodos organizados por grupos
(Ugalde, 2015).

A organizacdo por grupos de vendedores, tipos especificos de produtos,
metas e itinerarios iniciou-se com 0s caixeiros viajantes, que parecem ter se somado
aos mascate, na sociedade capitalista, onde as vendas passam a ser exclusivamente
por ouro, metais ou papel moeda, e ndo mais por escambo como acontecia na ldade
Média. Ugalde (2015) nos diz que embora ndo se tenha muitos registros, a figura
dos caixeiros viajantes esta associada a lojas parecidas com o que temos de hoje
com as lojas de departamentos, ou seja uma loja onde é possivel encontrar produtos
para a casa, para o trabalho e de uso pessoal, sejam roupas ou produtos de higiene.
Assim como 0s mascates, 0S caixeiros viajantes passavam por todas as cidades e
vilarejos rurais levando seus produtos, com um tempo determinado para a volta, de

forma a organizar encomendas e recebimentos. Ainda existem empresas que

28



trabalham de maneira semelhantes, porém sdo mais presentes em locais afastados

dos centros urbanos.

A venda direta como é conhecida atualmente emerge nos EUA, no fim do
século XIX, com as grandes empresas Southwesterner e Watkins (Gracioso &
Eduardo, 2009), empresas com uma vasta linha de produtos mas focando ja em
produtos de higiene pessoal e utilidades domésticas. Uma das maiores empresas de
venda direta iniciou suas atividades nessa época, a Avon Products, sendo a primeira
a sair dos EUA e também a chegar no Brasil. E importante destacar que a
modalidade de venda direta é culturalmente associada aos EUA, inicialmente como
door-to-door selling, também por caracteristicas culturais, é entendida como um
produto do american way of life e dessa forma foi exportada com facilidade para os
paises do terceiro mundo, onde atualmente concentram-se 0 maior numero de
revendedores e fabricas (gracas a mao de obra mais barata e legislagdes mais

brandas).

A venda direta aparece no Brasil como um acontecimento do final da década
de 70. Gragas a abertura do mercado nacional para multinacionais durante o periodo
da Ditadura Militar como estratégia para aumentar o interesse dos estrangeiros no
Brasil e com isso colocar o0 pais nas rotas comerciais internacionais. Nesse cenario a
Avon e a Yakult adentram o mercado brasileiro, onde fica clara o importacdo do
american way of life. Empresas nacionais também s&o impulsionadas nesse periodo,
tendo a Hermes, enquanto loja de variedades e posteriormente a Natura, com
cuidados e higiene pessoal, como pioneiras, posteriormente a Natura assume a
identidade brasileira e passa a exportar a “brasilidade” para outros paises (Abilio,
2011; Almeida, 2007).

Pensando no historico dessa modalidade de vendas ndo é dificil entender
como ela se constrdi como algo feito de mulheres para mulheres. Na Idade Média
era comum os homens trabalharem fora de casa para servir ao rei ou para lutar suas
guerras, durante o periodo industrial também era reservado exclusivamente aos
homens o trabalho fora de casa, assim tanto 0s mascates quantos 0s caixeiros
viajantes encontravam apenas as mulheres em casa, que mesmo sem ter provisoes
ou tendo que prestar contas aos esposos e pais, administravam o lar e portanto

sabiam do que precisavam. Com a entrada de mulheres no mercado de trabalho, a
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partir da década de 50, estas passaram a consumir com seus proprios ganhos, o que
gerou um nicho de mercado que rapidamente foi incorporado pela venda direta: as
linhas de cosmeticos e higiene pessoal. Porém, mesmo as mulheres trabalhando fora
de casa, culturalmente ainda espera-se que elas cuidem do lar e da familia, de
maneira a continuar consumindo produtos de utilidades domésticas. Dessa forma, a
venda direta é feita quase que exclusivaalmemente com produtos cosméticos e
utilidades domésticas (Almeida, 2007).

Gragas ao seu viés cultural e a ao discurso patriarcal e machista dos
militares, esse sistema de venda surge como uma oportunidade para as donas de casa
terem uma fonte de renda sem abdicarem das funcbes maternas e domesticas,
importando assim, além dos produtos o estilo de vida norte americano, que nesta
época era caracterizado pelo culto ao militarismo, onde a fungdo da mulher é manter
a casa e a familia em ordem. Também sdo importados os estereGtipos de
feminilidade: salto alto, maquiagens, vestidos e consumo de produtos, sejam
cosméticos ou alimenticios da cultura americana e europeia. Tais caracteristicas
eram vendidas como a forma de vida de familias americanas bem sucedidas e por

isso imitadas aqui no Brasil (Almeida, 2007).
2.2 Discursos sobre a Venda direta

O trabalho em venda direta caracteriza-se pelo vinculo indireto do vendedor
com a empresa, que da-se por meio de um contrato, geralmente sem carteira
assinada, em que a funcdo da empresa é fornecer a mercadoria e assegurar garantias
para os produtos ou servicos, enquanto a funcdo do revendedor é vender, e assim ter
sua comissdo (da Cruz, Troccoli, Peixoto, & Ponte, 2013). Por isso, nesta forma de
trabalho, mesmo que reconhecida € considerada como informal, ndo ha impostos
diretos na prestacdo de servico, nem seguridade publica para o trabalhador, que
acaba entrando na categoria compreendida como autbnomo ou microempreendedor.
Embora, a partir de XX as empresas que atuam dessa forma no Brasil pagam o

chamado imposto por substituicdo (Abilio, 2011).

S&o encontrados poucos estudos a respeito da venda direta, como exposto na
parte inicial deste a texto, sendo a definicdo mais completa encontrada no website
da Associagdo Brasileira de Empresas de Venda Direta - ABEVD
(http://www.abevd.org.br/ -recuperado em 05/02/2017), que nos diz que a “A venda
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direta € um sistema de comercializagdo de bens de consumo e servigos baseado no
contato pessoal entre vendedores e compradores, fora de um estabelecimento
comercial fixo.” Estdo hoje associadas a ABEVD 65 empresas dos mais diversos
setores da economia, sendo a maioria esmagadora empresas de cosméticos e
utilidades domésticas. Ainda segundo a associacdo, 0 setor teve um crescimento
durante o ano de 2015, sendo registrado um aumento de 2,4% no segundo trimestre
de 2015 em relacdo ao mesmo periodo do ano passado, periodo em que a economia
do Brasil apresentou queda, isso porque a venda direta é apontada como um
caminho que a populagédo busca para ter uma renda extra. Mais de 80% da economia

das vendas diretas gira em torno do comércio de cosméticos.

Ainda segundo o web site da ABEVD o mercado da venda direta conta com
mais de 4,5 milhdes de pessoas, gerando cerca de 8 mil empregos diretos, sejam nas
fabricas ou distribuidoras, isso somente no Brasil, que segundo a World Federation
of Direct Selling Associations (WFDSA) ocupa a quinta posi¢cdo no ranking
mundial, ficando atrds dos EUA, Japdo, Coreia e China, tendo atingido em 2013
US$ 14,6 bilhdes em volumes de negdcios, sendo esse volume de movimentagdo
apenas entre as empresas associadas a ABEVD, podendo o volume ser ainda maior.
A ABEVD assegura que o vendedor direto ndo se enquadra nos requisitos
legislativos como empregado, ndo tendo nenhum vinculo com a empresa que
fornece os produtos, e também alerta para os esquemas piramidais, proibidos no
Brasil, mas garante que as empresas podem desassociar os revendedores de acordo

com suas diretrizes e principios.

A venda direta traz o discurso da oportunidade e da renda extra, se tornando
atrativa pelas promessas de grandes ganhos, pela ideia de trabalhar como seu
proprio patrdo, sem cobrangas ou horarios e também por ndo ser exigido nenhum
tipo de experiéncia com vendas, sendo que as proprias empresas oferecem cursos,
palestras e uma série de atividades e incentivos, tanto para aumentar as vendas,
como para gerenciar os lucros e fidelizar os consumidores. Visando o crescimento
da empresa, ha brindes e incentivos para quem indicar novos revendedores, sendo
esse caminho uma forma de ser absorvido pela empresa, que faz dos vendedores
possiveis trabalhadores ligados diretamente a empresa (Miyata, 2013). Aradjo e
Lombardi (2013) dizem que a grande maioria dos trabalhadores informais sdo

mulheres, o que é favorecido pela forma como o trabalho informal geralmente é

31



organizado, por meio de propagandas e incentivos e pelos produtos que sao
oferecidos nessa forma de venda.

Araujo e Lombardi (2013) fazem uma analise do trabalho informal do ponto
de vista da divisdo sexual do trabalho, dizendo que as mulheres s&o a maioria dos
responsaveis pelas micro empresas individuais, empresas simples e super-simples,
principalmente no ramo do vestuario. Os mesmo autores também nos dizem que a
maioria dos camelds e ambulantes sdo mulheres. Estes autores trazem em seu estudo
tabelas PNDAs com dados de 2001 a 2009 em relagéo a ocupacéo formal e informal
geral e feminina, ambos com dados muito proximos em 2009, o que ndo acontecia
em 2001. Vé-se um aumento de ocupacOes, formais e informais por mulheres,

apresentando o maior nimero de mulheres nas ocupacdes informais.

Araujo e Lombardi (2013) trazem que 0 maioria da ocupacdo informal é no
servigo doméstico, tanto para homens como para mulheres, porém para 0s homens a
expectativa de formalizacdo ¢ maior do que para as mulheres. Os autores também
destacam que as mulheres dedicam menos tempo para o trabalho, informal ou néo,
sendo ainda o trabalho feminino visto como um trabalho parcial, os autores
classificam o trabalho parcial como um dos indicadores para que a maioria das

mulheres no informal trabalhem por conta propria.

Desde os primordios, a venda direta sempre apresentou os discursos de
oportunidade de renda extra e autonomia para donas de casa com pouca ou nenhuma
qualificacdo, sendo destacada a facilidade de horéarios de trabalho, bem como a
flexibilizagdo do tempo e do modo de trabalhar, valorizando também os espagos de
negocios como ambientes de convivéncia social, familiar e imbricado com outras
formas de trabalho (Miyata, 2011). Este mesmo discurso permanece nos dias atuais,

que se entrecruza com os ideais neoliberais do trabalhador empreendedor.

A Associacdo Brasileira de Empresas de Venda Direta escreve, em sua
publicagdo “Pode entrar, a casa é sua: a histoéria da venda direta por seus
protagonistas”, organizado por Almeida (2007), que discursos que feminizam essa
forma de trabalho encontram refor¢co nos produtos comercializados, sendo mais
comuns os cosméticos, utilidades domésticas e complementos alimentares. E
também na forma como a venda se organiza, imbricada nos espacgos de convivio

social, em sessBes de demonstragdo e em conjunto com outras formas de trabalho,
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como o trabalho doméstico, em saldes de beleza e outros espagos focados no
publico feminino. (Almeida, 2007).

Atualmente pela valorizagdo do empreendedorismo, do home office e da
autonomia do trabalhador em relacdo as empresas, com periodos e horérios de
trabalho extremamente flexiveis, juntamente com a desvinculacdo direta dos
trabalhadores, através de prestacdes de servicos e terceirizacdes ha um grande
reconhecimento da venda direta como grande movimentadora de financas e
estratégia para o enfrentamento de crises empregaticias e financeiras. Para visualizar
esse discurso de reconhecimento basta atentarmos para 0 montante gerado apenas
nos anos de 2013 a 2015, periodo em que a economia brasileira passou por uma
grave recessdo, juntamente com as estatisticas de crescimento deste setor, um dos
Unicos a apresentarem crescimentos significativos nesse periodo e com poucos

indices de inadimpléncia em (http://www.abevd.org.br/recuperado em 16/09/2017 ).

Apresentando estruturalmente temos a base do processo de venda direta nas
grandes inddstrias (em sua maioria multinacionais) que apresentam discursos de
autonomia dos revendedores (embora poucas empresas falem de
empreendedorismo), independéncia financeira, valorizacdo social, de todos os tipos
de beleza, de atividades e (recentemente) desenvolvimento sustentavel. Bandeiras
relevantes para o cenario atual, mas que sobretudo, garantem vendas, tais discursos
sdo repassados para seus empregados formais, que o0 repassam para 0s revendedores,
que ao final do processo, repetem 0 mesmo discurso. Processo esse que reforca aos
consumidores os discursos apresentados pelo marketing, vendendo mais que um
produto, mas também uma ideia, um estilo de vida. Os discursos se mantém dessa
forma, camuflando situacdes precéarias de trabalho, auséncia de garantias,
exploracdo de médo de obra e recursos, entre outros aspectos que ndo sdo o foco

deste trabalho.

Essa € a logica explorada pelas empresas, com propagandas de sucesso,
campanhas de incentivo e promessas de lucros altos, que mascaram o tempo de
trabalho, organizacdo e investimento que é preciso para se ter o sucesso, o eventual
fracasso é jogado para a revendedora, que ndo é empreendedora o suficiente ou ndo
trabalhou o suficiente para conseguir. Os entrelagamentos com a vivéncia cotidiana

e trabalhos formais mascaram o tempo real de trabalho, bem como o incentivo para
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que as revendedoras consumam ou mantenham produtos em estoque que também

mascaram os ganhos.
2.2 A falta de reconhecimento da academia

Sato (2013) ja apresenta que pouco se fala do trabalho informal no Brasil,
apresentando que no ano de 2013 pouco mais de uma dezena de pesquisas eram
encontradas nas maiores bases de dados académicas do pais, destacando que as que
aparecem estdo espalhadas em estudos focalizados em centros urbanos e
demonstram preocupacdes distintas a respeito da populacdo desempregada

formalmente, mas que trabalha e consome.

O trabalho com venda direta aparece pouco nos discursos académicos.
Realizei uma busca nas bases de dados relacionadas a estudos sociais, feministas e
econdmicos/administrativos ligados a psicologia e entrelagamentos disciplinares
onde verifiquei a quase inexisténcia desse termo. Sistematicamente, realizando uma
pesquisa na base de dados BVS - Psi (maior base de dados para estudos em
psicologia e satde do Brasil) com os descritores “venda direta” foram encontrados
26 trabalhos, sendo nas bases de dados Scielo 16, na Lilacs 9 e na Pepsic apenas um
trabalho, pesquisa esta feita em fevereiro de 2017, sem delimitacdo de ano de
publicacdo. Destas publicagdes uma refere-se a economia, duas a administracao de
empresas, uma ligada a sexualidade, oito ligadas a agricultura e cultura de
subsisténcia, dez sobre assuntos diversos sem ligacdo aos mencionados até aqui e
apenas trés ligados a venda em si. Com essa pesquisa fica é nitido que este € um
assunto que merece mais atencdo académica, seja como forma de organizacao
econbmica e social seja como forma de trabalho, também fica é nitido que
descritores de género e trabalho da mulher ndo estdo ligados aos estudos realizados

até aqui.

Sato (2008) destaca que por muito tempo o trabalho informal ndo aparece
nos estudos da psicologia, embora os estudos de trabalho sejam proximos ao inicio
da psicologia enquanto ciéncia e profissdo. Segundo a autora inicialmente as
pesquisas eram voltadas para a melhoria da producdo e do clima empresarial, muito
proxima aos discursos capitalistas que hoje aparecem como coaching e
treinamentos. Recentemente, surgiram os estudos sociais do trabalho, ligados a
qualidade de vida do trabalhador, as formas de trabalho ndo usuais e que partem das
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camadas mais pobres, sendo estes estudos mais comuns e oriundos dos paises
latinos. Tais estudos, proximos ao que apresento aqui, ter por pretensao dar voz aos
trabalhadores e apresentar formas distintas de ser e estar no trabalho, formas néo

ligadas aos meios de producéo classicos (toyotistas ou fordistas) (Sato, 2008).
2.3 A Venda Direta e a Economia Informal

O trabalho informal liga-se a estas novas organizagdes de trabalho
reconhecidas pela psicologia tanto por ser um meio que foge aos regulamentados,
quando por ser mais presente nos paises de terceiro mundo, fazendo parte de uma
forma peculiar de economia. Sato (2008) destaca as feiras livres como espacos onde
trabalho e vivéncias do espaco publico se entrecruzam, formando uma série de
micro empresarios que se mantém resistindo aos grandes mercados, simbolos do
capitalismo moderno. A compreensdo dos feirantes como micro empresarios,
formalizados ou ndo, é proxima a dos revendedores, 0 que difere sdo 0s espacos
utilizados para a venda, porém em feiras livres é possivel encontrar bancas com

produtos comercializados pelo sistema de venda direta.

No trabalho aqui desenvolvido o enfoque sera no trabalho informal, que
como apresentado acima por Bruschini (2007) é marcado pela forca de trabalho
feminina, segundo o IBGE caracteristicamente, mais velhas e com filhos, analise
ainda superficial, porém que serve como um ponto de partida. Da mesma forma,
Araujo e Lombardi (2013) apontam que os estudos do trabalho informal dificilmente
contemplam os estudos de género, pouco se discute na academia sobre o trabalho
informal, tornando ainda mais dificil o recorte dos estudos de género nessa forma de
trabalho, sendo dificil definir em quais areas existem mais mulheres trabalhando,
quais sdo as caracteristicas deste trabalho e se ligam-se ou ndo a algum tipo de
formalidade. O estudo apresentado por Aradjo e Lombardi (2013) buscam tragar um
perfil de género e raca no trabalho informal. O que é de facil percepcdo é que na

venda direta as mulheres sdo uma maioria esmagadora (Almeida, 2007).

Estes autores tratam como trabalho informal as categorias de trabalho
domeéstico, sem carteira assinada, ndo remunerado e trabalhadores por conta
propria, que podem ou ndo estar ligados ao mercado informal e a venda direta.
Porém, estes autores excluem a categoria citada por Bruschini (2007) de producdo
para consumo proprio, para eles sdo trabalhadores informais apenas os que ganham
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algum tipo de remuneracdo, seja salario ou comissdo. Os autores também ndo
consideram pequenos empresarios com mais de cinco empregados como
trabalhadores informais. Outros autores citados por eles consideram qualquer
empresario ndo registrado ou sem registro de funcionarios, como informais (Souza,
1980; Morais Junior, 1999 citado por Araljo & Lombardi, 2013). A OIT (2002
citada por Aratjo & Lombardi 2013) define como informal trabalhadores sem
carteira assinada, que trabalham para subsisténcia e qualquer forma de trabalho nao
formalizado, mesmo que esteja em setores de prestacdo de servi¢o ligadas a
empresas ou empresarios de médio e grande porte. Segundo as autoras existe uma
preocupacdo conceitual da OIT em discutir a informalidade devido a proporgdo do

crescimento desta forma de trabalho.

O IBGE define a populagdo economicamente ativa em quatro categorias
(https://www.ibge.gov.br/home/estatistica/indicadores/trabalhoerendimento/pme/pm
emet2.shtm/ recuperado em 17;09/2017).

“Empregados - aquelas pessoas que trabalham para um empregador ou ou mais, cumprindo
uma jornada de trabalho, recebendo em contrapartida uma remuneracdo em Dinheiro ou
outra forma de pagamento (moradia, alimentacdo, vestuario, etc.). Incluem- se, entre as
pessoas empregadas, aquelas que prestam servigo militar obrigatorio e os clérigos. Os
empregados sdo classificados segundo a existéncia ou ndo de carteira de trabalho assinada.
Conta Propria - aquelas pessoas que exploram uma atividade econémica ou exercem uma
profisséo ou oficio, sem empregados.

Empregadores - aquelas pessoas que exploram uma atividade econémica ou exercem uma
profissdo ou oficio, com auxilio de um ou mais empregados.

Ndo Remunerados - aquelas pessoas que exercem uma ocupagdo econdmica, sem
remuneracao, pelo menos 15 horas na semana, em ajuda a membro da unidade domiciliar em
sua atividade econémica, ou em ajuda a instituicGes religiosas, beneficentes ou de
cooperativismo, ou, ainda, como aprendiz ou estagiario”.

Araljo e Lombardi (2013) discutem uma mudanca no perfil dos
trabalhadores informais, que atualmente é marcado por jovens e mulheres em
dificuldades para encontrar o primeiro emprego ou reingressar no mercado de
trabalho, independente da escolaridade. Discutem ainda, que a operacionalizagéo do
conceito de informal é importante para entendé-lo de forma ampla, pois abarca nao
s0 o trabalho autdbnomo e domestico, mas também contracGes por cooperativa,

processos de terceirizag¢Oes entre outras formas de trabalho tipicas de nossa era.

O conceito de economia informal discutido pela OIT surgiu nos anos 70,
demarca nao sé formas de trabalho, mas todo o sistema de organizacdo econémica:

tratava-se de um setor da economia urbana, visto como algo tipico dos paises
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subdesenvolvidos, onde a economia dita formal ndo conseguiu incorporar boa parte
da populacdo economicamente ativa, essa populacdo buscou entdo formas de
sobreviver em meio a sociedade capitalista, seja por meio de pequenos negocios,
comercializacdo de produtos caseiros e artesanais ou revenda para grandes empresas
(Krein & Weishaupt, 2010).

A nocéo de informalidade € polissémica e multifacetada, dessa forma ndo ha
consenso seja na academia, seja nos documentos governamentais. O que dificulta
tanto a marcacédo teorica do conceito como a compreensdo pratica do que esta ou
ndo formalizado, e se estar formalizado documentalmente é de fato trabalhar na
formalidade, ou se o préprio informal € de fato sinbnimo de precariedade e falta de
seguranca, como sugerem alguns autores e documentos. Assim falar de informal

pode estar ligado a condic¢des vulneraveis:

A nocdo de economia informal tem sido utilizada para cobrir uma enorme
variedade de atividades geradoras de rendimento caracterizadas por remuneracgdes
ou rendimentos baixos, atividades incertas, irregulares e descontinuas, condigdes de
trabalho estas bastante adversas e desfavoraveis. Sdo atividades que contam com
maior proporcdo de mulheres que homens, realizando a maior parte das vezes
tarefas/funcdes diferentes. Pelo peso que vem assumindo nas Ultimas décadas, a
economia informal, longe de poder ser considerada marginal, residual ou em
declinio, constituiu uma parte vital no conjunto da atividade econdmica
desenvolvida pelos varios membros dos agregados familiares (Sen e Grown 1988:
36-38, Loforte 2000: 240-251 citado por Casimiro & Souto, 2010, p. 4-5).

Esse mercado é um alto gerador de rendimentos, s6 com a venda direta
movimentou quase 40 milhdes de reais no ano de 2016
(http://www.abevd.org.br/noticias-publicacoes/vendas-diretas-movimentam-mais-
de-r40-bilhoes-em-2016/ recuperado em 14/09/2017) e mesmo que em sua maioria
0 ganho dos trabalhadores individualmente ndo seja alto, uma minoria tem
rendimentos comparados aos de médios ou grandes empresarios. Portanto, falar de
informalidade pode ser também, falar de empreendedorismo ou novas formas de
emprego, ligando-se a venda direta, fala-se também de grandes movimentagdes

financeiras e indUstrias multinacionais.
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Ainda em se tratando de economia e mercado de trabalho informal, temos o
Programa Regional del Empleo para América Latina y el Caribe (PREALC) de 1978
(citado por Krein; Weishaupt, 2010) que também discute a economia informal
urbana como uma manifestacdo estrutural de méo-de-obra exclusiva dos paises
latino americanos. O PREALC amplia a definicdo de economia informal: ha a
presenca de trabalhadores independentes e pequenas empresas ndo regularizadas
segundo a legislacdo. No aspecto discutido pela PREALC o setor informal funciona
como um amortecedor do setor formal que absorve o excesso de méao-de-obra,
permitindo ao mercado formal se manter, ja que faz com que as pessoas continuem
consumindo mesmo legalmente desempregadas e sem vinculos com empresas. Em
meio ao mundo do trabalho, o0 mercado formal e informal se entrecruzam, passando
por espacos onde o informal pode ser formalizado, por atividades que mesclam o
formal e o informal, bem como atividades formais que dependem do informal, entre
outras possibilidades que perpassam pelas legislacdes e organizacGes tradicionais de
trabalho (Tomazi, 1995 citado por Krein & Weishaupt, 2010).

O trabalho informal e o trabalho precério apresentam inimeras semelhangas,
como ja enunciado anteriormente, o que permite analisar o trabalho informal
também com base neste descritor, juntamente com o conceito de empreendedorismo
por necessidade (Bulgacov,de Camargo, da Cunha, Meza, Souza & Rosa, 2010), que
sera discutido mais detalhadamente no préximo capitulo. Discutindo esses temas em
consonancia com analises feministas do trabalho, compreende-se que hd uma
construcdo social legitimada pelo patriarcado, ainda muito presente na sociedade,
conforme apontada por Nogueira (2001) e tal construcdo influencia o mercado de
trabalho, colocando as mulheres a margem, em guetos profissionais permeados por
profissbes ligadas ao cuidado e ao trabalho doméstico. Assim, ao falar de
precarizacdo do trabalho, de empreendedorismo por necessidade, e de flexibilizacao
precaria do trabalho € preciso reconhecer que este € um fenémeno sofrido em maior

grau por mulheres.

Tais delimitagbes sdo importantes para marcar que ndo hd consenso em
relacdo ao que é ou ndo trabalho informal, além de demonstrar as escolhas éticas,
politicas e metodoldgicas dos autores. No estudo que aqui esta sendo apresentado se
reconhece que o trabalho informal esta ligado a todas estas categorias, inclusive

imbricado e entrelacado com o trabalho formal, porém focaliza-se em trabalhadoras
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revendedoras no sistema de venda direta, sejam autbnomas registradas, pequenas

empresarias ou trabalhadoras que tem a venda direta como um bico/renda extra.
2.4.1 Informalidade e legislacéo

No Brasil tem-se um fenémeno particular no que diz respeito a economia
formal e informal, j& que surge uma forma de tentar abarcar o fendmeno informal
dentro da economia legalizada. Por se compreender a economia informal como
resultado da forma com que o capitalismo se implantou e expandiu em nossa
sociedade, o informal € um espaco vital para a manutencdo da economia, com
poucas teorizagdes, acontece de forma organica e aparece uma tentativa de tentar a
formalizagdo. Nesse cenario surge no Brasil as categorias de Microempresas
Individuais, para os autbnomos e as categorias “Simples” e “Super Simples” de
classificacdo de empresas, para que pequenos empresarios que antes pagariam como
grandes empresas pela formalizacdo e acabavam por optando pela clandestinidade,
agora pudessem se formalizar de uma forma mais justa (Brasil, 2013). Krein e
Weishaupt (2010, p. 17) citando Theodoro (2000) completam: “Antes sintoma
indesejavel e passageiro da transicdo em direcdo ao desenvolvimento, depois
instrumento de combate a pobreza, o setor informal finda por ser concebido como

um trago caracteristico, uma marca permanente em paises como o Brasil”.

Com esses discursos € possivel visualizar a criacdo de categorias juridicas
como uma tentativa de formalizar os espacos de trabalhos informais, trazendo as
garantias de trabalhadores formalizados para os autbnomos, tanto na forma de
seguranca social e previdéncia, quanto como uma forma de arrecadar 0s impostos
gerados por essa atividade em plena expansdo e garantir que o governo ndo sé

fiscalize, mas também ganhe com essa pratica.

O trabalho com venda direta a principio, se enquadra com o que se entende
como trabalho informal, mas possivel de formalizacao atraves de micro empresas ou
microempresas individuais, e por sua ligacdo com fabricas e empresas na grande
maioria multinacionais, se entrelaca com o mercado formal, que, via de regra,
coloca a venda direta na ponta final do processo, como uma etapa essencial para 0s
lucros da empresa. Tais empresas pagam o chamado imposto de substituicdo sobre o
trabalho das revendedoras, ou seja, ndo € um trabalho t&o invisivel quanto aparenta

para 0 governo, e se a revendedora resolver pagar impostos como autdbnoma, 0
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governo receberé duas vezes, de duas formas distintas sobre esse trabalho (Abilio,
2011).

Segundo Krein e Weishaupt (2010) a OIT reconhece que qualquer relagdo
entre capital e trabalho dissimulada por mecanismos que burlam a condic¢éo formal
de assalariamento e contrato direto como trabalho informal, mesmo que seja
terceirizado ou por cooperativas como formas de trabalho informal. Por casos assim,
Tavares (2002) nos diz que, a ndo ser que se tenha um conceito de formalidade
estruturado, a dicotomia formal/informal perde a justificativa e aplicabilidade. E
preciso compreender a estrutura formal, nem sempre garante seguridade para 0s
trabalhadores: tal estrutura “cuja base para ser trabalhador formal seja tdo-somente
estar diretamente empregado por meios de producdo tipicamente capitalistas,
embora submetido & mesma desprotecdo social que o trabalhador informal”
(Tavares, 2002, p. 52).

A lei que regulamenta os Microempreendedores individuais (MEIs) é de
2008, e destaca quase que exclusivamente os beneficios que o trabalhador informal
tera ao se cadastrar. O incentivo as Microempresas Individuais € visto no dia-a-dia,
com video propagandas vinculadas na televisao, propagandas em sites, entre outros
meios de comunicagdo. No blog Portal do Microempreendedor vé-se como esse
discurso estad presente e simplificado, traz véarias informacdes sobre a lei e as
vantagens em empreender, porém ha pouquissimas informacfes sobre planos de
negocios, estudos de mercado entre outros informacdes que ajudariam o possivel

empreender a planejar e ter sucesso com seu novo negacio.

Essa é uma Otima opgéo para o trabalhador informal, ja que tornando-se um
microempreendedor individual — MEI, passara a ter CNPJ, o que lhe proporcionara
maior facilidade para abertura de conta bancaria, contratos com Grgdos publicos,
financiamentos e emissdo de notas fiscais. (https://www.portalmei.org recuperado
em 16/06/2017)

No web site do governo sobre as MEIs ha um link para o web site do Sebrae,
onde pipocam informacdes a respeito do micro empreendedor, deixando claro que
este € 0 personagem da vez, pouco se fala em grandes empresas, multinacionais ou
mesmo pequenas empresas com revenda de bens duraveis. Neste web site

localizam-se informacGes mais praticas, como planilhas de gestdo, worshops sobre
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como montar e manter seu negdcio, como atrair clientes entre outras informacgoes
que buscam qualificar 0 trabalhador
(http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/tipoconteudo/empreendedorismo?cod

Tem23 a=2 recuperado em 16/09/2017) . O enfoque esta no pequeno empreendedor
que volta seu negdcio para alimentacdo ou servigos e para mulheres. Outra

caracteristica de tempos de crise, conforme apontada por Marta Antunes (2001).
2.5 O patriarcado, o trabalho da mulher e feminilidade

Muitos discursos sociais permeiam as praticas da venda direta, alguns ja
citados acima, outros que serdo apresentados nas proximas paginas. Estes muitos
discursos compde a visdo social sobre o trabalho com venda direta e em certos
aspectos favorece seu reconhecimento como uma forma legitima de trabalho ou
entdo, a coloca como um bico, um trabalho com tempo e dedicagéo parcial, onde a
possibilidade de lucro € pequena e a vantagem mais presente é consumir os produtos
revendidos com descontos. Dessa forma, busco apresentar alguns destes discursos,
0S que mais aparecem tanto no marketing feito pelas empresas quanto nas falas das
revendedoras, para analisar como eles influenciam a organizacao e percep¢éo dessa
forma de trabalho. E também, como legitimam a forma como este trabalho se d4,
tanto em um viés positivo, como o viés de empoderamento e autonomia financeira,
guanto em vieses negativos, como a desvalorizagdo e exploracdo de mao de obra

feminina.

Um dos discursos que aparecem entrelagados € o discurso patriarcal, que
centralizam a figura do homem enquanto género, como centro da sociedade.
Subjugando as mulheres, também enquanto género a determinadas atividades e
formas de ser/existir. Sdo estes os discursos que, buscando embasamentos
puramente bioldgicos dizendo ser natural a mulher ser delicada, frégil, ter facilidade
para cuidar da casa e de pessoas, bem como cozinhar e servir, enquanto cabe ao
homem ser o provedor, dominador e organizar a sociedade. Tal discurso faz com que
ndo nos espantamos em homens recebem salarios maiores exercendo a mesma
profissdo com a mesma qualificacdo que uma mulher, que as mulheres sejam a
maioria em profissdes de cuidado e educacdo bésica, que homens sejam mais
reconhecidos socialmente e exercam profissdes de maior prestigio social, e também

dao base para se acreditar que é natural do homem ser violento e ver mulheres como
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objetos. Sendo portanto discursos a serem combatidos ética e politicamente em
todas as praticas cotidianas. Dessa forma o feminismo é uma das bases para esse
estudo, e portanto faz-se necessario reconhecer e combater o discurso patriarcal que
aparece no sistema de vendas diretas, mesmo sendo uma sistema que também traz

empoderamento e autonomia para as mulheres.

O discurso patriarcal aqui é entendido conforme apresentado por Saffioti
(1987) como uma relacdo hierarquica onde o homem tem direito sobre a mulher em
sua integridade, (homem entendido como o arquétipo de homem, branco, cisgénero
e heterossexual). Tendo dominio sobre sua producéo, corpo e ganhos; com direitos
maiores do que as mulheres, tanto em reconhecimento social e salarial quando em
questdes politicas. Para essa autora o patriarcado e o capitalismo andam juntos em
questdes de exploragdo de género, raca e classe, mantendo a exploracdo do trabalho
da mulher enquanto trabalho doméstico e de menos valia, ainda nos diz que ndo ha
como separar dominacao patriarcal e exploracdo capitalista, dizendo que a revolucao
feminista deve destruir a base capitalista patriarcal e que s6 assim as relacbes de

género poderdo ser igualitarias.

Esse discurso opressor tem interesse em manter as mulheres em casa,
cuidando dos afazeres domésticos e se entrelaga com o discurso da venda direta
qguando nessa forma de trabalho, as vendas ocorrem nos ambientes cotidianos e tem
0s produtos voltados para o publico feminino. Outro viés cultural do machismo diz
que as mulheres devem andar maquiadas, arrumadas com roupas tipicamente
femininas, magras, subservientes, de saltos e felizes. Engrossam como normal
homens ndo cuidarem da prépria aparéncia, mas tomarem conta do dinheiro (deles e
delas) e dizerem o que as mulheres podem ou ndo podem fazer. Essa foi a percepcao
da Ditadura Militar ao incentivar as empresas a adentrarem o mercado brasileiro
(Almeida, 2007), porém as discussdes feministas sobre o trabalho e participacdo
politica estavam em alta, e as mulheres comecavam a discutir seu papel na
sociedade (Hirata, 2009), assim era uma forma “bem vista” das mulheres
trabalharem, ja que permitia que as mesmas continuassem em casa, cumprindo seus

afazeres.

Os discursos da empresas garantem que a autonomia e empoderamento

levantados pelas bandeiras feministas sdo possiveis com essa forma de trabalho,
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porém, pela flexibilizacdo do horario de trabalho, mantém-se a mulher ligada a
maternidade e ao trabalho doméstico, viés esse apontado por muitas revendedoras,
conforme visto em Almeida (2007), que dizem que os maridos eram contra elas
trabalharem, porém, como a venda permite que boa parte do trabalho seja feito em
casa, permitiram que as esposas trabalhassem, relatos estes feitos por revendedoras
antigas, ainda da época militar, sendo que muitas delas eram esposas ou filhas de

militares.

Os produtos comercializados também feminizam o sistema de vendas
diretas, como ja apontado por Almeida (2013), Abilio (2011). Ao fazer dos cuidados
pessoais, higiene e maquiagens 0s principais produtos a serem comercializados,
outra caracteristica do discurso patriarcal permeia os discursos da venda direta e
todo o marketing é voltado para mulheres, tanto para o consumo de produtos quanto
para a revenda. Dessa maneira surgem os “Pink offices”, sessdes de demonstracao
em saldes de beleza e atualmente, o marketing voltado para o empoderamento
feminino, autonomia financeira e valorizacdo da beleza natural das mulheres.
Discursos dos movimentos sociais, que se tornaram mercadorias e sindnimos de

vendas.
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3. DIVISAO SEXUAL DO TRABALHO E NOVAS CONFIGURACOES
PRODUTIVAS

Atualmente existem muitos discursos sobre o trabalho: os discursos sociais,
psicoldgicos, organizacionais, administrativos e econdémicos se entrecruzam, mesmo
apresentando preocupac6es e enfoques distintos. Com o termo sendo caro a tantas
teorias, por vezes contraditérias e ligado a fenbmenos que mudam rapidamente,
aparece aqui como um conceito polissémico. A cada nova tecnologia ou plataforma
digital langada as relagGes de trabalho se reestruturam, modificando a maneira como
o trabalho é compreendido e vivido, o estudo que acontece agora quando publicado
pode ja ndo apresentar a realidade atual das relacGes de trabalho. Apresento aqui 0s
discursos que ligam-se aos estudos da divisdo sexual do trabalho, ao trabalho
informal e as novas formas do empreendedorismo, compreendidos como discursos
que se entrelagam com os discursos da venda direta. Por escolha metodoldgica, ndo
pretendo esgotar os sentidos de trabalho, apresentando apenas aqueles que se

aproximam do tema abordado.

A etimologia da palavra trabalho deriva do termo grego tripalium (relativo a
tortura), esse discurso ligando trabalho a tortura foi mais forte até a industrializacao,
onde o trabalho era reservado aos plebeus e escravos. O trabalho também foi
utilizado como tortura nos campos de concentracdo nazista, durante as guerras e
durante a era das colonizagdes, onde os rebeldes nativos que ndo eram mortos eram
obrigados a trabalhar. Durante a modernidade e a revolucdo industrial surgiram
discursos sobre o trabalho moldar e edificar o homem, passou-se a entender trabalho
como parte fundamental da vida adulta e da identidade das pessoas, com o tempo
passou-se a existir formacgdes especificas para cada tipo de trabalho, o que
inicialmente era feito por um mestre no oficio, na atualidade passou a ser feito em

escolas e universidades (Woleck, 2002).

Na modernidade o trabalho passa a ser tudo aquilo que é feito fora de casa
em troca de algo (dinheiro ou outro tipo de bem e servigo). Essa compreensdo pode
ser vista na obra O Capital de Karl Marx (1980) apresenta a teoria de mais valia e
trabalho como producdo de bens de consumo. O marxismo tornou-se guia para 0s
estudos de trabalho, porém é criticada pelos estudos feministas por invisibilizar o

trabalho domeéstico (e portanto feminino) por este ndo produzir mais valia e por ndo

44



apresentar as diferentes subordinagfes sofridas pelas mulheres no ambiente de
trabalho. O trabalho feminino (que ndo produz mais valia) é entendido como
trabalho reprodutivo, enquanto o trabalho que produz mais valia é visto como

trabalho produtivo, e portanto de mais valor social.

Os estudos sobre divisdo sexual do trabalho caminham no sentido de
reconhecer e diminuir as diferencas entre trabalhos considerados de homens e
trabalhos considerados de mulheres. Estdo ligados aos discursos de género e do
feminismo, partindo da critica feita por estes para apresentar um outro discurso que
compreende o trabalho ndo s6 como aquele que gera mais valia, mas também como
o trabalho domeéstico, feito em nome da “natureza feminina” e até entdo invisivel a

academia.

As diferentes formas de valorizagdo do trabalho e os diferentes discursos
sobre o trabalho também sdo levados em conta, assim podemos ver que o trabalho,
visto como sofrimento e aprisionamento, também pode ser gerador de bem estar e
empoderamento. Sao estes 0s aspectos que pretendo apresentar neste capitulo, tendo
como base os estudos da divisdo sexual do trabalho e estudos feministas sobre o

tema.
3.1 Estudos de trabalho e de género: aproximacdes e conflitos

A teoria de Marx sobre o capital é um ponto de partida comum quando se
fala em trabalho. Este autor trata o trabalho como troca de médo de obra para a
producdo de mais valia, processo esse que mantém o ciclo de exploracdo e lucro
proprio do capitalismo. Para Marx o sistema capitalista mantém-se com a
exploracdo de méo de obra, a todos que vendem sua forga de trabalho, o autor
chama de proletariado, enquanto os donos dos meios de producdo sdo os burgueses,
nessa teoria a mudanca de classe ndao acontece a menos que se desenvolva a
consciéncia de classe, onde o proletariado passa a questionar e toma (no sentido
revolucionario) o poder dos meios de producdo (Marx, 1980). Althusser (1980)
quando apresenta a teoria marxista acrescenta a manipulacdo ideoldgica desse
sistema, dizendo que de tempos em tempos, um proletariado pode se tornar burgués,
apenas para diminuir a possibilidade de revolucdo ou tomada de poder, mantendo a
ideologia do capitalismo onde “todos que se esforcam e trabalham podem se tornar
elite”.
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A teoria marxista apresenta de maneira clara o sistema capitalista, mesmo
sendo criticada atualmente em alguns pontos, por autores que marcam diferencas
significativas entre os trabalhadores (por exemplo um médico e um metalirgico —
ambos vendem a mao de obra, ja que ndo sdo donos dos meios de producdo, mas a
mais valia em seus trabalhos é muito diferente) e os donos dos meios de producgao
(basta pensar em um dono de uma rede de hipermercados e 0 dono do mercadinho
familiar em um bairro periférico), ainda apresenta-se como uma das teorias mais
validas para se pensar o sistema capitalista. A critica que destaco aqui, enquanto
critica feminista é o sujeito universal apresentado por Marx e a invisibilidade do
trabalho que ndo produz mais valia, entendido como o trabalho doméstico e

tipicamente feminino (Araujo, 2005).

As autoras brasileiras Elizabeth Souza-Lobo (1991) e Heleieth Saffioti
(1987) discutem a posicao adotada pelos marxistas para com o trabalho da mulher.
Enquanto o trabalho doméstico e o trabalho de cuidado, entendido como trabalhos
tipicamente femininos, é compreendido no marxismo como trabalho reprodutivo, e
portanto ndo produz mais valia. Essas autoras discutem que esse trabalho €
fundamental para a manutencdo do sistema, sendo imprescindivel que ndo seja
valorizado. Por isso mesmo, invisibilizado tanto nos meios de producdo quanto na

academia.

A autora Clara Araujo (2000) destaca que além do marxismo nao reconhecer
a importancia do trabalho doméstico e de cuidado para o sistema capitalista, além de
suas implicacbes nas relagbes de classe e subordinacdo, ndo reconhece a
subordinacdo homem-mulher. Segundo essa autora a relacdo de subordinacdo de
género ocorre de maneira distinta no proletariado e na burguesia, atentando para o
que Helena Hirata (2014) chama de interseccionalidade: toda relacdo social é
marcada pelos vieses de classe, género e raga, inclusive as relagdes de trabalho e
relacbes de producgédo. Clara Araujo (2000) destaca que Marx e Engels estavam
muito mais preocupados com as relacbes de classe e trabalho do que com as
questdes de género e raca, e portanto ndo tocam nesse tema, porém destaca que 0s
pos marxistas devem ter essa preocupacdo, principalmente as feministas marxistas.
A critica feminista ao marxismo comega com o reconhecimento da importancia do
trabalho reprodutivo para o sistema capitalista e a importancia ideolégica para que o

mesmo seja realizado em nome do amor e da natureza feminina, nesse ponto surgem
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0s estudos de género. Posterior aos estudos de género, em conjunto com as
mudangas no mundo trabalho, surgem os estudos da divisdo sexual do trabalho.
Onde a critica feminista inicial se mantém e se consolida com a compreenséo de que
trabalhos tipicamente masculinos valem mais que trabalhos tipicamentes femininos
(Hirata, 2002).

Autoras feministas como Cristina Bruschini (1995), Saffioti (1987) e Hildete
Pereira Melo em conjunto com Claudio Monteiro Considera, Alberto Di Sabbato
(2007) apontam, mesmo com as criticas apresentadas acima, a possibilidade do
trabalho ser uma forma de emancipacdo feminina, este € um dos pontos centrais de
Simone de Beauvoir (1970) em seu classico O Segundo Sexo, onde apresenta as
muitas formas de emancipacéo e libertacdo da mulher, que vao desde a sexualidade,
a maternidade como opcdo e o trabalho, focado nas questOes financeiras e de
identidade. Helena Hirata e Daniele Kergoat (2007) comegcam a discutir que o
trabalho ndo necessariamente emancipa e empodera, podendo também aprisionar e
manter o sistema de subordinacdo. Nos estudos atuais, discute-se o trabalho como

empoderador e também como forma de subordinagao.

Ricardo Antunes (2015) em seu livro “Os sentidos do trabalho — ensaio sobre
a afirmacdo e a negacdo do trabalho” apresenta as muitas formas como o trabalho
pode ser vivido e sentido, perpassando pelos sentidos de empoderamento, identidade
e aprisionamento. Para o autor, a falta de sentido ou identificacdo do trabalho acaba
por adoecer o trabalhador, que ndo se vé naquilo que faz. Vemos aqui a importancia
do trabalho na vida social da atualidade, onde as pessoas se identificam a partir do
trabalho. Este autor também aponta as mudancas no mundo do trabalho: a
reestruturagdo produtiva e as novas formas de emprego tipicas do mercado
neoliberal, sendo estas mudancas responsaveis por mudancas na relacdo trabalho-

trabalhador.

A partir da leitura de Antunes (2015) as autoras Maria do Carmo Leite de
Oliveira e Sonia Bittencourt Silveira (2012) discutem o conceito de emprego (ligado
a alguma organizagéo) e autoemprego, entendido como o trabalho autbnomo ou
informal, ligado ou ndo a organizagdes. A nocao de auto emprego é proxima a nogao
de empreendedorismo por necessidade (Bulgacov et al 2010) , essas duas nogdes sao

tipicas da economia neoliberal em crise, pois ndo ha empregos para todos 0s
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trabalhadores qualificados, e estes vem no trabalho autbnomo uma saida para
insustentabilidade financeira.

Antunes (2015) cita que as percepcdes sobre trabalho e carreira séo
diferentes para as mulheres, o que influencia o reconhecimento social e monetério.
Essas diferencas relacionadas a género foram destacadas por Hirata e Kergoat
(2014), Cristina Bruschini (1994) destaca o trabalho como forma de aprisionamento
e sujeicdo feminina, Souza-Lobo (2011) faz uma critica direta a Marx destacando
que a classe operaria tem dois sexos, sendo as mulheres as que mais sofrem tanto
com 0 emprego quanto com o desemprego. Todas estas autoras destacam pontos
especificos da relacdo entre trabalho e género, que se complementam, tornando a
critica mais consistente e abarcando as muitas realidades das mulheres no mundo do

trabalho atual.

Com as autoras citadas acima, vé-se como 0 pensamento patriarcal destina
espacos especificos as trabalhadoras, de menos prestigio e reconhecimento,
chamados de guetos profissionais por Hirata (2002). Os guetos profissionais sao 0s
trabalhos domeésticos reconhecidos enquanto profissdo quando realizados fora de
casa (limpeza, cuidado e educacgdo, por exemplo) sdo as areas que estatisticamente
concentram o maior numero de profissionais femininas, areas historicamente
precarizadas e quando reconhecidas sdo porque homens se interessam por elas (o
caso das cozinheiras e dos chefs de cozinha). Bruschini (1994) apresenta que 0s
estudos académicos também invisibilizaram por muito tempo os guetos de trabalho
femininos. No inicio dessa pesquisa (julho de 2016), puramente por curiosidade
(sem pretensdo de um estado da arte ou mesmo andlise aprofundada) realizada na
base de dados BVS-Psi (maior base de dados da psicologia) a grande maioria dos
artigos encontrados com os descritores “mulher e trabalho” foram sobre conciliar a
vida familiar com o trabalho e sobre trabalho de parto. Percebe-se que a critica sobre
invisibilidade académica em relacdo a trabalho e género ainda é pertinente.

Segundo Bruschini (1994) em seu escrito sobre os estudos de género no
Brasil, o tema do trabalho da mulher foi a porta de entrada para os estudos de género
na académica brasileira. Na década de 70 varios grupos de estudos e pesquisas
foram criados para os estudos de mulheres e feminismos no Brasil, grande parte

deles tinham o trabalho como tema. Nessa época os estudos de trabalho eram

48



influenciados, quase em sua totalidade, pelo marxismo, levando-se em conta a
emancipagao dos trabalhadores e fazendo duras criticas aos meios de producéo e ao
sistema capitalista (Bruschini, 1994). Na segunda leva de estudos sobre o trabalho
da mulher na América Latina, a teoria de Marx passou a ser criticada: o capital
continua a sujeitar as mulheres, o que vai de encontro com as criticas apresentadas
até aqui. A dupla sujeicdo das mulheres é debatida ainda hoje, Ricardo Antunes
(2015), Bruschini (1995), Hirata (2007) entre outras estudiosas apontam que a
emancipacao pelo capital, como sugeriu Beauvoir (1970) pode ndo ser a saida para a
emancipacdo feminina de fato. O empoderamento feminino, como discutido
atualmente, perpassa por tantas esferas quanto a socializacdo humana, sendo o
capital uma das possibilidades, mas ndo a unica possivel (tanto no sentido de
libertacdo quanto no sentido de aprisionamento). E nesse sentido que a anélise do

trabalho informal com vendas direta esta sendo discutido nesse texto.
3.2 Divisado sexual do trabalho

As autoras Hirata e Kergoat (2007) utilizam o termo “diviséo sexual do
trabalho” para tratar das diferencas estruturais no trabalho feminino e masculino,
termo esse que passou a ser utilizado no mundo académico para agrupar uma série
de estudos que caminham nesse mesmo sentido. Tais discussdes surgiram
inicialmente nos periddicos feministas, como uma denuncia em relacdo ao trabalho
gratuito feito pelas mulheres e desvalorizado socialmente (quando
profissionalizado), o trabalho reprodutivo, conforme visto nas teorias marxistas.

Bruschini (1995) faz essa critica, destacando a precarizagdo dessas areas.

Kergoat (2007) completa a nocéo de divisdo sexual do trabalho, propondo o
termo divisdo sociossexual do trabalho, onde apresenta que a divisdo ndo ocorre
apenas no mundo do trabalho, sendo ao mesmo tempo resultado e causa da
desvalorizacdo social; este conceito é a base para os estudos de trabalho e género
desenvolvidos atualmente, além de trazerem discussdes acerca dos conceitos de
flexibilizacdo e da globalizacdo e como tais acontecimentos e discursos prejudicam

de maneira mais acentuada as mulheres que os homens.

Segundo Hirata e Kergoat (2007) existem duas formas distintas de se pensar
0 conceito de divisdo sexual do trabalho: 1) como o estudo da distribuicdo
diferencial de homens e mulheres no mercado de trabalho, tanto nas profissdes
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quanto nas variagdes de tempo e espacos de contratacdo, tendo em vista também os
trabalhos domésticos; 2) como o estudo das desigualdades sistematicas de formas de
trabalho, onde aparecem trabalhos de homens e trabalho de mulheres. Contendo
também a descricdo real e reflexdes sobre 0s processos mediante 0s quais a
sociedade utiliza essas diferengcas para hierarquizar as atividades e 0S Ssexos,
trazendo para o mundo de trabalho as diferencas de género presentes na sociedade.

O conceito de divisdo sexual do trabalho surgiu com a percepcdo de uma
opressdo, através da tomada de consciéncia do montante de trabalho gratuito e
desvalorizado feito pelas mulheres, invisiveis ao mundo profissional (e por muito
tempo para a academia), mas essencial para a manutencdo do sistema capitalista e
dos meios de producdo, Bruschini (1995) ja apresenta esse discurso, acompanhada
de Souza-Lobo (1991), que apresenta como o mundo do trabalho é mais cruel com
as mulheres. Essa tomada de consciéncia marcou o inicio dos estudos sobre o
trabalho domeéstico, que o tornou visivel para a academia e passou a ter valor social,
um exemplo disso sdo as leis trabalhistas para domésticas. A divisdo sexual do
trabalho nada mais é do que um estudo sistematico das relages de género e sexo no
mundo do trabalho, tendo sua origem e desenvolvimento marcado por teorias

feministas.

Para os estudos da divisdo sexual do trabalho apresentam-se dois principios
organizadores: o principio de separacdo, onde aparecem os trabalhos socialmente
destinados a homens e mulheres e o principio hierarquico, onde os trabalhos de
homem valem (financeira e socialmente) mais do que os trabalhos das mulheres.
Tais principios explicam, por exemplo, porque vemos mais mulheres em trabalhos
ligados a educacdo, cuidado e limpeza e porque mesmo na mesma profissdo e com a
mesma formacdo mulheres ganham menos que os homens. Vale destacar que estes
discursos j& apareciam enunciados em estudos feministas pos marxistas, porém

foram organizados e sistematizados com Hirata (2014).

Kergoat (2009) destaca que as questdes levantadas pela divisdo sexual do
trabalho ndo sdo a-histdricas, imutaveis e estanques, mudam as diferencas e as
formas como elas se apresentam. Mudam os discursos sobre a mulher e sua fungéo
na sociedade, porém o machismo permanece. As dindmicas do mercado de trabalho

mudam, mudando também a forma como essa divisdo se apresenta. Hirata e Kergoat
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(2007) apresentam algumas mudangas quando discutem as novas configuracdes do
trabalho, que dizem respeito a nomadismos de tempo (para as mulheres), de espaco
(para os homens), flexibilizacdo de tempo e espaco para ambos, aumento de
mulheres escolarizadas e fora dos nichos profissionais, maior tempo e investimento
na carreira profissional por parte das mulheres (ainda que ndo sejam reconhecidas
de igual pra igual) e maior percepcdo das relacbes de classe e raca no mercado de
trabalho.

Tais mudancas afetam tanto a esfera do trabalho quando a esfera familiar,
conforme ressalta Tais Viudes (2016), a organizacdo do trabalho reflete na
organizacdo familiar. Hirata (2007) também destaca que as novas organizacfes
mascaram o tempo e a dedicacdo do trabalho e trazem a tona novas formas de

preconceitos e discriminagdes.

3.3 Novo capitalismo, novas configuracdes de trabalho e trabalho da

mulher

A evolucdo da informatica, o mercado globalizado e os discursos de
flexibilizagdo do mundo do trabalho estdo mudando a organizagdo dos meios de
producdo, mudancas estas que ocorrem maneira mais rapida e continua. A
organizacdo dos trabalhadores, a qualificacdo e exigida e também os custos de
producdo se alteram, de maneira até contraditoria, pois o foco € a reducédo de custos,
mas o mercado pede cada vez mais trabalhadores qualificados (Aradjo, 2007; Hirata
& Kergoat 2014) . A nocdo de empreendedorismo esta presente também para os
trabalhadores, ndo s6 para empresarios, de maneira que a responsabilidade para a
qualificacdo é jogada para os trabalhadores. Surge a no¢ao de empreendedorismo de
si (Bauman, 2008), que nada mais é o investimento do trabalhador em si proprio,
como se ele proprio fosse uma empresa. Essa mudanca na logica do mercado de
trabalho afeta diretamente as mulheres, tanto pelo tempo que estas podem dedicar
para a propria qualificacdo quanto pelo investimento das empresas em qualificar
funcionarios, onde a preferéncia € por homens, seguindo a légica de que a
prioridade das mulheres sempre sera a familia, e por isso podem abandonar a
empresa mais facilmente (Araujo, 2007).

Angela Maria Costa Araujo (2007) destaca que a reestruturagdo produtiva

faz com que novos equipamentos tecnoldgicos adentrem as industrias visando
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diminuir os custos de producdo e mdo de obra humanos, em conjunto com a
descentralizacdo da producdo e trabalho em casa séo fatores que contribuem para as
mudancgas, sentidas em maior grau pelas trabalhadoras. Antunes (2009) destaca que
essas reestruturacfes sdo marcadas pelos descritores de raca, classe e género, como
apontado por Hirata (2007). Araujo (2007) descreve que as mulheres adentram
grandes industrias através de politicas de redugdo de custos, pois é costumeiro nao
investir na qualificacdo feminina. Em relacdo a rotatividade, as mulheres também

sd0 mais atingidas, nesse cenario.

Araujo (2007), assim como Hirata e Kergoat (2007), acompanhadas por
Bruschini (2007) que olha exclusivamente para o cenario brasileiro, relatam que as
novas configuracGes de trabalho afetam em maior grau as mulheres, negras e
pobres, marcando os descritores de classe e raca. Antunes (2009) aponta que
homens brancos estdo no topo quando se fala em reconhecimento financeiro,
marcando uma piramide de reconhecimento mantem a ordem e a organizagdo do

capital, de maneira a deixar pouco ou nenhum espacgo para mudangas.

Viudes (2016) citando o trabalho de Krein (2007 cf Viudes 2016) apresenta a
flexibilizacdo com duas fung¢bes: uma maior liberdade de contratacdes e uso dos
funcionarios e diminuicdo dos custos e dos volumes de producédo. A flexibilizagéo
cria fendmenos tipicos do mundo globalizado, como os contratos temporéarios e part
time, 0 autoemprego (categoria composta por trabalhadores autdnomos, informais
ou contratados por CNPJ nas empresas), 0 empreendedorismo por necessidade,
trabalho por producéo entre outros que ndo se enquadram na categoria de empregos
tradicionais. A categoria dos auto empregados, diferentemente dos autdnomos
informais, sd@o costumeiramente mais qualificados e com rendimentos maiores,
enquanto os trabalhadores informais ndo apresentam tantas qualificacdes. (Hirata,
2007; Oliveira & Silveira, 2012; Bruschini 2005).
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4. DISCURSO NEOLIBERAL DO EMPREENDEDORISMO

Em pesquisa realizada na BVS- Psi e sem delimitacdo de ano de publicagéo
com os descritores “empreendedorismo feminino” encontra-se 14 artigos na base de
dados Lilacs, 10 na Scielo e apenas um na Pepsic. Destes dois ligam-se a satde, um
a industrias, trés a teorias econdmicas, um sobre teorias de trabalho, dois ligam-se a
ambientes universitarios e 15 a estudos de género. Entre os artigos classificados
como estudos de género encontram-se estudos comparativos da maneira de
empreender feminina e masculina, aos desafios de conciliar vida familiar com o
trabalho e artigos relacionados exclusivamente a formas de empreender tipicamente
femininas, onde se destacam conceitos como empoderamento e economia informal,

a serem discutidos no trabalho aqui apresentado.

Percebe-se uma ligacdo entre empreendedorismo e empoderamento nos
estudos econbmicos brasileiros, embora estes descritores ndo ligam-se
necessariamente ao trabalho da mulher, que aparece nas bases de dados quase que
exclusivamente como trabalho domestico e solidario quando se trata de trabalho
informal, ou como trabalho de parto, em pesquisas relacionadas a saide. Em estudos
ligados a trabalho ainda sdo maioria os estudos sobre as dificuldades de se conciliar

a vida familiar com a vida laboral.

O discurso do empreendedorismo parece substituir o discurso do trabalhador
por conta prépria, dessa forma artesdos, domésticos e proprietarios de pequenos
negocios tornam-se empreendedores, inclusive com apoio do Governo Federal. Ha
uma mudanca de status e mesmo desempregados que iniciam seus negocios por
conta propria tornam-se empreendedores. A essa categoria 0s autores Yara Lucia
Mazziotti Bulgacov, Denise de Camargo, Sieglinde Kindl da Cunha, Maria Lucia
Meza, Regina Marcia Brolesi Souza, Suzana da Rosa Tolfo (2010) chamam de
empreendedores por necessidade, discurso também presente no marketing do
governo e das empresas que trabalham com o sistema de vendas diretas, que
incentivam trabalhadores a serem donos de seus proprias negécios, e por parte do
governo a estarem devidamente registrados e pagando impostos.

Jesse de Souza (2013) apresenta o conceito de viragdo, esse fendbmeno, tipico
das camadas populares é trabalhado pelo autor como uma possibilidade de lidar com

a instabilidade financeira sem formalizacdo. S&o espacos e estratégias das quais a
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populacéo se utiliza para sobreviver e ter algum ganho financeiro, conforme o autor
apresenta, a viracdo pode acontecer inclusive com a criacdo de negocios proprias,
venda de produtos artesanais ou prestacdo de servicos. Podemos notar a
proximidade desde conceito com a nocdo de empreendedorismo por necessidade. A
grande diferenca é o conceito de empreendedorismo estar culturalmente ligado a
classe média, enquanto o conceito de viracdo liga-se as camadas populares, a qual

Jesse de Souza (2013) chama de ralé.

Na atualidade passar por varios empregos, funcdes e empresas com contrato
formal, é sinal de versatilidade, empreendedorismo e renovacdo, caracteristicas
consideradas fundamentais para qualquer trabalhador, seja ele autdbnomo ou
vinculado a uma empresa. Assim como a flexibilidade dos horarios, o home office e
a terceirizagdo dos servigos fazem parte da rotina de muitos trabalhadores, sendo
também valorizados e desejados, mesmo com sinais de precariedades laborais e
exploracdo (Hirata, 2007). O que € visto como precariedade pelos estudiosos do
trabalho é visto como nova organizacdo de trabalho e vendido como oportunidade
para um trabalho melhor. As empresas anunciam a venda direta como a
possibilidade de fazer os préprios horérios, trabalhar sem horéario e salario fixo,
apenas com metas e bonificagdes por producdo como sinénimo de lucros maiores. O
que na préatica pode ser sentido como muito trabalho e dedicacdo para se ter um
lucro consideravel e prémios em produtos, que mascaram a pouca comissao paga as
revendedoras e todo o investimento financeiro e dedicagdo as vendas, o
reconhecimento das melhores também acontece com jantares e viagens, dificilmente
com prémios e bonificacdes em dinheiro, como pode ser visto nos websites das

empresas que trabalham com venda direta, na aba “trabalhe conosco”.

Com a dedicacao exclusiva as vendas, organizacdo de tempo e trabalho, o
sistema de vendas diretas pode ser comparado a rotina de pequenos empresarios,
mesmo que a formalizacdo ndo seja estimulada pela maioria das empresas, 0
discurso do empreendedorismo esta presente, sendo apresentado como sinénimo de
sucesso e alternativa para que as revendedoras dediquem seu tempo exclusivamente
as vendas. Podemos comparar essa realidade com o empreendedorismo por

necessidade apresentado por Bulgacov et al (2010).
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Além dos discursos apresentados até aqui, também ligam-se ao
empreendedorismo feminino discursos de economia feministas e solidarias. Autoras
como Conceicdo Nogueira (2001) e Sophia Neves (2005) apontam que a economia
feminista reconhece (e incentiva de forma objetiva) o empoderamento das mulheres,
citando principalmente as redes de comércio exclusivamente femininas e economia
solidaria, destacando que estas formas de organizacGes econémicas permeiam 0s
espacos informais, tendo dificuldades em se adequar ao neoliberalismo e ao sistema
capitalista. Ndo sé pela organizacdo econdmica, mas também pelos processos de
formalizagbes e por espacos mercadoldgicos. Cris Andrada (2013) apresenta o
modelo econdmico da rede Justa Trama, modelo que pode ser entendido como uma

forma de economia solidaria.

Compreendem-se como estudo da economia feminista aqueles que buscam
analisar ndo so6 os vieses econdmicos formais e financeiros, mas também a economia
informal, os aspectos sociais e afetivos. Nos processos de venda direta, assim como
nos estudos de economia feminista esses aspectos aparecem, bem como a
movimentacdo econdmica por meio da reciprocidade e da troca de produtos e
servigos (Nogueira, 2001). Se reconhece os afetos e a troca como geradora de uma

rede de comercio e apoio mutuo.
4.1 Empreendedorismo por necessidade

Em meio a crises 0 empreendedorismo é apresentado como Unica solucéo
possivel, sendo inclusive incentivada pelos governos. Da mesma maneira que a
venda direta é procurada por trabalhadores desempregados e também incentivada
em tempos de recessdo. Nesse cenario a venda direta e 0 empreendedorismo por
necessidade tornam-se proximos, ja que a venda direta € uma oportunidade de
empreender sem grandes investimentos iniciais e sem 0s gastos de se montar uma

empresa, muito préximo da viragdo (Souza, 2013; Bulgacov et al, 2010).

A essa categoria, que busca o empreendedorismo com Unica saida, sem
planejamento e preparacdo Bulgacov et al (2010) denomina de empreendedorismo
por necessidade. Segundo as autoras, essa é a caracteristica de 95% dos
empreendedores brasileiros, sendo a maioria composta por mulheres, com empresas
voltadas para o publico feminino. O empreendedorismo é buscado por muitos

brasileiros, principalmente em cenérios de crise financeira ou empregaticia porém,
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estatisticamente menos de 5% mantem seus negocios por mais de uma ano
(disponivel
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/tipoconteudo/empreendedorismo?codT
ema=2/ recuperado em 25/07/2016).

Pode-se pensar em duas formas de analisar o trabalho da mulher com venda
direta, seja ele ambulante, em comércios ou através de catalogos: tratando-o como
um forma de trabalho informal do comec¢o ao fim ou como uma forma possivel de
empreendedorismo, que mesmo sendo uma caracteristica valorizada na atualidade,
aparece como uma forma (legalizada ou néo) de precarizacdo do trabalho. Ligada ao

conceito de empreendedorismo por necessidade.

O empreendedorismo e a flexibilizacdo do emprego séo fen6menos recentes,
ligados a globalizagdo do mercado de producdo e consumo, tipico do modelo
econémico neoliberal. Ambos aparecem como saidas aos trabalhadores em épocas
de emprego escasso e crises financeiras, mas também surge como uma qualidade
desejada e valorizada nos trabalhadores e nos empregos, independente da area de
atuacdo. Deseja-se que o trabalhador seja inovador, independente e criativo,
caracteristicas tipicamente associadas com o sujeito empreendedor. Em se tratando
de flexibilizagdo do trabalho temos caracteristicas como o home office, o trabalho
regulado com metas e ndo por horarios como caracteristicas de um bom emprego,
aspectos também valorizados pelo empreendedorismo, presentes nos discursos das

empresas que trabalham com as vendas direta (Bauman, 2008; Hirata, 2009).
4.2 Precariedade, empreendedorismo e trabalho da mulher

O empreendedorismo como fenémeno pés-moderno liga-se a indicios de
precariedade laboral, conforme apontadas por Hirata (2009) sendo associado a
instabilidade, a falta de previdéncia e a necessidade de renda, acompanhado muitas
vezes pela falta de qualificacdo e preparo, fazendo com que muitas pessoas
empreendem de forma informal, seja com venda de produtos ou comercializagdo do
que até entdo era produzido apenas para subsisténcia. Bulgacov et al (2010) destaca
que o empreendedorismo por necessidade pode carregar indicios de trabalho
precario, sendo necessaria uma analise profunda do fenbmeno para compreendé-lo
sob estes aspectos. Segundo Hirata (2009) o trabalho precério é caracterizado por

ser um trabalho instavel, com baixo salério e reconhecimento, com grande jornada
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de trabalho, com auséncia de seguridade social e com desrespeito as leis
trabalhistas. Para ser colocado na categoria de trabalho precério ndo é necessario
que apresente todas estas caracteristicas, segundo a autora, qualquer trabalho que
apresente a0 menos uma destas caracteristicas € um trabalho precério. Bruschini
(2005), juntamente com Hirata (2007) apresenta que as mulheres estdo mais sujeitas
a trabalhos precérios, tanto pela falta de reconhecimento social quanto por estarem

mais sujeitas a salarios baixos e empregos instaveis.

Antunes (2001) apresenta uma crise geral na ordem do mundo do trabalho,
transformando fendmenos tipicos do terceiro mundo em fendmenos mundiais. A
precariedade atinge ndo so trabalhadores de chéo de fabrica, em paises pobres, em
empresas sem renome. Agora passa a atingir, na ultima década, grandes
multinacionais, trabalhadores das escalas mais altas e cargos de chefia, tornando-se
uma caracteristica dos empregos modernos. Adentrando os discursos de novas
formas de emprego, que tentam justificar a precariedade através de bonificagdes e

supostos beneficios.

Tals caracteristicas sdo para Antunes (2010) um sintoma da crise estrutural
do capitalismo, que torna-se ainda mais destrutivo e ainda mais cruel para o0s
trabalhadores. As caracteristicas desta crise sdo a substituicdo dos trabalhados
tradicionais pelo trabalho flexivel e o crescente neoliberalismo desenfreado, que
toma conta de governos que até pouco tempo pensavam em implantar modelos de
bem estar social. Para Antunes (2001) essas caracteristicas ndo sé tratam o
trabalhador como uma peca descartavel como tratam da mesma maneira 0s recursos
naturais. Administrar empresas ou paises sob essas caracteristicas &€ sempre
administrar o risco, conduta comum aos empreendedores por necessidade e aos que

vivem com a viragao.

Acompanhando o estudo do empreendedorismo feminino no Brasil, vé-se a
feminilizacdo do mercado de trabalho, segundo Nogueira (2004 cf Bulgacov et al
2010) como um aspecto que favorece o empreendedorismo. As autoras citam dois
fatores, sendo um positivo e um negativo para esse favorecimento. O aspecto
positivo destacado refere-se a abertura de espacos até entdo ndo existentes para a
mulher, como a construcdo civil. O aspecto negativo deste fendmeno é que acaba

colocando a mulher em guetos profissionais, que por falta de reconhecimento social,
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historicamente sdo mais ligadas a informalidade e com pouca seguridade e
estabilidade. Hirata (2015) descreve como esse fendmeno ocorre na Europa, onde a
mulher sdo destinados os trabalhos part-time ou temporarios, ligadas a home care e

trabalhos domésticos.

Ainda segundo Bulgacov et al (2010) sdo as caracteristicas da feminizacao
do trabalho (positivo ou negativo), da pouca oportunidade e da desvalorizacdo da
mulher no mercado de trabalho que levam a mulher a empreender, ndo como a
melhor saida, mas sim como uma das poucas possiveis. Busca-se apresentar como 0
discurso do empreendedorismo feminino vem sendo construido como uma saida
possivel para geracdo de renda e também como mais uma forma de legitimar o
trabalho feminino como um trabalho precario, ligado a produtos e funcdes

tipicamente associados a mulher por discursos patriarcais.

O trabalho informal e o trabalho precério apresentam inumeras semelhancas,
como ja enunciado anteriormente, o que permite analisar o trabalho informal
também com base neste descritor, juntamente com o conceito apresentado de
empreendedorismo por necessidade, dou preferencia a este conceito em relacdo a
viracdo, de Jesse de Souza (2013), por estar mais préximo da venda direta, tanto por
esse fendbmeno estar mais presente na classe média, quanto pelo discurso
empreendedor apresentado pela venda. Discutindo estes temas em consonancia com
analises feministas do trabalho, compreende-se que ha uma construcdo social
legitimada pelo patriarcado, ainda muito presente na sociedade (Nogueira, 2001) e

tal construcdo influencia o mercado de trabalho, colocando as mulheres a margem.

Falar de precarizacdo do trabalho, de empreendedorismo por necessidade e
de flexibilizacao precéria do trabalho é preciso reconhecer que este € um fenémeno
sofrido em maior grau por mulheres. Bulgacov et al (2010) afirma, citando uma
analise de Holzmann (2006) sobre as estatisticas do IBGE/PNAD que 0 pequeno
empreendedor ou empreendedor por necessidade é o personagem simbolo do
neoliberalismo, destacando como as vantagens que usufrui, encobrem as
precariedades envoltas nessa atividade, pois cerca de 80% dos profissionais que
trabalham dessa forma néo sdo contribuintes da previdéncia social. As autoras ainda
citam que o empreendedorismo por necessidade funciona como um amortecedor do

desemprego e assim como o trabalho informal € responsavel por manter a economia
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girando mesmo com um alto indice de trabalhadores desempregados. O
empreendedorismo e a flexibilizacdo do emprego sdo fendmenos recentes, ligados a
globalizacdo do mercado de producdo e consumo, tipico do modelo econémico
neoliberal. Ambos aparecem como saidas aos trabalhadores em épocas de emprego
escasso e crises financeiras e também como uma qualidade desejada e valorizada
nos trabalhadores e nos empregos, independente da &rea de atuacdo. Deseja-se que 0
trabalhador seja inovador, independente e criativo, caracteristicas tipicamente
associadas com o sujeito empreendedor, que € um sujeito de nosso tempo. Em se
tratando de flexibilizacdo do trabalho temos caracteristicas como o home office, o
trabalho regulado com metas e ndo por horarios como caracteristicas de um bom

emprego, aspectos também valorizados pelo empreendedorismo.

O empreendedorismo como fenémeno pés-moderno liga-se a indicios de
precariedade laboral, apontadas por Hirata (2009) sendo associado a instabilidade, a
falta de previdéncia e a necessidade de renda, acompanhado muitas vezes pela falta
de qualificacdo e preparo, fazendo com que muitas pessoas empreendam de forma
informal, seja com venda de produtos ou comercializacdo do que até entdo era
produzido apenas para subsisténcia. Comegando pelas profissdes desvalorizadas,
sdo areas que de certa forma ligam-se as atividades historicamente femininas nao
apenas no mundo do trabalho, mas também no ambiente doméstico, assim, a mulher
continua fora de casa, realizando as mesmas atividades de cuidados, educagédo e
limpeza, tanto do ambiente quanto das pessoas, em profissdes que apenas
recentemente ingressaram nas discussdes mundiais sobre regulamentacdo do
trabalho (Kergoat, 2009).

Em se tratando do trabalho part-time e dos contratos temporarios Hirata
(2015) discute gue na Europa é este o trabalho destinado as mulheres, pois assim o
rendimento ndo é prejudicado quando precisam se ausentar para cuidar dos filhos ou
da casa, por exemplo. Mais um traco do patriarcado, onde somente a mulher é
reservada a funcdo de cuidar da casa e dos filhos. Tais caracteristicas justificam o0s
salarios menores, a menor seguridade e a falta de reconhecimento da mulher no
mundo do trabalho, Antunes (2001) engrossa dizendo que as novas organizacdes de
trabalho, o que ele chama de proletariado flexivel é 40% feminina, demonstrando

mais uma vez que as mulheres sdo as mais atingidas pela precariedade..
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Bulgacov et al (2010) ainda destaca que:

A profissionalizacdo da mulher ndo ocorre na mesma perspectiva que a masculina. O homem
busca o trabalho como sua principal atividade, enquanto a mulher define sua carreira
buscando equilibrar a vida familiar, seus sonhos e objetivos, com a vida profissional. Nesse
sentido, o empreendedorismo € visto, para as mulheres, como uma alternativa de geracgao de
trabalho e renda, possibilitando-lhes ter controle do seu tempo, seu futuro e seu destino
profissional (Bulgacov, et all 2010, p. 341).

Hirata (2015) aponta que nos meios académicos estd ocorrendo uma
mudanca na terminologia e o termo “trabalho precério” esta sendo trocado por
“novas formas de emprego”, principalmente nos estudos nas areas de economia e
gestdo de negdcios. Esta terminologia vem sendo usada para designar trabalhos
informais, contratos temporarios e empreendedorismo por necessidade, construindo
assim uma legitimacdo dos trabalhos precarios como novas formas de organizacéo,
sendo a forma de trabalho com venda direta um dos expoentes dessas novas
organizacgOes de trabalho, marcadas pela precarizacéo, flexibilizagéo, e feminizacao

e pela camuflagem gerada pelos discursos neoliberais.
4.3 Economia em tempos globalizados

O neoliberalismo modifica as relacBes de emprego e producdo, trazendo o
empreendedorismo como caracteristica de trabalhadores bem sucedidos, Em
conjunto com a globalizagéo, traz as tecnologias para o dia a dia do mundo de
trabalho, de forma que celulares e computadores conectados a internet e redes
sociais fazem parte do ambiente de trabalho, tanto como forma de vitrine quanto
como forma de controle. O uso de redes sociais como vitrines da vida, incluindo o
trabalho € comum e esperado, Bauman (2008) destaca que se espera que todos 0s
pretensos trabalhadores fagam boas vitrines de si mesmos, a ponto das empresas
avaliarem nao s6 a qualificacdo, mas também toda a vida dos candidatos antes de o
contratarem, tornando as redes sociais (até entdo pessoais) meios de trabalho e
producdo. O uso das ferramentas de contato e redes sociais é estimulado para as
revendedoras, de maneira a serem a principal forma de contato delas com as

clientes, tornando essas redes verdadeiras redes de negdcio.

Uma caracteristica tipica desse modelo de organizacdo € o perfil
empreendedor. Investindo em si préprio, em sua aparéncia e qualificacbes, com o
objetivo final de diminuir os custos da empresa. No mundo globalizado, ter uma

carreira sélida e programada é assustador, é preciso inovar sempre, investir em si
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mesmo e gostar de mudancas. Espera-se que o trabalhador seja uma boa mercadoria
a ser contratada (Bauman, 2008), pensamento comum nas empresas de cosméticos,
que insistem dizendo que as revendedoras devem mostrar-se de maneira condizente
com a empresa e 0s produtos que trabalham. Navarro e Padilha (2007) dizem que o
novo capital, inspirado pelas ideais conservadoras e neoliberais organiza o trabalho
como parte importante do sujeito, como uma (ou talvez a) mais importante
caracteristica da identidade do sujeito — mesmo fazendo parte do mundo pés-

moderno, esta ideia se apoia nas teorias de identidade da modernidade.

As tecnologias presentes no dia a dia fazem com que a comunicagao entre as
pessoas seja mais rapida e mais eficiente. Smartphones e computadores fazem parte
da rotina de quase todas as pessoas, como comentado acima, essa facilidade de
comunicacdo é explorada tanto pelas empresas na contratacdo dos trabalhadores,
quanto pelas empresas de revenda, que utilizam as midias digitais para vender suas
ideias, encontrando novas revendedoras, quanto para vender seus produtos.
Recentemente uma grande empresa de moveis e eletrodomésticos langou um
aplicativo para smartphones onde pessoas ndo contratadas pela empresa podem
vender através do aplicativo para outras pessoas e receber por isso. Um sistema de
venda direta completamente digital. Uma das maiores empresas brasileiras que
utiliza a venda direta tem um espaco em seu website onde o consumidor pode

comprar online ou encontre um revendedor proximo.

Utilizar plataformas para conectar vendedores e consumidores assemelha-se
ao modelo peer to peer utilizado pelas mundiais Uber e Airbnb. Nesse modelo a
empresa disponibiliza a plataforma digital (o aplicativo) onde o servigo é oferecido.
Pela plataforma o consumidor entra em contato diretamente com quem esta
oferecendo o servi¢o. Os pagamentos e todo o contato é feito via plataforma. Esse
modelo econdmico esta sendo chamado de ubersalizagcdo econémica, embora seja
totalmente digital, foca no contato pessoal como resultado e para a efetivacdo das
transacdes. Assemelhando-se a venda direta e se tornando, talvez, o futuro desse

sistema de vendas. (Moraes, 2016),
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5. APOLISSEMIA DO CONCEITO DE EMPODERAMENTO

O conceito de empoderamento tem sido caro a academia nas Ultimas
décadas, aparecendo em diversas areas e temas de conhecimento como um grande
guarda-chuva conceitual que mantém abaixo de si varias compreensdes e USOS.
Desprezando, algumas vezes, explicagdes sobre a origem e aplicacdo do termo,
tomando-o como um lugar comum, sem variacGes de sentido ou problematicas. Tal
apresentacdo € vista tanto nos estudos sociais quanto econémicos (areas com a
maior concentracdo de estudos que se utilizam do conceito), com uma breve leitura
percebe-se a distinta compreensdo dada ao este conceito em diferentes areas do
conhecimento. Dessa forma, tem-se a necessidade de demarcar qual abordagem

teorica e conceitual esta sendo utilizada aqui.

A apresentacao do(s) conceito(s) de empoderamento sera feita a partir de um
breve debate historico e tedrico, onde busco tracar os discursos recorrentes do
conceito. Existe uma certa aproximacdo entre o0s termos empoderamento,
fortalecimento e independéncia, porém hé diferencas semanticas e de aplicagdes que
fazem necessaria uma demarcacdo epistemoldgica, que fago aqui tendo
empoderamento como base, assim termos proximos aparecem apenas para
diferenciacdo, ndo pretendo discutir aprofundadamente termos préximos, ja que o
enfoque é na conceituacdo de empoderamento. Por fim, apresento a opcdo feita,

justificando a escolha do conceito e uso neste estudo.

Empoderamento aparece nesse estudo por fazer parte dos discursos
apresentados pelas empresas que trabalham na modalidade de venda direta, junto a
independéncia, autoestima e autonomia financeira e social (como pode ser visto nos
sites das empresas nas abas “trabalhe conosco”). Aparece também nos discursos
econémicos neoliberais, ligados ao empreendedorismo e novas formas de
organizacdo de trabalho, como pbde ser visto nos capitulos anteriores. Por fim,
aparece nos discursos das revendedoras como objetivo, como vivéncias e como
discursos ideoldgicos promovidos para gerar lucro as empresas. Como esse termo
aparece em uma infinidade de discursos proximos a vendas diretas, € necessario

problematiza-lo em suas apari¢des, para ver quais os sentidos dados a ele e quais (e
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se ha) as relagBes entre os discursos empresariais, académicos e das revendedoras

em suas percepgoes.
5.1 Diferentes origens e sentidos

Com uma origem americana, proxima aos estudos culturais, uma no campo
da economia e administracdo e uma discussdo semantica e tedrica forte na América
Latina, ndo sdo encontrados muitos estudos epistemoldgicos sobre empoderamento.
Nesse texto, se busca tracar um breve percurso histérico do tema bem como suas
aplicacdes, para entdo definir-se em qual, de suas muitas apari¢cfes, serd pautado o
estudo que segue. Rodrigo Horochovski e Henrique Meirelles (2007) ressaltam que
nos ultimos anos o conceito de empoderamento se tornou uma moda académica,
aparecendo em inumeros discursos, de diversas areas, dificultando um marco tedrico
e epistemologico, causando, em certos sentidos, algumas confusbes sobre qual
empoderamento esta sendo falado. Outra caracteristica dos estudos atuais que
envolvem discursos de empoderamento destacados pelos autores e pelo primeiro
autor em outra publicacdo, desta vez em 2006, é o termo aparecendo como um
arcabouco tedrico com aparicbes na economia e empreendedorismo, como ja
apontado acima. Mesmo com objetivos e linhas teoricas distintas, estes dois campos
do conhecimento trazem discursos sobre a origem do conceito ligada a compreensao

feita por estes do que é empoderamento.

Os autores citados acima usam empoderamento como um resultado do
aprofundamento da democracia, com comunidades e pessoas se tornando
protagonistas de suas préprias histérias. Segundo eles esse processo é inerente ao
aumento da cultura, a sofisticacdo de politicas e ao aumento da democracia
representativa, marcando o termo com caracteristicas politicas, que levam a
autonomia da populagdo. Horochovski e Meirelles (2007) apresentam tanto o viés
econdmico, neoliberal e empreendedor quanto o viés social e politico, colocando
que ambos surgem nas publicacdes académicas em torno dos anos de 1990. O
enfoque destes autores estd nos estudos psicoldgicos e sociais, apresentam a
publicacdo de outubro de 1995 do American Journal of Community Psychology
como um marco nas discussdes sobre empoderamento, sendo esta a primeira
publicacdo voltada exclusivamente para o tema. Mesmo nesta primeira publicacao é

possivel ver a polissemia do termo, que aparece desde os primordios, ligado tanto a
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pesquisas clinicas quanto a pesquisas comunitarias, sem perder seu sentido, porém

muitas vezes sem ter um sentido definido e prdprio.

Clara Antunes (2002) e Costa (2000) ressaltam como o termo
empoderamento aparece a partir do movimento feminista e do movimento negro,
como empowerment no inicio dos anos 70, Maritza Montero (2004) aponta a
problematica em utilizar o termo empoderamento quanto se trata de estudos sociais
latinos, para ela reproduzir o termo que vem da lingua inglesa € continuar com a
tradicdo colonialista, justamente o contrario do que o conceito propGe, e por isso
apresenta o conceito de fortalecimento, que sera apresentado mais detalhadamente a
frente. A autora feminista Cecilia Sardenberg (2002) apresenta como 0 conceito de
empoderamento oriundo dos movimentos sociais e feministas tém um carater
revolucionario. Antunes (2002) e Costa (2000) apontam que na década de 70 o
empoderamento se dava e era compreendido com a garantia de direitos e
reconhecimento social, sendo basicamente individual, mas possivel apenas por
acdes de coletivos sociais. Cecilia Sardenberg (2002) aponta que empoderar diz
respeito a tomada de poder das minorias em relacdo aos discursos que mantém o
sistema tal como esta, no movimento feminista, empoderamento entdo, diz respeito
a tomada de poder das mulheres (subjugadas enquanto classe) em relacdo a suas
proprias vidas e ocupacdo de espagos. Tendo assim, um viés altamente

revolucionario.

O empoderamento aqui € visto como autonomia e independéncia, no sentido
social, politico e financeiro, ainda sem distingdes, de forma a ser um guarda-chuva
na luta pelos direitos e reconhecimentos das minorias. Essa é a origem mais aceita
nos estudos sociais, porém existe também uma origem reconhecida nos estudos
econdmicos e administrativos, o que causa certa dificuldade em determinar onde o
termo surgiu primeiro, ja que as datas de publicacdes sdo proximas. E “um processo
que tem origem dentro das pessoas, no seio das comunidades e das organizagoes
locais, que ndo pode ser pensado de cima para baixo (medidas assistencialistas e
politicas clientelistas ndo se enquadram neste processo), nem de fora para dentro”
(Antunes, 2002, p. 98). Os autores apresentados até aqui estdo em consenso quando
apontam que além de um conceito polissémico, atualmente o termo esta

funcionando como um guarda-chuva conceitual, que se presta a varios estudos e
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varias tematicas, por vezes contraditorias, onde nem sempre se V& uma preocupagao

em explicar seu uso e de onde vem sua compreensao.

Horochovski e Meirelles (2007) apresentam o conceito de empoderamento
de Perkins e Zimmerman (1995) como um dos primeiros conceitos a serem
formalizados sobre este termo: sinteticamente, Perkins e Zimmerman (1995, p. cf
Horochovski e Meirelles, 2007) definem o empoderamento como “um construto que
liga forcas e competéncias individuais, sistemas naturais de ajuda e comportamentos
proativos com politicas e mudancas sociais”. Trata-se da constituicdo de
organizacGes e comunidades responsaveis, mediante um processo no qual os
individuos que as compdem obtém controle sobre suas vidas e participam
democraticamente no cotidiano de diferentes arranjos coletivos e compreender
criticamente seu ambiente. (Horochovski & Meirelles, 2007 p 2). Embora Perkins e
Zimmerman (1995) apresentem um viés comunitario a compreensdo de
empoderamento (empowerment), o conceito apresentado por eles ainda é um tanto
guanto individualizante, j& que pressupde um movimento do sujeito em direcdo a
ajuda mutua e a efetivagdo de politicas e mudancas comunitarias. Estes autores ja
marcam um movimento em direcdo ao pensamento e a compreensdes criticas da
realidade e dos discursos apresentados, mas ainda assim, sdo marcados pela visao

empirista das comunidades e individuos.

O conceito de Perkins e Zimmerman (1995) é préximo a nocao de autonomia
— conceito que aparece muito nos discursos econdémicos. Pois se refere a capacidade
dos sujeitos decidirem sobre os problemas que lhes dizem respeito, dando
capacidade para que estes escolham entre as resolucdes e alternativas disponiveis.
Tratar empoderamento como algo préximo a autonomia é um tanto quanto
problematico dentro das perspectivas criticas, ja que sdo termos que hoje, aparecem
em discursos extremamente distintos, além dos dois termos serem polissémicos,
com muitos sentidos e usos (Montero, 2004). Perkins e Zimmerman (1995) dizem
que a emancipacao provem do empoderamento, como uma espécie de resultado,
juntamente com o poder e liberdade que provem do processo de empoderamento.
Assim, empoderar também € emancipar. No sentido em que individuos,
organizagOes e comunidades conseguem recursos que lhes permitem visibilidade,
influéncia e capacidade de decisdo, assim faz com que esses autores consigam ter

poder junto aos detentores de poder, sobre os temas que Ihe dizem respeito.
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Friedmann (1996) também conceitua empoderamento, utilizando o termo
empowerment. Este autor nos diz que empoderar € um processo que tem como
objetivo reequilibrar a estrutura de poder social. Fazendo com que as ac¢bes do
Estado estejam mais sujeitas a prestacdo de contas e a fiscalizacdo da sociedade
como um todo. Um dos resultados desse processo também é a acdo empresarial
socialmente mais responsavel, o que coloca 0 empoderamento como uma alternativa
de desenvolvimento econébmico que visa proteger 0s interesses do povo,

especialmente dos mais vulneraveis.

Horochovski (2006) aponta que o discurso de Friedman (1996) aparece
como um dos mais facilmente capturados pelo empreendedorismo e pelas politicas
de estado que falseiam suas acdes com discursos sociais e estado de bem-estar
social, mas na prética tiram a responsabilidade do Estado sobre os mais vulneraveis.
Encontra-se na literatura autores que defendem a descentralizagdo e autonomia da
comunidade independentemente dos resultados que isso pode trazer, ignorando que
0 empoderamento possa significar uma reducdo da intervencao do Estado e que isto,
embora possa ser bom, também pode trazer varios prejuizos as comunidades: para
que isso ocorra € essencial uma estrutura descentralizada legalmente estabelecida
dentro da qual organizagdes de base comunitaria possam desempenhar um papel

relevante na conducdo das politicas.

O problema € que a descentralizacdo pode significar, também, a reducdo de recursos estatais
e a delegacdo para organizagdes e comunidades do enfrentamento de questBes sociais. Nesse
sentido, as propostas de empoderamento podem servir a projetos neoliberais. (Horochovski
& Meirelles, 2007 p. 7).

Em seu estudo sobre o empoderamento e a participacdo comunitaria Gohn
(2004) ressalta que existem dois usos comuns para o conceito: um deles caminha
para 0 exposto acima, no sentido em que ndo empodera as comunidades, mas sim as
coloca em uma situacdo de dependéncia em relacdo ao Estado ou mesmo as ONG’s
que em sua proposta inicial pretendiam o empoderamento como participacdo nas
politicas e visdo critica da realidade. E o segundo uso, seria 0 uso pretendido pela
literatura proveniente dos estudos sociais, com discursos criticos a realidade e

mudancas de fato, sejam comunitarias ou individuais.

Esses discursos apontam para uma polissemia do conceito de
empoderamento, bem como a sua utilizacdo em grande escala, tornando-o um termo

comum na academia. Mesmo que exista uma forte critica a0 uso conservador e
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neoliberal do conceito, ndo ha um monopo6lio semantico, ou seja, ndo ha como dizer
que o conceito de empoderamento seja propriedade Unica e exclusiva das teorias
criticas e sociais. Dagnino (2004) aponta que as publicacdes confluem em datas e
nimeros e portanto os autores e pesquisadores que adveém das teorias criticas e
sociais precisam lidar com essa polissemia, reconhecé-la e saber como e guando
rebaté-la ou marcé-la nas préaticas politicas e sociais, ndo apenas abandonar o
conceito como sugerem alguns autores. Horochovski e Meirelles (2007) e
Sardenberg (2002) apontam que para 0s autores progressistas o que existe € uma
apropriacdo do termo pelos discursos neoliberais, o que faz com que empresas
lancem produtos e campanhas utilizando o empoderamento como bandeira de

marketing.

A critica em relagdo ao uso do termo empoderamento como propaganda e
imagem de negdcios, bem como politicas que mantenham as comunidades em uma
relacdo de dependéncia, seja do terceiro setor ou do Estado encontra base nas teorias
sociais e psicologicas que dizem que o empoderamento ndo € algo que possa ser
outorgado ou dado de alguém para outrem, mas sim que € um processo ou uma
tomada de poder. O sujeito sé se torna empoderado a partir de processos internos
que posteriormente sdo externalizados. Do ponto de vista politico, 0 empoderamento
passa pelo aprofundamento da democracia mediante ampliacdo da cultura politica e
da participacdo cidadd. Empoderar, aqui, significa conquista de vez e voz, por
individuos, organizacdes e comunidades, de modo que esses tenham elevados niveis
de informacdo, autonomia e capacidade de fazer suas proprias escolhas culturais,

politicas e econémicas (Lisboa, 2000).

E preciso destacar que ndo sdo todas as politicas de Estado e nem todos os
trabalhos do terceiro setor que se utilizam do conceito de empoderamento em suas
praxis de maneira divergente do apontado aqui como base dos estudos sociais, de
forma a manter as relacBes de dependéncia da comunidade com as politicas e
instituicBes ou para vender alguma ideia ou produto. A questdo aqui levantada é que
esta € uma das possibilidades para o0 uso do conceito. O conceito de
empoderamento, conforme discutido por Horochoski (2006), Montero (2003) e
Sardenberg (2002) segue a linha critica e progressista, onde ser empoderado parte de
desenvolver uma visdo critica da sociedade, portanto ndo € algo que possa ser dado

ou outorgado como uma dadiva, mas sim parte de um processo interno, que pode ser
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catalisado por agentes e agOes externas, como oficinas ou mesmo acgdes de uma
ONG ou politica publica, mas que repercute internamente, e obviamente, ndo

configure uma relacdo de dependéncia.

Mesmo sendo contrérias, as perspectivas de empoderamento apresentadas até
aqui por vezes confluem e se entrecruzam, principalmente por muitos dos autores
iniciarem seus estudos e discussdes e, portanto suas praticas dentro da perspectiva
critica, e posteriormente serem capturados pelos discursos neoliberais e
conservadores. Por esse motivo, ressalta-se o cuidado e a ética necessarios as
pesquisas sociais e comunitarias, principalmente para evitar que uma tentativa de
empoderamento de determinada comunidade seja capturada por um mecanismo de
manutencdo de dependéncia, trazendo resultados diametralmente opostos aos
objetivos iniciais.

Com os discursos apresentados acima, vé-se, de modo geral, empoderamento
é entendido como a tomada de consciéncia da situacdo de vida individual ou
coletiva, como o reconhecimento, total ou parcial, dos discursos que mantém a
ordem de poder. Além deste reconhecimento é a utilizacdo e/ou criacdo de meios
para que a realidade como ela é percebida seja vista de forma critica e possa assim
ser mudada, dando mais autonomia aos sujeitos sobre suas proprias vidas e
comunidades, o que pode trazer como resultado emancipacdo dos sujeitos ou
comunidades, independéncia financeira, fortalecimento e até mesmo, novos

governantes ou sistemas de governo e gerenciamento.
5.2 Aproximac0es e afastamentos tedricos

Marcam-se os primeiros debates acerca do conceito de empoderamento entre
0s anos 60 e 70, colocando suas primeiras apari¢des em paralelo com o aumento dos
movimentos e organizagdes sociais, que buscam o reconhecimento de direitos, a
liberdade e a democratizacdo entre outras pautas, que ainda hoje marcam suas lutas.
Sendo uma das grandes influéncias 0 movimento feminista e 0 movimento negro
nos EUA e na Europa, e sucessivamente 0s movimentos campesinos na América
Latina. (Horochovski, 2006; Kleba & Wendausen, 2009; Sardenberg, 2002). Apesar
de alguns autores marcarem um inicio préximo do movimento norte
americano/europeu e 0 movimento latino, existem diferencas marcantes entre seus

discursos e compreensdes (Montero, 2004).
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Como mostra Friedmann (1996) o desenvolvimento econémico nao exclui,
necessariamente, a compreensdo social e progressista de empoderamento, ja que
este conceito também ligou-se ao desenvolvimento sustentavel e alternativo em
relacdo a economia tradicional, porém, se a praxis partir da compreensdo classica da
economia capitalista, o empoderamento econdmico, provavelmente, exclui o
empoderamento social e coletivo. Podendo estar ligado somente ao sucesso
empresarial e financeiro, sem ter alguma ligacdo ao desenvolvimento socialmente
engajado. As empresas que trabalham com revenda fazem uso deliberado deste
termo em seus discursos midiaticos, ligando empoderamento apenas a autonomia e
sucesso financeiro, sem a preocupacdo com questdes sociais, utilizando
empoderamento como ele aparece nos estudos econémicos (onde comumente é
usado como empowerment), ligado a lucro e autonomia financeira, além da
utilizacdo como mercadoria, onde o termo é associado a determinados produtos para

vender.

Dentro dos estudos feministas, o termo “empoderamento” comecou a ser
usado pelo movimento de mulheres ainda nos anos setenta. Para as feministas, o
empoderamento compreende a alteracdo radical dos processos e estruturas que
reduzem a posicdo de subordinada das mulheres enquanto género, Sardenberg
(2002) aponta que essa tomada de consciéncia e poder é sempre revolucionaria,
tendo caracteristicas de tomada de poder, de baixo para cima, € ndo o contrario. As
mulheres tornam-se empoderadas através da tomada de decisdes coletivas e de
mudangas individuais, criando assim, possibilidades de escolha e ndo apenas

repeticbes de papéis socialmente estabelecidos (Costa, 1992).

Tomando como exemplo o caso da subordinacdo das mulheres enguanto
género, a forma como essa subordinacdo permeia tantos espacos publicos, quanto
privados, ndo é dificil a compreensao de como héa redes de poder que desempoderam
determinados sujeitos a0 mesmo tempo em que d&o poder aos outros. Dessa forma,
falar de empoderamento também é discutir acerca das redes e relacdes de poder, que
podem, também, ser utilizadas para empoderar determinados sujeitos e coletivos. As
redes de poder, ou micropoliticas, conforme compreendidas por Foucault (1996)
permeiam todas as relagdes humanas, nas mais distintas esferas, invadindo o ambito
privado, moldando o social e vice-versa. A compreensdo de poder de Foucault

(1994) perpassa as compreensdes feministas de empoderamento justamente pelas

69



redes micropoliticas, onde o empoderamento pode acontecer no cotidiano, sem
grandes movimentos politicos, mas com grande significado no dia a dia. Dessa
forma, discutir empoderamento € discutir todas as esferas sociais, desde o

empoderamento domeéstico e privado até o empoderamento politico e comunitério.

Os processos de empoderamento, também sdo, nesse sentido, processos de
resisténcia, seja pela dona de casa que consegue p6r fim em um relacionamento
abusivo, seja pelo grupo politico que consegue subjugar um ditador, independente
da esfera, sempre ha um processo de resisténcia inerente ao empoderamento.
Autores como Horochovski e Meirelles (2007) e Sardenberg (2002) defendem que
existem varios niveis e esferas de empoderamento, mas que independente de como
seja compreendido e vivido, empoderamento sempre se inicia de baixo para cima.
Comecando internamente nos sujeitos, na maioria das vezes tendo um dispositivo
externo como gatilho. Empoderar € sempre, em primeira instancia sobre si mesmo,
para depois ser sobre a comunidade. Como dispositivos externos que geram
condicdes e possibilidades para o empoderamento podemos entender livros, filmes,
arte, oficinas, discussoes, participacdo em coletivos e movimentos sociais e também
movimentos politicos, sempre com algum ponto de resisténcia. Seja resisténcia ao

sistema, ao governo ou a situacdes cotidianas de opressao.

Onde ha poder, ha resisténcia e, no entanto (ou melhor, por isso mesmo), esta nunca se
encontra em posicdo de exterioridade em relacdo ao poder. [...] Esses pontos de resisténcia
estdo presentes em toda rede de poder. Portanto, ndo existe, relativamente as relagbes de
poder, um lugar da grande recusa [...], mas sim resisténcias, no plural, que sdo casos Unicos
[...]; por definicdo ndo podem -existir, a ndo ser no campo estratégico das relacdes de poder

(Foucault, 1994, p. 89-91).

Lagarde (1993), vai além, dizendo que ndo ha poder, mas apenas relacbes de
poder e portanto, 0 empoderamento também acontece apenas nas relagdes. Sdo nas
relacbes entre varios atores que o dominado se percebe enquanto dominado e busca
dispositivos que possam mudar sua situacdo, sdo nas relacdes que se percebem
efetivamente os efeitos das politicas estatais pensadas como estratégias de
empoderamento. Dessa forma, o0 empoderamento pode ser compreendido como algo
sutil e quase imperceptivel até que se alcance o nivel comunitario. Sutil aos olhos,
porém ndo a quem se empodera, jA que 0 ato de empoderar-se sempre provoca
mudancas significativas. Dessa forma, quando a praxis acontece no caminho oposto,

de cima para baixo, ou seja do dominante para o dominado, dificilmente acontece
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um empoderamento de fato, por mais que o termo e as referéncias sejam feitas a

partir dos movimentos sociais e pensamentos criticos.

Claro que empoderar também significa gerar autonomia e independéncia
financeira, estes fatores também estdo inclusos na compreensdao de empoderamento
que esta sendo trabalhada aqui, porém se essa autonomia for falseada ou aconteca
apenas para manter alguma espécie de subordinacdo, ndo pode-se dizer que ha
empoderamento. Um exemplo é o proprio tema deste estudo: o trabalho com venda
direta pode gerar independéncia financeira para muitas mulheres, apesar da grande
maioria ter ganhos incertos e instaveis, mas também as mantém no servico
domeéstico e cuidado dos filhos, portanto questiona-se 0 empoderamento que pode
ser gerado por essa forma de trabalho. Essa é uma caracteristica do part time job,
conforme trabalhado por Helena Hirata (2009), trabalhado com mais profundidade
no capitulo sobre género e trabalho.

5.3 A escolha tedrica

O conceito de empoderamento apresenta mais de uma origem e uma
infinidade de aplicac®es praticas e teoricas, que embora semelhantes, podem gerar
resultados inversamente proporcionais. Dessa maneira, € preciso assumir, enquanto
teoria, qual visdo de empoderamento se esta utilizando e qual o resultado esperado.
Ademais da compreensdo do conceito é preciso diferencid-lo dos conceitos
proximos, como autonomia e fortalecimento, e dessa maneira aumentar a
compreensdo do préprio conceito e também da préatica possivel. As proximidades
conceituais também demarcam a visdo e préaxis do autor e, portanto, do préprio

conceito de empoderamento.

Kleba e Wendausen (2009) trazem em seu estudo que o conceito de
empoderamento € proximo de conceitos como desenvolvimento, poder e
vulnerabilidade. Na origem europeia foi em estudos sobre desenvolvimento e
subdesenvolvimento que primeiro publicou-se este termo. Tornando-o assim, quase
que um sinénimo de desenvolvimento sustentavel e alternativo, ligado a autonomia

econdmica e social, Horochovski (2006) completa:

E nesse sentido que cabe a definicdo do Cornell Empowerment Group (apud Rappaport,
1995), segundo a qual empoderamento é "um processo intencional e continuo, centrado na
comunidade local (grifo meu), envolvendo o respeito matuo, a reflexdo critica, a atencéo e a
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participagdo, por meio do qual as pessoas a que falta um acesso a uma fatia igual dos recursos
obtém maior acesso e controle sobre tais recursos". (Horochovski, 2006 p. 5)

Este ultimo autor ainda apresenta a visdo conservadora, para a qual o
empoderamento € visto como uma maneira de reduzir impostos e encontrar novos
mecanismos de promocado de direitos sociais, sem a preocupa¢do em emancipar a
populacdo, onde emancipar s6 se torna um objetivo se diminuir a responsabilidade
do Estado ou das empresas, 0 que segundo Horochovski (2006) tem alto potencial
reacionario. Assim, é preciso tomar cuidado com o uso que se faz dos conceitos bem
como dos referenciais, para que seja adequado ao que se prople e a praxis que se

pretende enguanto pesquisador.

Na Ameérica Latina comumente se emprega o termo fortalecimento quase
como sindnimo de empoderamento, seus usos nesse sentido provem de uma extensa
discussdao tedrica acerca do conceito de empoderamento derivado dos estudos
americanos e primeiramente utilizado aqui como empowerment. Montero (2004),
demarca e defende enfaticamente o uso de fortalecimento, apresentando uma visao
critica do uso de empoderamento pela academia latino-americana, para ela, usar um
termo “aportuguesado” é continuar com 0s processos de colonizacdo, e assumir a
identidade de col6nia, negando a propria capacidade de independéncia e producéo.
Porém, outros autores ndo marcam diferencas entre empoderamento e
fortalecimento como Silva e Martinez (2004), que apresentam fortalecimiento
apenas como traducdo de empowerment, para 0 espanhol. Sardenberg (2002)
também aponta as diferencas do empoderamento oriundo da academia latino
ameérica e norte americana, destacando que nao ha o verbete de empoderamento no
dicionario brasileiro, sendo esse termo uma adaptacdo. Essa autora destaca o carater
revolucionario da nogdo feminista de empoderamento, exatamente a que é adotada

nesse estudo.

Para autores que defendem o uso de empoderamento traduzido ou mesmo
fortalecimento (seja como sindnimos, seja com as diferencas apontadas por Montero
(2004)), utilizar-se de um conceito em lingua estrangeira marca a cultura colonizada
de nossa academia, sempre valorizando mais o que se produz fora do que o que se
produz nas proximidades. Estes autores sdo comumente ligados aos estudos
culturais e socioecondmicos, e buscam a valorizagdo tanto da cultura quanto da

producdo latina, e destacam as proximidades entre os paises do sul nestes sentidos.
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Montero (2004) traz uma critica ainda mais forte, apresentando que a colonizagdo
intelectual € um resultado das demais colonizagdes, e que por fim, ajuda a manter o
poder da coldnia sobre o colonizado, reforcando a dependéncia politica e cultural.

Monteiro (2003) define fortalecimento:

Por fortalecimiento entiendo el proceso mediante el cual los miembros de una comunidad
(individuos interesados y grupos organizados) desarrollan conjuntamente capacidades y
recursos para controlar su situacién de vida, actuando de manera comprometida, consciente y
critica, para lograr la transformacion de su entorno segun sus necesidades y aspiraciones,
transforméandose al mismo tiempo a si mismos (Montero, 2003, p. 12).

Ao discutir o conceito de empowerment, ligado a cultura académica
brasileira e latino-americana Vasconcelos (2003) define provisoriamente como
“aumento do poder pessoal e coletivo de individuos e grupos sociais nas relacfes
interpessoais e institucionais, principalmente daqueles submetidos a relagdes de
opressdo, dominacdo e discriminacdo social” (Vasconcelos, 2003, p. 55). Este autor
da énfase ao viés politico e comunitario do empoderamento, mantendo o termo em
inglés pois acredita que traduzi lo perder-se parte da riqueza do conceito. Dessa
maneira, 0 autor traz a compreensdao de empoderamento ligada aos movimentos
sociais e educacao libertaria da América Latina, ligando esta compreensdo a atuagao

do servico social brasileiro.

A definicdo de Montero (2003) para fortalecimento, é semelhante a
apresentada por Sardenberg (2002) de empoderamento e préxima a discutida por
Vasconcelos (2003). Apresentam nocdes de autonomia e independéncia, tanto
financeira quanto politica, de maneira a englobar aspectos individuais e coletivos.
De modo geral, estes autores apresentam definicdes semelhantes e completas,
permitindo uma compreensdo dos discursos de empoderamento, sejam eles de fato
ligados a praxis empoderadoras ou apenas midiaticos/politicos, que em suas praxis
mantém as situacGes de dependéncia. Dessa forma, serd esta a definicdo de

empoderamento utilizada neste estudo.
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6. CONSTRUINDO SENTIDOS PARAAVENDA DIRETA

A venda direta aparece como uma modalidade de vendas onde ndo ha
intermediarios. O vendedor entra em contato diretamente com o comprador.
Atualmente fala-se em revenda, de maneira que 0s vendedores sdo tratados
(legalmente) como clientes e estes revendem os produtos para seus proprios clientes.
Atualmente empresas de cosméticos e utilidades domésticas sdo as que dominam
esse cenario no Brasil e direcionam seus anlincios e produtos quase que
exclusivamente para o publico feminino, tanto para revendedoras quanto para o

publico final.

As empresas costumam explorar os discursos de empreendedorismo, renda
extra, empoderamento e flexibilidade para recrutar novas revendedoras e vender a
ideia de liberdade e lucro. Por esses motivos essa atividade € comumente associada
a outros trabalhos, com caracteristicas de complemento de renda. Pela caracteristica
de ndo existir um intermediario comercial, 0s espacos cotidianos e lagos
interpessoais sdo utilizados para as vendas, como fica claro no contato com as

participantes, inclusive as empresas incentivam essa pratica.

Os sentidos que discuto neste capitulo perpassam pelos termos apresentados
e discutidos nos estudos tedricos apresentados até aqui. Surgem também outros
sentidos, que fazem parte da vivéncia das participantes dessa pesquisa. S0 esses
sentidos que serdo discutidos aqui, em uma tentativa de apresentar o que € a venda
direta e como esse trabalho (muitas vezes ndo visto de tal forma) se entrelaga com o
trabalho fixo, a familia, os afazeres domésticos e tudo que implica ser mulher, ser

revendedora entre tantas particularidades possiveis.
6.1 Informacdes do questionario

A andlise dos questionarios geraram graficos que serdo apresentados e
discutidos aqui. A primeira imagem é uma sintese geral de todas as informacdes. E
interessante perceber as caracteristicas das revendedoras que participaram deste
estudo apresentam o que Hirata (2007) e Bruschini (2005) como caracterizacdo das
mulheres trabalhadoras. Sdo mulheres mais velhas, escolarizadas e com filhos, o que
socialmente pode ndo ser associado a trabalhadoras informais e revendedoras da
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modalidade venda direta. Esta sintese sera apresentada para todas as participantes,
como devolutiva da pesquisa.

Oinvese da pesquisa

Empoderamento e Empreendedorismo Tdade
Ous pacticipantes tem entrs 19 e 55 anss,

927, das mulheres acredito. qe o (s e T
venoos direbo. empoderc. 0s mulheres. segidas el 4 tam i 25 5 Mo m
Quonte oo empreendedorisme 737.
Oxcreditom que sl empreendedoros.

z = / .\ Estado Ciil
@ \. 62,1 /. dos mulberes estiie em

um. relocienosmente recerhecide,
witte estivel ou casamente,

37,8/ estiie solteiros.

. .—&‘

&mpo ®

Filhos
b maderio. dos mulheres dedicam SI/. dos mulkeres haso tem filhos
0b8 th semonads,seuidos pelos 5T/ tem filhos,

g dedicam—s2 08 & heros semouods,
ouetss olgdlictm, moks

d.i § h@ro.i 5EMOdLS, y. /. Q

Escolaridade

12 mulheres com, curse SU*Per‘TGF Tn.cem?lzt
e 7 com ensino superior complabo,
100°/. das mudheres brabad om 5 com ensihe médio comaplete,
"'DFB' tos {',T?Tco.,mmte JBM;H;TM&: Y com ensine médio Ih.;L’EJM/PzEt@-

1 com o ensine fndamentod cornplebo,

cosmEhicos, MAOi0ganS, Lngemas. Lo i ol o mq:!ete .
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357, enbre 1 e 2 sodfirios minimes
22°/, porticipontes, dizem lueros enbre
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"A Mulher se sente menos submissa,
Pois nao depende de ninguem!"
lustracéo 1: Infografico de sintese de pesquisa
No que se refere a idade, as participantes tem entre 19 e 55 anos, sendo
predominantemente jovens entre 20 e 25 anos, como pode ser verificado no grafico
abaixo, seguidas por mulheres entre 30 e 35 anos, mulheres entre 40 e 45 anos e
entre 19 e 20 anos séo as com menos participacoes, entre 40 e 45 anos temos apenas

uma participante.
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llustragdo 2: Gréfico de Idade

A maioria das mulheres encontra-se em um relacionamento reconhecido, seja
em unido estavel ou casamento, juntos esses dados somam 62,1 % das participantes,

as demais, 37,8% estao solteiras:

Estado civil

@ Solteira

@ Casada
Separada

® viiva

@ Unizo Estavel

lustracéo 3: Grafico de Estado Civil

No grafico abaixo se percebe que somando o nimero de participantes que tem
e ndo tem filhos, elas aparecem praticamente empatadas, ja que 18 nao possuem filhos
e 19 tém entre 1 e 5 filhos. Vé&-se um nimero maior de mulheres casadas, somam-se
23, e que algumas casadas ndo tém filhos, enquanto algumas solteiras tém. Se

cruzarmos esse dado com o que levou as mulheres a trabalhar com vendas, Vvé se que a

76



grande maioria aponta o inicio das vendas para complementar a renda familiar séo
mulheres que possuem filhos, sejam casadas ou solteiras. Com isso, vemos que 0
aumento da renda familiar € um determinante para o inicio da venda direta, o condiz

com o discurso de renda extra levantada pelas empresas.

Filhos
4 Filhos

3 Filhos

2 Filhos 0 Filhos

1 Filho

llustracéo 4: Grafico de Filhos

Em relacdo a escolaridade, vé-se 12 mulheres com curso superior incompleto,
9 com ensino superior completo, 5 com ensino médio completo, 4 com ensino
medio incompleto, 1 com o ensino fundamental completo, 1 com fundamental
incompleto e 1 assinalou outros, 2 possuem ou cursam mestrado e 2 possuem ou
cursam especializagdo. O fato da maioria das mulheres possuirem ou cursarem o
ensino superior ou graus mais elevados de escolaridade cruzam-se com os dados
apresentados pelo IBGE, que aponta que a informalidade é marcada pela forca de
trabalho de mulheres mais velhas, escolarizadas e com filhos. Bruschini (2005)
também apresenta este dado, acrescentando que a maioria dos pequenos e micro

empresarios no Brasil séo mulheres com estas mesmas caracteristicas.
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Escolaridade

@ Sem escolaridade

@ Fundamental Completo
Fundamental Incompleto

@ Ensino Médio Complato

@ Ensino Médio Incompleto

@ Superior Completo

@ Superior Incompleto

@ Especializacio

llustracdo 5: Gréafico de Escolaridade

Sobre os tipos de produtos com os quais trabalham, vé-se que 100% das
mulheres trabalham com produtos tipicamente femininos: cosméticos, maquiagens,
lingeries, semi-jéias e roupas. Como pode ser observado no grafico abaixo, 56,8%
das mulheres trabalham apenas com cosmeéticos, 13,5% com utilidades domésticas +
cosméticos, 10,8 % ndo especificaram os produtos, tratando-os como diversos e 8,1
% com lingeries, as demais dividem-se entre semi-joias, roupas, cosméticos + semi-
jéias ou cosméticos + lingeries. Vé-se também o trabalho com mais de um tipo de
produto ou mais de uma marca, mesmo que tenha a mesma tipificagcdo de produtos,
assim é comum encontrar mulheres que trabalnam com mais de uma marca de
cosméticos ou lingeries por exemplo. O nimero de mulheres que trabalham com
mais de um produto é préximo ao nimero de mulheres que trabalham apenas com
vendas diretas, assim, estima-se que as mulheres que tem sua renda exclusivamente
das vendas busquem diversificar os produtos que oferecem afim de conseguirem ter

uma renda maior.
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Produtos com quais trabalha

Utilidades/Cosméticos

Lingerie/Roupas

12 &

Cosmeéticos/Lingerie
2,7 Cosméticos

Cosmeéticos/Semijoias 59,5

Diversos

54%
Semijoias
2,7%

lustracéo 6: Grafico de tipos de produtos
Sobre o tempo com que trabalham com vendas a maioria das mulheres
trabalha entre 2 e 5 anos, somando 13 mulheres com esse tempo, em seguida sdo as
mulheres que trabalham a menos de 1 ano, com 11, seguindo com 7 mulheres entre

1 e 2 anos de trabalho, 4 com mais de 10 anos e 2 entre 5 e 10 anos.

Tempo (Anos que trabalha)

Mais de 10 anos
10,8%

Entre Se 10 anos
54%

Menos de 1 anc
29,7%

Entre 2 e 5 anos
351%

Entre 1 e 2 anos
18,9%

llustracdo 7: Gréafico de tempo de trabalho
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Destas 33% (13) ndo possuem outra fonte de renda e 67% (24) possuem outras fontes
de renda, que incluem concursos publicos, empreendimentos préprios ou familiares,
renda do cbnjuge ou servigos nao registrados, como faxinas e diarias. 14 das
participantes afirmam que suas vendas sdo sua principal fonte de renda. Porém,
mesmo as que possuem trabalhos registrados ou outras fontes de renda apontam que
comecaram a vender quando desempregadas. O numero menor de mulheres que
possuem outras fontes de renda corrobora com a visdo deste trabalho como um bico
para momentos de desemprego ou renda extra, algo a ser feito para complementar
uma renda ja existente, fator que pode contribuir para a visdo de que as vendas nao

sdo um emprego ou trabalho por si s6.

Possui outra fonte de renda?

® sim
® Nao

llustracdo 8: Gréfico de fonte de renda

Em relacdo ao tempo dedicado semanalmente a venda direta a maioria das
mulheres respondeu que dedicam de 0 as 4h semanais, sendo 15 participantes com
essa resposta, porém essa € uma questdo que depende de como esse trabalho é
encarado, pois como estratégias de venda sdo utilizados os espacos costumeiros das
mulheres, assim uma festa ou reunido de familia pode ser um espaco de venda e ndo
ser contabilizado como trabalho. 14 participantes apontaram que se dedicam de 4 a
8 horas semanais, 3 mais de 16h. 2 de 12 a 16 horas e 3 de 8 a 12 horas. Este dado é
potencialmente camuflado, j& que depende da nogdo de trabalho de cada
participante, e como ja apresentado, com 0s espacos cotidianos servindo como
locais de vendas, este tempo pode néo ser contabilizado. Uma das participantes da

oficina diz “90% das minhas vendas acontecem no meu espago de trabalho”
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complementando esta ideia, essa mesma participante diz que ndo dedica muito do

seu tempo exclusivamente para as vendas.

Estimativa de tempo dedicado ao trabalho com venda direta (semanalmente)

@ De0a4horas
® de4a8horas
de Ba 12 horas
® de 12 216 horas
® Mais de 16 horas

lustracdo 9: Tempo dedicado as vendas semanalmente

Em relacdo ao lucro, 16 participantes afirmam que lucram menos de 1
salario minimo, 13 participantes entre 1 e 2 salarios minimos e 4 participantes,
dizem lucrar entre 2 e 3 salarios ou mais de 3. A maioria das participantes ganha
menos de um salario minimo com as vendas, porém como pdde ser visto nos estudos
dessa pesquisa, esse € um dado que pode estar camuflado, ja que muitas
revendedoras ndo separam 0s produtos de consumo proprio e investimento em
demonstracfes do lucro final. Alem do mais, como pode ser visto na oficina de
sentidos, algumas empresas aumentam o lucro das revendedoras a partir do
momento em que elas cadastram mais revendedoras, de maneira que o0 tempo com
que elas trabalham com a empresa influencia em seu lucro, quem apresenta esta fala

é a participante da oficina 2.
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Estimativa de lucro mensal com venda direta

® Menos de 1 salario minimo

@ Entre 1 e 2 salarios

Entre 2 e 3 salarios
10.8% @ mais de 3 salarios

lustragéo 10: Estimativa de Lucro

Ainda em relagdo a lucro e organizacdo de trabalho, 27% (10) das
participantes ndo se reconhecem como empreendedoras, enquanto 27 participantes
(73%) afirmam serem empreendedoras. Este dado depende da nocdo de
empreendedorismo das participantes e também de como as empresas com as quais
elas trabalham lidam e incentivam o empreendedorismo, dados aprofundados na
oficina, onde a participante 1 diz ouvir a nogdo de empreendedorismo de suas
diretoras, o que fez com que ela passa-se a se considerar uma, enquanto a
participante 2 diz que nunca ouviu a empresa falar dessa maneira. Ja a participante 3
afirma ser empreendedora por trabalhar sozinha e aprender por conta propria e pela

experiéncia a administrar um negocio.
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Considera-se empreendedora

® sim
® Nio

lustragéo 11: Considera-se empreendedora

Em relacdo as circunstancias que as levaram a vender 50% (18) mulheres
afirmam que foi para complementar a renda familiar, 18,9% (7) afirmam que foi o
consumo préprio, tendo em vista os descontos como revendedora. 16,2% (6)
afirmam que foram atraidas pela flexibilizacdo do tempo, 5,4% (3) afirmam que
comecaram a vender para sustentar a casa, 2,7%(1) dizem que a motivacao foi o
cuidado com os filhos, 8,1% (3) afirmam que foram outros fatores nao
contemplados nas alternativas disponiveis, sendo que uma participante especificou o
item “outros” com “Simplesmente amo que faco”. Desemprego, problemas
familiares e dividas ndo foram apontados como motivadores para a venda. Na
oficina duas participantes iniciaram suas vendas como renda extra (participante 3 e
4), porém a participante 4 ampliou a gama de produtos que vende com o objetivo de
conseguir descontos nos produtos em que ja consumia, 0 mesmo foi relatado pela

participante 2.
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Quais circunstancias a levaram a vender

@ Sustento da casa

@ Complementar a renda familiar
Flexibilizagdo do tempo

@ Cuidado dos filhos

@ Desemprego

@ Consumo proprio

@ Problemas familiares

® Dividas

lustracdo 12: O que as levou a vender

Sobre empoderamento, 34 das participantes afirmam que este tipo de
trabalho pode empoderar as mulheres e apenas 3 afirmam que ndo. Uma das
participantes que diz que a venda direta ndo empodera “P5 — Porque [sdo] muitas
vendedoras e a renda € pequena’, as outras duas ndo especificaram o porqué. Duas
participantes dizem que é um trabalho que empodera, porém néo especificaram suas
respostas. As demais, 32 participantes, apresentam suas justificativas, que podem ser
vistas nos Anexo 9.6. Aqui serdo relatadas apenas algumas respostas que julgo
poderem representar a totalidade das respostas, estas foram escolhidas por
apresentarem discursos proximos das demais e estarem mais claras ou mais
completas. Os numeros atribuidos as participantes sdo para identificacdo da

pesquisa, e foram designados de acordo com a ordem de resposta dos questionarios
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Acredita que esse trabalho pode empoderar as mulheres.

® Sim
® Nio

lustracdo 13: A venda pode empoderar mulheres

Grande parte das participantes apontam como fator de empoderamento o
aumento da independéncia financeira: P4 ““Acredito que trabalhar com vendas
diretas tem varios pontos positivos, um deles € com o aumento da renda mensal
vocé vai conquistando uma independéncia financeira”. Além da independéncia
financeira destacam-se as relagdes pessoais: P3 “Independéncia financeira, relagdes
pessoais”. Algumas participantes destacam a possibilidade de realizacdo de projetos
pessoais: P 35 “Independéncia financeira, conquista de projetos e sonhos
pessoais”. A palavra sonho se repete no discurso de varias participantes, sempre
ligada a possibilidade de empoderamento e liberdade financeira, ponto também

explora pelas empresas nos discursos para o cadastro de novas revendedoras.

Questbes como auto estima também aparecem atreladas a independéncia
financeira e realizagcGes pessoais: P 18 ““Por que a independéncia leva a auto
estima, isso para uma mulher € tudo”. Ainda falando do aumento da renda e da auto
estima: P1 ““Por que as mulheres se sentem mais Util, pois tem sua renda, para fazer
coisas para elas.” A submissdo feminina também é lembrada, quando a P 24 diz
“Porque abre portas, a mulher se sente menos submissa”. O tempo também é algo
destacado, mais tempo para elas proprias e mais tempo para as familias: P 22
“Independéncia financeira; Realizacéo pessoal; Auto estima; qualidade de vida, e

tempo para a familia.”, esse discurso também aparece nas falas das empresas, vé-se

85



que as revendedoras tem um discurso muito proximo ao apresentado pelas

empresas, se percebem poucas criticas ou problemas nas respostas ao questionario.

Algumas participantes ligam o cuidado prdprio e novas amizades com a
venda direta: P 37 “Por fornecer independéncia financeira para a mulher, com
horéarios flexiveis e sem contar o bom convivio com as clientes, que acabam se
tornando amigas.” O aumento da preocupacdo com o cuidado pessoal e com as
clientes também é citado como empoderador, demonstrando uma das compreensdes
desse termo. E possivel ver como o empoderamento é entendido de maneira
subjetiva, de acordo com as vivéncias de cada mulher: P 31 “Porque a Natura é uma
empresa motivadora, sendo assim a mulher comeca a andar mais cheirosa, mais
arrumada, independente financeira e isso eleva a auto estima da mulher,

empoderando a mesma.”

Uma das participantes destaca que mesmo sem muitos lucros, esta forma de
trabalho “segurou a barra” em tempos dificeis: P 15 “Apesar do lucro néo ser alto,
foi 0 que segurou minha barra em tempos de desemprego. Hoje lucro pouco porque
trabalho pouco com isso, mas ja tive épocas de maior dedicacdo e,
consequentemente, maior renda.” O discurso sobre o tempo de dedicacdo estar
ligado diretamente a renda conseguida com as vendas é bastante comum e aparece
tanto nas falas dos questionarios quanto nas falas da oficina. Essa compreensdo faz
parte de um discurso maior, de culpabilizacdo das revendedoras, como diz uma das
participantes da oficina P2 “o sucesso acontece porque a empresa é boa, mas o

fracasso é culpa da mulher, que ndo se dedicou o bastante™.

A capacidade das mulheres trabalharem por conta propria também é
destacada: P 28 “Porque é uma renda extra, fruto de esforco préprio o qual, ela ndo
precisa, como no meu caso, pedir dinheiro para seus mimos e algumas dividas”. A
participante P 29 aponta que existe em descrédito em relagdo a este tipo de trabalho,
mas destaca que mesmo assim é possivel se empoderar: P 29 “Diferente do que
muitas pessoas acreditam, este trabalho permite as mulheres conquistar um grande
espaco na sociedade, reconhecimento e até mesmo desenvolvimento pessoal,
contato com muitas pessoas diferentes, desenvolvimento de habilidades como
comunicacdo e melhora em as aspectos como timidez e autoconfianca e auto

estima”. A P1 destaca na oficina que ela propria tinha preconceito com as vendas
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“eu acreditava que vendas era coisa de quem ndo conseguia trabalho com outra
coisa (...) admito que eu tinha preconceito”. O que a fez reconhecer e mudar seu
pensamento com preconceito foi ver que é possivel ganhar muito dinheiro e que é
gostoso trabalhar com vendas, ndo s6 pelo lucro pessoal, mas também pela
autoestima que isso gera, pelas amizades, por tudo que esta envolvido no dia a dia
das vendas.

A participante P 21 destaca que qualquer mulher, independente do trabalho,
mas que luta para ser e fazer o que quiser deve se sentir empoderada: P 21 “Acredito
que as mulheres que se dedicam aos seus objetivos e lutam para conquista-los,

independentemente do que for tem o direito de se sentir empoderada.”

Algumas participantes citam a dependéncia do marido ou de algum outro
homem, além da submissdo como situacbes que podem ser superadas com o
aumento de autoestima e poder financeiro gerados pela venda direta: P 24 “Pois
mostra que somos capazes de nos dedicar em algo pra nds mulheres sem depender
de um homem”. P 14 “Porque ndo precisamos de marido pra sobreviver compramos
e pagamos com nosso dinheiro isso e muito bom”. A independéncia financeira esta
diretamente ligada a autoestima, tanto as empresas como as revendedoras

apresentam esse discurso.

Algumas participantes destacam os planos das empresas para com as
revendedoras como algo importante para o processo de empoderamento: P 10
“Primeiro que d& uma liberdade de trabalhar com a criatividade, eu dito meu tempo
de trabalho, meu lucro, me sinto ainda mais confiante, mary kay ¢ uma filosofia de
vida, ser mary kay para ser o que quiser!”, citando planos de empreendedorismo
como um fator importante tanto para um lucro maior quanto para um melhor
reconhecimento. Tais planos sdo criticados por uma das participantes da oficina, que
diz que “o discurso de horério flexivel acaba por aprisionar as mulheres pelas

metas”. P2

Até aqui nota-se que a independéncia financeira € uma bandeira levantada
tanto pelas empresas quanto pelas revendedoras, que se destaca no questionario aqui
analisado como um ponto de empoderamento, porém ndo aparece sozinho, outros
fatores ligados com reconhecimento de suas proprias capacidades e do

reconhecimento dos pares, dos familiares e da empresa também sdo importantes
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nesse processo, bem como a autoestima e autoconfianca. Assim, vé-se que 0
processo de empoderamento é vivenciado a partir de muitos fatores, que essa

percepcao ndo é Unica e varia de acordo com as vivéncias de cada participante.
6.2 Oficina de sentidos de venda direta

Foi solicitado que a presenca fosse confirmada, com isso a data
originalmente proposta foi alterada, pois cerca de 5 mulheres, de um total de 12 que
demonstraram interesse em participar ndo poderiam participar naquela data, assim
com a data remarcada 12 mulheres confirmaram presenca e algumas falaram que
iriam levar amigas que também vendiam, tanto para sentir uma seguran¢a maior em
participar, como para contribuir com a pesquisadora. Porém apenas 4 participantes
apareceram no dia da oficina, sendo uma delas acompanhante de outra participante,
Unica participante que a pesquisadora ndo conhecia e que nao havia respondido o
questionario. Além das atividades preparadas para a oficina foi organizado um coffe

break e um espaco para demonstragdo dos produtos.
6.2.1 Descrigéo da oficina de sentidos de venda direta
Informacdes das participantes da oficina:

P1) Vendedora Mary Kay h& 8 meses, funcionaria publica, mestranda em

matematica, casada e mae de dois filhos.

P2) Vendedora Mary Kay a cerca de trés anos, porém atualmente mantém o
cadastro para consumo préprio. Funcionaria publica, mestranda em sociologia,

casada e com um filho.

P3) Vendedora de brigadeiros, maquiadora e revendedora Mary Kay e
semijoias. Trabalha com esses produtos a cerca de 5 anos. Atualmente sua principal
fonte de renda s@o os brigadeiros, trabalha ainda com os outros produtos porém com
menos dedicacdo. As vendas sdo a unica fonte de renda do casal, o0 companheiro

trabalha nas vendas de brigadeiro.

P4) Vende artesanato e doces que a familia produz, lingeries e Mary Kay. A
venda de artesanato e lingeries acontece desde que a participante era adolescente,

também ajuda a familia nas lojas de artesanatos. Comecou a vender lingeries e

88



depois, por consumir muito, realizou o cadastro na Mary Kay, hoje estes dois

produtos sdo sua renda, mas ainda auxilia a familia na loja e com vendas online.

A oficina aconteceu no dia primeiro de julho de 2017, na sala 104 da
Faculdade de Direito e Relagdes Internacionais da Universidade Federal da Grande
Dourados (FADIR - UFGD), dentre os espacos disponibilizados pela universidade,
optou-se por este polo, por ser localizado proximo ao centro da cidade de Dourados
e portanto com mais facil acesso. A oficina teve seu inicio as 14h e fim préximo as
16h, com o coffe break e demonstracfes de produtos, algumas das participantes se
conheciam por venderem produtos da mesma marca. A oficina aconteceu em um
sébado a tarde, pois acreditava-se que seria a melhor data, j& que a maioria das
convidadas, além do trabalho com vendas também possuem outro emprego ou
estudam. Deu-se cerca de 20 minutos até que fosse confirmado as participantes que
ainda viriam e as que ndo poderiam comparecer, e até que todas que confirmaram
chegassem, neste periodo as participantes que ja estavam no local comentaram que
realmente a melhor escolha era este dia da semana e periodo, porém € muito dificil
para todas comparecerem, pois mesmo as que nao possuem outro emprego visitam
clientes no sabado ou entdo dedicam esse tempo para dar atencdo a casa e a familia,
ja que estas ainda sdo atividades tipicamente femininas. Foi lembrado pelas
participantes que poucas mulheres conseguem se desvincular disso, duas delas ainda
ressaltaram que estavam ali, mas preocupadas com o marido e filhos em casa e que
teriam que sair mais cedo que o horério programado pois teriam que visitar clientes

ou ir a compromissos com a familia.

E importante destacar que duas das participantes mantém contato com a
pesquisadora enviando materiais de divulgacdo e campanhas das empresas com as

quais trabalham, todas com referéncias a empoderamento e empreendedorismo.

6.2.2 Primeira etapa da Oficina: Producdo de sentidos em relacdo as palavras

“Venda Direta”

Nesta etapa foi entregue as participantes uma folha com as palavras “Venda
Direta” escrito no centro, pediu-se que fossem escritas palavras que lhes viessem a
cabeca quando pensam em venda direta, instruindo para que parassem de escrever

assim que as ideais ndo surgissem mais naturalmente.
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O quadro abaixo é a sintese das palavras escritas em relacdo as participantes.

Palavras associadas a Venda

Direta

P1

P2

P3

P4

Trabalho

Planejamento (tempo e

investimento)

Motivacao

Lucro

Prazer

Sucesso

Esforco

Oportunidade

Metas

Piramide

Mulheres

Renda extra

Familia

Sazonalidade

Motivacao

Amizades

Adequacdo de mercado
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Dinheiro X

Saber conversar X

Tabela 1 Quadro de palavras associadas a venda direta

Embora algumas palavras sejam diferentes, o significado atribuido a elas
pelas participantes é semelhante, como pdde ser visto nas discussdes que seguem,
abaixo relatadas. Nas palavras lucro e dinheiro, nem todas as participantes as
escreveram, poréem durante as conversas todas concordaram que estdo ligados as
vendas, mesmo quando o inicio das vendas foi para consumo préprio, o lucro é
percebido e motiva a vender mais. Na palavra conhecimento, onde as participantes
relacionaram ao conhecimento de mercado e dos produtos que vendem foi dito que é
preciso ndo s6 conhecer a fundo os produtos que vendem, mas também o mercado.
Saber reconhecer datas que vendem mais e 0 que as clientes querem é fundamental
para ter sucesso nas vendas, antecipar tendéncias e trazer produtos que
complementam o que as clientes ja usam € apontado como fundamental e como uma

estratégia para vender bem.

Planejamento, metas e adequacdo de tempo sdo conceitos que segundo as
participantes se complementam, mesmo tendo aparecidos com participantes
diferentes, durante os comentarios surgiu essa complementaridade As participantes
apontam que € preciso planejar as compras, a producdo dos produtos (quando elas
trabalham com produtos artesanais), as abordagens com os clientes, quanto quer ou
precisa vender para se conseguir ter sucesso, o planejamento também é necessario

para evitar dividas.

O tempo é um ponto que provocou muitas discussdes, pois algumas
participantes dizem ter dificuldades para organizar o tempo dedicado as vendas, ao
outro trabalho, a familia, aos estudos e outras atividades, mas também ¢ algo que
precisa ser organizado para a producdo, todas dizem que ja tiveram que optar entre
uma de suas atividades e deixar de fazer alguma coisa pra vender e ter dinheiro ou
entdo pra produzir, e uma das participantes diz que dificilmente um homem tera que
escolher entre familia e trabalho, mesmo que seja trabalho informal, essa mesma
participante destaca que a empresa com a qual trabalha tem no seu discurso que a

familia deve vir em primeiro lugar sempre, mas ndo vé& nenhuma empresa falando
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isso para algum homem. Essa participante reconhece que a venda direta € composta

quase que exclusivamente por mulheres.

Em relagdo as metas apontaram que é fundamental manter o pé no chéo e
tracar metas possiveis de serem conquistadas, que € preciso planejar como chegar
nelas, adequacdo de mercado também esté ligado a essas praticas e a sazonalidade,
segundo uma das participantes, € um ponto que dificulta o trabalho com as vendas,
pois é dificil prever quando as vendas vdo diminuir e planejar os gastos com da casa
de acordo com isso (essa participante trabalha exclusivamente com vendas). Como
uma participante que trabalha na universidade, os periodos de férias sdo os mais
dificeis de ter um lucro bom, portanto precisa se planejar para esse periodo, pois sua
unica fonte de renda séo as vendas. Em relacdo as metas também foi discutido que
algumas empresas cobram muito, o que deixa o trabalho mais incobmodo, pois
trabalhar com muita cobranca segundo elas, ndo é bom, ponto ja visto nas respostas
do questionario, onde uma das participantes diz que nem todas as empresas sao boas
de trabalhar, seja pela qualidade dos produtos ou maneira como a empresa trata as

revendedoras.

Quanto a palavra amizade foi apontada todas concordaram que muitos
clientes se tornam amigos e que muitos amigos se tornam clientes, todas afirmam
que os amigos e a familia foram os primeiros clientes. Em relacdo a palavra familia
foi dito que trabalhar com venda facilita ter mais contato com a familia, passar mais
tempo com os filhos e companheiros, festas de familia ou amigos sdo espacos pra
vender, como foi apontado por muitos revendedoras no questionario, esse é um dos

termos que mais aparecem em qualquer conversa sobre a venda direta.

Em relacdo ao termo mulher as participantes falaram que é dificil encontrar
um homem que vende, apenas uma disse conhecer um rapaz que vende Mary Kay,
mas ele é homossexual (parece que esta € uma justificativa, j& que o aproxima do
universo feminino), o que segundo ela, faz com que se enquadre como revendedor.
As participantes destacam que todo discurso apresentado pelas empresas é voltado
para as mulheres. Os produtos, os catadlogos, 0s treinamentos e 0s incentivos.
Segundo elas, por um lado é bom, j& que permite trabalhar em casa e ter um tempo
maior pra ficar com a familia, porém por outro lado, € dificil, pois quando se

percebe, passa o dia todo trabalhando, em todos os lugares que vai. Uma delas ainda
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destacou que a familia parece ser muito mais importante para as mulheres do que
para os homens, sendo sempre mais importante do que o trabalho, as outras
participantes concordaram com essa afirmacao, e completaram dizendo que é por

esse motivo que existem mais mulheres nas vendas diretas.

As participantes destacam que ha muito trabalho nas vendas, muitas coisas
para serem pensadas, planejadas, que passam muito tempo trabalhando, e acabam
trabalhando em momentos de descanso e descontracdo, ja que vendem os produtos
em qualquer lugar. Falaram de clientes que querem ser atendidas fora do horério
comercial, 0 que ndo aconteceria se trabalhassem em alguma loja. Mas destacam
que é preciso ser assim para se ter sucesso. Quando comentado, 0 termo sucesso
apareceu como algo que se alcanca com trabalho, cumprindo as metas e que se
consegue com os lucros e com o reconhecimento. Para uma das participantes o
sucesso esta ligado a conseguir seguir carreira dentro da empresa que ela vende. O
prazer e a motivacao estdo ligadas ao reconhecimento da empresa, das clientes e da
familia, porém destacam que é dificil as mulheres se reconhecerem como
trabalhadoras, falta incentivo das empresas para que isso aconteca, elas destacam
que mesmo em empresas onde ha plano de carreira, ndo se fala em aposentadoria ou
formalizacdo, sendo o planejamento maximo a Ultima etapa da carreira dentro da

empresa.

Apenas duas participantes apontaram dificuldades em se trabalhar dessa
forma, uma referente a sazonalidade e outra referente a esquemas de piramides —
vale destacar que mesmo as metas altas e a falta de tempo para outras atividades
apontadas pelas participantes ndo sdo consideradas dificuldades. A participante que
falou sobre a sazonalidade diz ser muito dificil trabalhar apenas com vendas, pois €
preciso ter muita programacédo em relacdo as contas de casa e lucros, pois em meses
onde a venda ndo é boa, ndo ha outra fonte de renda e as contas acabam
acumulando, por isso ela precisa ter um controle rigoroso e pensar em estratégias
para continuar vendendo, mesmo nos meses mais dificeis. Em relacdo aos esquemas
de pirdmides, a participante apontou que quando foi oferecida a ela a oportunidade
de se tornar revendedora tinha medo de entrar em algum esquema de piramide, que
é proibido no pais, apds conhecer percebeu que é basicamente isso que acontece na
empresa, pois seu lucro aumentava com ela cadastrando outras vendedoras, apenas

diferindo destes esquemas por ter um produto sendo comercializado. As
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participantes também falaram que trabalhar com vendas é trabalhar o tempo todo,

em todos os espacos de convivéncia, e isso é mascarado pelas empresas.
6.2.3 Segunda etapa da oficina - Discussao sobre empreendedorismo

Nesta etapa foi entregue as participantes uma folha onde estava escrito uma
frase, criada pela pesquisadora, que simula as frases de marketing utilizadas pelas
empresas que trabalham com venda direta, tanto para capturar novas revendedoras
quanto de maneira motivacional para com as revendedoras ja cadastradas, foi dado
cerca de 20 min para esta etapa, porém a pesquisadora iniciou a discusséo assim que

percebeu que todas ja haviam discorrido sobre a frase. A frase segue:

Acredite na beleza de suas escolhas! Trabalhe no seu tempo, do seu jeito!
Seja dona de seu préprio negocio! Empreenda e tenha reconhecimentos incriveis

com produtos maravilhosos!

Segue 0 que cada participante escreveu sobre esta frase e os sentidos que ela
tem em sua vivéncia enquanto revendedora: P1 “Faz todo o sentido! 100%!!
Exatamente isso!! Também ter lucro maravilhosos!”” Conversando sobre a frase, ela
acrescentou “Esforco e trabalho”, dizendo que estava faltando na frase. P2 “a
principio me senti motivada, valorizada e com a oportunidade de ajudar outras
mulheres a se sentir mais bonitas, a serem reconhecidas e ter renda extra. Com o
passar do tempo, vi que as oportunidades eram restritas e que sdo mediadas pela
capacidade de investimento de cada cliente e consultora, e nada é feito para
auxiliar quem nao tem capital para investir nos produtos. Percebi também que atras
do discurso de empoderamento e valorizagdo ha precarizacdo do trabalho das
mulheres e culpabilizacdo daquelas que ndo desenvolvem seu negdcio conforme o
que a empresa projeta. O pior € envolverem “Deus” e “familia” entre outros
valores morais para atrair essas pessoas para o negocio, mas quando elas desistem
sdo julgadas por ndo terem priorizado a carreira.” P3 ndo escreveu na folha
entrega pela pesquisadora), apenas falou na discussdo (como todas as outras falas,
foi gravada). P4: “sim esta frase é a realidade da minha vida, desde pequena oucgo
do meu pai e minha mée me dizendo para ser dona do meu préprio negocio, quando
vendemos algo que sabemos a qualidade o reconhecimento sempre vem, pois, 0
cliente vem a procura do produto e confirma o que eu disse para ele sobre o

produto. No meu dia a dia negociar produtos de qualidade é fundamental, as vendas
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de lingerie e Mary Kay elevam a autoestima da mulher e por isso fago sessdes de
beleza de demonstracdo dos produtos e ofereco mini cursos de como utilizar estes
produtos e elevar a beleza da mulher”. Apds a escrita aconteceu uma discussao

sobre a frase e as repercussées da mesma na vida de cada uma.

Durante essa discussdo a pesquisadora leva as participantes a verem as
diferentes visGes que aparecem sobre a venda, destacando como as cobrancas, metas
e trabalho sdo sentidos e vividos de formas diferentes. Destaca questdes relativas a
autoestima e independéncia financeira, pontos trazidos por elas durante toda a
oficina. De maneira a levar as participantes a pensarem nas dificuldades e nas
estratégias de enfrentamento, bem como se ha algum reconhecimento delas como

empreendedoras e se ha alguma vivéncia de empoderamento.

P1 e P3 se reconhecem como empreendedoras por esse ser um termo que
aparece nas reunifes da empresa, P3 por viver exclusivamente das vendas e por sua
maior faixa de lucro vir dos brigadeiros, produtos que ela mesma produz, P1 diz que
se reconhece nessa categoria pelas suas superiores, dizendo que dentro da empresa
sempre falarem dessa forma, porém diz que ndo ha nenhum incentivo para a
formalizacdo, apresenta também que pra ela isso ndo faz muita diferenca ja que ela é
concursada, mas que fica pensando em quem trabalha exclusivamente com as
vendas, diz que deveria ser mais falado sobre Microempreendedores individuais
(MEISs), por exemplo. P2 diz que em todo o tempo em que participava das reunides
nunca viu ninguém falando sobre isso, e acha super falho, P4 destaca que a familia
sO pensou em formalizar a partir do momento em que contratou funcionarios que
ndo eram da familia, em suas vendas exclusivas (de produtos que ndo da familia)
esta participante ndo se reconhece como empreendedora, pois vende apenas como
hobby.

Sobre empoderamento sdo destacados os pontos ligados a independéncia
financeira, autonomia social e relacionada a autoestima. Pontos segundo elas,
presentes em todos os discursos das empresas, onde empoderamento sempre € visto
ligado a dinheiro e a beleza, P3 destaca que existem mais possibilidades para as
mulheres se sentem empoderadas e P2 diz que este discurso camufla aspectos

negativos das vendas, P3 concorda. P1 diz que o que vé como negativo sdo 0S
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calotes, mas como ndo vende pra quem ndo conhece e se vende recebe evita ou com

pela maquina de cartdo de crédito, entdo ndo deixa de receber.
6.3 Sentidos construidos sobre a venda direta

Para a analise das falas das participantes as discussdes da oficina e as
respostas a pergunta aberta do questionario foram transcritas, ambas podem ser
vistas nos anexos 8.2 e 8.3. O agrupamento das falas foi elaborado com os sentidos
apresentados e discutidos pelas participantes. A escolha tem como objetivo
representar a visdo das participantes em relacdo a venda direta, procuro para isso
destacar os aspectos que mais foram citados na pesquisa (incluindo a pesquisa
tedrica e 0 contato com as participantes), a fim de discutir as tensdes e aproximacoes
destes discursos. Percebe-se a aproximacao dos discursos das empresas com 0 que
as participantes vivenciam e falam, as criticas e dificuldades foram apresentadas em
conjunto com facilidades e motivacdes para esse trabalho. Os discursos se
entrelagcam entre o que € apresentado pelas empresas e 0 que € sentido no dia a dia
de trabalho. Os sentidos discutidos sdo os Sentidos de Tempo, também ligado ao
sentimento de liberdade em trabalhar dessa maneira, de Renda Extra e de Auto

Estima.
6.3.1 Sentidos de tempo e liberdade

A questdo do tempo é amplamente discutida nos estudos do trabalho da
mulher, tanto ligada as questdes familia vs trabalho, quando em relagdo a trabalhos
temporarios ou em tempo parcial (Hirata, 2007. Bruschini, 2005). Esses mesmos
norteadores aparecem nas falas das participantes, mas com caracteristicas

especificas no que diz respeito a venda direta.

Uma das particularidades é a existéncia de um discurso por parte das
empresas em relagdo ao tempo. Frases como “trabalhe no seu tempo livre, do seu
jeito” ou *“ganhe dinheiro nas horas vagas” sdo comuns. A flexibilidade, cara ao
empreendedorismo, como pbde ser visto, € um dos discursos mais fortes da venda
direta, a falta de obrigatoriedade de cumprir carga horéria, de deixar sua casa para
trabalhar ou prestar contas ao patrdo é destacada como vantagem desse sistema de
trabalho, muito semelhante ao discurso da flexibilizagdo do empreendedorismo.
Porém, como dito pelas participantes, esse discurso de liberdade é mascarado pelo
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tempo de dedicacdo necessério para se ter um lucro significativo, é relatado que
quanto maior o lucro e o nivel de carreira que se estd, maior é a dedicagdo as vendas
e a empresa, da mesma forma que maiores sdo as metas a serem cumpridas. Dessa
forma, vé-se por um lado a liberdade em trabalhar em casa e sem prestar contas,
porém a prestacdo de contas é feita pela producdo, outra caracteristica da
flexibilizagdo do emprego, citada por Hirata (2014). O trabalhador ndo €
reconhecido a ndo ser pelas metas cumpridas, para gque isSoO aconteca existem

cobrancgas, mesmo para as revendedoras, que a priori, ndo sao contratadas.

A participante 1 destaca que “N&o é um sonho! Vocé tem que planejar muito,
trabalhar muito. Esses pessoas por exemplo, da Mary Kay que tem o carro rosa
trabalham demais.” Os sentidos de planejamento e dedicacdo também sdo ligados
aos sentidos de tempo e sucesso, esta mesma participante afirma que 0 sucesso
depende do esforco e da dedicacéo, portanto liga-se ao tempo que a revendedora se
dedica ao trabalho. A critica feita por ela refere-se ao discurso que mascara a
dedicacdo que a empresa cobra das revendedoras e ao falseamento relacionada a
facilidade de vender: “E eles ndo pdem isso nas frases, na divulgacdo. Que depende
muito de esforco e de trabalho. Eu uso muito nos encontros que eu tenho com as
meninas, eu coloco que o tamanho do seu sucesso depende do tamanho do seu
esforco.” Essa frase traz outra caracteristica importante, lembrada por outra
participante P2 “O sucesso é da empresa, mas o fracasso é das mulheres. Existe um
discurso que culpabiliza as mulheres”. Essa participante relata que quando uma
revendedora tem sucesso, ela é usada como garota propaganda, porém quando
alguém fracassa é porque ndo se dedicou o suficiente, independente do que pode
estar acontecendo na vida da revendedora. Essa critica marca que o mundo da venda
direta pode t&o cruel quanto o mundo do trabalho, onde as dificuldades pessoais sdo
ignoradas e o trabalhador é visto conforme seus resultados. Esses pontos também
aparecem nas respostas do questionario, onde as participantes dizem que existem
diferentes empresas que trabalham de forma diferente, tanto nas cobrangas quanto
nos reconhecimentos, o que torna algumas empresas melhores de trabalhar do que

outras, nas palavras das participantes.

Usar o tempo livre para revender significa usar o tempo de descanso e
descontracdo para trabalhar. Algumas revendedoras ndo se considerem trabalhadoras

justamente por utilizarem seus espacos cotidianos e tempo livre para as vendas.
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ReuniBes de familia, encontro com amigos e até mesmo um trabalho fixo sdo
espacos para a venda, nas palavras da participante 1: “talvez porque eu venda no
meu trabalho, porque 90% das minhas vendas sdo dentro do meu trabalho”, nesta
fala ela explica porque acredita que ndo tenha problemas em receber das clientes
gue compram a prazo, porém como destaca que 90% das vendas sdo em seu
trabalho, vé-se que as vendas ndo sdo consideradas um trabalho. Isso pode ser
acompanhado na ilustracdo 8, onde a maioria das mulheres apontam que trabalham
de 4 a 8 horas semanais com as vendas, enquanto uma minoria diz que trabalha
préximo as 16h semanais. Uma minoria também vende a mais de cinco anos e tem
um lucro de mais de 3 salarios, com isso pode-se pensar que quanto maior a
dedicacdo maior o lucro e estabilidade com as vendas. Vemos em algumas falas a
maneira como esse discurso é apresentado pelas empresas e repetido por algumas
revendedoras, onde o tempo de dedicagdo as vendas estd diretamente ligado ao
sucesso e ao lucro conseguido. Ja as participantes 2 e 3 destacam que mesmo
quando o cenario é de crise, esse discurso continua, como se o fato delas se
dedicarem fosse automaticamente fazer com que vendam, elas destacam vender nao

é algo que depende exclusivamente delas.

A participante 2 destaca sobre o horéario flexivel: “(...) € um slogan muito
forte ““vocé faz seus horarios™ ““vocé é sua, sua propria chefe”, é isso que eles
falam, vocé ndo tem chefes, € melhor vocé ndo ter chefes, esse € um discurso muito
forte (...) eu percebo que para as mulheres isso faz muito sentido isso, de vocé ter
uma renda extra que ndo atrapalhe o convivio com a familia, que ndo é tipo, um
outro emprego (...), ao invés de ter dois empregos, eu vou ter dois empregos, mas
um deles vai ser com horario flexivel.”” Sendo esse um chamariz para novas
revendedoras, que precisam ter o orgcamento familiar aumentado, mas ndo
conseguem abrir mdo dos afazeres domésticos ou de outro emprego. A dedicacao as

vendas nos espacos cotidianos fortalece o discurso do horario flexivel.

O horario flexivel na venda direta, assim como no empreendedorismo tem
algumas caracteristicas que sdo apontadas enquanto boas para as trabalhadoras
enguanto outras sdo apontadas como ruins. Um exemplo disso é o que foi apontado
acima: a flexibilidade permite trabalhar sem cumprir um horéario pré determinado
que atrapalha o convivio com a familia ou o trabalho fixo, d& liberdade para que a

mulher organize seus horarios de trabalho de acordo com o restante da rotina ja
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estabelecida. Porém, como destaca a participante 2, pode-se virar contra a
revendedora: por ndo ter um horério fixo, as clientes acabam marcando
atendimentos fora do horario comercial e as revendedoras precisam se adequar a
estes horarios para vender. O fator de ndo ter um horario, com o reconhecimento e o
lucro serem estabelecidos através de metas pode fazer com que as revendedoras
trabalnem muito mais do que trabalhariam em outra modalidade de emprego. A
participante 2 relata que uma conhecida atendia as clientes totalmente fora de
horario, mesmo as vendas sendo sua Unica renda: P2: (...) E ai o horario flexivel
acaba se voltando contra ela, por exemplo, eu tive uma colega que era dona de
casa, e 0 Unico emprego dela, a Unica renda, além de cuidar da casa, que também é
um trabalho, além disso, a Unica renda era a Mary Kay, s6 que ai a pessoa comeca,
entre aspas, porque ela tem os “tais horarios, flexiveis”, ela tem que atender o
horario que a cliente quiser, entao, tem que ser as 18h, tem que ser no domingo de
meio dia, tem que ser”. Mais a frente em sua fala, esta participante lembra que em
qualquer outro trabalho quando o funcionario se desloca ou atende algum cliente a
noite se recebe um adicional, ja na venda direta tudo é por conta da revendedora e 0
gue ela pode ganhar a mais vem na forma de produtos ou brindes, dificilmente em

dinheiro.

Sobre as metas todas as participantes concordam que sdo muito altas, a
participante 3 comenta que as metas sdo nacionais, ndo levam em conta as
particularidades regionais, crises no cenario financeiros ou datas especiais, 0 que
dificulta muito ser reconhecida pela empresa, tanto financeiramente quanto como
uma boa revendedora. Esse € um assunto recorrente, pois nos questionarios, ao
serem perguntadas sobre empoderamento algumas participantes falaram que
“algumas empresas sdo mais gostosas de trabalhar do que outras™, referindo-se as
metas. Tanto a participante 1 quanto a participante 3 relatam que tem suas proprias
metas de acordo com suas necessidades e rotinas de vendas, ambas também afirmam
que quanto maior o tempo de dedicacdo, melhor o ganho, a participante 2 completa

“Vocé acaba virando, escrava do negécio mesmo.”

Ainda sobre o tempo, a participante 1 destaca que usa muito o smartphone e
os aplicativos de redes sociais para vender, o que otimiza o tempo e torna as vendas
mais rapidas. As outras participantes concordam que facilita, porém a participante 3

diz que dessa forma é muito facil trabalhar o tempo todo sem perceber e por isso,
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pra poder descansar em alguns momentos desliga o telefone. Esta mesma
participante compara a liberdade da venda direta com a seguranca de um trabalho
fixo: “(...) se eu estou num emprego fixo, que o patrdo estd me pagando, l6gico que
eu tenho aquele limite, eu ndo posso extrapolar, mas uma vez a cada trés meses eu
ta pegando atestado, aquele dia de emprego, de salario eu vou, vai estar caindo na
minha conta, 0 que ndo acontece aqui. Eu tanto bem ou nédo estando bem eu tenho
que vir trabalhar, se eu for levar em consideracao todos os dias que eu nao estou
bem, eu ndo consigo trabalhar.” Ela destaca também que em periodos em que as
vendas ndo estdo boas, ja passou por momentos de crise financeira, mas ainda
assim, prefere trabalhar dessa forma justamente pela liberdade de trabalhar da forma
e no tempo que quiser, esta participante reconhece que trabalha muito mais e de
maneira mais desgastante do que se estivesse em um trabalho fixo, mas por nao ter
que prestar conta do trabalho e nédo ter alguém dizendo o que fazer, prefere trabalhar

assim.
6.3.2 Sentidos de renda extra

Os sentidos de renda extra permeiam todos os discursos sobre a venda direta.
E o discurso mais repetido pelas empresas e o que mais aparece nas falas das
revendedoras, tanto na oficina quanto nos questionarios. Apenas uma participante
relatou que a empresa incentiva as revendedoras a trabalharem s6 com a venda,
porém a mesma participante relata que ndo ha incentivos para uma previdéncia
privada ou registro como microempreendedor individual (MEI), o que segundo ela,
dificulta a vida futura das mulheres e as deixa desamparadas. As demais empresas
incentivam o trabalho nas horas vagas e nos espacos livres do cotidiano, incluindo o
trabalho fixo, podemos ver isso na fala da participante 1, que nos diz que 90% das

clientes dela sdo colegas de trabalho.

A participante 1 falando de sua renda com as vendas diz que mesmo tendo as
metas da empresa, ela tem suas proprias metas P1: “Mas eu também ndo coloquei
uma meta enorme na minha vida, nem tao facil. E assim, até onde eu ja fui, se vocé
planejar, se esforgar, naquele més, naquela meta, vocé atinge” e acrescenta dizendo
que “meu carro eu consegui melhorar né, dei uma melhoradinha no meu carro, era

2002 peguei um 2013, e foi com a venda sé, porque com a renda que eu tinha até
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ali, eu ndo conseguia colocar mais um gasto no orgamento, ficava pesado pra mim,

como que eu ia fazer pra trocar de carro se eu ndo podia aumentar o gasto?”’

A participante 2 também afirma que é uma renda extra, pois conhece muitas
revendedoras que tem outros trabalhos e vendem para conseguir realizar algum
sonho — um dado interessante é ver a palavra sonho se repete nas respostas do
questionario na pergunta aberta sobre empoderamento e venda direta. Outro motivo
para comecar a revender é o orcamento, ndo estar arcando com todas as despesas.
Isso pode ser visto na ilustragdo 11, que mostra as circunstancias que as levaram a
vender, 50% dizem que foi para complementar a renda familiar, porém motivacGes

como desemprego e consumo proprio tambem foram levantadas.

A participante 3 destaca: “o pontapé inicial foi pra ganhar um dinheiro
extra, porgue eu morava com meus pais, eu ndo tinha que pagar aluguel, ndo tinha
gue pagar energia, ndo tinha que pagar nada. Ja os brigadeiros, por que assim, sdo
duas fases que eu me declaro entendeu? Porque antes dos brigadeiros era s6 assim:
quanto que eu investi de grana, e eu tenho que ganhar 30% em cima, depois dos
brigadeiros eu tive essa visdo que falei (sobre tempo de preparo e estudos de
preparacdo tanto para receitas quanto de técnicas de venda e maquiagens)”. Essa
participante diz em outro momento que a venda de brigadeiros na universidade
comecou apds ela bater o carro, quando ja ndo morava com 0s pais e estava com
muitas contas atrasadas, segundo ela, bater o carro foi decisivo, pois ela sabia que
conseguia vender pois ja trabalhava com isso, mas nesse momento precisava de um
produto que saisse rapido, o que ndo acontecia com 0s cosméticos e as maquiagens,

foi entdo que ela e o companheiro passaram a fazer e vender brigadeiros.

A participante 4 diz que a familia sempre trabalhou com vendas de
artesanatos, atualmente tem uma loja fisica e trabalha com vendas online, entéo pra
ela sempre foi comum trabalhar com vendas, relata que comecou a vender com 15
anos. A participante 2 concorda que é possivel ganhar e ter um lucro bom com as
vendas, porém destaca que as empresas nao investem de maneira igual em todas as
revendedoras: “Ai eu comecei, eu fiquei muito chateada com isso, de ver que na
verdade estavam investindo tempo deles em mim, porque eles sabiam que eu tinha
capital pra investir e as pessoas que realmente precisavam da renda extra eram

negligenciadas.”. As demais participantes concordam com isso, dizendo que ja
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viram isso acontecer, principalmente quando estdo vendendo muitos produtos para a
mesma cliente, a supervisora insiste para que essa cliente seja indicada como

revendedora.

As participantes 2 e 3 tem um discurso bastante critico em relagdo as
empresas que trabalham com venda direta, segundo elas a preocupacdo maior € a
empresa ganhar dinheiro e ndo empoderar ou fazer com que as mulheres tenham de
fato uma renda extra. A critica da participante 2 centra-se no fato da empresa com a
qual ela trabalhava preocupa-se com um perfil especifico de mulheres: “eu também
ndo quero fazer parte da empresa, porgue eu me sinto assim, estou dando dinheiro
pra uma empresa que de fato fala que vai empoderar as mulheres, mas quais
mulheres? As de classe média? As que ja tem dinheiro pra investir? Entdo, essas
mulheres ja estdo, elas ndo precisam disso, quem precisava ser empoderado, que
precisa de um emprego, assim, que precisaria mesmo se desenvolver, a empresa nao
tem o menor interesse”. A participante 3 vai alem, dizendo que todo o sistema
organiza-se de forma a manter as revendedoras exatamente onde elas estdo, sem
melhoras financeiras: “Eu ganhar dinheiro € consequéncia (...) O capitalismo nao é
isso, entdo tudo que envolve capitalismo, ele ndo ta interessado se o proletario
cresce ou ndo, pelo contrario, quanto mais eu ficar ali naquela, porque eu era
assim, porque querendo ou ndo a gente é refém dessas empresas, por exemplo a
Natura, a Hinode, a MK, se eu ndo bato a minha meta eu estou fora, e o que eles
colocam (...) e se eu estou fora eu perco a minha grande oportunidade, entendeu?
Entdo é uma coisa assim, que nem eu vendia semi-joias de outra empresa, eu tinha
que bater uma meta de 500 reais por més, e era um desespero eu ter que bater
aquela meta, sendo eu estou fora, e a responsavel que vinha até mim falava assim
“mas vocé vai perder a oportunidade? Eu tenho aqui 96 pessoas esperando a tua
vaga’ entdo se eu tenho que bater a meta, € uma forma deles controlarem, e se eu
ndo bater, estou fora e outro vem no meu lugar”. Com a critica dessas participantes,
podemos questionar a no¢do de liberdade explorada pelas empresas, afinal, que
liberdade as revendedoras tém se sdo controladas por metas? Podendo inclusive
serem retiradas da empresa caso as metas nao sejam batidas? Nesse sentido parece
que a liberdade é apenas para 0 processo de como as vendas vao ser realizados, e

nao sobre os resultados.
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Essas criticas se repetem também nas respostas e comentarios vistos no
questionario, onde as participantes falam que existe muita pressdo para bater as
metas dentro das empresas e também se assemelham as cobrancas tipicas dos
empreendedores neoliberais e nas novas organizacdes de trabalho, onde ndo ha
horario ou salério fixo e 0o ganho € determinado por produgdo, assim como o
reconhecimento dentro da empresa e a continuidade do contrato. Mais uma vez,
podemos perceber caracteristicas semelhantes entre as revendedoras e 0s
trabalhadores do neoliberalismo e empreendedores. A participante 3 também diz que
todo esse sistema faz com que as mulheres se cobrem e se culpem quando ndo
conhecem bater as metas ou lucrar tudo o0 que precisam, a participante 2 concorda e
afirma que as empresas fazem, mesmo que indiretamente, as mulheres a se

culparem.
6.3.4 Sentidos de autoestima

Os sentidos de autoestima sdo extremamente variados, estdo presentes tanto
nas falas das participantes quanto nos discursos das empresas. Os dois discursos sao
proximos em determinados sentidos, porém as participantes ampliam o que as
empresas apresentam. Algumas participantes dizem que a autoestima aumentou apds
comecarem a revender por passarem a andar mais arrumadas e cheirosas, por
prestarem mais atencdo nelas mesmas e em sua propria aparéncia. 1sso se deve ao
incentivo das empresas para as revendedoras usarem e testarem os produtos, e para
elas proprias serem vitrines. Nos discursos das participantes a autoestima liga-se aos
ganhos - ter dinheiro faz com que elas se sintam melhores, pois “ndo precisam de
homens para ter o que querem”. A independéncia financeira das mulheres é
importante e estd diretamente ligada a autoestima, a sentirem-se menos submissas e

mais independentes.

A participante 4 diz que “Quando se fala em ser dona de seu proprio
negocio, muitas mulheres se inspiram, vocé pode ir pro seu emprego a hora que
quiser, vocé ndo obrigacdo, ndo tem patrdo, ordem.”. A participante 2 também fala
gue a revenda € inspiradora, porém o discurso camufla os problemas: “uma frase
que eles usam que € ““enriquecendo a vida das mulheres™, pra mim, no comeco isso
fazia muito sentido, porque quando vocé vai fazer uma sessdo de beleza, vocé vai

leva os produtos, faz limpeza de pele na pessoa, vai, faz maquiagem (...) é muito
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gratificante porque € uma oportunidade, vocé vai conversa com a pessoa, muitas
vezes, ela fala sobre os problemas dela, vocé troca experiéncias com aquela mulher,
depois ela ta toda maquiada, se sente bonita, e tira foto, fica tao feliz, isso é muito
gratificante, muito legal, vocé cria uma conexdo com a pessoa sabe.” Fazer bem
para outras mulheres é um ponto importante para os sentidos atribuidos a
autoestima, o reconhecimento que as participantes apontam a partir das clientes, das
amizades feitas pelas vendas e com o reconhecimento da familia estdo diretamente
ligados ao reconhecimento proprio e a autoestima das revendedores, que sentem-se

Uteis com esse trabalho.

A participante 1 diz que a familia ndo gosta desse trabalho, mas que esta
acostumada a ir contra a familia, que segundo ela ndo apoia suas decisfes. Esta
participante conta que mesmo tendo preconceito com as vendas no inicio, a partir do
momento em que Vviu 0s ganhos e como ela passou a dar importancia a si propria e
sua aparéncia, gostou de trabalhar dessa maneira e viu que €& possivel ganhar
dinheiro com as vendas além de levar a oportunidade para outras mulheres. A
participante 3 complemente essa ideia e diz que com as vendas aprendeu a dar valor
ao seu trabalho: “Eu acho que além da gente se dar valor, a gente tem que dar valor
pro nosso trabalho, assim, cobrar 20 reais num hamburguer, eu vou entender que
ele custa 20 reais, depois que eu comecei a trabalhar nisso, eu vi o valor do
trabalho dos outros, eu vi o valor de uma doceira cobrar 200 reais num bolo, e vale
200 reais, ndo importa se ela gastou 30 de ingredientes”. Esta participante também
aponta que a cobranca das empresas podem gerar o efeito oposto, e ao invés de
motivar e valorizar as vendedoras pode fazer com que ndo se sintam capazes,

principalmente por ndo bater as metas e acabaram se endividando por isso.
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7. CONSIDERACOES FINAIS

Através dessa pesquisa tornaram-se visiveis 0s muitos discursos a respeito da
venda direta. Com a apresentacdo do que se enquadra como venda direta, como ela se
organiza na economia e no mundo do trabalho. Esse sistema se entrelaga com as nocoes
de divisdo sexual do trabalho, trabalho precario e com as novas organizagdes da
economia neoliberal, onde se torna uma alternativa em momentos de baixa economia e
uma maneira de empreender (conforme apontado, proxima ou de fato, como
empreendedorismo por necessidade), e, portanto, ter sucesso. A venda direta perpassa
por muitos discursos e se apresenta com muitos sentidos, conforme discutido ao longo
deste trabalho.

Um dos sentidos mais presentes na venda direta é o discurso da oportunidade.
As empresas que trabalham dessa forma apresentam o sistema de vendas diretas como
uma oportunidade para que as mulheres se desenvolvam, abordando principalmente os
aspectos de autonomia e independéncia financeira, porém essa oportunidade ndo €
apresentada simplesmente como uma forma de conseguir uma renda, é uma
oportunidade de empreender. Empreendedorismo €é entendido como uma forma de
trabalho e como uma caracteristica do trabalhador. Como uma forma de trabalho,
empreender significa trabalhar do seu jeito, no seu tempo e da maneira que VOCé quiser.
O que € explorado pelas empresas, ja que ndo é preciso ter um horario ou local
especifico, sequir ordens de um patrdo, usar uniforme, entre outras coisas comuns no
dia a dia de um trabalhador formal. Da maneira como o0s discursos neoliberais séo
expostos, isso é ser empreendedor. Como caracteristica do trabalhador (mesmo que
formal), ser empreendedor é ser proativo, independente, engajado na empresa e estar
sempre se atualizando sem depender da empresa para isso.

O discurso do empreendedorismo na venda direta apresenta um cenério de
liberdade, porém camufla caracteristicas de precariedade, como foi visto na capitulo
sobre divisdo sexual do trabalho. A precariedade acontece quando os lucros sdo poucos,
quando a carga de trabalho se torna excessiva e 0 reconhecimento social e financeiro €
baixo. E incentivado usar os espacos cotidianos para o trabalho: a revendedora vende
em seu trabalho fixo, nos encontros com familia e amigos, na universidade, em todos 0s
espacos em que circula diariamente. Realizar vendas no cotidiano contribuiu tanto para
o trabalho com vendas néo ser visto como um trabalho de fato, e sim como um bico,

quanto para as precarizacao, ja que muitas mulheres trabalham mais horas diarias com
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as vendas do que trabalhariam em um emprego formal, muitas vezes sem reconhecer
este trabalho. A falta de horérios fixos também pode fazer com que as revendedoras
atendam clientes em dias e horédrios que ndo trabalhariam se estivem em outra
modalidade de trabalho.

Outra caracteristica de precariedade é o reconhecimento social e financeiro. A
venda direta é historicamente associada a bicos, renda extra e trabalho temporario, de
maneira que muitas vezes ndo se reconhece, mesmo por quem vive exclusivamente
dessa maneira, como um trabalho. O fato do lucro ndo ser grande e o reconhecimento
por parte das empresas ser feito por bonificacbes em produtos, jantares ou viagens
também é uma caracteristica de precarizacdo, pouco reconhecida em épocas de
capitalismo neoliberal, ja que muitas empresas adotam essa postura em relagcdo aos seus
empregados formais.

Ademais de todas as problematicas e caracteristicas de precarizacdo, a venda
direta carrega os discursos de empoderamento, direta ou indiretamente, quando se fala
em trabalhar do seu jeito e no seu tempo. O empoderamento também aparece
entrecruzado com o discurso de valorizar a mulher através da beleza e da feminilidade
(que a ideologia patriarcal apresenta). E interessante notar que no momento em que 0s
discursos de empoderamento feminino deixaram de ser presentes apenas nos espacos de
resisténcias, o mercado neoliberal capturou esse conceito e o transformou em
mercadoria. Empresas de cosméticos passaram a incluir mulheres fora do padrédo
tradicional de beleza em suas propagandas para mostrar a imagem de mulheres
empoderadas, grandes empresérias e revendedoras de sucesso sdo mostradas como
exemplos de mulheres empoderadas e utilizadas como incentivo para as demais
revendedoras, o discurso é que com dedicacdo todas conseguem. O discurso do
empoderamento estd atrelado a imagem do empreendedor de sucesso e mascara a
dedicacéo, investimento de tempo e dinheiro para se conseguir chegar a esse sucesso.

Entre o discurso critico e o discurso neoliberal de empoderamento tem-se o
cotidiano das revendedoras, que hora trazem para si o discurso das empresas, hora o
questionam. Os sentidos apresentados pelas revendedoras nessa pesquisa sdo de
tempo/liberdade, renda extra e autoestima. O empoderamento vivenciado pelas
revendedoras € proximo ao que as empresas apresentam quando ligado a trabalhar no
seu tempo e do seu jeito. Também é préximo o sentido de empoderamento ligado a
autoestima, onde as mulheres se sentem empoderadas por desenvolverem uma

autoestima maior depois comecarem a vender. Esse aumento de autoestima é
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relacionado tanto com a possibilidade de ter independéncia financeira ou aumento da
renda, quanto com o sentimento de ser Util e se sentirem mais bonitas. O discurso de
embelezar as mulheres aparece nas empresas quando é incentivado que as revendedoras
sejam sua propria vitrine, usando e demonstrando os produtos que comercializam. Vé-
se que apesar da precariedade ser reconhecida, o sentimento de empoderamento é
presente, e faz com que as mulheres se percebam enquanto sujeitos de sua propria
histdria, gerando possibilidades de mudancgas (seja de situacbes simples, como a renda,
seja de situacbes mais complexas, como a violéncia doméstica).

Os sentidos de renda extra apresentados pelas revendedoras sdo extremamente
proximos ao que as empresas apresentam, porém trazem a problemética de néo
enquadrarem a venda direta como um trabalho, ja que é uma renda a mais e ndo a
principal ou Unica. As mulheres apresentam esse sentido como positivo, pois vé o
resultado sem muito esforgo. Isso acontece tanto pelo trabalho ser camuflado pelas
estratégias utilizadas, quanto pela falta de reconhecimento social e financeiro. A falta de
reconhecimento social acontece tambem pela venda direta ser uma atividade ligada ao
informal e ndo ter incentivo para ser formalizada.

Com essas percepgdes vé-se que o trabalho informal ndo é muito debatido na
academia, praticamente ndo existem estudos na psicologia social do trabalho sobre
informal, entdo como proposta para estudos futuros, sugiro agregar estudos do trabalho
informal urbano, ligado as novas organizacbes do capital, proprias do mercado
globalizado e digital. Também deixo como proposta para novos estudos a relacdo entre
empoderamento e atitudes pequenas que mudam o cotidiano e a organizagédo
micropolitica de muitas mulheres, ja que por se sentirem “menos submissas™, como diz
uma das participantes, as mulheres passam a acreditar em sua propria forca e
capacidade para mudar a realidade em que vivem. Vé-se portanto que o empoderamento
é, por vezes, um processo dialético, por vezes sentido inicialmente de maneira
individual.

Em relacdo a comunidade, deixo como sugestdo a entrada de estudos
relacionados a vendas informais na pauta do movimento feminista, pois estas
vendedoras ndo encontram protecdo laboral em legislagdes ou sindicatos, e como é um
trabalho genuinamente feminino, cabe as mulheres se protegerem enquanto grupo. Uma
maneira de esse fortalecimento acontecer pode ser através de grupos de mulheres
ligadas ao movimento feminista, através de estudos de trabalhos e grupos de apoio,

discutindo estratégias de apoio na atividade da venda e estratégias de reconhecimento
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do trabalho informal com vendas como um trabalho de fato, com menos precariedades e

segurancas.

Por fim, a grande percepcdo deste estudo é que as revendedoras tem
consciéncia de todas as caracteristicas de precariedade apontadas pela literatura em
suas vivéncias, mas veem, em conjunto, além de todas as problematicas, a venda
direta como um empoderamento. Por meio da qual elas se sintam menos submissas,
Uteis e independentes. E esse empoderamento ndo necessariamente é 0 mesmo
discutido na literatura ou vendido pela ideologia neoliberal, é algo proprio, diz
respeito a vivéncia de cada uma, e ainda assim, apresentam caracteristicas em

comum. Viés este, que pode ser mais explorado em estudos futuros.
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9. ANEXOS

9.1 Modelo de Termo de Consentimento Livre e Esclarecido — TCLE
Termo de Consentimento Livre e Esclarecido - TCLE

AS MULHERES DO INFORMAL: SENTIDOS DE VENDA DIRETA E
ESTRATEGIAS DE EMPODERAMENTO FEMININO

Declaro que fui informada sobre os objetivos da pesquisa. Entendo que o estudo visa
conhecer os sentidos do trabalho com venda direta e levantar suas problematicas
em relagdo as mulheres trabalhadoras, assim como o manejo das situagfes que
envolvem este tipo de trabalho, buscando os sentidos de empoderamento. Estou
ciente de que a oficina e entrevista serdo parcialmente gravadas e que a pesquisadora
se comprometeu a utilizar os dados obtidos de forma a preservar o anonimato, néo
divulgando minha voz ou revelando os dados que permitam que eu seja identificada e
que possam me ocasionar prejuizos de qualquer natureza. Entendo que minha
participacao é totalmente voluntaria e que, durante a realizacdo da oficina ou entrevista
poderei interrompe-la no momento em que desejar, sem ser em nada prejudicada.

Desse modo concordo em participar do estudo proposto e cooperar com a pesquisadora.

Nome do pesquisado.
Nome: RG:

Data: _/ /20 Assinatura:

Nome do pesquisador.
Nome: RG:

Data: _/ /20 __ Assinatura:

115



9.2 AssociagGes com o termo VENDA DIRETA
Participante 1
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Participante 2




Participante 3




Participante 4




9.2 Fichas da discusséo sobre marketing e empreendedorismo
Participante 1
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Participante 2




Participante 4 (a participante 3 ndo anotou nada na ficha, apenas comentou na
discussao)




9.4 Transcricdo da Oficina
Participante 1: Eu sempre escutei “seja dona do seu préprio negécio, tenha

reconhecimentos incriveis e produtos maravilhosos” e tem tambem, eles também falam
de vocé ter lucros maravilhosos, né.

P2: Verdade...

Kamilla: E como vocé vivencia isso? Realmente é desse jeito, que eles colocam? Como
é que é?

P1: Vamos ver pela sua frase, mas é interessante, se eu entender errado, me desculpe,
mas como foi colocado, € por escolha, o interessante.

P2: vocé se sente escolhendo mesmo...

P1: na empresa que eu estou, mas eu vou falar da empresa que eu estou

K: Aideia € essa, € vocé falar da sua experiéncia, do que vocé conhece

P1: a empresa que eu estou, eu trabalho no meu tempo, do meu jeito, desse jeito eu sou
dona do meu proprio negécio, tenho reconhecimento... é... adoro os produtos que eu
trabalho, uso todos eles (risos) ... é... s6 que assim, eu acho que... sé que tem uma coisa,
vocé tem que entender que se vocé trabalha, ganha dinheiro mas eu acho que tem gente
que sonha um pouco. Tipo... ah carro rosa. D& pra ganhar o carro rosa? DA4... eu nunca,
nem pretendi chegar no carro rosa, nao faz parte do meu planejamento, mas tem gente
que sb pensa nisso, que acha que vai entrar, entdo eu acho que meche um pouco com o
psicoldgico de muitas pessoas, achando que vai entrar em um mundo de sonhos. E nédo
é um sonho.

P4: Aidéia carro rosa € uma coisa que me agrada bastante, vai dar muito trabalho... Mas
quero ele.

K: em que sentido vocé fala que ndo € um mundo de sonhos?

P1: Ndo é um sonho! Vocé tem que planejar muito, trabalhar muito. Esses pessoas por
exemplo, da Mary Kay que tem o carro rosa trabalham demais.

P4: Trabalham muito e sempre ouvindo que fazem o préprio horério.

K: esse é o ultima ponto da carreira Mary Kay?

P1: Néo, o primeiro te ddo carro. Depois tem a diretora nacional e vai embora, mas
assim, o que vocé vé na programacao so vai até o carro rosa, mas tem o carro rosa, ai
voce vira diretora nacional, GA nacional, ai elas ganham viagens, outras coisas além do
carro. Mas assim, eu acho que tem muita gente entra, e ah.. vou ganhar tudo...
Entendeu? Que nem o carro, acham que vai acontecer tudo muito rapido, e vai ficar

rico, e alguma coisa assim, e que vai ganhar mil e uma coisas. Eu acho que... que tudo
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isso vocé tem. Mas que maravilha é essa? Que tempo é esse que ta aqui, que vocé ta se
dedicando? Né? Onde que é a maravilha, que eu acho. A minha maravilha é o que tem
na minha cabeca, ndo é tudo isso, assim, entdo eu acho que talvez, assim, eu acho meio
perigoso.

P3: Isso me preocupa também, falam pra sempre focar no melhor, no que a empresa
pode te dar e ndo falam o que vocé vai perder no percurso.

K: Como assim, perigoso?

P1: tipo, de vocé ta enganando as pessoas, ou que ta se fazendo enganar, alguma coisa
assim.

P2: Ou os dois a0 mesmo tempo.

K: de ndo ter esse reconhecimento?...

P1: Isso, eu acho, vou anotar aqui que deveria ter aqui também (na frase), que depende
muito do teu esforco, do seu trabalho. E eles ndo pdem isso nas frases, na divulgagéo.
Que depende muito de esforgo e de trabalho. Eu uso muito nos encontros que eu tenho
com as meninas, eu coloco que o tamanho do seu sucesso depende do tamanho do seu
esforco. Pra isso € meio até demais, porque as coisas ndo caem do céu.

P4: Mas seré que é muito esforgo ou muito tempo?

K: tem alguma coisa de ruim, assim, que voce v&? Algum tipo de problema? No seu
trabalho com venda. Problemas assim, no sentido de dificuldades

P1: Néo. E.... Dificuldade... Olha acontece.... olha acontece... ai, as vezes, eu nunca
sofri isso, mas tem gente que acontece, esse negdcio de vender e ndo receber, entendeu?
N&o recebeu, ai vocé pagou tanto, e ndo recebeu tudo, calote... que mais da problema...
K: é vocé acha que tem alguma coisa que vocé faz que evita isso de calote, ou € sorte?
(risos)

P2: Sorte, fé, insisténcia... (risos)

P1: talvez porque eu venda no meu trabalho, porque 90% das minhas vendas s&o dentro
do meu trabalho, muita gente que trabalha ali, que sdo concursadas, médicas. Entdo por
exemplo, eu trabalho com maquininha, cartdo, entdo eu faco em parcelas, e eu nem vou
atras, elas vem atrds de mim, me pagar, entdo assim, eu acho que o publico que eu
trabalho, ai de fora eu tenho algumas clientes, sim tenho, ai eu passo cartdo, s6 que eu
tenho um método, se eu ndo conheco a pessoa, eu ndo vendo, ou € no cartdo, ou é a
vista. Ja aconteceu de eu chegar na pessoa diferente, com uma amiga na sesséo, ai eu
aviso eu ndo parcelo, ndo anoto pra pessoas que eu ndo conheco. E assim que eu vendo,

entdo talvez seja isso
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K: E uma estratégia....

P1: ah eu morro de medo de calote (risos). Entdo de problema, tem essa parte de
receber, fora isso ndo vejo problema nenhum, ndo vejo.... porque se vocé planejar e
trabalhar com aquela meta, daquele més vocé atinge.

P4: todas temos.

P2: quem n&o tem? (risos)

P3: fato, todas temos.

K: e a empresa, nesse sentido, te da suporte pra vocé conseguir?

P1: Sim! Sim a empresa da suporte pra conseguir: da, ela da treinamento, ela... da
alguns descontos maiores, pra vocé tad conseguindo ou lucrar mais ou, tipo fazer o
mesmo preco pra cliente, como vocé pagou menos fazer um promocéo, da um desconto.
Ela te d& condi¢des de vocé conquistar essa meta. Mas eu também nédo coloquei uma
meta enorme na minha vida, nem tdo facil. E assim, até onde eu ja fui, se voce planejar,
se esforcar, naquele més, naquela meta, vocé atinge.

P3: mas quanto ao calote ndo tem suporte, néo.

P2: até é falado alguma coisa, mas ndo muito, e se da problema ninguém ensina o que
fazer.

K: Esse esforco que vocé fala, é de ir atras cliente...

P1: E, ir atras, marcar, divulgar, fazer sessdo, com amigas entendeu?

P2: Tem a estratégia também, do modelo da Mary Kay.

K: Como é sessao? Maquiagem...

P1: essa sessdo, geralmente, a maquiagem eu ndo faco, ndo tenho essa especialidade
(risos). Eu faco sessdo de pele s6. Sdo produtos nossos, limpeza de pele, esfoliacao,
hidratacdo, é o que eu fagco. Vou até a base e o batom, que € o béasico. A Adriana é
maquiadora e ela segue ai, € uma meta que eu quero, quando terminar meu mestrado,
fazer um curso de maquiagem, pra eu chegar nessa outra parte. Mas minha meta
mesmo, pequena por enquanto, eu tenho conseguido por enquanto. E a empresa, ela me
da condigdes de fazer isso.

K: a empresa da esses cursos também?

P1: sim, é tudo pela empresa, gratuito... tudo pela empresa, tudo gratuito, voce nao paga
nenhum desses cursos (P3: N&o diretamente...)... entdo acho que a frase tem muito
haver, s6 esqueceu um pouco, assim, de por que tbm que precisa de muito esforco e
trabalho. Acho que tem que deixar bem claro que depende da pessoa.

K: isso é 0 que vocé Vé né....
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P1: é 0 que eu vejo

K: que as vezes as empresas ndo falam isso

P1: ndo, as empresas ndo falam, a propria mary kay nédo fala. Eles falam da questdo do
tempo, de trabalhar no seu tempo, que vocé vai ser reconhecida, alias vocé vai ser
reconhecida se vocé bater aquela meta que a empresa colocou naquele més, igual eu
falo, eu tenho minhas metas particulares, mas a empresa tem as metas dela.

P4: empresa nenhuma fala. Todas deixam isso vago, na ideia de vocé faz seu horario.

K: e esse reconhecimento, como vocé sente? Vocé sente que a empresa reconhece seu
trabalho, sua familia...

P1: ndo minha familia ndo gosta. (risos) Eu também n&do gosto delas mas ok (risos), mas
fazer o que, de todas essas coisas, tudo que eu quero fazer, eles ndo gostam nada,
quando eu entrei no mestrado, também foi isso, “ah ndo é a hora de vocé inventar esse
mestrado” “aii agora é mary kay, ai agora pra que vocé vai fazer isso”, pra eles eu
sempre tenho que fazer o que querem, nao posso fazer nada de novo. Sempre tem medo,
tem preconceito. Mas como eu ndo escuto isso, nunca escutei na minha vida, eu vou e
faco, e ok, e lido com isso o tempo e com tudo.

P3: sempre tem alguém querendo mandar na vida da gente.

K: e como € essa questdo do tempo? Como que vc faz com tudo isso?

P1: entdo, 90% dos meus clientes sdo dentro do meu préprio local de trabalho fixo,
entdo dali mesmo eu mando whatsapp, eu trabalho muito por whatsapp, mando
lancamentos, produtos, descontos eu mando tudo via whatsapp, pra todo mundo, da pra
fazer aquela listinha, mando os produtos que eu tenho, instagram também, gosto de
postar as coisas que tenho, na pronta entrega, por exemplo. S8o as estratégias que eu
uso, whatsapp, basicamente eu ndo ligo mais pra cliente, s6 whatsapp mesmo e tento
sempre marcar sessao.

K: Entdo, assim, fora do seu tempo de trabalho fixo, voce ndo dedica um tempo
exclusivamente pra venda?

P1: Ndo, até um pouco, eu dedico mais tempo pra incentivar minha equipe do que pra
fazer minhas vendas. Eu uso mais tempo pra minha equipe.

Mas assim, eu ndo vejo problema nenhum nisso, sou bem pé no chdo. Eu mostro pra
elas que elas tem que ter esfor¢o e ser pé no chdo. Eu ndo posso falar pra elas que vao
ganhar 2 mil reais, e elas ficarem deitadas no sofa. Tem que ser realista né, mas assim,
isso ndo é problema, é planejamento. Ah, eu quero até colocar uma coisa, como minha

familia, eu também tinha um pouco de preconceito, eu achava assim, como que ia
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vender, eu nunca tinha feito isso, eu sempre pensei em me formar, fazer um concurso
publico né, assim, uma coisa fixa, uma coisa fixa

K: o preconceito assim, & por ndo ser reconhecido, ou porque ndo tem salario, carteira
assinada...

P1: ndo era a questdo de carteira assinada, eu achava assim “ai venda, é... coisa de gente
que ndo deu certo” sabe, tipo assim, sabe esse preconceito, hoje ndo tenho mais, eu
depois de comecar, até acho que antes de comecar eu nem sabia que tinha esse
preconceito, eu comecei, depois que fui ver que eu tinha esse preconceito, acho que eu
tinha esse preconceito

K: e como vocé mudou essa visao? O que te fez mudar assim?

P1: ah, eu comecei a conversar assim, sobre a empresa, eu achava assim, que venda e,
pra mim comecava que venda é coisa de quem nao tem o que fazer e tal, e de quem néo
conseguiu outra coisa, que eu ia conseguir achar alguma coisa em outro lugar, mas foi
bem rapido assim, mas eu, eu tenho consciéncia agora que era preconceito, bem rapido
eu mudei e vi outros jeitos, falei comigo mesma e vi que eu vendia, podia ir na casa das
pessoas, mexendo com a venda, conhecer e tal. Eu sou varias pessoas, acho que foi por
iSSo que tive esse dialogo comigo mesma, as vezes eu chego na casa da pessoa e eu sou
amiga da pessoa, outras eu sou vendedora entdo é diferente e eu fui achando um
caminho, e que é muito normal, faz parte de ser cada um, e é um trabalho, como
qualquer outro. Eu tinha um preconceito com isso.

K: vc acha que esse seu trabalho com venda especifico, gera algum tipo de
empoderamento, independéncia, autonomia, e sua vida mudou alguma coisa assim?

P1: ah mudou sim, porque nem base eu passava, (risos) eu era uma pessoa que nem
base eu passava, agora eu gosto, de passar um creme na pele, me sinto melhor, sou mais
feminina, entendeu, eu me sinto bem.

K: melhorou sua auto estima e?

P1: ah sim, melhorou muito.

K: s0 isso? Ou mudou alguma outra coisa?

P1: ah assim, eu sei que eu melhorei isso, assim, pra falar também um pouco mais
também. Pra dar aula assim, o aluno espera vocé falar, imagina o que vocé vai falar, na
venda ndo, as pessoas ndo tdo aberta, vocé tem que usar argumento assim, pra chamar
atencdo dela, pra aquilo que vocé ta fazendo, um pouco parecido, mas diferente né.

Entdo eu melhorei nessa parte, na comunicacao, o pessoal deu essa melhorada, porque
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eu ndo usava batom, ndo usava base, hoje eu ja ndo saio sem base, entdo eu me sinto
melhor né.

K: vocé falou antes do seu carro...

P1: meu carro eu consegui melhorar né, dei uma melhoradinha no meu carro, era 2002
peguei um 2013, e foi com a venda sé, porque com a renda que eu tinha até ali, eu ndo
conseguia colocar mais um gasto no or¢camento, ficava pesado pra mim, como que eu ia
fazer pra trocar de carro se eu ndo podia aumentar o gasto?

Pra mim foi isso, eu gosto de batom, de base, de falar , da venda em si, me sinto bem,
me sinto feliz. E eu gosto disso, gostei muito disso, que eu ndo gostava (risos).

P2: a primeira coisa que vem na minha cabeca quando eu penso em vendas diretas é que
pode ser um esquema de piramide, essa foi minha primeira preocupacdo quando eu fui
cadastrada, a primeira coisa, quando chegou 0 mogo aqui € que eu, na verdade, sO ia
comprar o produto dele, ele me apresentou como que era pra entrar na empresa. Meu
primeiro medo foi esse, “serd que é um esquema de piramide?”, que voce vai colocando
pessoas, porque ele ta muito interessado eu me colocar nesse negécio, sera que a partir
do momento que eu entro, eu tenho que colocar pessoas? Ai ele me explicou que nao,
P4: e meio que é né...

K: e pirdmide é proibido no Brasil

P3: Mas é meio disfarcado, porque tem produto, mas é quase a mesma coisa (risos).

P2: exato. Mas o empenho que ele tinha pra me cadastrar como consultora também, me
fez pensar nisso, “eu acho que é um esquema de piramide” ai eu fui, conforme ele foi
me explicando, eu fiquei mais tranguila, porque ele falou que ndo era necessario
colocar ninguém no negocio, e depois que eu descobri como funcionava, ai eu ate
cadastrei mais pessoas, na verdade as primeiras vieram me procurar, “ai, tipo, eu posso
me cadastrar?” “também posso ser consultora?”, ai eu cadastrei elas. Isso primeiro, ai
outra coisa que eu penso é, mulheres, que a venda direta tem muito haver com
mulheres, principalmente na Mary Kay, mas se vocé for ver, a maior parte das marcas
que trabalham com venda direta, sdo as mulheres

K: focada quase que exclusivamente em mulheres.

P3: Esse mercado é sé pra mulheres, tanto é que quase todo treinamento que dao tem a
ver com maquiagem.

P1: E facilita também, porque da pra vender pras amigas... Colegas, sem sair muito.

P2: ai eu penso em renda extra, pra mim foi eu isso, mas eu também identifiquei assim,

que varias colegas que fazem isso, elas tem um outro emprego, ou sdo professoras, ou
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enfim, trabalham com faxina, tem & seus servigos, tem algumas que sdo empresarias,
tenho colegas que tem consultorias de fisioterapias, que também vende, ai eu vejo que
pra muitas € uma renda extra, né. Poucas sdo as mulheres que fazem s6 Mary Kay.
Outro aspecto que eu penso é em familia, porque dentro da empresa se fala muito em
familia, e eu percebo que para as mulheres isso faz muito sentido isso, de vocé ter uma
renda extra que ndo atrapalhe o convivio com a familia, que ndo é tipo, um outro
emprego, por exemplo, ah eu poderia ter outro emprego durante o dia e ai a noite ser
garconete, ou... ah... enfim, trabalhar num hotel, ter um outro emprego, elas ndo querem
ter outro emprego, elas querem uma renda extra que dé tempo de ficar em casa com a
familia, ter um horario mais flexivel, ao invés de ter dois empregos, eu vou ter dois
empregos, mas um deles vai ser com horario flexivel, ent&o...

P3: mas muitas vezes sdo nas horas com a familia que estamos trabalhando...

K: tanto é que, essa € uma coisa que aparece muito nas empresas, a questdo do horéario
flexivel...

P2: € o horério flexivel, € um slogan muito forte “vocé faz seus horarios” “vocé € sua,
sua proépria chefe”, € isso que eles falam, vocé ndo tem chefes, € melhor vocé néo ter
chefes, esse € um discurso muito forte.

P3: Por isso, de ndo ter chefe que eu quis trabalhar assim.

P2:Entdo assim... é... de fato, é uma estratégia legal, que ndo ¢é dificil, a pessoa tendo
telefone, ela consegue fazer isso, mesmo que ela ndo tenha carro, pode ir de bicicleta,
ela pode fazer isso realmente, mas pra isso ela ja ndo tem horéario flexivel, ela tem que
trabalhar muuuito. E ai o horario flexivel acaba se voltando contra ela, por exemplo, eu
tive uma colega que era dona de casa, e 0 Unico emprego dela, a Unica renda, além de
cuidar da casa, que também é um trabalho, além disso, a Unica renda era a Mary Kay, sO
que ai a pessoa comeca, entre aspas, pq ela tem os “tais horéarios, flexiveis”, ela tem que
atender o horario que a cliente quiser, entdo, tem que ser as 18h, tem que ser no
domingo de meio dia, tem que ser ... e ai vai, eu fiz muito isso, tem que ir na casa da
cliente, no trabalho da cliente. No caso da Mary Kay, ndo é focado em catalogo, a Mary
Kay trabalha com vocé experimentar o produto, entdo quando vocé entra na empresa,
vocé compra um kit inicial de 160,00 que vocé pega um conjunto de produtos de 600
reais, vocé compra por esse valor reduzido, o objetivo é que com esses produtos, vocé
va fazer demonstracdes, entdo vocé vai na casa das pessoas que vocé conhece, e as
pessoas vao experimentar os produtos e a partir dai, elas vdo gostar e vdo encomendar.

Essa, isso € 0 que eles falam que é o diferencial da empresa. S6 que é isso, vocé ja
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comecga com os horéarios flexiveis, na verdade vocé t4, se deslocando. Entdo vocé ndo
ganha deslocamento pra vc ir na casa dos clientes, vocé ndo recebe horério a mais de
vocé tiver que ir as 10 horas da noite, porque “ai eu fico na faculdade até as 10h da
noite, e eu preciso que vocé venha aqui as 10”7, a pessoa vai. Se a pessoa ta muita
focada na carreira ela vai. E isso dai, depois eu comecei a perceber com o tempo, tipo
nossa, qualquer outra empresa que se eu for as 10h da noite, eu vou receber, se eu for
um empregado, as 10h da noite, eu vou receber um adicional noturno, aqui ndo tem um
adicional noturno, entdo, em nome dessa flexibilidade eu acabo ndo tendo alguns
direitos que qualquer trabalhador tem, em nome de “ah, vocé ndo tem chefe, vocé é seu
chefe”, mas o fato de eu ndo ter chefe, também me deixa de fora de varios direitos, de
uma pessoa que tem carteira assinada.

P3: Vocé acaba meio que ficando refém dos horarios...

P2: dos horéarios dos clientes, e ai, assim, se vocé nao vai, ndo faz isso dai, depois
dentro da empresa. Porque assim, na empresa acontecem reunifes semanais né, entdo
VOCé vai na reunido, a sua diretora, l6gico ndo existe coacdo, ninguém vai falar assim
“ah vocé tem que fazer, tem que ir, porque se vocé ndo for vocé vai ser desligada da
empresa” ndo, mas vocé vai |4, ela fala “gente vocés s6 ndo tdo tendo sucesso porque
vocés ndo tdo fazendo direito”, se vocé fizer todo dia 5 ligacGes, se vocé for no horério
que a cliente quiser, vocé vai ter sucesso, VOcé vai vender muito, e vocé vai vender, as
pessoas vao ver que voceé ta tendo sucesso, que vocé ta lucrando, as pessoas vao querer
entrar no negocio, quando mais pessoas vocé colocar no negocio mas lucro vc vai ter,
entdo é uma roda que gira, num sentido proximo de uma pirdmide. Entdo assim, ndo é
uma piramide, porque tem venda produto, mas acaba se tornando. E ai, outra questéo
que se assemelha a uma piramide, € que vocé... o discurso quando vocé entra na Mary
Kay € que voceé vai ser, quando vocé entra na empresa, vocé se cadastra, vocé € uma
consultora independente, entdo, ah vocé é independente, vocé ndo precisa fazer nada
que sua diretora pedir, voce sé compra a hora que vocé quiser, vocé nao precisa fazer
um pedido por més, eles fazem muita comparacao: ah em outras empresas, ne, eles ndo
citam, por exemplo avon, natura e tal, mas eles falam “ah em outras empresas, vOcés
precisam fazer um pedido por més, aqui ndo, aqui vocé so faz pedido quando vocé quer,
vocé ndo precisa se endividar, vocé ndo precisa comprar produtos que ndo tem
demanda, vocé so vai fazer pedido a hora que precisar. No entanto, é... se vocé tem um
pedido pequeno de menos de 600 reais, ndo compensa vocé fazer pedido, porque vocé

ndo ganha desconto nenhum, vocé tem que fazer um pedido de 700 reais pra vocé
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ganhar 30% de desconto, esse 30% é que vai ser seu lucro. Entdo assim, se a pessoa ndo
faz s6 a venda, e consegue uma venda grande, porque sao 600 reais, ndo € pouca coisa,
mas ela ndo pode fazer o pedido porque ndo compensa, ndo tem lucro nenhum, entéo
ela vai deixar pro outro més, e se ela deixar pra dali a dois meses a cliente ndo vai
querer mais, que cliente que vai querer esperar dois meses pra ter um produto? Entéo,
acaba que na pratica, dificulta muito essa metodologia, que eles tem, que na verdade € ..
um... eles falam que é um diferencial, que vocé ndo precisa comprar todo més, mas na
verdade se vocé guer atender suas clientes, vocé precisa comprar todo més, se vocé nao
quer perder clientes. E bem complicado...

P4: Mas quando t& ruim de venda, ou tem um langamento a gente acaba fazendo
desconto, mesmo sem poder...

P3: E... isso acontece mesmo, ndo tem o que fazer, é melhor isso do que ficar com
produto parado.

P4: entdo, eu sempre peco pra elas fazerem encomendas do que elas gostam, elas me
falam o que elas gostam, tipo “que lingerie vocé quer, que produto ta precisando”, ai eu
ja ligo pro fornecedor, ela ja faz no tamanho que ela quer, e traz entendeu? 1sso é o que
segura minhas clientes, porque tem vérias pessoas que vendem, e outra, pelo preco
barato, e elas estarem comprando o que elas querem, também é uma vantagem, porque
faz por encomenda também, e da MK € isso de fazer os mini cursos, eu também faco
moai, isso ja vai segurando muitas clientes, mas toda vez eu tenho que ter uma técnica
nova, tenho que inovar de algum jeito e pra evitar de ndo ter pedido ou ficar com
produto parado.

P2: Ai outra coisa que € diferente em relacdo as outras empresas, € que a Mary Kay
VOCE precisa comprar antes o produto, entdo como que funciona. Pelo que eu sei né, na
avon vocé vai fazer o seu pedido, e ai vocé tem um prazo pra vocé pagar, e na MK nao,
na hora que vocé faz o pedido, ele ja emite um boleto no valor que vocé tem que pagar
ou vocé pode parcelar no seu cartdo em trés vezes, no seu cartdo de crédito. E isso
acaba gerando, que muitas vezes, as pessoas, bom ela tem 600 reais em pedido, mas pra
ter o desconto ela precisa ter 750, ai ela acaba comprando produtos a mais pra ter o
desconto, ai aqueles produtos acabam ficando parados.

P4: nisso todas se parecem.

P3: E um investimento alto as vezes, a pessoa da tudo que tem, e nio consegue

recuperar.
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P1: na verdade acho que isso é mais ou menos parecido, porque tanto na avon quanto na
natura, que sdo empresas que eu trabalhei, vocé faz o pedido, s6 que de acordo com...
vocé sempre tem 30% de desconto, s6 que se vocé fizer o pedido maior, vocé tem mais
desconto ou ganha produtos de graca, ganha brindes que pode vender, entdo isso
também acaba acontecendo de vocé pedir a mais, pra ganhar mais desconto ou entao pra
ganhar o brinde e poder ter 100% de lucro.

P2: é 0 objetivo é sempre ter mais lucro

K: e algumas vezes da empresa também

P2: Na verdade ¢ isso, a empresa... ela.. eu acho bem complicado isso, a empresa na
verdade ela ta focada no que ela vai ganhar, no que ela vai vender, e ndo no que a
revendedora esta vendendo, so que isso eu demorei um tempo pra perceber. Eu conheco
muita gente, eu vi muita gente falando, “ah eu me endividei, eu me endividei” e eu
ficava pensando, gente como assim? Porque que vai se endividar com isso? E s vocé
comprar 0s produtos que vocé precisa, ai eu comecei a fazer pedido e comecei a ver,
gque nem sempre, chegava no minimo pra eu ter um lucro pequeno, que fosse, e isso €
bastante complicado, porque eu comecei a comprar produtos a mais e tenho produto em
estoque ate agora, e assim, algumas coisas eu acabo usando mesmo, ou acaba depois de
um tempo vendendo, sé que isso acaba diluindo seu lucro, né... se vocé compra um
produto num més e vocé vai vender dali a 9 meses, se vocé pegar... € um dinheiro que
fica parado, e assim fico parado entre aspas, se VOCé é uma pessoa gque parcelou no seu
cartdo, e vocé ndo tem dinheiro pra pagar o cartdo vira uma bola de neve, e isso
acontece demais dentro na empresa, e eu acho muito preocupante isso.

K: a empresa da um tipo de suporte pra isso?

P2: ndo nenhum, nenhum tipo de suporte.

P1: acho que nenhuma da.

P3: O maximo é supervisora que tem alguma experiéncia e passa.

P2: E 0 que é pior, é que assim, por exemplo, uma pessoa t& com o produto encalhado e
ela precisa vender, pra pagar seu cartdo de credito, se ela fala assim ndo, vou vender
esse produto com 50% de desconto, s pra poder me ajudar no cartdo, se a pessoa vende
nesse valor abaixo, ai ela pode ser desligada da empresa, né, se alguém ficar sabendo,
pode fazer uma denuncia, e ela ser desligada da empresa. E ela é cobrada também,
porque existe uma filosofia do ndo, que é a regra de ouro da empresa, que € “Nao faca
com 0s outros aquilo que vocé ndo quer que seja feito pra vocé”, entdo assim, se vocé

ndo quer ter que todo més vender os seus produtos com 50% de desconto, vocé nédo vai
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fazer isso, “ah, mas tem uma concorrente que ta fazendo isso, tem uma outra colega que
ta4 vendendo, com 50% de desconto, vou perder minhas clientes pra ela” entdo € isso, se
vocé ndo quer vender com muito desconto, nunca venda e se alguém estiver vendendo
com muito desconto, ndo interessa 0 que td acontecendo com essa pessoa, VOCE vai
denunciar, entdo assim... eu acho que... com o tempo, conforme o tempo foi passando,
eu fui vendo assim, que era assim, apesar da filosofia ser muito bonita, né, é muito
bonito vocé pensar “ah eles estdo, € uma empresa em que vocé tem que fazer sempre
pros outros aquilo que vocé quer que fariam pra vocé, vamos nos ajudar, vamos ser
gentis uma com as outras”, mas na verdade néo existe, a tal da empatia, no momento
que voceé vé que tem uma colega que ta endividada, que ta precisando, ndo existe isso.
P3: Eu ja vi muito isso, é triste demais.

P4: Outra questdo que ai eu acabei percebendo isso, que o0 gque aconteceu comigo,
qguando eu fui cadastrada, na verdade o que aconteceu foi 0 seguinte, ela ia me vender
os produtos, quando eu falei pra ele que eu era funcionaria concursada, e ai ele
perguntou quanto eu ganhava. Ai eu falei que ndo, que eu ndo quero ser consultora, eu
ja tenho meu salario, é ta ok. Ele disse entdo ta, mas entdo vocé ndo quer se cadastrar
pra comprar produtos com desconto? Né, em vez de pagar o valor total, vocé vai
comprar com desconto, pra mim aquilo pareceu muito vantajoso, s6 que depois ele
comegou a me perguntar “vocé ndo tem amigas, pessoas que vao querer comprar e tal,
faz o pedido junto com elas e tal?” e ai eu comecei a participar das atividades, e vi que
pd, € uma renda extra, muito legal, muito bacana e a empresa tem uma filosofia bonita,
al vieram pessoas me procurar “ah eu ndo posso me cadastrar?” e tipo, de repente tipo, e
tava tendo lucro com aquilo, e eu pensei nossa, que legal, que bacana, s6 que eu
percebi também que eles falavam bastante comigo, a diretora regional, ele, 0 menino
que me cadastrou virou diretor, e eles falavam bastante comigo porque eles sabiam que
eu tinha, como eu ja tenho um salério fixo, eu tinha condi¢des de fazer pedido todo més
porque eu tinha, dinheiro pra pagar, entendeu. E ai eu comecei a ver.

K: e voce ndo ia deixar de fazer pedido, porque vocé tem dinheiro pra pagar.

P2: exato, sim. Ai eu comecei a ver que outras pessoas, que realmente precisavam e que
priorizavam a venda direta na sua vida ndo tinham tanta atengdo, porque aquelas
pessoas elas ndo tinham um cartdo de crédito que pudessem parcelar, elas tinham muita
dificuldade no comecgo, entendeu. Entdo como aquelas pessoas ndo tinham ja é... capital
pra investir entdo elas ndo tinham tanta atencdo assim, entdo eram pessoas que

acabavam, ah “eu s6 tenho 160 pra comecar 0 negocio” e a pessoa colocava aquele 160
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por mais que fosse um sacrificio pra ela colocava, pra comecar o negdcio, na esperanca
de que pudesse crescer no negocio. “Ah logo eu vou estar cadastrando, vou fazer
pedidos altos” mas esse momento nunca chega, entendeu. Ai eu comecei, eu fiquei
muito chateada com isso, de ver que na verdade estavam investindo tempo deles em
mim, porque eles sabiam que eu tinha capital pra investir e as pessoas que realmente
precisavam da renda extra eram negligenciadas. E ai eu comecei a perceber isso, que
eram pessoas que nao tem ... que por mais que se dedicassem, que algum dia elas
podem chegar a desenvolver carreira, vender muito, a cadastrar pessoas, ser diretora,
ganhar o carro rosa, sdo pessoas que vao ter dificuldades, por exemplo, de manter
sempre 0 mesmo tanto de vendas, ter uma renda que seja razoavel para sustentar sua
familia, e o pior € que ndo tem nenhuma garantia, por exemplo, de aposentadoria.

K: ou a pessoa faz uma MEI e paga por conta, ou n&o...

P3: ninguém fala isso...

P2: exato. E isso também ndo é incentivado. Ndo tem uma conversa sobre isso. Tipo, de
como vai ser o seu futuro. O futuro maximo que é discutido na empresa, que elas falam
de carreira “ah voce vai ter uma carreira aqui”, entdo assim, dentro da empresa eles
falam muito das duas vias de ganho: as vendas diretas e ai vocé tem as pessoas que
vocé coloca nos cadastros. A partir do momento que vocé cadastra 3 pessoas Vocé ja
ganha 4% de bonus a partir de tudo que as outras pessoas vendem. Vocé pode retirar
isso em dinheiro ou abater na hora que vocé for fazer pedido, ai quanto mais pessoas
vocé for colocando, maior o seu lucro até vocé ter mais de 10 pessoas vOcé vira
diretora, né dessas pessoas, mas assim, sdo 10 pessoas que tem que estar cadastradas e
fazendo pedido. Entdo no més que vocé vira diretora, tem que ter pelo menos 10 que
fizeram pedidos no mesmo més. Vocé ndo precisa manter os 10 depois, mas no més....
alias por trés meses vocé tem que ter 10 pessoas fazendo pedido, entdo isso significa
gue na verdade vocé tem que ter pelo menos uns 20 cadastrados, porque nem todo més
todo mundo vai fazer pedido, entdo por 3 meses seguidos, 10 pessoas fazendo pedido
VvOcé consegue virar diretora. E ai, a partir disso vocé tem 15% de lucro sobre aquilo
que as pessoas vendem. E dificil, e elas falam “olha, ndo é facil, mas com bastante
trabalho vocé consegue e tal”, ninguém te ilude, que ah, vai ser facil, muito facil, em
trés meses vocé vai ser diretora, ninguém passa essa ilusdo, elas falam que realmente
vocé vai ter muito trabalho, cadastrar muitas pessoas, fazer muito... muito, muita
apresentacdo de produtos, que ai vocé vai conhecendo mais gente, e a partir do

momento que vocé conhece mais gente, mais gente vai se interessar pelo negocio, e isso
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realmente acontece, aconteceu comigo, muitas pessoas vieram me procurar, pra entrar
no negocio. SO que o0 que me decepcionou € que ndo existe esse cuidado, com a pessoa
que ta vendendo, ndo existe. Existe a necessidade que todo mundo que ta cadastrado
faca pedidos, mas o que vai ser do futuro dessa pessoa tanto faz. O maximo que vocé
Vé, né... que eles véo falar é assim “vocé vai ser diretora, e quando vocé for diretora
vocé vai ter uma equipe de pessoas vendendo, vocé ja vai ter seu lucro, vocé vai ter
pelo menos mil reais de lucro todo més, das pessoas que tdo vendendo, e ai com seu
salario de mil, 1500, 2000 reais vocé vai investir mais, vai aumentar sua rede de
vendedores e ai depois de um tempo vocé vai ganhar seu carro rosa”, que na verdade é
uma questdo de bater metas. E ai recentemente eu descobri como que funciona, porque
ninguém explica como que € o carro rosa, todo mundo fala “ai se eu consegui o0 carro
rosa, vocé consegue também, todo mundo consegue, qualquer uma consegue”. S que
... €... aminha diretora, por exemplo, pra conseguir o carro rosa, ela tinha ja sua equipe,
que tava vendendo bem e tal, sé que no més em que ia fechar o desafio de vendas, ela
faltava ainda I4, sei la, 30 mil pontos em vendas né, ai 0 que que ela fez, vendeu o carro
dela, o carro que ela tinha, pegou 15 mil reais, e comprou 15 mil reais de produtos.
Poxa, mas dai ... foi pra bater a meta, ela bateu a meta e ganhou o carro rosa. Ai pensei,
bom, 15 mil reais nem todo mundo tem, mas eu teria, eu posso vender meu carro, fazer
igual ela fez, vender meu carro, ja imaginou vocé vende o carro, pega 15 mil reais em
produtos e vocé ganha um carro de 50 mil, vale a pena! Vocé comprar um carro de 50
mil por 15, vale muito a pena, e além disso, vocé tem os produtos que vocé vai vender e
vocé ainda vai ter 30% de lucro desses 15 mil, ja pensou, nossa, vale muito a pena, que
legal! Vou fazer isso! Sé que depois eu fui ler o contrato do carro, vocé ndo ganha o
carro, vocé ganha a entrada do carro, vocé ganha 8 mil reais, que € pra dar a entrada
nesse carro e a partir disso, vocé assume parcelas de 2 mil reais, s6 que a empresa paga
pra vocé essa parcela, SE vocé e sua equipe batem meta todo més. Entdo vocé acaba
virando escrava da meta, “ah mas se vocé ndo cumprir a meta, é sé vocé pagar os 2 mil
reais”, gente, quem que tem dois mil reais? Assim oh (estrala os dedos) “oi, esse més
vou dar 2 mil reais porque eu quis comprar um carro novo”. Ninguém faz um
financiamento de um carro, por dois mil reais por més. Entdo assim, vocé acaba, que é
um objetivo “nossa, vocé pode ser diretora, pode ganhar um carro rosa” é o objetivo de
muitas pessoas, que entram e que na verdade, vocé ndo sabe como que €, como que

acontece. Vocé acaba virando, escrava do negdcio mesmo.
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P3: Mesmo como autbnoma, com os brigadeiros, que é meu maior lucro e o que mais
me dedico hoje em dia, é assim. Sempre tem o que fazer, sempre tem que se virar pra
fazer tudo. E tem vezes que eu quero chutar o balde, e ndo da, porque sendo ndo tenho
dinheiro no outro dia... E a dificuldade vem...

P4: Eu acho complicado isso e dificil, mas acho que da sim, acredito que da, pela minha
vivencia. Quando se falar em ser dona de seu prdprio negocia, muitas mulheres se
inspiram, vc pode ir pro seu emprego a hora que quiser, vocé nao obrigacdo, nao tem
patrdo, ordem. Tipo, meu pai chega 8h no servico, os funcionarios estdo la as 7. Tem
mais facilidade, vocé pode fazer isso. E depois que ta tudo encaminhado, é mais facil, é
sO ir mantendo a ordem das coisas, e sendo bem rigido com vocé e com funcionario,
fazendo as coisas certas. Deixando tudo certo, sendo, tem coisas que atrapalham, eu vi
meu pai sendo muito amigo dos funcionarios, que ele tinha uma empresa grande, era
muito amigo, até emprestava dinheiro, fazia de tudo e acabou se dando mal, que as
pessoas ndo pensam na amizade depois.

P2: E ai, outro aspecto que eu fiquei muito revoltada, assim, que beleza, se o objetivo
maior € o0 carro rosa, nao é esclarecido de como € o contrato do carro rosa, e também
ndo fica claro, assim, beleza, vocé atingiu toda a sua carreira, Vvocé vai ta ganhando,
entre aspas, muito dinheiro, mas e se vocé for desligada da empresa? E se vocé nédo
quiser mais vender? O que vai acontecer com vocé? Vocé tem aposentadoria? N&o tem.
Porque isso ndo e falado.

P1: Meu deus! Por isso eu falo que tem que ter o pé no chao.

K: nem é incentivado pela empresa, que vocé faca uma MEI por exemplo.

P2: ndo, ndo € incentivado, ndo existe dialogo nenhum sobre isso. Eles falam muito que
VOCé tem que sair do seu emprego , Se VOCE quiser crescer nessa empresa, VOcé tem que
sair do seu emprego, vocé tem que ser 100% MK, se vocé for 100% MK vocé vai ser
diretora, vocé vai ganhar carro rosa, vai ser diretora nacional, uma diretora nacional
ganha 15 mil reais por més, vocé vai conseguir. Mas vocé tem que largar tudo.

K: e mesmo uma diretora nacional ndo tem contrato formal com a empresa.

P2: a diretora nacional, eu acredito que tenham, isso ai nunca fica claro. Eu acredito que
as diretoras nacionais tenham sim um contrato com a empresa. Mas ai ja € uma etapa
assim, muito... fica muito acima do real. Sabe... hoje em dia as pessoas que s&o
nacionais né, sao pessoas que comecaram 10 anos atras.

K: é porque tem algumas empresas que se Vocé se destaca como vendedora elas acabam

te contratando.
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P2: ndo, isso ndo acontece com MK. E sO se vocé vai fazendo, o sistema de vocé
cadastrar mais pessoas, de fazer vendas volumosas, e atingir pontuagdes, e ai quando
vocé chega num nivel de ser uma consultora nacional, ai vocé é contratado pela
empresa. Tem o valor que vocé recebe, mas ai 0 contrato tem haver também com, com
vocé ... acaba virando uma garota propaganda da empresa. Ai vocé tem que produzir
videos, vocé tem que estar nos eventos, entendeu? Entdo € alguma coisa nesse sentido.
Por isso que tem o contrato com a empresa a partir desse nivel. Mas enquanto vocé ta
como diretora, por exemplo vocé ndo tem contrato, ndo tem vinculo de trabalho
nenhum. Tanto é que uma diretora pode ser desligada a qualquer momento. Se houver
uma denuncia contra ela, tipo uma serie de denuncias, ai eles falam “bom nos vamos

tirar essa pessoa do grupo”

P1: engragado, nossa, ndo tem nenhum vinculo mas pode desligar a pessoa .

P2: exato, como ndo tem vinculo nenhum, eles podem simplesmente “Olha seu
cadastrado ta cancelado, vocé nunca mais vai poder comprar na MK”. E ai inclusive, as
pessoas por exemplo, um carro né, e isso acontece, as pessoas que entre, aspas,
ganharam o carro, podem ser desligadas da empresa. Que a empresa ndo quer mais
pagar, e ndo ta gerando lucro, né. Ah mas ela ta pagando a parcela do carro, o carro €
dela, beleza, o carro é dela, a divida € dela, mas ela tem que tirar tudo que, porque tem
0 nome da empresa no carro né, entdo tem que tirar o nome da empresa, enfim. N&o tem
vinculo de trabalho, vocé ndo tem nenhum direito trabalhista, mas ainda assim a
empresa tem direito sobre vocé. E eu acho que isso é... Assim, eu demorei 6 meses pra
entender isso, pra ver tudo isso sabe. Eu me cadastrei em margo de 2015 e eu ainda sou
ligada a empresa porque ainda ndo deu 12 meses da minha ultima compra, que foi em
dezembro do ano passado, entdo ainda to ligada na empresa. E assim, pra mim ainda €
interessante ter o cadastro, porque eu compro os produtos que eu quero com desconto,
mas eu ndo revendo mais, ndo ofereco mais, é s6 pra consumo préprio. E eu tenho mais
duas amigas que fazem pedido comigo. Que ai a gente fecha, todas juntas, ai a gente
consegue um valor que da pra pedir com desconto, porque sozinha também eu nao vou
pedir 700 reais de produto. E muita coisa. Mas assim, é.... eu... eu me sinto constrangida
de oferecer pras pessoas, ndo os produtos, porque o produto € muito bom, ndo me sinto
constrangida de vender o produto. Mas eu tenho medo de sair fazer uma venda e a
pessoa falar “posso me cadastrar?” Entende? Porque eu ndo quero gque as pessoas

entrem nesse negocio, porque é dificil vocé explicar pras pessoas, assim “Olha, vocé
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tem o lado bom, mas tem muitos aspectos ruins, que vocé tem que tomar cuidado e tal”,
porque eu me sinto muito responsavel, porque teve pelo menos duas pessoas que eu
cadastrei que se endividaram, entendeu? Porque a diretora ligava pra elas, sabia que
eram pessoas, que tinham é... condicdo, que tinha cartdo de crédito, na verdade, ndo
tinha condi¢cdo nenhuma, mas tinha cartdo credito, e essas pessoas s endividaram no
cartdo de crédito por causa disso, entendeu. Porque a direto ligava “ah vocé nao quer
fazer um pedido e tal? Ah ndo, porque que vocé nao quer fazer um pedido? N&o, mas
compra mais alguma coisinhas ai pra vocg, eu vou te ajudar e tal” e fazia isso, sabe. Pra
bater meta, a diretora precisava bater meta por causa do carro rosa, entendeu? E se ela
ligasse pra mim, eu ia falar “N&o, eu ndo tenho pedido esse més” e pronto e acabava a
conversa. Mas com as pessoas que eu cadastrei, ela convenceu. Entendeu? E duas
pessoas que eu Vi que se endividaram, e eu fiquei muito triste, muito triste, porque eu
conversei com elas, e falei muito “olha, néo precisa comprar nada, se ela te ligar de
novo, vocé diz que nao, vende esses negocios”, ajudei elas a vender o que elas tinham,
sabe, falei que era pra vender com desconto mesmo, “oh, vamos vender com desconto,
faz uma promocdo, vende com desconto pra pagar 0 seu cartdo, né, vocé nao vai ter
lucro nenhum, mas vocé paga seu cartdo, que mesmo sem ter lucro, vocé ndo vai ta
pagando 12% de juros no banco” entendeu, ndo vai ficar divida, € melhor ndo ter lucro
e do que vocé ter divida. Entdo assim, tive que ajudar essas duas pessoas, porque eu me
senti responsavel. N&o era minha responsabilidade, ndo fui eu que fiz elas comprarem
mais, s que eu me sentia co responsavel, que por mais que eu tivesse explicasse elas
cairam num esquema que era de piramide. Elas entraram nisso, e eu fiquei muito
chateada, e a partir daquele momento eu ndo cadastrei mais ninguém, eu parei de
oferecer porque eu via que realmente € assim, vocé vai la, oferece os produtos, e ai
como da um volume assim, grande de venda, vocé faz uma sessdo, tem cinco pessoas
ali, e cada uma pede uma coisinha, da 500 reais em produto, sempre vai ter uma que
vai dizer “nossa, vocé ganha tudo isso de dinheiro”, “como que faz pra entrar na
empresa?”, sempre tem alguém que quer. E ai é... eu comecei a ficar receosa de fazer
sessao e ndo quis mais. Pra ndo ver mais gente se endividar assim por minha causa.

P3: Eu ja tive alguns problemas com isso, e é dificil. Por isso agora prefiro trabalhar
com uma coisa que tem saida mais rapida, e dinheiro na méo

P2: Uma coisa assim, que eu acho que a empresa fala bastante, que tem no livro, € a
filosofia da Mary Kay Ash, € primeiro Deus, segundo familia e terceiro o trabalho. Isso

€ uma coisa que eu respeito, tipo, fui criada em uma familia religiosa, s6 que assim, eu
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Sou um pouco cética né, e acho de uma falta de respeito imensa as pessoas falarem “ai
foi Deus que me deu a empresa e tal” enfim “que deus esta guiando a empresa” é... SO
que isso convence muita gente, muita gente acaba, eu percebi por exemplo que muitas
liderancas dentro da empresa sdo liderancas religiosas, que convencem, entdo elas
acabam associando a igreja onde elas sdo pastoras, ou sdo lider de célula, elas usam
dessa influencia dentro da igreja, pra colocar gente no negocio. E ai torno a repetir, as
pessoas que tem mais poder aquisitivo sao priorizadas no negocio, entdo muitas vezes a
pessoa vai numa igreja muito humilde ja d& os 10% la na igreja, e ainda assim vai se
endividar com um negocio desse, sabe, eu fiquei MUITO triste, muuuito triste de
perceber essas questoes.

P3: e também ndo tem muito haver com a bandeira da empresa, de dar uma
oportunidade

P2: Entdo, mas é muito facil pra pessoa que € lider religiosa falar assim, olha eu tenho,
vocé ndo ta trabalhando mas, eu vou te dar uma oportunidade, vocé vai 14, vocé vai
ganhar muito dinheiro e essa empresa € maravilhosa, porque essa empresa coloca deus
em primeiro lugar, onde tem deus em primeiro lugar ndo da errado, e se der errado a
culpa é sua. Vocé entendeu? Culpabiliza demais a mulher que ndo consegue crescer no
negocio, quando na verdade é falta de dinheiro, € falta de capital pra investir. Se vocé
tiver capital pra investir e nenhum escrupulo com quem vai se ferrar no negocio, vocé
cresce mesmo. N&o tem erro, eu podia ter continuado, e eu, com certeza até 2018 eu
teria o carro rosa, se eu tivesse continuado, porque € facil colocar pessoas na empresa,
SO que eu ndo consigo, lucrar sabendo que tem gente se endividando por causa disso.
N&o consigo! Mas se vocé consegue, e falar assim “ah foi porque deus quis” e tem
muita gente que ta convencida disso, “ah néo, se ela ndo conseguiu vender os produtos
dela, foi porque deus quis” entdo tem gente que é convencida disso, e consegue toca
adiante, a vida e dormir tranquilamente e ok. Eu ndo consigo. E ai quando fala também
“ah em segundo lugar a familia, e depois o negocio, eu fico pensando, pra algum
homem elas falam isso? Sera que alguma mulher vai chegar e falar assim “olha, pro
marido, tudo bem, o meu negocio vem em terceiro lugar, mas eu gostaria também que o
seu trabalho viesse em terceiro lugar, assim as criancas estdo todas doentes, ndo vai pro
trabalho hoje e voce vai levar elas pro hospital, porque eu preciso atender uma cliente”
ndo vai falar, entdo pras mulheres o trabalho vem em terceiro lugar, primeiro vem deus,
depois a familia, mas elas jamais teriam a ousadia de falar isso pra um homem, né.

P3: nenhuma empresa fala.
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P2: e eu acho que isso € de um desrespeito, mesmo, vocé falar que “ai essa empresa €
pra empoderar as mulheres” e diz para as mulheres que elas tem que se submeter a
familia sabendo que na familia que entre aspas né, familia heteronormativa, que € a
maior parte do grupo ali, que vai ter um homem ali, entdo jamais falaria pra um homem
deixar de ir pro trabalho pra cuidar das criangas, fazer um almoco, fazer uma janta, e
pra elas pode. Eu acho que isso de uma falta de respeito imensa com o publico das
mulheres, que € a maior parte do publico delas. Entdo assim, essas coisas que eu fui
percebendo com o tempo, e eu fui me desanimando demais, desanimando demais
mesmo, porque na verdade é um discurso que é muito bonito, cheio de valores morais,
que sdo interessantes e que constroem, podem ajudar a construir uma sociedade mais
ética, mas na pratica, essa ética que se exploda, elas ndo tdo nem ai.

P3: acabam seguindo 0 mesmo rumo que a sociedade ja diz

P2: e que vocé precisa vender, e lucrar muito, ndo interessa 0 que aconteca vocé tem
que vender e se vocé ndo vender a falha é sua, a culpa é sua, ndo é de ninguém, nem de
deus, nem da familia, nem da sua falta de dinheiro, € sua. Vocé que ndo se empenhou.
Entdo acho que isso é muito pesado.

K: é se vocé tem sucesso vocé faz propaganda da empresa, pelo que eu vi vocés
falando.

P3: € iss0 mesmo...

P4: eu ndo tinha pensado nisso, mas € assim mesmo.

P2: é muito pesado, e se Vocé tem sucesso, € porque a empresa é boa. E a empresa é boa
porque tem deus em primeiro lugar, porque tem familia, porque a gente é muito ético,
porgue nos Somos pessoas que se importam umas com as outras, estamos Empoderando
as mulheres. E isso que € o sucesso da empresa. Sou bem sucedida porque eu tenho uma
grande equipe de mulheres, guerreiras, e é assim, quando vocé comeca a perceber essas
coisas, eu comecei a desanimar

P2: uma frase que eles usam que é “enriquecendo a vida das mulheres”, pra mim, no
comeco isso fazia muito sentido, porque quando vocé vai fazer uma sessdo de beleza,
voceé vai leva os produtos, faz limpeza de pele na pessoa, vai faz maquiagem, e uma das
coisas que eles falam é que assim, vocétem que oferecer o produto, a pessoa tem que
experimentar, mas sem pressao pra comprar, vai la e oferece, vocé ja comprou o
produto super barato né, vai la oferece, e € muito legal mesmo, muito gratificante
porque € uma oportunidade, vocé vai conversa com a pessoa, muitas vezes, ela fala

sobre os problemas dela, vocé troca experiéncias com aquela mulher, depois ela ta toda

140



maquiada, se sente bonita, e tira foto, fica tdo feliz, isso & muito gratificante, muito
legal, vocé cria uma conexdo com a pessoa sabe.

P1: todo mundo gosta de ficar mais bonita...

K: realmente a beleza ta ligada a autoestima

P3: Isso € muito nitido nas minhas clientes de maquiagem...

P2: sim, com a auto estima, e a pessoa também se abre, ela ta mais, feliz, ela se sente
mais feliz, ela fala dos problemas, isso € muito legal, e a gente ja, sabe ta na filosofia da
MK, da Mary Kay Ash, que é a fundadora e ela percebeu isso, que ela ndo queria
montar lojas, ela queria fazer esse tipo de atendimento né, a principio eu achei tipo,
muito bonito, e a experiéncia que eu tive com as mulheres foi muito legal. Realmente é
muito bacana. E outra aspecto de enriquecer a vida das mulheres e que vocé vai
oferecer oportunidade, e as pessoas que quiserem entrar no negocio vao ter
oportunidade de também ganhar dinheiro e ficar ricas no negocio. So que é isso, assim,
com o passar do tempo eu fui vendo que nédo era assim, e ai eu tom fiquei muito, muito
triste, muita cética em relacdo a isso, entdo eu acho que esse slogan “enriquecendo a
vida das mulheres” ele tem um aspecto real, de que realmente vocé vai la e oferece um
sessdo de beleza gratuita pra uma mulher, ela fica muito feliz com isso, voce pode, e
tem esse elemento assim, de criar uma, uma intimidade pra poder conversar com
pessoa, eu fiz muitas amigas que eram minhas clientes, e isso tem tudo haver com a
teoria que “ah deus vem em primeiro lugar, e tal “ e as pessoas falam, que deus vai te
levar na casa da pessoa que ta precisando, as vezes essa pessoa ta, ndo vai comprar
nada, mas muitas também ndo podem ir na formacédo, porque a formagéo é toda sexta
feira a noite, e ela ndo pode ir, entdo vamos colocar la, das 100 pessoas que séo
lideradas por uma diretora regional, vao la no maximo 15, e ai tem, imagina, esse
contingente de 85 pessoas que estdo vulneraveis, que elas ndo tiveram conhecimento
que teve la na palestra, sobre vendas, ai a diretora liga e fala que € pra elas comprarem ,
e elas ndo sabem, nunca ouviram falar que ndo pode, que néo precisa, ela ndo ta bem
informada sobre o0 negocio, apesar de que tem um site so pra se informar, entra e tem
videos, tem palestras, tem audios, tem de qualquer, o que vocé pensar de formas pra se
informar, aprender sobre os cursos, produtos, como fazer venda, como fazer teu caixa,
como, ate sobre livro caixa tem todas as informacGes disponiveis, sob que o0 que eu
coloco € isso, eu sou uma pessoa que tem internet em casa, tenho minha revista e tudo o
mais, uma pessoa que ndo tem acesso a internet em casa, e que investiu tudo que tinha

pra entrar no negocio, da onde que ela vai tirar essas informagdes, porque que ela vai
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gastar o passe dela pra sair de casa pra ir na palestra? Ela vai muito na intuicdo, essa
pessoa fica muito suscetivel a se endividar, e € a pessoa que mais precisa, essa pessoa
que precisava de alguém enriquecendo sua vida, eu ndo sou a pessoa que precisa, eu
tenho meu servico, pra mim é uma renda extra, mas pra muito gente é colocado assim,
ah vocé vai enriquecer e tal, mas essa pessoa € negligenciada, a pessoa que mais
precisa, que realmente precisava de uma oportunidade pra ela, é a mais negligenciada, €
a pessoa que ndo sabe, por exemplo, que nunca parou pra pensar como sera minha
aposentadoria, que ninguém, eu por exemplo, gerente do banco vai tentar me convencer
a ter uma previdéncia privada, quem que vai na casa da Dona Maria falar se assim
“Dona Maria, entdo vocé ta ganhando 800 reais por més com MK, certo, vamos fazer la
uma previdéncia privada de 50 reais por més pra vocé, s pra comecar, s pra ter um
dinheiro, pra vocé se aposentar”, ninguém vai falar isso pra ela, entendeu? Enfim, ai a
pessoa anda de 6nibus, anda de bicicleta, e o sonho dela é ter o carro rosa, ninguém
explica pra ela como que vai ser depois do carro, como vai Ser a questdo de metas e tal,
isso dai é ... por essas pessoas serem tdo negligenciadas; eu também ndo quero fazer
parte da empresa, porque eu me sinto assim, to dando dinheiro pra uma empresa que de
fato fala que vai empoderar as mulheres, mas quais mulheres? As de classe média? As
que j& tem dinheiro pra investir? Entdo, essas mulheres ja estdo, elas ndo precisam
disso, quem precisava ser empoderado, que precisa de um emprego, assim, que
precisaria mesmo se desenvolver a empresa ndo tem o menor interesse.

P3: Eu vendo produtos da Hinode e um dos motivos de eu ndo querer me cadastrar é
isso aqui (frase para discussdo), e isso que ela (P2) esta falando, entendeu? Porque a
empresa, 0 capitalismo ndo quer que vocé se de bem na vida, ele que uma méo de obra
pra vocé, entdo quando a MK na época “oh, vocé tem que vender, vocé tem que por
muitas pessoas na sua equipe, porque VOCé vai crescer” ndo era eu que ia crescer, isso
seria uma consequéncia, quem na verdade ia crescer e ia lucrar era a empresa, quem ia
enriquecer mais e mais era a dona da empresa, ndo era eu. Eu ia ficar pregando uma
questdo de que aquela empresa era maravilhosa, entdo se a empresa é maravilhosa entédo
eu vou comprar produtos de uma empresa maravilhosa, entdo isso tudo é um papel,
entendeu? Porque querendo ou ndo, ndo € isso. O capitalismo ndo € isso, entdo tudo que
envolve capitalismo, ele ndo té interessado se o proletario cresce ou ndo, pelo contrario,
quanto mais eu ficar ali naquela, porque eu era assim, porque querendo ou nao a gente €
refém dessas empresas, por exemplo a Natura, a Hinode, a MK, se eu ndo bato a minha

meta eu to fora, e o que eles colocam...

142



P4: tem uma meta pra vocé fazer pedido, se ndo deu, ndo faz...

P3: e vocé t& fora, se eu to fora eu perco, a minha grande oportunidade, entendeu?
Entdo é uma coisa assim, que nem eu vendia semi-jéias de outra empresa, eu tinha que
bater uma meta de 500 reais por més, e era um desespero eu ter que bater aquela meta,
se ndo eu to fora, e a responsavel que vinha ate mim falava assim “mas vocé vai perder
a oportunidade? Eu tenho aqui 96 pessoas esperando a tua vaga” entédo se eu tenho que
bater a meta, € uma forma deles controla, e se eu nédo bater, to fora e outro vem no meu
lugar. Entdo é uma forma deles manter a gente como refém, ndo é pro nosso ganho, nao
é pro nosso crescimento pessoal, é pro crescimento deles. Porque se fosse pro nosso
crescimento pessoal eles ndo colocavam essas metas enormes, que as vezes S&o
nacionais, ndo sdo nem regionais, e também tem empresa que além de ter a meta de
vendas tem a meta de sdécios, meta por gente na sua equipe, entdo ndo € uma coisa
humanizada, pra mim isso ndo € humanizado, pra mim isso é puro capitalismo. Se eu
quero trabalhar com venda direta, pra eu ter paz, pra eu ter sossego...

P2: pra nédo ter tudo aquilo foi falado, do patrdo do local, da empresa, de néo ter isso, de
ndo cobranca, ndo adianta

P3: pra eu ndo ta ali, com o patrdo na minha cabeca o tempo todo, eu ndo preciso ser
cobrada desse jeito, e a cobranga é ainda maior, porque a gente acaba se achando
culpada por néo ter dado certo, porque vocé vai naquelas reunides la tem mulheres que
ganham carro, mulheres que ganham viagens, pd se ela conseguiu e eu ndo consegui
entdo eu que fui a errada, sabe? Dane-se se 0 mercado nao ta bom pra peixe, sabe?
Entdo eles passam muito, todas as empresas ndo s6 a MK, passa uma questdo humana
nas suas propagandas, nas suas coisas, mas coloca essas metas que arrebentam com a
gente, e isso acaba provocando um stress muito grande...

P1: Essas pessoas trabalham muito... Dedicam muito...

K: Vocés véem isso sO dentro da empresa? Que foi falado do discurso do capitalismo
essas coisas... a questdo do empreendedorismo, tem alguma coisa?

P1: eu ndo vejo muito falar de empreendedorismo na MK, mas eu so trabalho com ela,
entdo nao sei se € base..

P4: eu até percebo, mas como vendo s6 na faculdade e pra umas amigas, ndo me vejo
assim... E mais um bico, pra complementar mesmo, e uma coisa que eu gosto de fazer...
P3: Pra mim isso aparece muito e a venda direta acaba entrando nisso também, eu
preciso vender, porque eu preciso pagar minhas contas, a energia ja foi cortada, a

energisa ndo t4 nem ai se eu vendi aquele més ou ndo vendi, eu ja fiquei sem gas
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desesperada, porque eu tinha que fazer brigadeiro e ndo tinha gas, ninguém ta nem ai,...
entdo o capitalismo, a sociedade acabam fazendo a gente se auto cobrar demais, € uma
cobranca assim, absurda, que € o que me faz levantar da cama todo dia, por isso eu falei
gue mesmo com o prazer de cozinhar isso se perde um pouco, porque é uma obrigacao,
porque pra mim tudo que passa a ser obrigagcdo, sai um pouco do prazer. Entdo o
empreendedorismo, eu vejo que muita gente ve nisso, pra conseguir manter tudo que a
sociedade manda que a gente mantenha, tipo, a gente ndo pode repetir roupa, tem que
ter internet, tem que ter energia, tem que ter uma TV de plasma, tem que ter muitas
Coisas....

P4: E as empresas falam pra vocé ta bonita o tempo todo, tem um padrdo pra seguir.
N&o sé de estratégia, mas se beleza, pra levar a marca da empresa.

P3: E ndo tem como fugir, € 0 que eu uso, as vezes da, mas nem sempre. Por exemplo,
eu vim com essa calga ontem e provavelmente vou vim com essa cal¢ga amanha e eu néo
to nem ai, sabe? Eu ndo tenho uma tv de plasma e isso ndo me interfere em nada. Mas
sdo coisas que as vezes fazem a gente trabalhar um pouquinho mais, vocé entendeu?
Querendo ou ndo ja € automatico. Que nem as metas, no inicio quando eu entrei na MK,
nossa era uma maravilha, falei pro meu pai, falei “pai, eu tenho uma empresa que vocé
também precisa entra...” na época eu morava com eles, “porque eles te ddo até um
carro, eles te ddo viagens”, e na verdade eles ndo te ddo nada, ndo te dao nada, eles s6
apertam teu cérebro o maximo que puder, entendeu? Porque se, eu ndo acharia errado se
falassem, “oh vem pra esse empresa, que vc vai ter teu ganho, mas também vai ter
cobranca em dobro” como qualquer outro tipo de trabalho, mas ndo é o que eles
fazem... ndo é o que eles fazem. Se eles jogassem limpo € uma coisa, porque quando
vocé entra no mato e vocé sabe que tem coelho, é uma coisa, mas quando vocé entra e
acha que ndo tem, é como se eles camuflassem, é um discurso humanista, s6 que depois
vocé tem que .... € camuflado, por que tem que bater aquelas metas, se ndo bater, dane-
se! A tua diretora, o teu cadastro nacional ndo quer saber, se vocé tava doente naquele
semestre que vocé ndo pode atender, vocé ta fora, e todo dinheiro que vocé investiu,
porque além de vocé conseguir a vaga, apesar que essas vagas ultimamente.... tudo que
vocé tem que investir pra entrar, eles nem selecionam mais. Mas assim, vocé tem uma
grana, na época eu investi uns 400 reais pra poder comecar a vender, e esse meu
investimento ndo me retorna a hora que eu saio, que eles me desligam da empresa, eles
ndo me déo esse dinheiro de volta e ndo ddo meu tempo de volta também, pra mim isso

tudo é balela. Essa questdo humanizada das empresas...
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P2: E isso que eu falo, quem realmente precisa no consegue.

P1: E ninguém fala da dedicacdo, do tempo, de investimento. Nada! Mesmo que tem
resultados, tem muita coisa envolvida.

P4: E vocé percebe essa cobranca com os brigadeiros? Que vocé ndo tem empresa...

P3: Eu percebo, porque eu me auto cobro, por questdo de conta, por questdo da
sazionalidade, eu falo pra ele “amor a gente tem que vender 5 mil por més, nesses
meses que tem movimento” e a gente ndo consegue chegar nem na metade disso, mas
porque eu tenho medo de quando ndo te aula, eu ndo conseguir vender, e passar
dificuldade que nem a gente passou, e também tem aquela coisa, tipo, os clientes
cobram a gente demais, l6gico, a gente tem que apresentar um produto étimo, se eu me
dipus a fazer alguma coisa, eu tenho que fazer ela boa, porque se ndo for pra fazer algo
bom, eu nem faco. Mas é assim, aquela coisa, vem uns 10 clientes e me pedem de
cidreira, outros 20 e me pedem de outra coisa, entdo assim, eles pedem, hoje me
pediram uns 30 sabores diferentes, “ah vocé ndo vai mais fazer daquele?” ai a gente vai
juntando, o que mais pedem. E as vezes a gente chega no fim de semana, na quinta ou
sexta feira, e a gente viu que pediram uns 15 sabores, e a gente ndo da conta de fazer 15
sabores por semana, 0 investimento ndo compensa, entdo querendo ou n&o, cobranca
tem de qualquer jeito. Mas 0 que mais me pega na questdo da venda direta, de trabalhar
assim é a questdo da sazionalidade e do muito trabalho. Mas de resto, faz parte e ndo
incomoda.

P4: conhecer os clientes e os produtos tem tudo a ver, eu tendo fazer isso sempre...

P1: antecipar o que eles querem até, prestar muita atencdo ajuda bastante a vender mais,
mas parece que vocé s ta trabalhando o tempo todo (risos).

P3: dos brigadeiros acho que sou empreendedora sim, porque é totalmente auténomo,
mas em especifico dos brigadeiros, o maior volume vem dos brigadeiros, depois a
maquiagem, e as semi-jéias. Em todos eu trabalho como autébnoma. Ent&o por isso que
a sazonalidade ¢ o que me pega mais, € o mais dificil programar. A falta de
programacao € o pior. As vezes me da vontade de pegar um emprego fixo, aguentar a
carga horaria, agiientar patrao na cabeca por questdo da sazonalidade.

P1: é 0 que pega todo mundo eu acho... que trabalha s6 com isso. Eu ndo me vejo
assim.

P4: ah, eu quero trabalhar s6 assim, mas acho que é dificil ne?

P3; Sim... chega uma época de recesso, entrou a UEMS de recesso nossa venda caiu uns

40%, ai tem que buscar outras alternativas.
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P1: Ai entra familia, amigos... essas coisas....

P3: Sim, é porque muitos clientes acabaram que sdo nossos amigos, e as vezes, assim
nos ndo temos amizades que frequentam tanto nossa casa porque a gente ndo tem
tempo, a falta de tempo € o que dificulta aguela amizade, aquele churrasquinho no fim
de semana, sair a noite com a galera, mas a nossa roda assim de pessoas que a gente
conhece ela é grande, a gente anda pelo centro de Dourados as pessoas passam e
cumprimentam a gente e as vezes a gente nem sabe quem €, nem lembra. A gente nédo €
daqui, entdo a gente acabou tendo amigos proximos e conhecidos por conta das vendas
diretas. Eu tanto do brigadeiro quanto da maquiagem, por que eu tenho clientes fixas de
maquiagem, tem uma senhorinha, por exemplo que sempre ela me chama, inclusive eu
tenho uma agendada pra ela esse més, entdo qualquer coisinha que ela vai, ela me
chama, entéo ja virou assim, ela ja me trata como se eu fosse amiga dela, entdo essa é a
parte de amizade.

K: Vocés comentaram de programacao de tempo nas palavras, como € isso?

P3: as vezes, por exemplo, eu tenho uma prova, e eu posso me programar pra fazer os
brigadeiros de madrugada ou estudar pra prova, 0 que acontece muitas vezes, ou eu faco
0s brigadeiros a noite, ou entdo a cliente quer que eu atenda ela tal horario, e tal horario
eu ndo posso atender, eu programo aqui, eu tenho uma agenda, eu marco, entdo eu
poSsO programar meu horario pra eu conseguir a maioria dos compromissos, o que é
dificil cumprir

P1: e essa programagdo é tanto pros compromissos de venda quanto pros outros. Eu
penso muito no meu trabalho fixo, por isso fago tudo no celular...

P4: quando eu penso na faculdade, nas vendas, tudo.... da desespero até....

P3: Eu tento levar as coisas de casa, pra faculdade. Por assim, as vezes eu saio daqui
(UFGD) umas duas, trés horas da tarde, quando eu ndo tenho aula a tarde, a gente
termina de vender umas duas, trés horas da tarde, eu saio daqui vou no mercado, eu vou
comprar coisa pra casa, pagar uma conta de energia. Entdo eu consigo usar esse horario
comercial que me resta pra acertar coisas de casa e 0s brigadeiros eu fagco a noite. Todo
dia nos mexemos com brigadeiro, nos fins de semana a gente faz uma producdo maior,
mas todos os dias a gente acaba fazendo brigadeiro. Nos trabalhamos de domingo a
domingo, nos ndo temos um dia de folga, ainda que a gente ndo ta pegando festas,
justamente por conta do tempo, dispensamos algumas. E tipo assim, na sexta nos
trouxemos menos brigadeiros, porque eu fale “chega! Ndo aguento mais”, porque

aquela coisa de vocé trabalhar de domingo a domingo e vocé fazer o seu salario acaba
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sendo estressante também. Por que as vezes, que nem, eu tenho problema de salde, hoje
era um dia que eu passei mal a noite, ontem eu cheguei em casa e nao fiz nada, eu tinha
prova, tinha brigadeiro... ndo fiz nada, peguei e fui dormir. E hoje, isso, eu acabei
chegando atrasada e trazendo menos brigadeiro, e isso no fim, foi um prejuizo de quase
100 reais, e eu sei que esse 100 reais vai faltar, entdo eu sei que um dia que eu chuto o
pau da barraca, s&o menos 100, 200 reais. E 200 reais ja € bastante dinheiro pra gente.
Entdo essa é a questdo, se as vezes eu to num emprego fixo, eu posso ir la, chutar o pau
da barraca, um atestado vai me cobrir aquele dia, eu vou receber. O que nao acontece
aqui.

P2: basicamente o que vocé ganha, depende

P3: depende de eu trabalhar, ta diretamente ligado. agora se eu to num emprego fixo,
que o patrdo ta me pagando, I6gico que eu tenho aquele limite, eu ndo posso extrapola,
mas uma vez a cada trés meses eu t4 pegando atestado, aquele dia de emprego, de
salario eu vou, vai ta caindo na minha conta, o que ndo acontece aqui. Eu tanto bem ou
ndo estando bem eu tenho que vir trabalhar, se eu for levar em consideracdo todos os
dias que eu ndo to bem, eu ndo consigo trabalhar. Entdo isso é uma coisa que me
incomoda as vezes. Isso e a sazonalidade, mas a sazonalidade, é o pior. Por que a gente
e passou por uma crise muito feia no fim do ano passado, principalmente pela falta das
aulas, entéo eu fiquei traumatizada. (risos)

(As outras participantes concordam, mas ficam um tempo quietas, nenhuma delas
depende exclusivamente das vendas).

K: sobre o trabalho que foi falado, ta ligado a tudo isso que foi falado, mas o que mais
da pra falar...

P3: é muito trabalho, muito exaustivo, muito cansativo, além do trabalho de... assim,
quando a gente fala que ta cansado, mas é na cabeca assim, € cansaco mental, o trabalho
fisico também é muito grande. Entdo é muito exaustivo, a gente fica muito, assim no
domingo, principalmente meu companheiro, ele fica umas 8h em pé mexendo
brigadeiro, a gente leva pra enrolar, por dia 4h, entdo séo 4h fora o tempo que a gente
leva pra vender. Quando a gente ta vendendo eu, pelo menos descanso e ele fala que
andar pela faculdade ndo cansa tanto do que fazer. Entdo o cansaco fisico € muito maior
do que por exemplo, se eu fosse secretaria. Ndo desmerecendo, mas cada um cansa uma
coisa, e da o cansaco mental porque a gente atende mais de 1000 pessoas por dia, sdo
mais de mil sorrisos por dia, sdo mais de 1000 pessoas que passam por dia pelo RU,

independente de eu ta de TPM, ta estressada eu tenho que ser simpatica, e eu tenho que
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tratar todo mundo igual, independente se passa aquela guria que eu ndo gosto, ou se
algum dia vocé me fez mal e vai pra mim atender, eu vou ter que te atender bem, entéo
hoje eu até comentei com ele que eu ndo aguento mais sorrir, doi a bochecha! As vezes
vocé tem que fazer uma piadinha pro cliente poder comprar, por que as vezes a gente
consegue vender 70% dos nossos brigadeiros na insisténcia. Porque ndo é todo dia que
vocé ta afim de comer brigadeiro, mas é todo dia que eu preciso que vocé compre
brigadeiro, entdo eu sei muito bem essa diferenca. Entdo a gente tem que trabalhar bem
a cabeca pra poder insistir, pra poder conquistar o cliente e fazer com que ele compre
hoje, amanhd, depois. Entdo muitos eu falo “até amanha” e a pessoa ri, porque eu sei
que amanha ela vai voltar ali (RU) e eu vou persuadi a pessoa de novo pra comprar.
Além desse trabalho mental, tem o trabalho de pensar novos sabores, a ultima vez que
eu contei deu 32 sabores, mas assim sdo 32 sabores que ndo é mais novidade, se ndo €
mais novidade a gente ndo consegue mais vender.

P1: E muita dedicacio pra bater as metas! Eu falo pras meninas sempre, e também falo
pra ter metas proprias, porque as da empresa, como as meninas falaram, sao dificeis, as
vezes impossiveis...

P2: Ai vem a culpa.... E todos os problemas que eu coloquei.

P4: as épocas que eu ndo vendi, é por eu ndo me dedicar, de eu estar atolada de coisas.
Porque se eu me dedico, eu vendo, eu sempre consegui, agora se eu ndo me dedico, ndo
vai. De querer vender, e de ta precisando mesmo

P3: entdo essa é uma questdo, a gente sempre tem que ta quebrando a cabeca pra ter
sabores diferentes, sabores diferentes que ninguém na cidade faz, pra gente conseguir
vender. Além de ter que ir correr de mercado em mercado, ter que pensar
financeiramente o que é mais viavel fazer, pra poder vender, nosso brigadeiro ndo pode
passar o custo de um real por unidade, eu ndo trago brigadeiro que eu tenha que vender
aqui por 2 reais, por exemplo o de nutela que muita gente me pede, ndo compensa eu
pagar 20 reais em um potinho de nutela que me rende duas receitas, duas receitas me
rendem duas bandejas de brigadeiro, é inviavel, ndo se paga os ingredientes. Que no fim
das contas vai nutela, leite condensado, nata, manteiga, creme de leite, fora o0 que gasta
pra fazer. Entdo esse € o trabalho.

K: e isso tudo vai aprendendo no dia a dia, ou alguém fez algum curso?

P3: ndo, tudo no dia a dia, tudo na marra mesmo. Tudo dando murro em ponta de faca.
Muito choro, ja chorei muito. De cansaco, de raiva, de preocupacdo, de ndo ter grana

pras coisas, que antes eu tinha.
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P2: a MK da alguns cursos... mas praticos, pra vender os produtos.

P1: €, isso é verdade. De administrar, reconhecer o que investir, s se a superior tiver
experiéncia.

K: Como decidiram trabalhar com isso, ou alguma coisa ... assim, como foi a decisao de
vc comecar a trabalhar por conta, como autbnoma?

P2: Pra mim apareceu assim, foi insisténcia...

P4: Minha familia sempre vendeu... Entdo, meio que foi acontecendo.

P1: Pra mim foi porque eu consumia muito (risos)

P3: a maquiagem entro porque eu tava vendo, fazendo pesquisas que aqui em
Dourados faltava, tinha déficit de profissionais na éarea, foi ai que eu comecei, eu ja
maquio tem uns 4 anos, juntando isso eu tinha a oportunidade de me inserir num saldo
como magquiadora fixa, entdo eu investi cerca de 5 mil reais pra inicio, entre cursos e
materiais, era uma coisa que na época eu fazia faculdade, fazia medicina,

K: ainda faz medicina?

P3: ndo, eu fiquei doente e tive que sair, hoje eu faco biotecnologia. Entdo era uma
coisa que eu conseguia levar as duas coisas de boa, porque no maximo que eu teria ali,
de um dia de trabalho forte seria num sabado ou as vezes numa sexta a noite, entdo
assim... eu cobro 80 reais numa maquiagem, ndo cobro menos, porque eu sei o valor do
meu trabalho, eu sei o0 valor do meu investimento, o0 do meu tempo e dos meus
produtos, que sdo de qualidade, entdo as vezes vem uma guria “ah eu faco por 40” eu
falo entdo voceé vai e faz com a menina de 40, eu ndo abaixo meu preco. Eu acho que
além da gente se dar valor, a gente tem que dar valor pro nosso trabalho, assim, cobrar
20 reais num hamburguer, eu vou entender que ele custa 20 reais, depois que eu
comecei a trabalhar nisso, eu vi o valor do trabalho dos outros, eu vi o valor de uma
doceira cobrar 200 reais hum bolo, e vale 200 reais, ndo importa se ela gastou 30 de
ingredientes. Meu pontapé inicial foi pra ganhar um dinheiro extra, porque eu morava
com meus pais, eu ndo tinha que pagar aluguel, ndo tinha que pagar energia, néo tinha
que pagar nada. Ja os brigadeiros, porque assim, sdo duas fases que eu me declaro
entendeu? Porque antes dos brigadeiros era s6 assim: quanto que eu investi de grana, e
eu tenho que ganhar 30% em cima, depois dos brigadeiros eu tive essa visdo que eu te
falei,

K: de conta o tempo, preparo...

P3: esse pensamento, entdo por exemplo, eu cologuei meu preco de maquiagem em

cima das outras maquiadoras da cidade, s6 que eu ndo sabia 0 porque que eu colocava
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esse preco, hoje eu sei 0 pg que eu cobro 80 reais. E os brigadeiros veio porque a gente
teve uma crise muito feia, eu bati o carro, ele perdeu 0 emprego, € a gente precisa tipo,
de grana, pra ontem. No dia que eu bati o carro veio, e eu falei, vamos fazer brigadeiro
e levar pra faculdade, vé se a gente consegue pelo menos uns 30 reais por dia, por isso
que eu entrei...

P1: Por necessidade, bem diferente de mim....

P3: iss0, por pura necessidade

P4: Eu comecei a vender, porque assim, com 10 anos ja ajudava meu pai na loja, entdo
foi facil pra mim. Ai os produtos que eu gostava de consumir fui vendendo. Mary Kay,
lingerie, e ai fui vendo o lucro, que € bom sabe? Mesmo com as dificuldades, é bom. Ai
fui indo. Vou ler aqui, que fica melhor (leu o que escreveu na ficha)

P4: Ah, uma vez por més eu combino com minha amiga que também vende, e a gente
faz esse curso pras clientes novas, que nunca compraram, ai a gente faz isso.

P1: é uma estratégia de mostrar os produtos e de vender também...

P2: essa questdo de ser dona do seu proprio negocio, seu pai fala isso, sua familia fala ,
porque eles tem o negocio deles, porque acham que é importante pra vocé, é bonito
ISSO....

P4: desde pequena eu fui criada assim, meu pai sempre viu dinheiro nisso, ele sempre
falou pra mim que quem trabalhava pros outros so de ferrava, as vezes ndo recebia, e
ele fala que quando vocé trabalha no seu proprio negocio, vocé sempre tem dinheiro,
por mais que vocé tem que pagar funcionario e muitas vezes aperta, vocé consegue
muita coisa assim. O lucro € bem maior, do que vocé ficar ali todo dia fazendo aquelas
mesmas coisas, sendo funcionario entendeu? Sempre a mesma coisa, e dependendo do
patrdo pra ter dinheiro, ali ndo, vocé que fornece tudo.

P3: Mas ainda assim, tem um custo, que as vezes ndo da pra ver.

P2: E vocé falou um pouco disso também..

P1: E dificil, mas a gente gosta né?

P4: Da dinheiro (risos)

P2: Pior que da sim, por isso tanta gente faz.

(risos de todas).

Nesse momento, depois de alguns minutos em silencio, e mesmo com incentivos da
pesquisadora, as participantes ndo falaram mais, e a oficina foi encaminhando para o

final.
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9.5 Questionario

Venda direta

Ol4, sou Kamilla, mestranda em Psicologia pela UFGD. Estou realizando pesquisa co-

mo passo inicial para minha pesquisa de
mestrado, que busca tracar um perfil das mulheres que trabalham com venda direta.

Agradeco sua resposta, e repasse pra todas suas amigas que vendem alguma coisa!

Contato (para devolutiva e proximas fases da pesquisa). *

Idade *

Estado civil *
()Solteira
()Casada
()Separada
()Viava
()Unido Estavel
Outro:

Filhos *

Escolaridade *

()Sem escolaridade
()Fundamental Completo
()Fundamental Incompleto
()Ensino Médio Completo
()Ensino Médio Incompleto
()Superior Completo
()Superior Incompleto

( )Especializagao
()Mestrado

()Doutorado

Outro:
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Marcas com as quais trabalha. *

Quanto tempo trabalha com venda direta *
()Menos de 1 ano

()Entre 1 e 2 anos

() Entre 2 e 5 anos

()Entre 5 e 10 anos

()Mais de 10 anos

Possui outra fonte de renda? *

()Sim

()Néo

Qual a principal fonte de renda? *

Estimativa de tempo dedicado ao trabalho com venda direta (semanalmente) *
()De 0 a 4 horas

()de 4 a 8 horas

()de 8 a 12 horas

()de 12 a 16 horas

()Mais de 16 horas

Estimativa de lucro mensal com venda direta *
()Menos de 1 salario minimo

()Entre 1 e 2 salarios

()Entre 2 e 3 salérios

()mais de 3 salarios

Considera-se empreendedora *

()Sim

()Néo

Quais circunstancias a levaram a vender *
()Sustento da casa

()Complementar a renda familiar
()Flexibilizagdo do tempo

()Cuidado dos filhos

()Desemprego

()Consumo proprio
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()Problemas familiares
()Dividas
Outro:

Acredita que esse trabalho pode empoderar as mulheres. *

()Sim
()Néo

Por que? *

9.6 Tabela de respostas ao questionario

Contato (para devolutiva e préximas

fases da pesquisa). Idade Estado civil Filhos

Nara Matoso 37 anos | Casada Sim

Silvania.silva.lima2132@gmail.com 36 | Casada Duas filhas

Ligia Rosa Dobler - 99961-3440 22 | Solteira N&o
67999964381 23 | Solteira

Jucara Bispo 39 | Casada

dricaaveiro@hotmail.com 32| Casada

Natieli 21 | Solteira Nenhum

Ivoneteazevedo@gmail.com 49 anos | Casada 3 filhos
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(67) 9960-2984 vivianebatis-

ta.91@hotmail.com 25| Casada Nao tenho filhos
camila.asalviano@hotmail.com 21 | Solteira Nao
996396817 37 | Unido Estavel
Patricia Chagas Lima 30 anos | Unido Estavel Nenhum
991674190 27 | Casada Nao tenho
67 996322432 47 anos | Casada 2 filhas
angelica697 @hotmail.com 28| Solteira
996797589 21 | Solteira Nao
KARINA CARVALHO 22 | Unido Estavel NAO
67981097078 41 | Solteira 3filhos
glauciaadrianasilvadaniel@gmail.com 32 | Unido Estavel
99936-5301 31| Casada
fernandanakamura@hotmail.com 33| Unido Estavel
067 998706942 email:
pra_elianejagmin@hotmail.com 51| Casada 3 filhos
Lavia 31| Casada
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99938-6841 Valoé 25 | Casada Uma filha
96353226 30 | Casada
998522868 21| Casada
6799600-3496 18 | Solteira Nao
67981310194 20| Casada Gravida
67 9 99009569 21 | Solteira Nenhum
67991035188 67981582650 22 | Solteira Nao tenho
Jessica 21 | Solteira
Marcia 30 | Solteira
Sim 28 | Unido Estavel Nao
34266482 53 | Casada
67998927450 26 | Unido Estavel Nao
paivasalvetti@gmail.com 19 | Solteira Nao
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Escolaridade

Marcas com as quais traba-
Iha.

Quanto tempo traba-
lha com venda direta

Possui outra
fonte de renda?

Natura, Avon, Romance
Lingerie, Favorita e Aretha

Superior Incompleto Nardelli Menos de 1 ano N&o
Ensino Médio Completo | Marta Campos e Gorrety Mais de 10 anos Sim
Superior Completo Eudora Mais de 1 ano Sim
Superior Completo Mary Kay e Eudora Mais de 1 ano Sim
Ensino Médio Incom-

pleto Natura e Avon Mais de 2 anos Sim
Superior Completo Mary Kay Menos de 1 ano Sim
Superior Incompleto Batom Matte Ricosti Menos de 1 ano Sim

Tupperware, Natura, diver-

Ensino Médio Completo | sos Mais de 10 anos N&o
Superior Completo Mary Kay Mais de 1 ano Sim
Superior Incompleto Mary Kay Mais de 2 anos N&o
Mestrado Mary Kay Menos de 1 ano Sim
Especializacdo Mary Kay Mais de 2 anos N&o
Ensino Médio Completo | Mary kay Mais de 2 anos N&o
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Ensino Médio Incom-

pleto Brinquedos natura boticario | Mais de 10 anos Sim
Superior Completo mary kay, tupperware Mais de 5 anos Sim
Superior Completo Mary Kay Mais de 2 anos N&o
Ensino Médio Completo | TUPPERWARE Menos de 1 ano Sim
Fundamental incomple-
to Diversas Mais de 10 anos Néo
Ensino Médio Incom-
pleto Tupperwere natura Mais de 2 anos Sim
Ensino Médio Completo | Tupperware Mais de 1 ano N&o
Superior Incompleto Avon e Korres Menos de 1 ano Sim
Superior Completo Hinode Mais de 5 anos N&o
Superior Incompleto Irene Priori lingerie Menos de 1 ano Sim
Hinode e Mel Apiarios Car-
Superior Completo bonari Mais de 2 anos Sim
Superior Completo Mary Kay Menos de 1 ano N&o
Ensino Médio Incom- Avon. Favorita romance.
pleto Roupas Mais de 2 anos Sim
Superior Incompleto Marcas néo definidas Mais de 1 ano Sim
Superior Incompleto Jequiti / Odorata Menos de 1 ano Sim
Karicia moda intima, emp6-
rio jeans, chique luke, Cher-
Superior Incompleto ry lingerie, enemig Mais de 2 anos N&ao

157




Superior Incompleto Avon Mais de 2 anos N&ao
Superior Incompleto Natura Mais de 2 anos Sim
Especializacéo Duzani Menos de 1 ano Sim
Superior Incompleto Hinode, semi joias Mais de 1 ano Sim
Fundamental Incomple-

to Avon e Odorata Mais de 2 anos Sim
Fundamental Completo | Natura, tuppware, lingeries | Mais de 1 ano Sim
Superior Incompleto Eudora e Odorata Menos de 1 ano Sim
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Qual a principal fonte de renda?

Estimativa de
tempo dedicado
ao trabalho com
venda direta
(semanalmente)

Estimativa de lucro men-
sal com venda direta

Considera-se empre-
endedora

Menos de 1 salario mi-

Venda dos produtos De 0 a 4 horas |nimo N&ao

Do concurso publico de 4a8horas |Entre 1 e 2 salarios N&o
Menos de 1 salario mi-

Estagio De 0a 4 horas |nimo Sim

Trabalho fixo, sou assalariada |De 0 a4 horas |Entre 1 e 2 salarios Sim

Limpeza de 4 a8 horas |Entre 1 e 2 salarios Sim

Advocacia de 4a8horas |Entre 1 e 2 salarios Sim
Menos de 1 salario mi-

Servico De 0a 4 horas |nimo N&o

Tupperware de 4 a8 horas |Entre 2 e 3 salarios Sim

Vendedora em loja de decora-

cdo DeOa4horas |Entre 1 e 2 salarios Sim

Mary kay de 4a8horas |Entre 1 e 2 salarios Sim

Do meu concurso de 4a8horas |Entre 1 e 2 salarios N&o

Mais de 16
Vendas diretas horas mais de 3 salarios Sim
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Vendas ditetas(cosultora de

beleza) De 0 a4 horas |Entre 2 e 3 salarios Sim
Minhas vendas de 8 a 12 horas | Entre 2 e 3 salarios Sim
Menos de 1 salario mi-
Emprego fixo, sou professora; |de 4 a8 horas |nimo N&o
de 12 a 16 ho-
Mary Kay ras Entre 1 e 2 salarios Sim
Menos de 1 salario mi-
TRABALHO FIXO de4a8horas |nimo Nao
Minha marmitaria de 8 a 12 horas | Entre 2 e 3 salarios Sim
Menos de 1 salario mi-
Funcionaria publica De 0 a4 horas |nimo Sim
Mais de 16
Tupperware horas mais de 3 salarios Sim
Menos de 1 salario mi-
Prestacdo de servigos Estéticos | De 0 a 4 horas | nimo Sim
Hinode de 4 a 8 horas | mais de 3 salarios Sim
Loas aposentadoria De 0 a4 horas |Entre 1 e 2 salarios Sim
Professora de 8 a 12 horas | Entre 1 e 2 salarios Sim
de 12 a 16 ho-
Mk ras mais de 3 salarios Sim
Mais de 16 Menos de 1 salario mi-
Faco diarias horas nimo N&o
Entéo estou no seguro desem- Menos de 1 salario mi-
prego e nas roupas . De 0 a4 horas |nimo Sim
Menos de 1 salario mi-
Meu marido De 0 a4 horas |nimo Sim
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Menos de 1 salario mi-

Venda direta de 4 a8 horas |nimo Sim
Menos de 1 salario mi-

Revendedora De 0 a 4 horas |nimo Sim
Menos de 1 salario mi-

Bolsa de 4 a8 horas |nimo Sim

Trabalho com Carteira Regis- Menos de 1 salario mi-

trada de 4 a8 horas |nimo Nao
Menos de 1 salario mi-

Brigadeiros De 0 a4 horas |nimo Sim
Menos de 1 salario mi-

Salao de beleza De 0 a4 horas |nimo Nao

Salario como aux de cozinha de 4 a8 horas |Entre 1 e 2 salarios Sim

A venda de produtos De 0 a4 horas |Entre 1 e 2 salarios N&ao
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Quiais circunstancias a levaram a ven-
der

Acredita que esse
trabalho pode
empoderar as
mulheres.

Por que?

Complementar a renda familiar

Sim

Por que as mulheres se sentem mais (util,
pois tem sua renda, para fazer coisas para
elas.

Complementar a renda familiar

Sim

Porque assim posso realizar alguns so-
nhos

Consumo proprio

Sim

Independéncia financeira, relagbes pes-
soais

Complementar a renda familiar

Acredito que trabalhar com vendas diretas
tem varios pontos positivos, um deles é
com o aumento da renda mensal vocé vai
conquistando uma independéncia finan-
ceira.

Complementar a renda familiar

Porque muitas vendedoras e a renda é
pequena.

Complementar a renda familiar

Sim

Pela oportunidade de usar os produtos
gue demonstramos e aumentar a auto
estima e ainda vender e ter lucros com
iSs0.

Complementar a renda familiar

Sim

Tras conhecimento ao gosto feminino

Complementar a renda familiar

Sim

Pqg somos independentes, batalhadouras
e temos muitas coisas a conquistar, so-
nhos a realizar

Complementar a renda familiar

Sim

Por poder conquistar o que deseja, ser
independente,trabalhar com a beleza é
gratificante por ter um resultado imediato
e deixando as pessoas com auto estima
elevada.

Flexibilizacdo do tempo

Sim

Primeiro que da uma liberdade de traba-
Ihar com a criatividade, eu dito meu tempo
de trabalho, meu lucro, me sinto ainda
mais confiante, mary kay € uma filosofia
de vida, ser mary kay para ser o que qui-
ser !

Complementar a renda familiar

Sim

Qual trabalho? O meu em vendas ou a
sua pesquisa?

Complementar a renda familiar

Sim

Melhora da auto estima, independéncia
financeira e realiza¢des pessoais

Flexibilizacéo do tempo

Sim

Porque a mulher se torna independente
financeiramente,pois a empresa oferece
plano de maravilhoso!
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Sustento da casa

Sim

Porque nao precisamos de marido pra
sobreviver compramos e pagos com nos-
so dinheiro isso e muito bom

Complementar a renda familiar

Sim

Apesar do lucro néo ser alto, foi o que
segurou minha barra em tempos de de-
semprego. Hoje lucro pouco pq trabalho
pouco com isso, mas ja tive épocas de
maior dedicagéo e, consequentemente,
maior renda.

para sair do antigo emprego e ter um
salario melhor

Sim

Porque elas se sentem capazes de ter
sucesso pelo trabalho autbnomo.. se sen-
tem mais independentes e entendem que
nao precisam mais ser apenas emprega-
das de alguém ou dona de casa... podem
buscar sua auto estima e realizacéo pro-
fissional a partir de um trabalho que fez
sozinha e consequentemente sentirem-se
mais felizes e completas.

Consumo proprio

Sim

Simplesmente amo oque faco!

Sim

Por que a independéncia leva a auto es-
tima, isso para uma mulher é tudo.

Consumo préprio

Sim

Aumenta a auto estima pois atendendo
pessoas de varias historias pessoais

Cuidado dos filhos

Sim

E uma empresa séria e os lucros séo
acima de 300%

Consumo préprio

Sim

Acredito que as mulheres que se dedicam
aos seus objetivos e lutam para conquis-
ta-los, independentemente do que for tem
o direito de se sentir empoeirada.

Complementar a renda familiar

Sim

Independencia financeira; Realizagéo
pessoal; Auto estima; qualidade de vida e
tempo para a familia.

Complementar a renda familiar

Sim

Porque abri portas a mulher se sente me-
nos subimisa

Flexibilizacdo do tempo

Sim

Pois mostra que somos capazes de nos
dedicar em algo pra nés mulheres sem
depender de um homem

Me encantei com as possibilidades

Sim

Pqg vc descobre o poder que vc tem!

Flexibilizacéo do tempo

Nao

N&o sei responder !

Consumo proprio

Sim

Todas tem capacidade

Complementar a renda familiar

Sim

Porque é uma renda extra, fruto de esfor-
¢o préprio o qual, ela ndo precisa, como
no meu caso, pedir dinheiro para seus
mimos e algumas dividas
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Flexibilizacdo do tempo

Sim

Diferente do que muitas pessoas acredi-
tam, este trabalho permite as mulheres
conquistar um grande espaco na socieda-
de, reconhecimento e até mesmo desen-
volvimento pessoal, contato com com
muitas pessoas diferentes, desenvolvi-
mento de habilidades como comunicacao
e melhora em as aspectos como timidez e
autoconfianca e auto estima

Consumo préprio

Sim

Porque acredito que seja uma forma de
buscar independéncia financeira.

Complementar a renda familiar

Sim

Porque a Natura é uma empresa motiva-
dora, sendo assim a mulher comeca a
andar mais cheirosa, mais arrumada, in-
dependente financeira e isso eleva a auto
estima da mulher, empoderando a mes-
ma.

Complementar a renda familiar

Sim

Proporciona a independéncia profissional,
faz com que a mulher seja responsavel
por seu proprio desenvolvimento, com
isso ela desenvolve cada vez mais suas
capacidades pois consegue identificar e
reconhecer todo o seu esforgo.

Sustento da casa

Sim

Uma forma de ter independéncia financei-
ra ou algo que complemente.

Porém bem todas as empresas séo "gos-
tosas" de trabalhar, algumas a presséo e

cobranca exagerada.

Complementar a renda familiar

Sim

Porque ajuda as mulheres a aumentar sua
renda mensal, além do conhecimento que
adquiri com a venda desses produtos

Complementar a renda familiar

Sim

Independéncia financeira, conquista de
projetos e sonhos pessoais

Consumo préprio

Nao

Nao sei dizer
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