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RESUMO

ENTRE O EMPODERAMENTO E A PRECARIEDADE: O EMPREENDEDORISMO
FEMININO NO SETOR DE VENDAS DIRETAS DE COSMETICOS

AUTORA: Mayco Lima da Silva
ORIENTADORA: Prof. 8Laura Senna Ferreira

A partir dos anos 1970 ocorreram uma serie de transformagfes na sociedade e no mundo do
trabalho que marcaram o inicio da etapa flexivel da acumulacdo capitalista. Essas
transformacdes representaram um aumento significativo da precarizacéo do trabalho através do
processo de flexibilizacdo do trabalho. Esse processo foi acompanhado pelo crescimento do
setor de servigos e pelo aumento da participacdo feminina na forca de trabalho. E nesse contexto
gue o empreendedorismo se propaga como alternativa. A partir do trabalho de revendedoras de
cosmeéticos da empresa Mary Kay localizadas no Rio Grande do Sul e da literatura gestorial,
esta pesquisa visa analisar a relacdo entre empreendedorismo, flexibilidade e informalidade,
buscando compreender em que medida o empreendedorismo feminino se insere na fronteira
entre 0 empoderamento e/ou precariedade, de modo a analisar a reproducdo das desigualdades
e/ou as possibilidades emancipatdrias dessa forma de insercdo laboral. A partir de entrevistas e
de pesquisa documental, esta pesquisa busca compreender os aspectos que compdem o trabalho
de consultoras Mary Kay, problematizando sua definicdo como empreendedorismo feminino e
analisando, no caso em questdo, como se configura este empreendedorismo e o espaco que ele
ocupa na reproducéo das desigualdades de género e na emancipagdo das mulheres.

Palavras-chave:  Empreendedorismo.  Trabalho flexivel.  Precariedade.  Género.
Empoderamento.



ABSTRACT

BETWEEN THE EMPOWERMENT AND THE PRECARITY: THE FEMALE
ENTREPRENEURSHIP IN THE COSMETICS DIRECT SALES SECTOR

AUTHOR: Mayco Lima da Silva
ADVISOR: Prof. Laura Senna Ferreira

After the year 1970 a variety of transformations have occurred in our society and in the labor
world that have marked the beginning of the flexible period of capitalist accumulation. Those
transformations represent a significant increase of labor precarity throughout the labor
flexibilization process. This process was accompanied by the increase of the services sector and
by the increase of female participation at the labor force. In this context, entrepreneurship
spreads as an alternative. From the work of cosmetics resellers of Mary Kay’s company that
lives in Rio Grande do Sul and also from the management literature, the present research
analyzes the relation between entrepreneurship, flexibility and informality. The aim is to
comprehend in what level the female entrepreneurship inserts itself at the frontier between the
empowerment and/or precarity, and analyze the reproduction of inequalities and/or possibilities
of emancipation of this type of labor. From the interviews and the documentary research, the
present work aims to comprehend the aspects of the Mary Kay’s consultants work, by
investigating its self-definition as female entrepreneurship. The work analyzes how
entrepreneurship and the spaces it occupies configures the reproduction of gender inequalities
and/or female emancipation.

Keywords: Entrepreneurship. Flexible labor. Precarity. Gender. Empowerment.
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1 INTRODUCAO

A partir da segunda metade dos anos 1960 e durante os anos 1970 a acumulagéo
capitalista, caracterizada pela organizacdo da producdo no modelo taylorista/fordista e por uma
organizacdo da economia nacional pautada pelo keynesianismo, entra em estado de crise por
apresentar dificuldades em conter as contradi¢Ges inerentes ao modo de producdo capitalista e,
consequentemente, por seu modo de dominacéo societal passar por constantes questionamentos
que colocam em cheque sua legitimidade (HARVEY, 2008; ANTUNES, 2009). Como resposta
a essa crise, a partir dos anos 1970 teve inicio, no centro da economia capitalista global, um
processo de reestruturacdo produtiva e econdémica e um reajustamento politico e social pelo
qual o capital se reorganizou.

Esse processo de reestruturacdo e reajustamento ocorreu por meio de diversas
transformacdes na sociedade e no mundo do trabalho. Aumento da produtividade e
intensificacdo do trabalho foi o caminho que o capital trilhou para reafirmar seu dominio. O
resultado foi 0 aumento do desemprego, do subemprego — e, com eles, as mais variadas facetas
do trabalho informal e precario —, e as terceirizacGes. Por meio de uma politica neoliberal de
desregulamentacdo de leis trabalhistas e de enfraquecimento de politicas sociais, o capital
implementou seu projeto de reestruturacdo produtiva e econémica e de reajustamento politico
e social constituindo, assim, o modelo de acumulacdo capitalista, caracterizada por David
Harvey (2008), como acumulacdo flexivel. Nesse periodo ocorreu um grande crescimento do
setor dos servicos e, consequentemente, do proletariado dos servicos.

Esse crescimento do setor de servigos ndo aconteceu apenas no aumento do nimero de
trabalhadores empregados formalmente em lojas e estabelecimentos do ramo do comércio, mas
também no crescimento do nimero de trabalhadores subempregados, trabalhadores informais,
terceirizados, autdbnomos, empreendedores, etc. Estes, na grande maioria dos casos,
desenvolvem suas atividades sem protecdo social e trabalhista, desenvolvem trabalho
desregulamentado ou com flexibilizacdo regulamentada por mecanismos que buscam ocultar o
carater precario do trabalho realizado.

N&o foi apenas o trabalho que passou por transformacgdes, mas também o préprio
trabalhador. Essa mudanca favoreceu o aumento da participagdo feminina na forga de trabalho,
utilizada preferencialmente em trabalhos precarizados e informais. O trabalhador tipico dessa
nova etapa de acumulacdo € o trabalhador flexivel, que se caracteriza pelo trabalho sem

remuneracao fixa, sem direitos trabalhistas, sem jornadas de trabalho determinadas previamente
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e sem uma divisdo espacial entre local de trabalho e local de ndo-trabalho. E esperado deste
trabalhador que ele seja polivalente, multifuncional, qualificado, participativo e engajado.

Segundo Antunes (2018), é nesse contexto de condi¢des de vida e trabalho que o
empreendedorismo se propaga como alternativa, buscando ocultar, por meio do mito do
trabalho autbnomo e desregulamentado, as formas de seu assalariamento. Para as mulheres, o
empreendedorismo feminino se apresenta como um meio para 0 seu empoderamento! e
emancipacdo. A Mary Kay Inc. é um exemplo nitido de como o papel da mulher foi modificado
na etapa flexivel da acumulacéo capitalista: a partir da transformacao de diversos elementos
que, no sistema taylorista-fordista, eram alvos de criticas por parte das mulheres, o
empreendedorismo feminino emerge como alternativa para as mulheres obterem 0 sucesso
profissional. Através de uma exacerbacdo do individualismo expressa nos ideais de
meritocracia, o empreendedorismo transfere as mulheres a responsabilidade por seus sucessos
e fracassos, e se apresenta como uma grande oportunidade para que as mulheres possam
ultrapassar as barreiras impostas no tradicional mercado de trabalho e alcangcar o sucesso
profissional. O empoderamento feminino estd evidente nos valores que, segundo Mary Kay
Ash, deram origem a empresa.

A partir do trabalho de revendedoras de cosméticos da empresa Mary Kay localizadas
no Rio Grande do Sul e da literatura gestorial, esta pesquisa visa analisar a relagdo entre
empreendedorismo, flexibilidade e informalidade, buscando compreender em que medida o
empreendedorismo feminino se insere na fronteira entre 0 empoderamento e/ou precariedade,
de modo a analisar a reproducao das desigualdades e/ou as possibilidades emancipatorias dessa
forma de insercdo laboral. Nesse sentido, o presente trabalho busca responder as seguintes
questbes: o empreendedorismo feminino constitui-se enquanto uma resposta do capital as
reivindica¢fes das mulheres, incorporando determinados elementos da critica e constituindo,
com isso, uma feminizacdo das caracteristicas do trabalho no mundo contemporaneo? Ele é
uma expressao particular do trabalho flexivel? E/ou o empreendedorismo pode ser considerado
uma das formas mais eficientes/promissoras de emancipacao das mulheres?

Ao desenvolver a pesquisa, ndo buscamos responder positiva ou negativamente a cada
uma dessas questdes, mas sim explorar os aspectos contraditérios que emergem a partir de tais
guestionamentos. O que nos interessa, portanto, € saber em que medida a critica feminista foi

incorporada e apropriada pelo capital nesse conjunto de transformagfes que marcam a

! Durante o desenvolvimento deste trabalho utilizaremos o termo empoderamento como uma categoria nativa, tal
como aparece nas nossas fontes. A categoria sera discutida sociologicamente mais ao final do trabalho.
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passagem para o capitalismo flexivel, e como essa incorporacéo afetou tanto os dispositivos de
acumulacdo capitalista quanto os dispositivos de justica no que tange as mulheres.

A partir de entrevistas e de pesquisa documental, esta pesquisa busca compreender 0s
aspectos que compdem o trabalho de consultoras Mary Kay, problematizando sua definicao
como empreendedorismo feminino e analisando, no caso em questdo, como se configura este
empreendedorismo e o espaco que ele ocupa na reproducéo das desigualdades de género e na
emancipacao das mulheres. Para tal, buscamos:

a) conhecer quem sdo, do ponto de vista objetivo e subjetivo, as consultoras de beleza
que serdo interlocutoras da pesquisa;

b) compreender a forma como se realiza o trabalho de revendedoras de cosméticos Mary
Kay no estado do Rio Grande do Sul;

c) analisar, através das midias sociais da empresa Mary Kay, da literatura de gestdo
empresarial, e ainda, de videos produzidos por Diretoras Nacionais Mary Kay e
disponibilizados no YouTube, os elementos que constituem o trabalho dessas consultoras a
partir da forma como este é idealizado pelo discurso da empresa que 0 nomeia como
empreendedorismo;

d) identificar, na producdo intelectual, as principais criticas desenvolvidas pelos
movimentos das mulheres que perpassam a questdo do trabalho no periodo taylorista-fordista,
a fim de analisar as transformacdes ocorridas com os elementos alvos dessas criticas no
capitalismo contemporaneo e seu espirito;

e) compreender como essas criticas contribuiram para forjar o trabalho flexivel;

f) analisar em que medida as possibilidades emancipatérias do empreendedorismo
feminino se sobressaem sobre a reproducdo das desigualdades em tal forma de insergédo
ocupacional.

A escolha por revendedoras de cosméticos da marca Mary Kay residentes no estado do
Rio Grande do Sul como sujeitos da pesquisa foi feita por entender que: (1) o setor terciario,
num geral, obteve grande crescimento nas Ultimas décadas, e o sistema de vendas diretas, em
especifico, acompanhou esse crescimento; (2) a revenda de cosméticos é uma ocupagao vista
socialmente como tipicamente feminina; (3) a Mary Kay é uma das maiores empresas do ramo
em nivel mundial e a empresa em que a associagdo entre empreendedorismo feminino e
empoderamento € mais marcante; e (4) a escala estadual favorece, em relacdo a escala
municipal, o encontro com interlocutoras de pesquisa e, comparada com a escala nacional, ela
nos proporciona o contato com interlocutoras que vivem em um contexto sociocultural menos

heterogéneo do que aquele encontrado em escala nacional.
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A desigualdade de género nas mais distintas esferas da vida humana, como o trabalho e
a politica, € um dos problemas sociais que mais tem mobilizado agentes em seu combate.
Tamanha é a repercussao dos impactos das desigualdades de género e da luta em seu combate
que, aléem de um problema social, a desigualdade de género também se tornou tema de pesquisa
das mais diversas areas do conhecimento. Entender como se origina, como se reproduz e como
combaté-la tem sido tarefa tanto de militantes e liderancas politicas quanto de pesquisadores,
entre outros agentes.

Em diversas situacdes, como no caso em questdo, o empreendedorismo feminino é
apresentado pelo discurso empresarial como um meio que contribui para 0 empoderamento de
mulheres e para 0 combate as desigualdades de género. Portanto, do ponto de vista académico
como politico-social, a pesquisa justifica-se ao propor uma analise empirica e com fontes de
dados variadas para pensar as condi¢Oes de trabalho de consultoras de beleza e 0 modo pelo
qual o empreendedorismo feminino contribui para a reproducéo das desigualdades ou para o
empoderamento e emancipacdo de mulheres. Essa andlise é feita a partir da Sociologia do
Trabalho, olhando atentamente para o problema das desigualdades de género e os caminhos
para a superacdo de tais desigualdades, favorecendo, assim, o estabelecimento de uma
sociedade mais justa ao favorecer, também, o combate as desigualdades de género. Outros
estudos da &rea se dedicam sobre a mesma temética como, por exemplo, o trabalho de Ludmila
Abilio, Sem maquiagem (2014) que nos serviu como inspiracdo. Nesse trabalho, ela apresenta
e debate aspectos como o perfil socioeconémico das revendedoras, suas condic@es de trabalho,
0 crescimento do setor do comércio e do SDV, o carater precario dessa atividade, a
flexibilizag&o do trabalho e as novas formas de controle, a informalidade, entre outros diversos
aspectos. Contudo, este trabalho, como outros sobre o tema, ndo discutem diretamente o
problema aqui apresentado: a posicdo que o empreendedorismo feminino ocupa entre a
precarizacdo e empoderamento no que concerne ao trabalho feminino.

Um ultimo elemento a se destacar na relevancia da pesquisa apresentada consiste no
movimento que este estudo realiza ao articular e aproximar género e sociologia do trabalho,
principalmente na relagdo entre género e trabalho flexivel. Ao mesmo tempo em que se teve
um movimento no qual o trabalho perdeu o espaco nos estudos de género, € historica e constante
a auséncia de abordagens de género dentro de estudos situados no campo da sociologia do
trabalho?. Sendo assim, o estudo justifica-se, também, por contribuir para essa reaproximagao

entre género e trabalho.

2 \er a entrevista de Barbara Castro e Mariana Roncato com Helena Hirata publicada pela Ideias v.7, n.1,
jan/jul. 2016.
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1.1 METODOLOGIA E PROCEDIMENTOS DE PESQUISA

Se entendermos a metodologia como “o conhecimento critico dos caminhos do processo
cientifico” (T. DE SOUZA MARTINS, 2004, p. 91), reconhecemos seu papel fundamental na
discussado acerca das diferentes maneiras de fazer ciéncia. Nesse sentido, o uso de determinadas
técnicas no lugar de outras requer um debate tedrico-metodoldgico sobre estes usos, requer um
conhecimento critico sobre as escolhas e 0s usos das técnicas nas diferentes concepgdes e
maneiras de se fazer ciéncia (T. DE SOUZA MARTINS, 2004). Os métodos qualitativos sao
caracterizados pela flexibilidade quanto as técnicas de coleta de dados e pela heterodoxia na
analise dos dados®. “E proibido proibir”, “Livrai-vos dos caes de guarda metodoldgicos”, dizia
Bourdieu (1989, p. 26) ao tratar sobre a liberdade no emprego de técnicas variadas na pesquisa,
mas advertia: “a liberdade extrema que eu prego [...], tem como contrapartida uma extrema
vigilancia das condicdes de utilizacdo das técnicas, da sua adequacdo ao problema posto e as
condi¢des de seu emprego.”

Dentre as técnicas de coleta (ou producédo) de dados que empregamos na pesquisa, estao
a entrevista e a pesquisa documental de textos, midias digitais e videos. As entrevistas
consistem numa “técnica em que o investigador se apresenta frente ao investigado e lhe formula
perguntas, com o objetivo de obtencdo dos dados que interessam a investigacao” (GIL, 2008,
p. 109). O pesquisador prepara, anteriormente a realizacdo da entrevista, um guia para cobrir
os temas centrais do problema de pesquisa durante a entrevista (BAUER & GASKELL, 2008).
Sua vantagem consiste em tornar possivel a obtencao de dados diversificados e com elevado
grau de profundidade sobre os mais distintos aspectos sociais, das experiéncias e do
comportamento humano (BAUER & GASKELL, 2008). As entrevistas realizadas por nos
foram do tipo narrativa, sendo elas previamente semi-estruturadas®, e ndo do tipo pergunta-
resposta. A escolha desse modo de entrevista aconteceu porque, segundo Sandra Jovchelovitch
e Martin W. Bauer (BAUER & GASKELL, 2008, p. 95), “a perspectiva dos entrevistados se

revela melhor nas histdrias onde o informante esta usando sua propria linguagem espontanea

3 «As diferentes técnicas podem, em certa medida varidvel e com rendimentos desiguais, contribuir para o
conhecimento do objeto, contando que sua utilizacéo seja controlada por uma reflexdo metddica sobre as condicfes
e limites de sua validade que, em cada caso, depende de sua adequag@o ao objeto, isto ¢, a teoria do objeto”
(BOURDIEU, CHAMBOREDON & PASSERON, 2007, p.64).

4 Embora entrevista narrativa e entrevista semi-estruturada nfo sejam exatamente a mesma coisa, Sandra
Jovchelovitch e Martin W. Bauer (BAUER & GASKELL, 2008, p. 103) afirmam que na préatica da entrevista
narrativa frequentemente ha uma interagdo entre narrativa e questionamento, fazendo com que as fronteiras entre
a entrevista narrativa e a entrevista semi-estruturada figuem diluidas.
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na narracdo dos acontecimentos”. Os eixos tematicos que orientaram as entrevistas sao os
seguintes:

a) Perfil;

b) Emprego e Trabalho;

c) Trabalho domestico e familia;

d) Trajetoria e rotina na Mary Kay;

e) Trabalho e subjetividade.

Cada um desses eixos-tematicos sdo compostos por uma série de questBes que,
conforme o andamento da entrevista, foram sendo introduzidos de forma oportuna suscitando
na livre exposigdo por parte de nossas interlocutoras. Ao final deste trabalho esta anexado o
roteiro que utilizamos como guia para as entrevistas, ressaltando que, por ser uma entrevista
narrativa do tipo semi-estruturada, nem todas as questbes foram abordadas em todas as
entrevistas, mas, conforme o decorrer de cada entrevista, todos os eixos foram contemplados.

As entrevistas foram realizadas com 4 consultoras de beleza da marca Mary Kay e
tiveram como objetivo a producdo de dados a partir daquilo que as interlocutoras informaram
sobre suas condicbes de trabalho e vida, sobre 0 modo como realizam as vendas, sobre o
conjunto de praticas, atividades, habilidades, formas, etc. que compdem seu trabalho como
consultoras, sobre sua trajetéria profissional, sobre a relagdo com a empresa Mary Kay e com
outras consultoras, sobre a relagdo com as/os clientes, sobre suas expectativas e planos, sobre
familia e trabalho domeéstico, entre outros aspectos. As 4 interlocutoras, embora ndo possam
representar do ponto de vista quantitativo a forca de vendas da Mary Kay em seu conjunto,
expressam perfis tipicos que podem ser encontrados entre as consultoras da marca. Estes perfis
tipicos podem ser representados a partir da (1) consultora de sucesso que opta por seguir carreira
na empresa e se mantém exclusivamente do empreendedorismo Mary Kay, (2) daquelas
consultoras que mesmo nao tendo o empreendedorismo Mary Kay como principal meio de
subsisténcia, encontram na empresa uma importante alternativa para complementar a sua renda,
e (3) aquelas que fazem da Mary Kay um trabalho temporario para gerar uma renda extra.

Nas ciéncias sociais, diferente das ciéncias naturais, 0 objeto possui, assim como o
pesquisador, seu ponto de vista, sua interpretacdo sobre o mundo que o cerca e sobre si proprio
(T. DE SOUZA MARTINS, 2004). Portanto, a entrevista é uma técnica que permite acessar,
em determinada medida, a perspectiva que os entrevistados possuem sobre os fatos (BAUER
& GASKELL, 2008).

A partir disso, duas questdes aparecem. A primeira delas é que o dado coletado por meio

das técnicas de investigacdo, no caso em questdo a entrevista, ndo é um dado que existe
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independentemente do trabalho de pesquisa. As questdes que norteiam as entrevistas ja séo
orientadas por determinado interesse, referencial tedrico, problema de pesquisa, e trajetdria do
pesquisador. Portanto, o dado ndo ¢ “coletado”, como se existisse independentemente da
pesquisa, mas € produzido a partir da interacéo entre o pesquisador e o pesquisado. Sendo assim,
ndo existe “gravacdo perfeitamente neutra” nem “perguntas neutras”, 0 que torna necessario
que 0 socidlogo submeta suas proprias questdes a interrogacdo sociolégica (BOURDIEU,
CHAMBOREDON, PASSERON, 2007, p. 55). Portanto, o objeto da ciéncia ndo existe na
natureza, mas precisa ser consciente e metodicamente construido em funcdo de uma
problematica teérica que, conforme nos demonstra Bourdieu, Chamboredon e Passeron (2007,
p. 48), “permita submeter a uma interrogacao sistematica os aspectos da realidade colocados

em relacdo entre si pela questdo que lhes ¢ formulada”.

“O ponto de vista, afirma Saussure, cria o objeto”. O mesmo ¢ dizer que uma ciéncia
ndo poderia ser definida por um campo do real que Ihe pertencesse. Como observa
Marx, “a totalidade concreta como totalidade pensada, concreto pensado, ¢, de fato,
um produto do pensamento, do ato de conceber [...] Tal como aparece na mente como
um todo pensado, a totalidade é um produto do cérebro pensante que se apropria do
mundo da Unica maneira possivel; ora, essa maneira difere da apropriacdo do mundo
pela arte, religido ou espirito pratico. O sujeito real subsiste, tanto depois como antes,
em sua autonomia fora da mente...” [K. Marx, texto n° 20]. E o mesmo principio
epistemoldgico, instrumento da ruptura com o realismo ingénuo, que é formulado por
Max Weber: “Nao sdo, afirma este autor, as relagdes reais entre as ‘coisas’ que
constituem o principio da delimitagcdo dos diferentes campos cientificos, mas as
relagdes conceituais entre problemas...” [M. Weber, texto n° 21] (BOURDIEU,
CHAMBOREDON & PASSERON, 2007).

A entrevista em si ja € um processo social, uma interacdo, onde tanto o entrevistador
como o entrevistado cooperam na construcdo do conhecimento (BAUER & GASKELL, 2008).
Nesse sentido, os dados ndo existem por si sO e estdo a espera de serem analisados pelo

pesquisador. Ao contrario, eles sdo produzidos na interacdo entre pesquisador e pesquisado e

requerem um debate tedrico-metodologico sobre sua producéo.

O emprego da entrevista qualitativa para mapear e compreender o mundo da vida dos
respondentes é o ponto de entrada para o cientista social que introduz, entdo, esquemas
interpretativos para compreender as narrativas dos atores em termos mais conceptuais
e abstratos... A entrevista qualitativa, pois, fornece os dados bdasicos para o
desenvolvimento e a compreensdo das relagdes entre 0s atores sociais e sua situaco
(BAUER & GASKELL, 2008, p. 65).

A segunda questdo que surge é que aquilo que € informado pelo interlocutor no processo
de produgdo dos dados ndo se constitui enquanto verdade, ndo possui por si sO validacdo

cientifica — se assim fosse, o trabalho do pesquisador seria inutil, assim como seria inatil a
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propria ciéncia®. Por outro lado, aquilo que afirma o pesquisador e que ird se constituir, ndo
necessariamente como verdade, mas como conhecimento cientifico, ndo pode negar
simplesmente aquilo que Ihe é informado, nem ignorar aquilo que lhe é informado. De certa
forma, a vontade ou o interesse do pesquisador ndo podem calar ou ignorar os dados produzidos
na interacao entre ele e o pesquisado, sua vontade e seu interesse ndo podem se impor contra
os dados.

Na tentativa de contribuir para a solu¢do deste problema — o da relagdo entre a narrativa
do informante e realidade objetiva — Jovchelovitch e Bauer (BAUER & GASKELL, 2008)
propdem que, por um lado, sejam evitados 0s exageros na autonomia da narrativa, do texto e
da interpretacdo, enquanto se minimiza o mundo objetivo. Por outro lado, a dimenséo
expressiva da narrativa deve ser considerada independente da referéncia ou ndo ao mundo real

(pois as proprias narrativas, mesmo quando fantasiosas, sdo parte do mundo objetivo).

A narrativa privilegia a realidade do que é experienciado pelos contadores de
historia... As narrativas ndo copiam a realidade do mundo fora delas: elas propdem
representagdes/interpretacdes particulares do mundo. As narrativas ndo estdo abertas
a comprovacao [...] elas expressam a verdade de um ponto de vista... As narrativas
estdo sempre inseridas no contexto socio-histérico [...]: nenhuma narrativa pode ser
formulada sem tal sistema de referentes (BAUER & GASKELL, 2008, p. 110).

No mesmo sentido, Janaina Amado (1996) observou a existéncia de uma dimensdo
simbdlica inerente as entrevistas. Tal dimensdo, embora ndo faca transparecer os fatos do
mundo objetivo — pois todas as narrativas possuem algum grau de ficcdo —, permitem ao
pesquisador “compreender os diversos significados que individuos e grupos sociais conferem
as experiéncias que tém” (Idem, p. 135).

Assim, nas Ciéncias Sociais 0 objeto e os dados sdo construidos pelo pesquisador, ndo
existem por si s6 na natureza do mundo social. O sociélogo ndo pode, portanto, “se recusar a
ser o sujeito cientifico de sua sociologia” pois, quando assim o faz, o que produz, através de
“manipulagdes cegas de uma técnica”, sdo “construcdes vergonhosas que sdo caricaturas do
fato construido metddica e conscientemente”. (BOURDIEU, CHAMBOREDON, PASSERON,
2007, p. 63).

Em uma pesquisa na qual a proposta é analisar criticamente o empreendedorismo
feminino e o trabalho destas empreendedoras, acreditamos que isso se cologue na medida em

que é necessario manter uma autovigilancia para que, ndo necessariamente apenas nossas

5 Marx ja alertava para o fato de que “toda ciéncia seria supérflua se houvesse coincidéncia imediata entre a
aparéncia e a esséncia das coisas”. (MARX, Karl. O Capital — critica da economia politica. Rio de Janeiro: Ed.
Civilizacdo Brasileira, 2008, p. 1080).
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concepcBes politicas, mas também algumas analises presentes na area da Sociologia do
Trabalho ou no referencial tedrico ao qual empregamos, ndo nos levem a andlises que ignorem
aquilo que os dados produzidos informam. Ou seja, entendemos que o trabalho do sociélogo
ndo permite que ele deixe de efetuar a analise e aceite tudo aquilo que o grupo pesquisado
informou, mas também néo pode, fazendo uso da retorica tedrica, impor aos dados analises que
ignorem aquilo que eles informam — pois, conforme Amado (1996), embora toda narrativa
contenha algum grau de ficcdo, elas possuem uma dimensdo simbdlica que permitem a
compreensdo dos significados que individuos e grupos atribuem as suas experiéncias, e
“negligenciar essa dimensao ¢ revelar-se ingénuo ou positivista” (Idem, p. 135).

Portanto, conforme indicam Bourdieu, Chamboredon e Passeron (2007), se faz
necessario estar atento (e vigilante) tanto as proprias preno¢ées como também as prenogdes
daqueles que estudamos. Ou seja, N0 NOSSO caso é preciso estar vigilante, por um lado, com
aqueles discursos que veem no empreendedorismo feminino o meio para 0 empoderamento e a
emancipacdo social das mulheres e, por outro, estar atentos com aqueles discursos que,
informados pela teoria, veem no empreendedorismo feminino apenas mais uma forma, como
outra qualquer, de precarizacdo, informalidade e exploracdo do trabalho feminino. Tal
vigilancia nao significa a crenca ingénua em uma ciéncia neutra. Bourdieu (1983, p.147-152)
jaindicava a impossibilidade da construcéo de um conhecimento socioldgico eticamente neutro,
ou seja, neutro em relacdo a luta entre as classes, pois “o que estd em jogo na luta interna pela
autoridade cientifica no campo das ciéncias sociais, isto €, o poder de produzir, impor e inculcar
a representacdo legitima do mundo social, € o que estd em jogo entre as classes no campo da
politica”.

A vigilancia epistemoldgica impde-se, particularmente, no caso das ciéncias do
homem nas quais a separacdo entre a opinido comum e o discurso cientifico é mais
imprecisa do que alhures. [...] e a familiaridade com o universo social constitui, para
0 socidlogo, o obstaculo epistemoldgico por exceléncia porque ela produz
continuamente concepgdes ou sistematizagfes ficticias a0 mesmo tempo que as
condicBes de sua credibilidade (BOURDIEU, CHAMBOREDON & PASSERON,
2010, p. 23).

Além das entrevistas, também empregamos como técnica de producdo de dados a
pesquisa documental. E considerado documento (CELLARD, 2008) tudo aquilo que serve
como testemunho, independentemente de tratar-se de textos, imagens, filmes/videos, objetos,
etc. Trataremos como documentos: o livro escrito pela fundadora da Mary Kay Inc., Mary Kay
Ash, intitulado The Mary Kay Way: o estilo de lideranga de uma das maiores empreendedoras

norte-americanas; as proprias midias digitais da empresa e 0s contetidos nelas presentes; e
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ainda, os videos produzidos por diretoras nacionais para seus canais no YouTube. Foram
analisadas 277 postagens feitas durante o ano de 2020 no Instagram principal da empresa no
Brasil, além do website da empresa no pais. Selecionamos um total de 4 videos de dois canais
distintos, cada um de uma Diretora Nacional Mary Kay, totalizando mais de duas horas e trinta
minutos de videos analisadas. Os enderecos eletrdnicos dos videos analisados podem ser
encontrados nos anexos ao final deste trabalho. Os videos séo utilizados como um complemento
as entrevistas, ja que sdo o registro audiovisual das diretoras realizando seus trabalhos. Para
Uwe Flick (2009, p. 228) “uma analise de video amplia, em varios sentidos, as capacidades de
outras abordagens”; quando comparada as entrevistas, os videos “permitem o registro das aces
enquanto estas sdo produzidas, em vez de relatos destas acOes feitos a partir de um ponto de
vista retrospectivo.”

Através da pesquisa documental buscamos compreender, a partir do ponto de vista da
gestdo da empresa, quem é a Mary Kay Inc., como essa empresa se estrutura e quais suas
praticas padrdes. Buscamos, ainda, compreender o modo como a empresa idealiza e projeta o
trabalho de suas consultoras de beleza.

Uma das problematicas da utilizacdo das entrevistas como técnica para a producao de
dados é o aspecto da comunicacdo estratégica, onde o pesquisador exerce uma influéncia —
mesmo que ndo voluntaria — sobre as respostas do informante. Nesse aspecto a analise de
documentos oferece uma vantagem, pois € possivel eliminar a influéncia do pesquisador sobre
aquilo que informa o documento. Essa vantagem € particularmente interessante no caso em que
se pretende compreender o discurso da empresa sobre o trabalho das consultoras — onde a
tendéncia logica é que a empresa, para defender seus interesses, busque amenizar e/ou ocultar
as contradicdes, apresentando tudo de maneira exageradamente otimista — , diferentemente do
caso em que se pretende compreender aquilo que as prdprias consultoras dizem sobre sua
atividade, onde ha uma maior liberdade para explorar tanto os aspectos positivos como 0s
negativos envolvidos na atividade de consultora. Porém, conforme apontado por André Cellard
(2008, p. 295-296), o documento também é um instrumento sobre o qual o pesquisador n&o
possui dominio: “embora tagarela, 0 documento permanece surdo, e 0 pesquisador ndo pode
dele exigir precisdes suplementares”. Portanto, € necessario que se aceite o documento tal qual
como ele se apresenta.

Ainda, assim como no caso das entrevistas, o “dado” nos documentos nao existe por Si
s0, independentemente do trabalho de pesquisa, € ndo pode ser simplesmente “coletado”;
também é necessario produzi-lo por meio do “encadeamento de ligagdes entre a problematica

do pesquisador ¢ as diversas observagoes extraidas de sua documentacdo” (CELLARD, 2008,
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p. 304). Como técnica para a analise dos dados produzidos utilizaremos a analise de conteudo
para compreender o discurso da empresa acerca da atividade das consultoras.

Por fim, vale salientar que as entrevistas sdo realizadas e gravadas com consentimento
livre e esclarecido por parte das entrevistadas. Em relacdo aos possiveis riscos sociais
decorrentes da pesquisa, 0 principal recurso a ser utilizado é a garantia do sigilo e anonimato
da identidade dos interlocutores. Tal sigilo e anonimato é facilitado por um recorte em escala
estadual e ndo municipal das interlocutoras da pesquisa. J& em relagdo aos dados produzidos a
partir dos videos no YouTube, os nomes das autoras serdo preservados, embora 0s enderecos
eletronicos de tais videos encontrem-se disponiveis para consulta em anexo, ja que os conteddos

sdo publicos.

1.2 APRESENTACAO DOS CAPITULOS

No capitulo que se segue a esta introducdo nds buscamos compreender, a partir de uma
revisdo bibliogréfica, as caracteristicas do trabalho no modelo de produgdo conhecido como
modelo taylorista-fordista, bem como o modo que as mulheres operarias brasileiras vivenciaram
esse modelo, dando énfase nas criticas e reivindicacdes dessas mulheres. Apds a familiarizacédo
com o contexto e a dindmica em que emergiram 0s elementos que integram as criticas,
procuramos compreender o papel que as criticas desempenham na transformacdo do
capitalismo.

No capitulo seguinte demonstramos as transformac6es que ocorreram no mundo do
trabalho a partir da década de 1970 e que deram inicio a etapa flexivel da acumulacio
capitalista. Nesse contexto, apontamos para a emergéncia do empreendedorismo, indicando
como a condicdo feminina também foi afetada por essas transformacdes. Tal empreendimento
nos permite reconstruir, no plano tedrico, as condi¢cBes sob as quais o discurso do
empreendedorismo feminino se constituiu e ganhou forca em meio a um movimento geral de
crescimento do setor dos servigos e do aumento da participagdo feminina no mercado de
trabalho, bem como compreender a forma como se configurou, incorporando determinados
elementos alvos das criticas e do trabalho flexivel, caracteristico da nova forma de acumulag&o.
Para tal, analisamos 0 modo como a empresa Mary Kay Inc. se estrutura e suas praticas padrdes,
entendendo que esta empresa expressa bem os ideais do empreendedorismo feminino e os
valores de uma sociedade neoliberal como, por exemplo, o individualismo exacerbado e a

valorizacdo da logica da meritocracia.



24

No capitulo final, a partir das entrevistas realizadas com as consultoras Mary Kay,
buscamos nos familiarizar com a diversidade de perfis e modos de empreender que constituem
0 empreendedorismo feminino na Mary Kay, atentando prioritariamente para aquelas
caracteristicas que representam o carater flexivel de suas atividades e as contradi¢des inerentes
a essa flexibilidade do trabalho vivenciadas pelas consultoras Mary Kay. Por fim, procuramos
problematizar o empreendedorismo feminino ao analisar suas possibilidades emancipatérias em
contrapartida ao seu papel de reprodutor das desigualdades. Para tal, colocamos em xeque 0s
discursos que atribuem a essa flexibilidade somente seu aspecto positivo, possivelmente
transformador, e apontamos para um status de precariedade que pode ser observado nesses

afazeres caracterizados como empreendedorismo.
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2 A CONDICAO FEMININA NO MODELO DE PRODUCAO TAYLORISTA-
FORDISTA E AS REIVINDICACOES DAS OPERARIAS BRASILEIRAS

Neste capitulo tratamos de compreender as caracteristicas do trabalho no modelo de
producdo conhecido como modelo taylorista-fordista e 0 modo como as mulheres operéarias
brasileiras vivenciaram esse modelo, dando énfase nas criticas e reivindicacGes dessas
mulheres. Para tal, dividimos o capitulo em duas partes.

Na primeira secdo deste capitulo apresentamos uma descricdo geral do regime
taylorista-fordista de acumulacdo, com énfase na (1) caracterizacdo do taylorismo como um
método de controle sobre o processo de trabalho a partir da separagdo entre concepcao e
execucéo, (2) do fordismo como um modo de organizacdo do trabalho e da produgéo no chao
da fabrica, e (3) do americanismo como um modo de vida hegemdnico associado ao regime de
producdo taylorista-fordista, que buscava conquistar a livre adesdo e o empenho dos
trabalhadores no processo produtivo.

Em seguida, na segunda secdo, buscamos compreender a condi¢do das mulheres na
sociedade fabril brasileira durante o periodo em que predominou, no meio industrial de nosso
pais, as caracteristicas do modelo de producéo taylorista-fordista. Para tal, primeiro procuramos
compreender como a estrutura da diviséo sexual do trabalho implica na vida e no trabalho das
mulheres. Nesse processo, entendemos que ndo é possivel compreender a condi¢do da mulher
na sociedade fabril brasileira sem compreender o0 modo como se estrutura a divisao sexual do
trabalho e suas implicacdes — sendo estas, principalmente, a inferiorizacdo social das mulheres
e sua marginalizacdo das relagcdes sociais de producdo. Na sequéncia da se¢do, nos voltamos
especificamente a condi¢do da mulher na sociedade fabril brasileira, principalmente a partir do
crescimento da participacdo feminina na forca de trabalho industrial brasileira que ocorreu
durante a década de 1970. Esse crescimento, aliado a vivéncia de experiéncias desagradaveis
com o mundo do trabalho, fez com que surgissem e fossem organizadas diversas denuncias,
reivindicagdes e demandas entre as operarias brasileiras.

Por fim, ap6s a familiarizagdo com o contexto e a dindmica em que emergiram 0s
elementos que integram as criticas, procuramos compreender o papel que as criticas
desempenham na transformacdo do capitalismo. Buscamos, ainda, identificar quais eram as
principais criticas e reivindicacOes elaboradas pelos movimentos de mulheres no que diz

respeito & condi¢do feminina no mundo fabril.
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2.1 0 REGIME DE ACUMULAGCAO TAYLORISTA-FORDISTA

Com o objetivo de produzir, através do trabalho — ou seja, da transformacdo da
natureza por meio da acdo humana —, 0s bens necessarios para a reproducéo da vida, os seres
humanos estabelecem entre si relagdes sociais de producio. E somente com a combinacao dos
meios de trabalho, dos objetos de trabalho e da forga de trabalho — os trés elementos basicos
que constituem conjuntamente as forcas produtivas — que o processo de trabalho ocorre. Assim
sendo, chamamos de modo de producéo a forma especifica como uma sociedade ird organizar
a producdo e reproducdo da vida, forma esta que varia de acordo com as relacfes sociais de
producdo estabelecidas e com as forgas de producdo existentes (MARX & ENGELS, 2007).

O capitalismo é uma dessas formas especificas, sendo ele, portanto, um modo de
producdo. O modo de producdo capitalista possui, em sua definicdo minima, segundo Luc
Boltanski e Eve Chiapello (2009, p. 35), duas caracteristicas essenciais. A primeira delas é a
“exigéncia de acumulacdo ilimitada do capital por meios formalmente pacificos” e a segunda ¢
o trabalho assalariado. E nesse sentido que podemos definir o capitalismo como um modo de
producdo onde o capital é aplicado em um processo produtivo que, ao seu final, tem por objetivo
a valorizacdo do préprio capital. Esse processo de valorizacdo do capital so é possivel porque,
no capitalismo, uma parcela da sociedade (a mais numerosa, a dos trabalhadores) encontra-se
livre® dos meios de trabalho e, consequentemente, dos meios de subsisténcia. Esta separagio é
0 que os torna livres para vender sua forca de trabalho em troca de um salério que possibilite a
aquisicao daqueles bens necessarios para a reproducao da vida.

Se é através da compra da forca de trabalho e de seu emprego no processo produtivo
que o capitalista aumenta seu capital, é importante, como observou Harry Braverman (1980),
que ele se responsabilize pelo processo de trabalho. Em outras palavras, é importante que o
capitalista controle e determine o processo de trabalho, ou seja, que controle e determine o
modo de emprego da forca de trabalho no processo produtivo, buscando maximizar a
exploracdo do trabalhador em prol da valorizacdo do capital através da intensificacdo do
trabalho.

O que distingue a forca de trabalho humano €, portanto, ndo sua capacidade de
produzir um excedente, mas seu carater inteligente e proposital, que Ihe da infinita
adaptabilidade e que produz as condic¢des sociais e culturais para ampliar sua propria
produtividade, de modo que o seu produto excedente pode ser continuamente

® Na verdade, os trabalhadores encontram-se separados dos meios de trabalho, ou seja, sem acesso aos meios de
trabalho, ja que é a burguesia quem detém no capitalismo a propriedade privada dos meios de producgdo e
reproducéo da vida.
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ampliado. Do ponto de vista do capitalista, esta potencialidade multilateral dos seres
humanos na sociedade é a base sobre a qual efetua-se a ampliagao do seu capital. Ele,
portanto, empreende todos 0s meios de aumentar a producéo da for¢a de trabalho que
comprou quando a pde em agdo. [...] Mas se o capitalista se baseia nesta qualidade
distintiva e potencial de forca de trabalho humano, é também esta qualidade, por sua
prépria indeterminacdo, que coloca diante dele o seu maior desafio e problema. A
moeda do trabalho tem o seu anverso: ao comprar a forca de trabalho que pode fazer
muito ele estd ao mesmo tempo comprando uma qualidade e quantidade
indeterminadas. O que ele compra é infinito em potencial, mas limitado em sua
concretizacdo pelo estado subjetivo dos trabalhadores, por sua histéria passada, por
suas condicBes sociais gerais sob as quais trabalham, assim como pelas condi¢Ges
préprias da empresa e condigdes técnicas do seu trabalho (BRAVERMAN, 1980, p.
58).

Com o objetivo de extrair o méximo da potencialidade produtiva da forca de trabalho
comprada, ao longo da histéria do capital, os detentores dos meios de produgdo, ou seja, a
burguesia capitalista, empregou diversas formas de controle e organizacdo do trabalho. Estas
formas de controle e organizagdo do trabalho constituem os distintos regimes de acumulacéo
gue marcam as diferentes etapas da historia do capitalismo.

Em sua etapa inicial, o capitalismo industrial herda das formas anteriores de produgéo
as caracteristicas do processo de trabalho. Por exemplo, o controle sobre o processo de trabalho
ainda se encontra nas méos dos trabalhadores, que detém o conhecimento teorico e pratico dos
oficios; o capitalista compra o trabalho acabado, incorporado ao produto, ou seja, por peca, por
tarefa, e ndo por tempo de trabalho. Harry Braverman (1980, p. 65) observa que a pratica,
exercida pelos capitalistas naquele periodo, constituida na compra do trabalho acabado ao invés
de assumir o controle direto sobre a forga de trabalho “aliviava o capitalista das incertezas desse
sistema pela fixa¢do de determinado custo unitdrio”, mas, ao mesmo tempo e por outro lado,
“punha fora do alcance do capitalista muito potencial de trabalho humano que pode tornar-se
disponivel por horas estabelecidas, controle sistematico e reorganizacdo do processo de
trabalho™.

Foi somente através da compulsdo, da forca e do medo, das formas rigidas e despéticas
assumidas pela geréncia primitiva, que o proletariado industrial foi “levado ao seu papel” (Ibid.,
p. 67). Sob a geréncia primitiva, os trabalhadores foram reunidos sob um mesmo teto, uma
oficina. Fixou-se a jornada de trabalho em horas diarias e o salario por jornada de trabalho fixa
em detrimento do salério por pecas. O trabalho passou a ser supervisionado com o objetivo de
que os trabalhadores o executassem de forma continua, sem interrupcdes ou distracdes, e fixou-
se minimos de producdo etc. Assim, os trabalhadores foram habituados as suas tarefas e iniciou-
se a passagem do controle direto do processo de trabalho das méos dos trabalhadores para as

mé&os do capitalista. Tais medidas foram fundamentais para a adequacéo dos trabalhadores ao
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novo modo de producdo que se instaurava, mas foi somente no século XX que o capital tomou
por completo as “rédeas” da produgdo, por meio da racionalizagdo do processo produtivo
através da geréncia cientifica (BRAVERMAN, 1980).

Ao final do século XIX as empresas haviam aumentado seu tamanho, o capitalismo ja
se situava em sua etapa monopolista, a ciéncia ja estava subordinada e a servico da producéo
capitalista. Nesse contexto, a geréncia cientifica, que possui suas ideias sintetizadas nas
formulagdes feitas por Frederick Taylor, se coloca como um método de controle e organizacao
do trabalho a ser implementado e tornado hegemdnico pelo capitalismo.

O taylorismo, nome pelo qual ficou conhecido o modelo de geréncia cientifica que se
desenvolveu a partir das ideias de Frederick Taylor, defendia um processo de racionalizacéo do
trabalho. Esse processo tinha como objetivo aumentar a intensificacdo e a produtividade do
trabalho através da transferéncia para as maos da geréncia do controle sobre o processo
produtivo, ou seja, do controle do modo como o trabalho deveria ser realizado. Sendo assim,
caberia a geréncia, e ndo mais aos trabalhadores, estabelecer o modo como o trabalho deveria
ser realizado desde seus aspectos mais simples e mecénicos até os mais complexos. Em outras
palavras, caberia a geréncia conceber a melhor maneira de se executar determinada atividade,
tendo em vista 0 aumento da produtividade. Esta maneira deveria se tornar regra e, assim sendo,
o trabalhador ndo poderia mais executar o trabalho da forma como entendesse mais adequada,
mas sim da forma como foi orientado pelas instru¢cdes vindas da geréncia da féabrica. Se
pretendia reduzir o tempo dos movimentos realizados pelos trabalhadores permitindo, assim,
um melhor aproveitamento do tempo de trabalho. Conforme destaca Ribeiro (2015, p. 66), era
necessario “criar métodos padronizados de execu¢do que deveriam otimizar a relagdo entre
tempo ¢ movimento”. O taylorismo visava transformar 0 trabalhador em maquina robotizada,
Ou seja, visava a mecanizacdo do trabalhador: relegar ao trabalhador somente a execucao de
tarefas simplificadas (ANTUNES, 2020; RIBEIRO, 2015; TAYLOR, 1990).

A formac&o de uma geréncia capaz de pré-planejar e pré-calcular todos os elementos
do processo de trabalho estava, entdo, intimamente ligada a uma proposta de intenso
controle do trabalho. Taylor elevou o conceito de controle a um plano inteiramente
novo quando “asseverou como uma necessidade absoluta para a geréncia a imposi¢do
ao trabalhador da maneira rigorosa pela qual o trabalho deve ser executado”
(Braverman, 1987, p. 86). Aqui se localiza uma caracteristica fundamental da geréncia
cientifica proposta por Taylor, a expropriacdo do saber do trabalhador, a divisao entre
execucdo e concepcao (RIBEIRO, 2015, p. 66).

Foi no capitalismo que a diviséo do trabalho alcangou niveis e adquiriu caracteristicas
jamais vistas em outras sociedades. Embora a divisdo social do trabalho tenha existido em todas

as sociedades ja conhecidas, foi somente com o capitalismo industrial que, nas palavras de
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Harry Braverman (1980, p. 70), “subdividiu sistematicamente o trabalho de cada especialidade
produtiva em operagoes limitadas”. A divisdo manufatureira do trabalho, tipica das sociedades
capitalistas, consiste, justamente, em dividir o processo produtivo de um determinado produto

em diversas etapas que sdo, cada uma, executada por diferentes grupos de trabalhadores.

A divisdo social do trabalho divide a sociedade entre ocupacdes, cada qual apropriada
a certo ramo de producdo; a divisdo pormenorizada do trabalho destr6i ocupacGes
consideradas neste sentido, e torna o trabalhador inapto a acompanhar qualquer
processo completo de producdo. [...] Enquanto a divisdo social do trabalho subdivide
a sociedade, a divisdo parcelada do trabalho subdivide o homem, e enquanto a
subdivisdo da sociedade pode fortalecer o individuo e a espécie, a subdivisdo do
individuo, quando efetuada com menosprezo das capacidades e necessidades
humanas, é um crime contra a pessoa e contra a humanidade” (BRAVERMAN, 1980,
p. 72).

Talvez o melhor exemplo dessa divisdo manufatureira do trabalho consista no exemplo
fornecido por Adam Smith, ao descrever a producdo de alfinetes em A riqueza das nagdes
(1996). Esse exemplo e retomado por Karl Marx em O capital (2013), e também por Harry
Braverman em Trabalho e capital monopolista (1980). Diz Smith:

Um operario desenrola o arame, um outro o endireita, um terceiro o corta, um quarto
faz as pontas, um quinto o afia nas pontas para a colocacao da cabeca do alfinete; para
fazer uma cabeca de alfinete requerem-se 3 ou 4 operages diferentes; montar a cabeca
ja é uma atividade diferente, e alvejar os alfinetes é outra; a prépria embalagem dos
alfinetes também constitui uma atividade independente. Assim, a importante atividade
de fabricar um alfinete esta dividida em aproximadamente 18 operagdes distintas, as
quais, em algumas manufaturas sdo executadas por pessoas diferentes, ao passo que,
em outras, 0 mesmo operario as vezes executa 2 ou 3 delas (SMITH, 1996, p. 66).

Como consequéncia dessa divisdo manufatureira do trabalho, podemos destacar que ela
possibilitou o aumento da produtividade e o barateamento das partes. O trabalho, ao ser dividido
em diferentes processos, “alguns dos quais sdo mais simples que outros e cada qual mais
simples que o todo” (BRAVERMAN, 1980, p. 79), possibilita o emprego de trabalhadores
especializados em cada parte especifica do processo. Portanto, os trabalhadores executam o
trabalho individualmente, num ritmo mais elevado do que o trabalhador que desempenha um
numero maior de fungdes. Além disso, o capitalista passa a pagar ao trabalhador o custo de uma
habilidade especifica requisitada para um trabalho especifico, e ndo a cada trabalhador o custo
pelo conjunto de habilidades necessarias para 0 processo produtivo como um todo, no caso de
ser realizado por um mesmo trabalhador. Dado que essa divisdo simplifica as atividades, a
tendéncia é a reducgéo do preco unitario das partes que constituem o processo produtivo no todo.

Ou seja, 0 conjunto de habilidades necessarias para executar uma parte € menor que o conjunto
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de habilidades necessarias para executar o todo e, sendo assim, o trabalhador se torna mais
especializado (e, por decorréncia, mais produtivo) ao mesmo tempo que se torna mais barato o
preco de sua forca de trabalho (BRAVERMAN, 1980).

Antes da divisdo manufatureira do trabalho e do emprego da geréncia cientifica como
método de controle e organiza¢ao do processo de trabalho “admitia-se que o trabalhador era
senhor de um acervo de conhecimento tradicional, e dos métodos e procedimentos que eram
deixados a seu critério” (BRAVERMAN, 1980, p. 100). Isto ¢, os trabalhadores possuiam o
conhecimento tedrico e pratico necessarios para a realizacdo de todo o processo produtivo (ou
ao menos de grande parte dele) ou, ainda, nas palavras de Braverman (1980, p. 100), “o
trabalhador combinava, no corpo e na mente, 0s conceitos e habilidades fisicas da
especialidade”. A divisdo manufatureira do trabalho reduz quase todo o processo produtivo a
uma soma de trabalhos simples executados por diferentes grupos de trabalhadores que séo
desprovidos de qualquer conhecimento ou preparo especial. Portanto, ela acaba com as pericias,
com o trabalho do tipo artesanal, com os oficios. Ela retira o conhecimento e o controle do
processo produtivo do trabalhador e o designa a um grupo responsavel por pensar e planejar a
producdo. Ela separa o trabalho entre concepcéo e execucgdo, e depois subdivide ainda mais essa
separacao em varias parcelas menores. O trabalhador perde a sua capacidade de ideacédo e se
transforma em mero executor de processos simples, ele se encontra mecanizado e
homogeneizado (BRAVERMAN, 1980).

Ao tratar sobre esse processo de transferéncia do planejamento e do controle do trabalho
a ser executado a geréncia, Braverman (1980, p. 101) articula o seguinte exemplo para ilustrar

0 que mudou a partir das ideias de Frederick Taylor:

O mecénico do tempo de Taylor comecava o desenho da peca; torneava, laminava,
furava, puncionava, aplainava, modelava, afiava ferramentas, limava e, tanto na
maquina como em processos manuais ele concluia um trabalho de acordo com o
desenho. A quantidade variada de decisdes a serem tomadas no curso do processo é
[...] por sua prépria natureza enorme. Mesmo para 0 caso do torneiro apenas, sem
contar todas as tarefas colaterais [...] e considerando apenas as operagdes de tornear,
a gama de alternativas é enorme. O proprio Taylor trabalhou com doze variaveis, [...]
cada qual sujeita a grande nimero de escolhas, [que] dardo lugar com suas
combinagBes e permutacdes possiveis a uma cifra astrondmica, como Taylor logo
compreendeu. Dessas decisdes do mecanico dependiam ndo s6 o apuro e acabamento
do produto, mas também o ritmo da producdo. Sem qualquer temor, Taylor foi em
frente, colocando nas médos da geréncia todas as informagdes basicas referentes ao
processo.

A geréncia “cientifica” de Frederick Taylor (1990) se baseava em trés principios. O

primeiro principio, que Braverman (1980) chamou de “principio de dissocia¢do do processo de
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trabalho das especialidades dos trabalhadores”, consiste em incumbir a geréncia pela
responsabilidade de reunir todos aqueles conhecimentos tradicionais que eram possuidos pelos
trabalhadores. Apds sistematizar esses conhecimentos, eram transformados em regras, leis e
formulas que deviam ser aplicadas ao processo produtivo, executado pelos trabalhadores,
objetivando o aumento da produtividade e a reducdo de custos. Isso significa que o processo de
trabalho ndo deve ser orientado pela tradicdo ou pelos conhecimentos que os trabalhadores
possuem, mas, sim, pelas decisfes tomadas pela geréncia, visando racionalizar o processo
produtivo com o objetivo de aumentar a produtividade e diminuir os custos.

O segundo principio, chamado de “principio da separag¢ao de concepgao e execugao”,
consiste, basicamente, em retirar da oficina e transferir para o escritério todo o trabalho cerebral,
toda a atividade de concepcéo, de planejamento, todas as decisbes que dizem respeito ao
processo produtivo, e designar a oficina somente o processo de execucao, 0 processo mecanico,
o trabalho bracal. Nas palavras de Taylor (1990, p. 41), “todo o trabalho [de planejamento] feito
pelo operério no sistema antigo, como resultado de sua experiéncia pessoal, deve ser
necessariamente aplicado pela direcéo [geréncia] no novo sistema, de acordo com as leis da
ciéncia”. O resultado da separagao entre concepgdo ¢ execugdo ¢ a transformagdo do
trabalhador, que deixa de ser profissional e passa a ser um mero acessorio da maquina, mais
uma ferramenta a ser empregada e controlada pela geréncia no processo de producdo de

mercadorias.

Os possuidores do tempo de trabalho ndo podem eles mesmos fazer o que quer que
seja com ele, mas vendé-lo como meio de subsisténcia. [...] N&o apenas os
trabalhadores perdem controle sobre os instrumentos de producdo como também
devem perder o controle até de seu trabalho e do modo como o executa. Este controle
pertence agora aqueles que podem “arcar” com o estudo dele a fim de conhecé-lo
melhor do que os proprios trabalhadores conhecem sua atividade viva
(BRAVERMAN, 1980, p. 106).

Através do primeiro principio a geréncia passa a concentrar todas aquelas informac6es
e conhecimentos necessarios ao processo produtivo, e através do segundo principio € retirado
do trabalhador todo este conhecimento, separa-se concepgao e execugéo, e se destina somente
a geréncia o processo de concepg¢do. Ja o terceiro principio consiste em designar a geréncia o
controle sobre o processo de trabalho e 0 seu modo de execucdo através do pré-planejamento,
do pré-célculo e da criacdo de instrucfes. Braverman, a partir da sua leitura de Taylor, chamou
este principio de principio da utilizagdo do monopolio do conhecimento para controlar cada

fase do processo de trabalho e seu modo de execugéo.
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O controle sobre o processo de trabalho pelo capital e ndo pelos trabalhadores, iniciado
pelo taylorismo, foi intensificado a partir daquilo que ficou conhecido como fordismo. O
taylorismo buscou, conforme afirmou Gramsci (2007, p. 266), “desenvolver ao maximo, no
trabalhador, as atitudes maquinais e automaticas, romper o velho nexo psicofisico do trabalho
profissional qualificado, que exigia uma determinada participacdo ativa da inteligéncia, da
fantasia, da iniciativa do trabalhador” e “reduzir as operagdes produtivas apenas ao aspecto
fisico maquinal”. Ja o fordismo, por sua vez, representou uma mudanga profunda nos modos
de organizacdo do trabalho e da producdo no chdo da fabrica (principalmente a partir da
introducdo da esteira rolante na linha de producao) e, ainda, a constru¢do de um novo modo de
vida, associado a um novo perfil de trabalhador que se esperava para aquela etapa do
capitalismo. Nas palavras de Gramsci (2007, p. 248), “a racionalizagdo determinou a
necessidade de elaborar um novo tipo humano, adequado ao novo tipo de trabalho e de processo
produtivo”. Ao entender que métodos especificos de trabalhos exigem um perfil de trabalhador
especifico, e que um perfil de trabalhador especifico exige um perfil de homem especifico nas
demais esferas da vida que ndo diretamente a esfera do trabalho, o fordismo procurou construir
um novo modo de vida e, portanto, um novo trabalhador e um novo homem, que fosse adequado
a essa nova forma de organizacdo do trabalho. Esse novo modo de vida foi chamado, por
Gramsci (2007), de americanismo.

Quanto as mudancas na organizacdo do trabalho implementadas pelo fordismo,
podemos destacar que houve um processo de racionalizacédo o qual teve por objetivo 0 aumento
da intensificacdo e da produtividade do trabalho através da automatizacao e da mecanizacao do
processo de trabalho. Um exemplo cléssico desse processo é o0 emprego da esteira rolante, usada
a fim de controlar o ritmo de trabalho a partir da automatizacdo da linha de produgéo e do
controle do tempo para a execugdo de cada etapa do processo produtivo (RIBEIRO, 2015).

As mudanc¢as no mundo do trabalho, implementadas pelo taylorismo e pelo fordismo,
deram origem a um regime de acumulacdo do capital que passamos a chamar, a partir de agora,
de regime taylorista-fordista de acumulacéo do capital, ou apenas taylorismo-fordismo. Esse
regime, como vimos, tem como uma de suas caracteristicas a racionalizacdo do processo
produtivo visando o aumento da produtividade, o que possibilitou a producdo de mercadorias
em grande escala.

O novo trabalhador, ou seja, 0 novo homem, tipico dessa forma de producao, passou a
viver sob um novo modo de vida que foi associado a esse regime, o americanismo. Esse novo
modo de vida se caracteriza justamente pelo aumento do consumo da classe trabalhadora como

necessidade imposta pela producdo em massa. Para que o ciclo do capital pudesse se realizar,
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era necessario que as mercadorias produzidas se efetivassem no mercado através do consumo.
Para tal, era necessario que os trabalhadores, ou seja, a classe produtora, se tornassem
importantes consumidores, 0 que sO era possivel com uma elevagdo nos niveis salariais dos
trabalhadores. Dessa forma, o0 novo estilo de vida passa a ser demarcado pelo alto consumo
imposto pela industria de producdo em massa, que se tornou possivel através do aumento do
poder de compra da classe trabalhadora a partir do aumento dos salarios. Esse novo estilo de
vida, associado ao fordismo, caracterizado pelo consumo em massa, objetivava conquistar a
adesdo, por parte dos trabalhadores, ao projeto do capital. Isto é, objetivava a constituicdo de
uma alianga, um pacto social, entre o capital e o trabalho (RIBEIRO, 2015).

Esse periodo, que marca aproximadamente os primeiros dois tercos do século XX,
predominou o taylorismo-fordismo e houve uma tentativa de firmar um pacto entre o capital e
o trabalho que permitiu aos trabalhadores uma maior margem de negociacgéo por direitos. Nesse
contexto, os trabalhadores obtiveram importantes conquistas. Foi nesse periodo, por exemplo,
que os trabalhadores conquistaram o direito ao trabalho contratado e regulamentado, bem como
obtiveram uma ampliacdo nos direitos trabalhistas e sociais que foram firmados a partir da
criacdo de uma legislacdo de protecdo trabalhista e social (ANTUNES, 2020). O processo de
regulacdo do trabalho e dos direitos marca 0 compromisso — ou ainda, 0 pacto social —
firmado entre o trabalho e o capital, representados pelos sindicatos e pelos partidos politicos, e
intermediado pelo Estado que, devido a seu carater como instrumento de dominacdo de uma
classe sobre a outra, “zelava pelos interesses gerais do capital” (ANTUNES, 2009, p. 40).
Porém, esse processo de regulacdo do trabalho e de ampliacdo dos direitos sociais se efetivou
apenas em alguns paises centrais da economia capitalista. Esses paises foram justamente
aqueles tidos como mais desenvolvidos, e essa regulacdo aconteceu as custas de uma enorme
exploracdo do trabalho nas economias capitalistas periféricas que foram excluidas do pacto.
Esse estado regulador das economias capitalistas centrais, que buscava garantir uma seguridade
social aos trabalhadores, ficou conhecido como Estado de bem-estar social (ANTUNES, 2009).

O pacto social, articulado pela adeséo dos trabalhadores ao projeto do capital, € uma das
caracteristicas do fordismo que o diferencia do taylorismo. Diferentemente do taylorismo, o
fordismo percebeu que a separacdo do processo produtivo entre concepgdo e execucéo, e a
subdivisdo da execucdo em diversas micro-tarefas, nao reduzia o trabalhador a um “gorila
amestrado”, ou seja, alguém que executava tarefas tal qual como uma maquina, de forma nao
pensante, como imaginava Frederick Taylor (1990). Na verdade, foi percebido que a execucéo
mecéanica de tarefas simples deixa o cérebro do trabalhador desocupado para o livre

pensamento.
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Mecanizou-se completamente apenas o gesto fisico; a memoria do oficio, reduzido a
gestos simples repetidos com ritmo intenso, “aninhou-se” nos feixes musculares e
nervosos e deixou o cérebro livre e desimpedido para outras ocupagfes. Do mesmo
modo como caminhamos sem necessidade de refletir sobre todos os movimentos
necessarios para mover sincronizadamente todas as partes do corpo, de acordo com
aquele determinado modo que é necessario para caminhar, assim também ocorreu e
continuara a ocorrer na inddstria com relacdo aos gestos fundamentais do oficio;
caminhamos automaticamente e, a0 mesmo tempo, podemos pensar em tudo o que
quisermos. [...] Compreenderam que “gorila amestrado” ¢ uma frase, que o operario
“infelizmente” continua homem e até mesmo que, durante o trabalho, pensa mais ou,
pelo menos, tem muito mais possibilidade de pensar... e ndo s6 pensa, mas o fato de
que o trabalho nédo lhe da satisfacGes imediatas, e que ele compreenda que se quer
reduzi-lo a gorila amestrado, pode leva-lo a um curso de pensamentos pouco
conformistas (GRAMSCI, 2007, p. 272).

Devido ao fato de ndo poder realmente fazer do homem um gorila amestrado, o fordismo
compreendeu que era necessario ganhar a alma, ou o cérebro, dos trabalhadores. Compreendeu
gue era necessario ndo apenas a coercdo, mas também a persuasdo e a livre adesdo destes em
se empenhar no processo produtivo de valorizacdo do capital. E, na sociedade da producdo em
massa, essa adesdo dos trabalhadores ao projeto do capital era possivel a partir do pagamento
de um salario que permitisse aos trabalhadores suprir aquelas expectativas de consumo criadas
por aquela sociedade. Vale ressaltar, aqui, que essa expectativa de consumo é compativel com
os esforcos que sdo demandados dos trabalhadores no processo produtivo. Isso significa que a
remuneracao dos trabalhadores em uma sociedade caracterizada pela produgcdo em massa €
condizente com aquele consumo que € necessario para a reproducdo da vida desses
trabalhadores, que se desgastam em um processo produtivo marcado pela alta produtividade e
pela alta intensidade do trabalho (GRAMSCI, 2007).

Ricardo Antunes (2020) chama a atencdo para um aspecto contraditério que sintetiza
bem o que acabamos de ver sobre o trabalhador no regime de acumulacgéo taylorista-fordista.

Diz ele:

[...] uma analise mais cuidadosa acerca do trabalho taylorista-fordista pode apresentar
certas nuances: se ele era predominantemente maquinal, parcelar, especializado,
fragmentado e prescrito, contraditoriamente assumia uma versdo mais contratualista,
relativamente regularizada e provida de direitos, resultado de lutas historicas da classe
trabalhadora ao longo de vérios séculos (Ibid., p. 105).

Como ja relatamos, na fabrica taylorista-fordista a producdo era homogeneizada,
bastante verticalizada e todas as operacfes eram racionalizadas ao maximo pela geréncia que
visava aumentar o ritmo de trabalho e, consequentemente, intensificar o trabalho e elevar a
produtividade. O trabalho parcelar e fragmentado do taylorismo reduziu o trabalho a um
conjunto repetitivo de atividades simples, separou o trabalhador da concepcéo, da organizacao

e do conhecimento acerca do processo produtivo, e o converteu em uma extensao da maquina,
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em um acessorio da maquina. Desse modo, tornou a atividade do trabalhador esvaziada de
sentido. Esses elementos caracterizavam a fabrica taylorista-fordista, na qual a soma de
trabalhos simples era regida pelo ritmo ditado pela esteira, agregando, no seu percurso, as
diferentes parcelas de trabalho até o seu acabamento no final da linha produtiva. Ricardo
Antunes resume esse modelo taylorista-fordista, que foi uma “mescla da produ¢ao em série

fordista com o crondmetro taylorista” (ANTUNES, 2009, p. 39), da seguinte forma:

Entendemos o fordismo fundamentalmente como a forma pela qual a industria e o
processo de trabalho consolidaram-se ao longo deste século, cujos elementos
constitutivos basicos eram dados pela produgdo em massa, através da linha de
montagem e de produtos mais homogéneos; através do controle dos tempos e
movimentos pelo crondmetro taylorista e da producdo em série fordista; pela
existéncia do trabalho parcelar e pela fragmentacgéo de funcdes; pela separacgdo entre
elaboracéo e execugdo no processo de trabalho; pela existéncia de unidades fabris
concentradas e verticalizadas e pela constitui¢do/consolidacéo do operéario-massa, do
trabalhador coletivo fabril, entre outras dimensoes (Id., 2006, p. 25).

Esse modelo produtivo, iniciado na inddstria americana, espalhou-se, durante o século
XX, como modelo padrdo de grande parte das indUstrias capitalistas do globo. Em cada canto
do mundo foi adquirindo caracteristicas préprias condizentes com as singularidades de cada
regido, mas mantendo seus elementos essenciais. Iniciado no setor industrial, esse modelo
expandiu-se, também, para outros setores, como é o caso do setor de servi¢cos onde, mesmo com
suas particularidades, passou a exercer enorme influéncia na organizacdo e no controle do

trabalho.

2.2 A MULHER NA SOCIEDADE FABRIL E SUAS REIVINDICACOES

O modelo taylorista-fordista de organizacao da producéo e de controle sobre 0 processo
de trabalho tornou-se o0 modelo padrdo de grande parte das industrias durante o século XX,
principalmente durante seus dois primeiros ter¢os. Contudo, ndo podemos deduzir desse fato
que ele se colocava da mesma maneira em todos os locais e para todos os trabalhadores. Como
ja pontuamos, nas economias capitalistas periféricas, que foram excluidas do pacto social entre
capital e trabalho, a ampliacdo dos direitos sociais ndo se efetivou da mesma forma e no mesmo
grau gue nas economias centrais. No Brasil, alguns aspectos impactaram 0 modo como 0 mundo
fabril brasileiro incorporou o modelo taylorista-fordista de produgdo, dando origem a uma
espécie de taylorismo-fordismo de caracteristicas tupiniquim. Dentre esses aspectos, indicamos
0 grau de desenvolvimento das forcas produtivas, o papel dependente de nossa economia, as

caracteristicas proprias do Estado brasileiro, a heranca colonial e escravocrata, as caracteristicas
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singulares do proletariado brasileiro, a consciéncia de classe decorrente das experiéncias
concretas de lutas dos trabalhadores brasileiros no decorrer da historia do pais, 0 modo como
se constitui e configura a sociedade patriarcal em nosso territdrio, entre outros diversos fatores,
elaborados e desenvolvidos vastamente pela Sociologia Brasileira e outras areas das Ciéncias
Humanas no Brasil. Mesmo em nosso territério, 0 modelo taylorista-fordista impactou de forma
distinta o trabalho e a vida de cada grupo de trabalhadores como, por exemplo, homens e
mulheres, pretos e brancos, etc, e as lutas e reivindicagdes de cada um desses grupos.

Como essa pesquisa esta voltada para o trabalho feminino, a partir de agora passamos a
direcionar nosso foco no sentido de compreender a condicdo da mulher na sociedade fabril
brasileira durante o periodo em que predominou, no meio industrial de nosso pais, as
caracteristicas do modelo de producdo taylorista-fordista. Para isso, primeiro precisamos
discutir e aprofundar a temaética da divisao sexual do trabalho, ja que, como argumentamos, ndo
é possivel compreender a condicdo da mulher na sociedade fabril brasileira sem compreender
0 modo como Se estrutura a divisdo sexual do trabalho e suas implicagdes.

Conforme colocado por Helena Hirata e Daniéle Kergoat (2007, p. 599), a diviséo
sexual do trabalho ¢ “a forma de divisao do trabalho social decorrente das relagcdes sociais entre
os sexos”. Ela coloca homens e mulheres em uma relag¢do de conflito acerca da forma como se
dividira e organizara o trabalho. Essa forma de divisdo do trabalho possui dois principios
fundamentais: o principio da separacdo e o principio da hierarquia. O primeiro distingue os
mais variados trabalhos em trabalhos de homem e trabalhos de mulher; o segundo atribui maior
prestigio social aqueles trabalhos que foram, por meio do principio da separacdo, designados
aos homens.

Como uma consequéncia deste segundo principio — de que o trabalho de homem possui
um valor (no sentido de prestigio, reconhecimento’) maior que aquele realizado por mulheres
— podemos observar, por exemplo, a desvalorizacdo do trabalho feminino a partir da questédo
da qualificacdo profissional. Como mostramos a seguir, uma das principais reivindicacdes
levantadas pelas operarias brasileiras nas décadas de 1970 e 1980 foi a respeito do fato de que
se exigia das mulheres qualificacdes superiores aquelas exigidas aos homens para ocuparem o
mesmo cargo ou receberem o0 mesmo salario que estes recebiam.

Os principios da separagdo e da hierarquizacdo tém como desdobramento a

inferiorizacdo social e marginalizacdo das relagfes sociais de producdo de um determinado

" Embora, como veremos mais adiante, o trabalho realizado por homens é melhor remunerado que o mesmo
trabalho realizado por mulheres, ou seja, o trabalho masculino possui um valor econémico, um preco, maior que
o trabalho feminino, aqui utilizamos o termo valor no sentido de reconhecimento e prestigio.
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contingente da populacdo — nesse caso em questdo, das mulheres. Contudo, Lélia Gonzalez
(1979) observa, também, que um processo parecido ocorre a partir da divisao racial do trabalho,
favorecendo brancos e marginalizando negros. Conforme as autoras supracitadas (HIRATA &
KERGOAT, 2007, p. 599), estes principios sao aplicados “mediante um processo especifico de
legitimacdo, a ideologia naturalista. Esta rebaixa o género ao sexo bioldgico, reduz as praticas
sociais a ‘papéis sociais’ sexuados que remetem ao destino natural da espécie”. Isso significa
que, atraves da ideologia naturalista, se passa por natural aquilo que tem origem nas relaces
sociais. Segundo essa ideologia, € natural que, por exemplo, as mulheres tenham maior aptiddo
para o trabalho doméstico e para todo o trabalho do cuidado. Portanto, a divisdo sexual do
trabalho designa os homens ao trabalho produtivo, valorizado e reconhecido socialmente, e 0s
liberta das obrigacfes com o trabalho doméstico, ao passo que incumbe as mulheres a
responsabilidade pelo trabalho doméstico reprodutivo — trabalho este que, justamente por
possuir menor prestigio social devido ao principio da hierarquia, ndo € nem sequer reconhecido

como trabalho.

O trabalho doméstico € composto por um conjunto de tarefas realizadas, em sua
grande maioria, por mulheres e sem remuneragdo. Este trabalho é de grande
importancia para que o capital garanta a reproducdo e manutencdo da classe
trabalhadora, compondo sua for¢a de trabalho. Realizado em nome da familia e do
amor, este trabalho é considerado ndo produtivo por ser realizado em casa e sem
remuneracdo e deixa os homens livres para engajarem no trabalho remunerado e na
vida publica, podendo dedicar-se a carreira, e as fungdes mais prestigiadas. Um
elemento interessante é que um mesmo trabalho realizado em casa de forma nao
remunerada, e portanto, sem valor econdmico, passa a ter valor econdmico quando
realizado fora do casamento, quando atende a necessidade de outros que ndo o marido
e a familia (DA SILVA, 2019, p. 23).

Sendo assim, o trabalho reprodutivo, essencial para a manutencéo e reproducao da forca
de trabalho, é realizado, a0 menos em grande parte, de forma gratuita pelas mulheres®. A
realizacdo do conjunto de tarefas que constituem o trabalho doméstico reprodutivo e o trabalho
do cuidado exige tempo, esforco e energia das mulheres, que ndo sdo exigidos dos homens.
Dispensados das obrigacdes do trabalho domestico e do trabalho do cuidado, estes podem
dedicar seu tempo, esforcos e energia em outras atividades, como a politica, a educacdo, e o

lazer.

As informac0es indicam que os afazeres domésticos sdo exercidos tanto por homens
guanto por mulheres, embora o nimero de mulheres e também o nimero de horas por
elas dedicadas a essas atividades sejam bem superiores ao declarados pelos homens...
Na prestacdo desses servicos ndo ha folga: sabados e domingos sdo iguais, € mesmo

8 Ver os artigos: Os afazeres domésticos contam, de Hildete P. de Melo, Claudio M. Considera & A. Di Sabbato;
Trabalho reprodutivo no Brasil: quem faz?, de Hildete P. Melo & Marta Castilho; e Trabalho doméstico:
inatividade econémica ou trabalho ndo-remunerado? de Cristina Bruschini.
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as mulheres ocupadas no mercado de trabalho sdo também donas de casa. O trabalho
domeéstico ndo tem aposentadoria, as mulheres comegam muito jovens e nunca deixam
de fazé-lo (MELO & CASTILHO, 2009, p. 144).

No ultimo meio século ocorreram diversas transformac@es que afetaram diretamente a
vida das mulheres, como, por exemplo, as ja citadas transformac¢es no mundo do trabalho, na
educacdo, na organizacdo familiar e na divisao do trabalho doméstico, etc. Houve, também,
uma crescente participacao das mulheres na vida publica e nos melhores postos de trabalho na
vida profissional. Contudo, no espago domeéstico elas continuam sendo, ainda hoje, as principais
responsaveis pela realizagdo das tarefas domésticas. De 1970 a 2005 o percentual de mulheres
economicamente ativas saltou de 18,5% para 59%°. Por outro lado, a reparticio do trabalho
doméstico entre homens e mulheres continuou desigual'®: enquanto 91% das mulheres
ocupadas afirmam realizar trabalho doméstico, para os homens essa taxa é de 51%. O tempo
dedicado ao trabalho domeéstico, entre homens e mulheres economicamente ativos, também é
desigual: as mulheres dedicam, em media, aproximadamente 21 horas semanais, ja para 0s
homens esse nimero é de aproximadamente 9 horas. Essa desigualdade na distribuicdo do
trabalho doméstico entre homens e mulheres afeta de forma negativa o rendimento das mulheres
na vida profissional (que até hoje recebem cerca de 25% a menos que 0s homens para 0 mesmo
trabalho), na politica, na educacdo e na ciéncia, na vida publica como um todo. Além das
mulheres possuirem muito menos tempo e energia disponivel que os homens para dedicar a
outras tarefas — ja que a jornada de trabalho de mulheres que conciliam trabalho profissional
com trabalho doméstico reprodutivo €, em média, 9,1% maior que a jornada de trabalho de
homens'! —, as caracteristicas, capacidades, competéncias e habilidades desenvolvidas a partir
do trabalho doméstico, a partir do trabalho reprodutivo, e a partir das tarefas de cuidado, séo,
como vimos pelo principio da hierarquizacéo, pouco valorizadas socialmente.

Ao ingressar no mercado de trabalho, no mundo profissional, as mulheres passam a
enfrentar uma dupla jornada de trabalho, isto é, o acimulo do trabalho doméstico, que ndo é
reconhecido como trabalho, e o emprego. Se, na esfera doméstica, o trabalho reprodutivo
realizado por estas mulheres é um trabalho ndo pago, no espago publico as mulheres se
encontram marginalizadas das relagcdes de producéo. Elas ocupam 0s empregos mais precarios,
tendo suas capacidades, competéncias e habilidades desvalorizadas e recebendo salarios

inferiores aqueles recebidos pelos homens, ja que sua renda € vista como complementar a dos

9 Dados apresentados por Biroli (2018).
10 Os dados a seguir séo de Melo & Castilho (2009).
11 Rosa & Quirino (2017).
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maridos, pois a partir da divisdo sexual do trabalho cabe aos homens o papel de sustento da
familia e as mulheres a realizagdo do trabalho doméstico reprodutivo (BIROLI, 2018).

A diferenga no salario de homens e mulheres “diz muito mais a respeito da necessidade
do Capital garantir que vai ser a mulher que ira se retirar do trabalho produtivo, atestando assim,
a realizacdo do trabalho reprodutivo gratuito, do qué, simplesmente, um extra de mais-valia que
o burgués esta adquirindo” (SILVA, 2020, p. 75). Se ndo fosse esse 0 caso, seria mais 16gico,
do ponto de vista do Capital, demitir os homens e manter as mulheres empregadas, mas nao é

0 que geralmente se observa (op. cit.).

O aparecimento do capitalismo se d&, pois, em condi¢Bes extremamente adversas a
mulher. No processo de individualizagdo inaugurado pelo modo de producédo
capitalista, a mulher contaria com uma desvantagem social de dupla dimenséo: no
nivel superestrutural era tradicional uma subvalorizacdo das capacidades femininas
traduzidas em termos de mitos justificadores da supremacia masculina e, portanto, da
ordem social que a gerara: no plano estrutural, @ medida que se desenvolviam as for¢as
produtivas, a mulher vinha sendo progressivamente marginalizada das funcdes
produtivas, ou seja, perifericamente situada no sistema de produgdo (SAFFIOTI,
1976, p.35).

Esse processo de marginalizacédo da forca de trabalho feminina das fungdes produtivas
pode ser observado por meio do percentual de participagdo das mulheres na composicéo da
forca de trabalho nas fabricas em 1872 e em 1950. Em 1872 as mulheres representavam 76%
da forca de trabalho fabril, j& em 1950 0 mesmo dado era de apenas 23%. Vemos que 0
crescimento do setor industrial intensificado pela Primeira Guerra se deu pela réapida
incorporagéo de forga de trabalho masculina em detrimento do trabalho realizado por mulheres.
Esse movimento ndo representa, porém, a ndo-utilizacdo da forca de trabalho feminina pelo
Capital, mas sim a utilizagdo em fun¢des consideradas “femininas”, como aquelas vinculadas
ao trabalho reprodutivo (trabalho doméstico, trabalho em ambiente escolar, trabalho do care
como um todo, etc.) e que sdo geralmente aquelas menos providas de direitos, como é o caso
do trabalho doméstico (RAGO, 2013).

Em virtude de seu sexo, uma parcela da populacgdo é inferiorizada na hierarquia social
e marginalizada das rela¢Ges sociais de produgéo. Contudo, isto ndo se da por fatores intrinsecos
ao sexo. Segundo Saffioti (2013, p. 60), “a explicagdo da selegdo de caracteres raciais e de sexo
para operarem cOmo marcas sociais que permitem hierarquizar [...] os membros de uma
sociedade” encontra-se nas relagdes sociais de producdo e reproducéo da vida material. Vale
ressaltar que esses principios ndo se restringem a diferenciacdo e hierarquizagdo apenas na
esfera do trabalho. Tendo a divisdo sexual do trabalho como base, as sociedades constituem

imagens, papéis e funcdes “de homem” e “de mulher”, sendo assim, diferenciam aquilo que “¢”
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masculino ¢ aquilo que “é¢” feminino € hierarquizam os sujeitos com base nesta diferenciacéo.
As relagdes sociais existentes entre aqueles sujeitos constituidos socialmente como “homens”
e aqueles constituidos socialmente como “mulheres” damos o nome de relagdes sociais de
género. Nesse sentido, a categoria género foi produzida buscando demonstrar e enfatizar o
carater social da construcdo do masculino e do feminino, bem como das relacdes de poder e
dominacdo existentes entre homens e mulheres na sociedade, e da desigualdade existente entre
estes.

Como vimos, a divisdo sexual do trabalho emprega como marcas sociais 0s caracteres
de sexo constituidos como género. Essas marcas sdo usadas para dividir e hierarquizar os
membros de uma sociedade nas relagdes sociais estabelecidas entre eles na produgédo e
reproducdo da vida, bem como para justificar esse processo. Do exposto decorre que, na
sociedade capitalista, as mulheres encontram-se marginalizadas do processo de producdo e
encarregadas, prioritariamente, pelo trabalho reprodutivo. A historiadora Luzia Margareth
Rago (1985, p. 62) demonstra como, ao final do século X1X e no inicio do século XX, durante
a etapa de formagao da classe operaria no Brasil, ocorreu a construgdo de um “novo modelo de
feminilidade”. Nesse periodo houve uma transformagdo no que significava, socialmente, ser
mulher e quais os papéis atribuidos as mulheres. A autora caracteriza esse modelo como o da
“esposa-dona-de-casa-mée-de-familia”. Segundo ela, “a mulher cabia, agora, atentar para os
minimos detalhes da vida cotidiana de cada um dos membros da familia, vigiar seus horarios,
estar a par de todos os pequenos fatos do dia-a-dia, prevenir a emergéncia de qualquer sinal de
doenca ou de desvio.” Esse modelo ¢, basicamente, o de responséavel pela reprodugdo da familia
e, portanto, tratando-se de sociedade capitalista, responsavel pela reproducdo da forca de
trabalho. Esse aspecto prioritario da responsabilizacdo das mulheres pelo trabalho reprodutivo
fica evidente quando Rago (1985, p. 63) chama a atencéo para o fato de que quanto mais a
mulher escapa da esfera privada da vida doméstica, “tanto mais a sociedade burguesa lanca
sobre seus ombros [...] o sentimento de culpa diante do abandono do lar, dos filhos carentes, do
marido extenuado pelas longas horas de trabalho™.

No caso brasileiro, 0 quadro de marginalizacdo feminina das relagdes sociais de
producdo e de responsabilizacdo feminina pelo trabalho reprodutivo se agrava. Primeiro porque,
conforme apontado por Lélia Gonzalez (1979), no contexto de capitalismo dependente ha a
formacéo de uma massa marginal ndo integrada ao sistema que compde a parte ndo-funcional
da superpopulacédo relativa. Essa massa marginal é caracterizada, no que tange a esfera do
trabalho, pelo desemprego e pelo subemprego. Em segundo lugar, conforme procuramos

demonstrar em outra oportunidade (DA SILVA, 2019), o trabalho doméstico ndo remunerado
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se constitui de maneira ainda mais essencial na reproducédo da forca de trabalho em contextos
socioecondmicos, onde as familias possuem baixo acesso — mercantil ou publico — aos
servicos necessarios a reproducdo da vida. Portanto, seja pela constituicdo de uma massa
marginal ndo integrada as relagcdes sociais de producdo, ou pelo maior peso que o trabalho
domeéstico ndo remunerado desempenha na reproducédo da forca de trabalho em economias
dependentes, a responsabilizagdo das mulheres pelo trabalho reprodutivo e a marginalizagédo
destas dos espacgos produtivos, ou do emprego formal como um todo, sdo acentuadas.

Entretanto, na década iniciada em 1970 e na seguinte, houve um crescimento da
participacdo das mulheres na forca de trabalho do setor industrial no Brasil. Esse crescimento
ocorreu em um contexto de desvalorizacdo salarial e foi impulsionado pelas necessidades de
sobrevivéncia das familias e pela reorganizacdo do capital e da produgdo em escala mundial,
aspecto que tratamos adiante. Do ponto de vista do Capital, visando enfrentar a crise que se
sucedeu ap6s 1973, o empresariado fez 0 uso da mao de obra feminina, tendo em vista que esta
possuia um custo menor e também um menor ndmero de sindicalizag&o e reivindica¢6es quando
comparadas a mao de obra masculina. Dados do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatisticas
(1990) apontam que, ao final da década de 1980, os salarios das trabalhadoras eram inferiores
a 60% daquilo que recebiam seus colegas homens. No mesmo periodo, 50% das trabalhadoras
recebiam até dois salarios minimos, enquanto para os trabalhadores homens esse numero era de
apenas 37%. Esse € um outro nimero interessante que nos permite observar os baixos salarios
recebidos pelas mulheres, bem como o papel secundario que o salario feminino cumpre, como
um complemento a renda do marido.

Com esse crescimento da participacdo feminina no mercado de trabalho houve também
um aumento no numero de filiagdes de mulheres aos sindicatos. O movimento de sindicalizacéo
acompanhou e foi influenciado pelo surgimento e crescimento de um movimento de mulheres??
composto por diversos movimentos sociais, entre eles 0 movimento feminista, que se articulou
ao movimento sindical, que era majoritariamente masculino. Ao discutirem e refletirem, dentro
dos movimentos sociais, sobre a condi¢do feminina (trabalho doméstico gratuito, dupla jornada

de trabalho, discriminacdes de género nos locais de trabalho, etc.), elas levaram esses debates

12°A escolha por “movimento de mulheres” ao invés de “movimento feminista” se d4 por compreender que
“movimento feminista” pode ser entendido, num sentido mais restrito, como um movimento conscientemente
articulado e organizado de luta das mulheres contra a opressdo de género e seus desdobramentos. O termo
“movimento de mulheres”, por outro lado, pode ser compreendido de forma mais ampla, sem necessariamente
uma critica direta, consciente e organizada as relagcdes de género, mas muitas vezes pautados por demandas
imediatas que, mesmo que ao serem investigadas possuam no seu cerne as relacdes de género como raiz dos
problemas vivenciados, ndo necessariamente suas participantes tém consciéncia disso ou teorizam sobre — um
exemplo pode ser os movimentos de mulheres na luta por creches que em alguns casos ndo colocavam em questao
o0 debate acerca das desigualdades de género.
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para dentro das instituicdes sindicais, 0 que fomentou a participacdo feminina no movimento
sindical. Entre os anos 1970 e 1978, a participacdo feminina no mercado de trabalho cresceu
em pouco mais de 120%. No mesmo periodo, o0 nimero de mulheres sindicalizadas cresceu
mais de 175%. Vemos, dessa forma, que a sindicalizacdo feminina cresceu mais do que a
também crescente participacdo feminina no mercado de trabalho nesse periodo (ARAUJO &
FERREIRA, 2000).

Impulsionadas, principalmente pela necessidade econdmica de complementar a renda
familiar, assim como pelo aumento de sua escolaridade, pela diminuicdo da taxa de
fecundidade e pelas transformacBes nas relagBes familiares, pautadas pelos
movimentos feministas, a méo de obra feminina, inclusive entre as casadas, cada vez
mais inseriu-se no mercado de trabalho. Ap6s serem “expulsas” do mundo do trabalho
ao longo de toda a primeira metade do século XX, respondendo as necessidades do
Capital (triade esposa-méae-dona-de-casa), as mulheres passaram a ser incorporadas,
novamente, ao mercado de trabalho, pois a elas passaram a pagar salarios menores,
possibilitando o aumento da garantia da mais-valia. [...] Naguele contexto, a taxa de
atividade feminina saltou [...] de 18,2%, em 1970, para quase 37%, em 1985 (SILVA,
2020, p. 34).

Como pode ser visto na obra de Souza-Lobo (2021), o aumento da participacdo de
mulheres nos sindicatos ndo significou que esse processo ndo foi marcado por contradigdes e
conflitos entre as operéarias e o sindicato, majoritariamente dominado por homens. Segundo
Rago (1985, p. 64), as mulheres participavam dos sindicatos geralmente na figura de esposas,
filhas ou mées dos operarios homens. Além disso, nota-se, por exemplo, uma participacdo
diferenciada das mulheres nas greves, em relacdo a participacdo nas reunides dos sindicatos.
Essa diferenca pode ser explicada pelo fato de que a greve é realizada durante a jornada de
trabalho e as reunides do sindicato acontecem em horarios nos quais grande parte das mulheres
estdo submetidas as responsabilidades domésticas e familiares, dada a configuracdo da divisao
sexual do trabalho na sociedade capitalista.

No periodo acima mencionado, a regido da Grande Séo Paulo e Sdo Bernardo do Campo
(ABC Paulista), juntamente com a regido de Campinas, eram umas das regides brasileiras onde
a industrializacdo era mais presente, em seu estado mais avancado. Por isso a consideramos
aqui como exemplo para pensarmos as demandas das mulheres no que tange a questdo do
trabalho no periodo taylorista-fordista.

Souza-Lobo (1991) apresenta 4 importantes caracteristicas para entendermos o trabalho
industrial das mulheres durante a década de 1980. Segundo a autora (1) as mulheres recebiam
menos que os homens, (2) concentravam-se em empregos ou postos de trabalho classificados
como nado-qualificados ou semiqualificados, (3) realizavam atividades manuais que eram

monotonas e repetitivas e, (4) estavam submetidas a formas de controle distintas daquelas
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exercidas sobre os operarios homens. Essas caracteristicas parecem estar em acordo com aquilo
que Delgado (1996) observou ao tratar sobre o crescimento do percentual feminino na forca de
trabalho industrial: segundo ela, os empregos criados durante a década de 1960 e 1970 exigiam
atributos considerados tipicamente femininos como, por exemplo, habilidade manual, destreza,
paciéncia, agilidade com os dedos, etc. Além disso, o periodo foi favoravel para o emprego de
mé&o de obra ndo qualificada devido ao processo de simplificacdo das tarefas que ocorreram
gracas a modificacGes na organizagdo do processo de trabalho.

Foi em Sdo Bernardo do Campo que se realizou o 1° Congresso das Operarias da
Metalurgia de Sdo Bernardo, em janeiro de 1978. Durante o congresso foi discutido sobre 0s
problemas que atingiam as mulheres operérias. Dentre esses problemas, destacamos aqui a
desigualdade salarial entre homens e mulheres para 0 mesmo trabalho (as mulheres recebiam
quase 60% a menos que 0s homens). Destacamos, também, as diferencas entre as carreiras dos
operarios e das operarias, entre as qualificacdes exigidas para uma mesma funcdo ou mesmo
salario; nesse sentido, Souza-Lobo (2021, p. 75), mostra que “entre 1976 e 1980, nos
estabelecimentos que empregavam mais de 50 pessoas em S&o Paulo, 92% das operarias
ocupavam um cargo ndo qualificado ou semiqualificado”. As mas condigdes de trabalho e o
aumento do ritmo de trabalho também eram problemas discutidos. As horas-extras obrigatorias,
que sobrecarregam ainda mais as mulheres, somando-se ao trabalho reprodutivo, dificultava a
participacdo das mulheres nas mobilizac6es de trabalhadores e diminuia, ainda, 0 tempo com a
familia ou o tempo disponivel para a realizacdo de atividades de seu interesse. As mulheres
eram prejudicadas, nesse sentido, ao obterem menos tempo para atividades de lazer, estudos ou
participacdo em grupos politicos, sindicatos e movimentos sociais. As horas-extras também
substituiam a contratacdo de novos trabalhadores, o que influencia diretamente as mulheres ja
que, como sabemos, essas sdo as mais afetadas pelo desemprego.

Debatia-se, ainda, as punicdes frequentes impostas pela direcdo da empresa, a falta de
estabilidade no emprego, o casamento e a gravidez como motivos para demissdo ou nao
admissdo e os assédios sexuais realizados cotidianamente por chefes. Por fim, também fora
debatido e deliberado o posicionamento contra o trabalho noturno para as mulheres, que era
proibido com a legislacdo de 1932 mas que passava a ser rediscutido pautado pelas necessidades
das empresas de mdo de obra barata e pouco qualificada. Uma outra reivindicagdo, ainda
levantada pelas participantes do congresso, foi a necessidade de creches para as criancas,
fundamental para a reducdo do tempo gasto com tarefas domésticas e reprodutivas,
possibilitando as mulheres uma maior participacdo no mercado de trabalho e também no

movimento sindical e/ou movimentos sociais, além de outras atividades de seus interesses,
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como estudos e lazer®3. No trabalho de Gabriela da Silva (2020) é possivel perceber a relacéo
entre 0 crescimento da participagdo feminina no mercado de trabalho, o aumento da
sindicalizacdo feminina, como ja vimos, e a demanda por creches e por aumento da licenca-
maternidade. Esse 1° Congresso das Operarias marcou o inicio de uma série de outros
congressos de mulheres de outros sindicatos que, conforme afirma a autora, continham as
mesmas denuncias e as mesmas reivindicagdes (SOUZA-LOBO, 2021).

No ano de 1986, por exemplo, temos, durante 0 2° Congresso Nacional da Central Unica
dos Trabalhadores (CUT), a criacdo da Comissdo Nacional sobre a Questdo da Mulher
Trabalhadora (CNMT) que tinha por objetivo organizar as demandas politicas das mulheres
trabalhadoras®*. Essa Comisséo foi consequéncia do aumento da participacdo de mulheres no
mercado de trabalho e da emergéncia de movimentos sociais feministas®®, e se deu pela
necessidade, identificada pelas mulheres trabalhadoras que construiam a CUT, de levar para
dentro da Central as discussdes referentes a condicdo da mulher na sociedade de classes. Tal
comisséo tinha como objetivo, ainda, que a participacdo das mulheres no movimento sindical
ndo ocorresse apenas em circunstancias especificas, como greves e eventos relacionados ao 8
de marco. Esperava-se, para além disso, que houvesse um espaco para a maior participacdo das
mulheres dentro da Central, bem como uma linha politica de género. Como uma significativa
consequéncia da implementacdo dessa Comisséo, temos em 1988 a realizagdo do | Encontro
Nacional Sobre a Questdo da Mulher Trabalhadora.

A CNMT nasceu a partir de demandas as quais, em um primeiro momento,
compreendidas como “externas”, visto que hegemonicamente o Movimento Sindical
era masculino, distinguiram as questdes femininas enquanto “especificas”. Nessa
légica, primeiro, as trabalhadoras tiveram que conquistar o direito a organizagdo de
suas pautas dentro da CUT; posteriormente, batalharam pela ampliacdo desse espaco,
colocando a responsabilidade da discussdo e da implementagdo sobre todos, homens
e mulheres; por fim, a consolidacdo e efetivacdo desse espaco (SILVA, 2020, p. 58).

Outro exemplo da importancia da Comissédo para a luta das mulheres trabalhadoras pode
ser verificado no Plano de Lutas que a Comiss@o propds a Central. Conforme apontado por
Delgado (1996), no Plano de Lutas havia tanto questdes diretamente relacionadas ao emprego
(como, por exemplo, equiparacdo salarial e fim do assédio moral e sexual nos locais de
trabalho), como também reivindicacGes de carater mais relacionado as politicas publicas, como,

por exemplo, a demanda por creches e a regulamentacdo do trabalho doméstico.

13 Essas pautas e reivindicagdes sdo sistematizadas na Tabela 1 abaixo.

14 Ver Silva (2020) e também Delgado (1996).

15 Delgado (1996) elenca, ainda, um terceiro fator decisivo para a criagdo da CNMT: o surgimento daquilo que
ficou conhecido como “Novo Sindicalismo”.
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A luta pela equiparacdo salarial foi uma das principais demandas especificas das
mulheres, que emergiram ao final dos anos 1970 e percorreram toda a década de 1980. Essa
pauta surge em um contexto de mobilizacdo dos trabalhadores por melhores salarios e
condicdes de vida. Portanto, nota-se que, em meio as mobilizagdes gerais por aumento salarial,
as mulheres em diversos espacos e momentos de luta conseguiram colocar a demanda por
salario igual para trabalho igual como uma reivindicagdo geral da categoria. Gabriela da Silva
(2020), em sua dissertacdo de mestrado, intitulada “As Trabalhadoras da Categoria das
Industrias Metalurgicas, Mecanicas e de Material Elétrico de Campinas e Regiao/SP e o ‘Novo
Sindicalismo’ (1984-1988)”, demonstra as diversas mobiliza¢Oes e espacos em que as mulheres
trabalhadoras conseguiram colocar a reivindicacdo por equidade salarial como demanda central
e também as formas que usaram para convencer seus colegas homens (muitas vezes maridos,
filhos, irmaos, pais) a aderirem a pauta.

Uma outra forma de aparicdo da desigualdade salarial entre homens e mulheres pode
ser vista a partir do principio da hierarquizagdo, citado anteriormente, o qual articula a ideia de
que o trabalho realizado por mulheres possui valor (prestigio) inferior ao trabalho masculino.
O setor industrial diferenciava trabalho qualificado e trabalho ndo-qualificado, e as mulheres
cabia apenas o trabalho ndo qualificado que possuia, portanto, os menores salarios. Essa divisdo
entre trabalho qualificado e trabalho n&o-qualificado era utilizada como argumento para
justificar os baixos salarios recebidos por mulheres, pois estas ndo seriam naturalmente capazes
e/lou qualificadas para realizar as funcgdes tidas como qualificadas (por exemplo, tarefas
criativas e/ou de lideranca). Portanto, as atividades que as mulheres desempenhavam na
industria naquele periodo sdo aquelas classificadas como ndo-qualificadas, que podem ser
resumidas como atividades monétonas, repetitivas, que exigiam habilidades manuais, e sem
espaco para a criatividade (SILVA, 2020; SOUZA-LOBO, 1991).

De forma geral, esse era o quadro do trabalho das mulheres na indudstria brasileira. Tal
quadro, como pudemos constatar, propiciava as mulheres uma experiéncia desagradavel com o
mundo do trabalho, quando comparado as experiéncias masculinas — e ndo apenas no quesito
classe. Essas experiéncias desagradaveis, manifestadas através das insatisfacbes e demandas
apresentadas pelas operarias, sdo aquilo que os soci6logos Luc Boltanski e Eve Chiapello
(2009) denominaram de “fontes de indignagdo”, que servirdo para alimentar a formulagdo da
critica anticapitalista.

A tabela abaixo sintetiza as principais criticas e reivindicacGes levantadas pelas

mulheres operarias:
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Tabela 1 - Sintese das criticas (C) e reivindicacfes (R) das mulheres operéarias

e |gualdade salarial entre homens e mulheres para a realizacdo de um mesmo trabalho
(R);

e As mulheres se concentravam em empregos ou postos de trabalho classificados como
ndo-qualificados ou semiqualificados, n&o tendo oportunidades em postos que
exigissem a criatividade ou de lideranca (C);

e As diferencas entre as carreiras de homens e mulheres, que pode ser vista a partir da
diferenca entre as qualificacdes exigidas para uma mesma fungdo ou mesmo salario (C);

e As horas-extras obrigatorias e o trabalho noturno que sobrecarregavam ainda mais as
mulheres, submetidas a dupla jornada de trabalho, dificultando a participacdo destas em
espacos de mobilizacdo politica como greves e sindicatos, e diminuindo o tempo com a
familia ou disponivel para outras atividades (C);

e A demanda por creches, que impactava a participacao das mulheres na vida politica dos
sindicatos e movimentos sociais (R);

e A falta de estabilidade no emprego, bem como o casamento e a gravidez serem
considerados motivos para a demissao ou ndo admisséo (C);

e Os assédios sexuais realizados por chefes (C).

Fonte: Elaboragao propria.

Para Boltanski e Chiapello (2009), a critica ao capitalismo desempenha uma funcgéo
importante para o desenvolvimento do préprio capitalismo. 1sso porque a insercao no processo
capitalista, tanto para os assalariados quanto para os capitalistas, carece de justificacdo e de
sentido. Como o capitalismo possui uma racionalidade propria, onde a busca pelo lucro possui
fim em si mesma e, portanto, carece de sentido e justificacdo, o capitalismo nao pode encontrar
em si 0s meios de sua justificagdo que possam fundamentar o engajamento dos agentes em seu
processo. Sendo assim, a acumulacdo capitalista tem por necessidade a mobilizagdo de um
grande numero de pessoas que ndo possuem motivos para tal. Para que consiga mobilizar os
agentes em seu processo, o capitalismo deve buscar recursos fora de si. Sua justificagdo “supde
referéncia a construtos de outra ordem, da qual derivam exigéncias completamente diferentes
daquelas impostas pela busca do lucro” (Ibid., p. 53). Os motivos e razdes capazes de mobilizar

as pessoas no processo capitalista varia conforme (1) as expectativas e esperancas das pessoas
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que ele busca mobilizar, e (2) em fun¢édo da forma como a acumulacédo capitalista se organiza
em diferentes épocas.
Assim sendo, o espirito do capitalismo &, para Boltanski e Chiapello, a ideologia que

justifica o engajamento no capitalismo (Ibid., p. 39).

O espirito do capitalismo é justamente o conjunto de crencas associadas a ordem
capitalista que contribuem para justificar e sustentar essa ordem, legitimando os
modos de acdo e as disposices coerentes com ela. Essas justificacdes [...] dao
respaldo ao cumprimento de tarefas mais ou menos penosas e, de modo mais geral, a
adesdo a um estilo de vida, em sentido favoravel a ordem capitalista (BOLTANSKI
& CHIAPELLO, 2009, p. 42).

Como dito, o capitalismo ndo pode buscar em si proprio as justificativas que o legitimem
e que sejam capazes de produzir engajamento. Por conta disso, 0s autores afirmam que a critica
desempenha um papel fundamental nas mudancas do espirito do capitalismo. E na critica que
0 capitalismo encontra os pontos de apoio morais que necessita, e é ela que torna possivel a
incorporacdo de dispositivos de justica. Porém, a critica enderecada ao capitalismo também
precisa de justificativa, ou seja, ela necessita estar ancorada em pontos de apoio normativos que
a sustentem (BOLTANSKI & CHIAPELLO, 2009).

Os autores (BOLTANSKI & CHIAPELLO, 2099) apontam trés ordens de impacto da
critica ao espirito do capitalismo. Primeiro, ela pode deslegitimar os espiritos anteriores,
tornando-os ineficazes. Segundo, ela pode promover melhorias em termos de justica. Essas
melhorias acontecem na medida em que uma critica virulenta e convincente faz com que 0s
porta-vozes do sistema capitalista se vejam forcados a justificar o capitalismo em termos de
bem comum, isto é, que necessitem dar uma resposta convincente as criticas que lhes sdo
enderecadas e, portanto, em determinada medida, o capitalismo incorpora alguns valores dessas
criticas para se proteger das mesmas. E gracas a incorporacdo de elementos da critica
anticapitalista que o capitalismo é capaz de sobreviver, colocando a seu favor no processo de

acumulacdo elementos que até entdo lhe eram enderegados como criticas por seus opositores.

O efeito dindmico da critica sobre o espirito do capitalismo passa ai pelo reforgo das
justificagBes e dos dispositivos associados que, sem por em xeque 0 proprio principio
de acumulacéo e a exigéncia de lucro, da parcialmente satisfacdo a critica e integra ao
capitalismo injuncBes correspondentes as questdes que mais preocupavam seus
detratores (BOLTANSKI & CHIAPELLO, 2009, p. 63).

E, terceiro, a critica ao espirito do capitalismo pode fazer com que o capitalismo, ao invés de
responder as criticas instaurando dispositivos mais justos, responda transformando os modos
de realizag@o do lucro e com isso desarme a critica, pois “o velho mundo que ela denunciava

desapareceu, mas ndo se sabe o que dizer sobre 0 novo. A critica age ai como aguilhdo para
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acelerar a transformacio dos modos de produgio” (Ibid., p. 63). E no centro de um jogo de trés
termos, composto pela critica, pelos dispositivos de acumulagédo capitalista, e pelos dispositivos
de justica, que se encontra o espirito do capitalismo, renegociado e modificado a cada
movimento em um destes termos (BOLTANSKI & CHIAPELLO, 2009).

Mas, ainda conforme os autores (BOLTANSKI & CHIAPELLO, 2009), é somente a
partir de uma experiéncia desagradavel que aquele que vivenciou tal experiéncia ou aquele que
com ela se sensibilizou pode leva-la ao nivel da critica, ou seja, pode desenvolver uma critica a
partir de tal experiéncia. Se a critica existe é somente porque existem experiéncias
desagradaveis que a alimentam; estas se constituem como fontes de indignacao (marcadas pela
experiéncia, pelo aspecto emotivo e sentimental) que fornecem ao critico o substrato de suas
criticas. A critica se desenvolve, portanto, a partir de um tratamento tedrico e de uma retorica
argumentativa que se constroi tendo por base uma experiéncia desagradavel. A manifestacao
de uma insatisfacdo ou de uma indignacéo, expressa no nivel das emocdes, € o nivel primario
de expresséo da critica. E ela que serve como fonte de indignac&o para o nivel secundario, sendo
este reflexivo, tedrico, argumentativo e que possibilita sustentar a luta ideoldgica. Entre as
fontes de indignacdo elencadas pelos autores temos o capitalismo como fonte de
desencantamento e de inautenticidade, o capitalismo como fonte de opressdo, o capitalismo
como fonte de desigualdades e o capitalismo como fonte de oportunismo e egoismo.

Com o objetivo de compreender os impactos que as criticas produzidas pelo movimento
de mulheres a condicdo da mulher no capitalismo taylorista-fordista brasileiro tiveram na
reorganizacdo do capitalismo, nos proximos capitulo nos voltamos a analise das mudancas
ocorridas no mundo do trabalho com énfase para as transformacdes nos elementos® que foram
alvos das criticas elaboradas a partir da experiéncia de mulheres trabalhadoras. Realizamos essa
discussdo a partir da analise do modo como a Mary Kay Inc. se organiza e estrutura suas praticas
padrdes, bem como a partir da andlise das caracteristicas que compdem o trabalho das
consultoras da marca. No caso em questdo, elegemos a empresa como uma importante
expressao dessas transformacdes ocorridas no mundo do trabalho, principalmente ao tratarmos

sobre aquelas transformagdes que tem como alvo o trabalho feminino.

16 Estes elementos estéo sintetizados na Tabela 1, apresentada na pagina 35.
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3 O EMPREENDEDORISMO MARY KAY COMO EXPRESSAO DO “NOVO”
PAPEL DA MULHER NA ETAPA FLEXIVEL DA ACUMULACAO
CAPITALISTA

No capitulo anterior sistematizamos a condi¢do das mulheres no modelo de producao
taylorista-fordista e enumeramos algumas das criticas e reivindicacdes das operérias brasileiras
acerca desse modelo. No presente capitulo, demonstramos as transformag6es que ocorreram no
mundo do trabalho a partir da década de 1970 e apontamos para a emergéncia do
empreendedorismo neste contexto, indicando como a condicdo feminina também sofreu com
essas transformacoes. Para tal, € analisado 0 modo como a empresa Mary Kay Inc. se estrutura
e suas praticas padrdes, entendendo que esta empresa expressa bem os ideais do
empreendedorismo feminino. Essa analise € realizada tendo como técnica de producdo de dados
a pesquisa documental, onde utilizamos, como fonte para a construcdo dos dados, as midias
digitais da empresa (seu website e Instagram), o livro The Mary Kay Way (ASH, 2013) e videos
produzidos por diretoras nacionais da empresa e divulgados em seus canais na plataforma do
YouTube. Para realizar a analise desses dados utilizamos da analise de conteldo para
compreender o discurso da empresa acerca da atividade realizada pelas consultoras.

A Mary Kay Inc. € um exemplo nitido de como o papel da mulher foi modificado na
etapa flexivel da acumulacgdo capitalista: a partir da transformacédo de diversos elementos que,
no sistema taylorista-fordista, eram alvos de criticas por parte das mulheres, o
empreendedorismo feminino emerge como alternativa para as mulheres obterem o sucesso
profissional. Através de uma exacerbacdo do individualismo expressa nos ideais de
meritocracia, 0 empreendedorismo transfere as mulheres a responsabilidade por seus sucessos
e fracassos e apresenta-se como uma grande oportunidade para que as mulheres possam
ultrapassar as barreiras para o sucesso profissional impostas no tradicional mercado de trabalho.

Ao fim desse capitulo, tensionamos a visdo de que essas transformacdes ocorridas no
mundo do trabalho representam um ganho de liberdade e uma oportunidade de superacdo das
dificuldades tradicionalmente encontradas pelas mulheres no mundo do trabalho.
Argumentamos que, por trds de uma estrutura que aparenta representar uma menor rigidez e
um ganho de liberdade quando comparado ao modelo taylorista-fordista, na verdade ha um
reforco dos mecanismos de controle através da responsabilizacéo individual pelo sucesso ou
fracasso profissional, que desconsidera aspectos sociais importantes que contribuem para tal

quadro.
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3.1 AS TRANSFORMACOES NO MUNDO LABORAL E A EMERGENCIA DO
EMPREENDEDORISMO COMO ALTERNATIVA PARA OS/AS
TRABALHADORES/AS

A partir da segunda metade da década de 1960 e durante a decada de 1970, a acumulacéo
capitalista, caracterizada pela organizacdo da produgdo no modelo taylorista/fordista e por uma
organizagdo da economia nacional pautada pelo keynesianismo, entra em estado de crise. Essa
crise se da porque o modelo entdo vigente passa a apresentar dificuldades em conter as
contradicGes inerentes ao modo de producdo capitalista, e por, consequentemente, seu modo de
dominacdo societal passar por constantes questionamentos que colocam em Xeque sua
legitimidade (HARVEY, 2008; ANTUNES, 2009). Como resposta a essa crise, a partir dos
anos 1970 teve inicio, no centro da economia capitalista global, um processo de reestruturacdo
produtiva e econdmica, e reajustamento politico e social pelo qual o capital se reorganizou.

No periodo em questdo, uma série de intelectuais, entre eles sociélogos, passaram a
debater acerca da centralidade do trabalho e da classe trabalhadora na sociedade
contemporaneal’. Entre aqueles que defendiam o fim da centralidade do trabalho e aqueles que
defendiam sua continuidade, o que ha de comum é a compreensédo de que o mundo do trabalho
passava por uma série de transformacdes. Para David Harvey (2008) essa série de
transformacgdes marca a passagem capitalista para um novo regime de acumulacéo, ainda dentro
do capitalismo, que o autor denominou de acumulacao flexivel.

Esse processo de reestruturacdo e reajustamento pelo qual o capital se reorganizou,
conforme indicado por autores como o ja citado Harvey (2008) e Ricardo Antunes (2009),
ocorreu por meio de diversas transformagdes na sociedade e no mundo do trabalho. O capital
financeiro consolidou o seu dominio sobre a economia; a informatizagdo e a racionalizacdo do
processo produtivo por meio do incremento da alta tecnologia e de novas formas de controle e
geréncia — como a horizontalizacdo em redes da estrutura da empresa e a geréncia
participativa, onde o controle da qualidade da producéo se da pelos préprios trabalhadores no
ato de trabalho — deram origem ao toyotismo®8. Aumento da produtividade e intensificacéo do

17 Esse debate pode ser representado em seus dois posicionamentos opostos a partir das obras Adeus ao
proletariado de André Gorz (1982) e Adeus ao trabalho? de Ricardo Antunes (2006).

18 O toyotismo é uma forma de organizago do trabalho que nasceu na Toyota (Japao) no pos 11 Guerra. Entre suas
caracteristicas destacam-se: o sistemas de organizacdo e gestdo do trabalho conhecido como just-in-time —
produzir no tempo certo e na quantidade exata, conforme demanda — , a politica de qualidade total — que requer
o envolvimento dos proprios trabalhadores para encontrar melhorias na produgdo —, o trabalho em equipe — a
organizacdo do trabalho é realizada através de grupos de trabalhadores que cumprem diversas funcbes, em
oposicao a especializagdo taylorista —, 0 alto grau de tecnologia empregado, € a terceirizacdo produtiva atraves
da subcontratacdo de pequenas empresas onde o trabalho é extremamente precério (RIBEIRO, 2015).
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trabalho foi o caminho que o capital trilhou para reafirmar seu dominio, e o resultado foi o
aumento do desemprego, do subemprego — e com eles as mais variadas facetas do trabalho
informal e precario —, e as terceirizagdes. Por meio de uma politica neoliberal de
desregulamentacdo de leis trabalhistas e de enfraquecimento de politicas sociais, o capital
implementou seu projeto de reestruturacéo produtiva e econdmica e de reajustamento politico
e social, constituindo, assim, o modelo de acumulacdo capitalista caracterizada por Harvey
(2008) como acumulacdo flexivel®, como ja mencionado anteriormente. Como consequéncia
do aumento da produtividade e em contrapartida a reducdo do emprego fabril, o capital buscou
promover medidas no sentido de acelerar seu tempo de giro, o que possibilitou o crescimento

do setor dos servigcos — e do proletariado dos servigos.

Entre 1980 e 2008, o setor de servigos “cresceu o seu peso relativo em 30,6%,
respondendo atualmente por dois tercos de toda a producdo nacional, enquanto os
setores primario e secundario perderam 44,9% e 27,7%, respectivamente, de suas
participagdes relativas no PIB”. Essas transformagdes ocorridas no interior da
dindmica da acumulacédo capitalista acabaram por afetar a composicdo da forga de
trabalho. [...] Foi essa significativa ampliacdo dos servigos que reconfigurou a classe
trabalhadora no Brasil (ANTUNES, 2018, p. 135-136).

Esse crescimento do setor de servigos ndo aconteceu apenas no sentido do aumento do
numero de trabalhadores empregados formalmente em estabelecimentos do ramo do comeércio.
Parte desse crescimento também se deve ao crescimento do numero de trabalhadores
subempregados, trabalhadores informais, terceirizados, autdbnomos, empreendedores
“burgueses-de-si-proprio e proletarios-de-si-mesmo” — nas palavras do sociologo Ricardo
Antunes. Estes, na grande maioria dos casos, desenvolvem suas atividades sem prote¢do social
e trabalhista, desenvolvem trabalho desregulamentado ou com flexibilizagdo regulamentada por
mecanismos que buscam ocultar o carater precério do trabalho realizado. Antunes (2018, p.
139) demonstra como, no Brasil, durante os anos 1990 houve uma reduc¢éo drastica no namero
de empregos formais, seguida nos anos 2000 pela criacdo de “21 milhdes de postos de trabalho,
dos quais 94,8% recebiam uma baixa remuneragdo”. Este processo foi acompanhado pela
ampliacdo do trabalho feminino. Foi nesse contexto politico e econémico, que atravessa o0
mundo do trabalho, que, conforme vemos a seguir, ocorreu o crescimento da Mary Kay Inc,

que hoje conta com mais de 3,5 milhdes de mulheres em sua Forga de Vendas.

19 Essas caracteristicas que marcam a acumulagéo flexivel e que se desenvolveram a partir do setor industrial,
naquilo que ficou conhecido como toyotismo, ndo ficou limitada ao setor produtivo industrial, mas se expandiu
também para outros setores, como o de servigos — que € o caso das revendedoras de cosmético e que, portanto, o
que aqui nos interessa.
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Assim como o trabalho passou por transformacdes, também o proprio trabalhador
precisou se adequar ao novo mundo que se constituia. Essa mudanca concernente ao perfil ideal
do trabalhador favoreceu o aumento da participacdo feminina na forca de trabalho, utilizada
preferencialmente em trabalhos precarizados e informais. O trabalhador tipico dessa nova etapa
de acumulacio é o trabalhador flexivel?®, que caracteriza-se pelo trabalho sem remuneragéo
fixa— constituindo novas formas de assalariamento e remuneracao vinculadas a produtividade;
sem direitos trabalhistas, nem jornadas de trabalho determinadas previamente — sendo, muitas
vezes, a jornada determinada por metas a serem cumpridas. N&o ha, ainda, uma divisdo espacial
entre local de trabalho e local de ndo-trabalho — o que faz com que se apague a diferenca entre
tempo e local de trabalho e tempo e local de ndo-trabalho. Espera-se deste trabalhador que ele
seja polivalente, multifuncional, qualificado, participativo e engajado. Parte desse processo de
participacao inclui atribuices como a de pensar o trabalho e o desempenho tendo em vista a
maximizacdo do tempo e o0 aumento da produtividade — funcdes que, no taylorismo, eram

atribuidas exclusivamente a geréncia.

Sob o ponto de vista da distin¢cdo de género, as estatisticas mostram que esta em
processo uma incorporacdo de mulheres em atividades com jornadas insuficientes,
isto é, 39 horas semanais ou menos. [...] Sdo especialmente mulheres que, com o
aumento da renda média na sociedade, passaram a vender mercadorias como roupa,
perfumaria, itens de beleza, calgados, coisas usadas etc. Muitas delas ndo séo
efetivamente autdnomas, sdo assalariadas dissimuladas de autbnomas. No campo da
perfumaria e beleza, essa pratica é bem conhecida e muito utilizada por Avon, Jequiti,
Natura e inlmeras outras empresas nacionais e internacionais. [...] S&o autdbnomos,
por conta propria, autoempregados a servico de grandes empresas. [...] como regra
geral, os contratos ndo séo formalizados e os trabalhadores sdo entendidos como
sujeitos autdbnomos que trabalham por conta prépria e por proprio risco (DAL
ROSSO, 2017, p. 243).

O referido conjunto de transformacfes afetaram o mundo do trabalho de forma
profundamente destrutiva do ponto de vista das condi¢cdes de trabalho e dos direitos dos
trabalhadores. E nesse contexto de condicdes de vida e trabalho, e como resposta a essa
situagdo, para “tentar ‘amenizar’ esse flagelo”, que, conforme apontado por Antunes (2018, p.
44), o discurso empresarial propaga como alternativa “um novo subterfigio: o
‘empreendedorismo’, no qual todas as esperangas sdo apostadas e cujo desfecho nunca se sabe
qual serd”, constituindo, como ja apontado anteriormente, uma massa que ¢ uma “mescla de
burgués-de-si-proprio e proletario-de-si-mesmo”. Tal alternativa busca ocultar, por meio do

mito do trabalho autdbnomo e desregulamentado, as formas de seu assalariamento.

20 Tratamos de maneira mais aprofundada o tema da flexibilidade no quarto capitulo.
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E nesse contexto de crescimento do setor de servicos, de aumento do trabalho informal
e precério, de constituicdo do trabalhador flexivel como modelo ideal do novo mundo do
trabalho, de propagacdo do empreendedorismo como alternativa e de ampliacdo do trabalho

feminino, que surge a Mary Kay Inc.

3.2 AMARY KAY COMO EXPRESSAO DO EMPREENDEDORISMO FEMININO

A Mary Kay Inc. € uma empresa de cosméticos e produtos de cuidados com a pele
fundada no ano de 1963 por Mary Kay Ash e que chegou ao Brasil no ano de 1998. Ela é, no
mundo, uma das trés maiores empresas do setor de vendas diretas de cosméticos e produtos
para a pele. Com seus quase 60 anos no mercado, a empresa possui uma forca de vendas
formada por mais de 3,5 milhdes de pessoas, sendo em sua gigantesca maioria mulheres,
distribuidas em mais de 40 paises?’. O crescimento da Mary Kay se deu em um contexto
econdémico mais amplo que, como vimos, entre outras caracteristicas, ¢ marcado (1) pelo
crescimento do setor de servicos, (2) pelo crescimento da participacdo das mulheres no mercado
de trabalho, e também (3) pela propagacdo do empreendedorismo como alternativa para 0s
trabalhadores e também como objeto de desejo. Chamamos de objeto de desejo na medida em
que, atualmente, o empreendedorismo ndo é apenas uma das poucas alternativas para uma
grande parcela dos trabalhadores — o chamado empreendedorismo por necessidade —, mas
também é visto como algo bom, almejado??, ja que, como vimos, a flexibilidade se tornou um
dos principais elementos constituintes do trabalho no mundo contemporaneo.

A empresa, que adotou o Sistema de Vendas Diretas (SVD) como meio para
comercializar seus produtos, possui, no mundo, mais de 3,5 milhGes de pessoas constituindo a
Forca de Vendas Independente Mary Kay — forma como é chamado o conjunto de consultoras
que sdo responsaveis por realizar as vendas dos produtos da marca. No Brasil, 0 nimero é de
mais de 440 mil consultoras atuando em todo o territorio nacional?®. O Sistema de Vendas
Diretas é descrito pela Associacdo Brasileira de Empresas de Vendas Diretas (ABEVD),

entidade na qual a Mary Kay ¢é associada no Brasil, como “um sistema de comercializagdo de

21 As informacdes foram retiradas do website da Forbes. Disponivel em:
https://www.forbes.com/companies/mary-kay/?sh=2f970d1b2bc9. Ultimo acesso em 17 jun. 2021.

22 0 aspecto do empreendedorismo como algo que passou a ser fruto do desejo de grande parte da populagio, do
empreendedorismo como modelo ideal de relagdo de trabalho, € melhor desenvolvido no préximo tépico (2.3) e
no capitulo final, onde vemos como esse elemento aparece nas falas das consultoras.

23 O naimero de consultoras no Brasil foi retirado do proprio website da empresa. O levantamento é do ano de
2016. Disponivel em: https://www.marykay.com.br/pt-br/about-mary-kay/press-room/press-
releases/2016/aniversario-mary-kay-brasil. Ultimo acesso em: 20 dez. 2022.
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produtos e servicos por meio do relacionamento entre empreendedores independentes e seus
clientes, fora de um estabelecimento comercial fixo”?*. E justamente devido & forma como se
realizam as vendas, ou seja, por meio do SVD, que as mulheres que integram a Forca de Vendas
Independente Mary Kay sdo caracterizadas como empreendedoras pelo discurso da empresa.

Além de caracterizar suas consultoras como empreendedoras, a Mary Kay também
evidencia que o desenvolvimento do empreendedorismo feminino é um dos seus maiores
objetivos e um dos seus principais pilares. Conforme relata a propria fundadora, em seu livro
intitulado The Mary Kay Way: o estilo de lideranca de uma das maiores empreendedoras norte-
americana, a empresa foi criada com o objetivo de oferecer as mulheres “uma excelente
oportunidade para [...] ganharem tanto dinheiro quanto suas capacidades permitissem” (ASH,
2013, p. 167). Em sua trajetoria profissional, M. K. Ash vivenciou diversas dificuldades
encontradas pelas mulheres no mercado de trabalho. Conforme ela relata, essas dificuldades
encontradas tinham como motivo o simples fato de ela ser mulher — dificuldades que também
foram encontradas e relatadas pelas operarias brasileiras. Como um exemplo de tais
dificuldades, Ash cita os salérios inferiores aqueles recebidos pelos homens, a desvalorizacdo
de suas habilidades e a falta de oportunidades para satisfazer o potencial que possuia. Foram
essas dificuldades que motivaram Mary Kay Ash a fundar a Mary Kay Inc., uma empresa
através da qual pretendia criar uma oportunidade ilimitada as mulheres para que estas nao
tivessem de sofrer o que ela sofreu no mercado de trabalho.

Portanto, na empresa fundada por Mary Kay e que leva o seu nome, a busca pelo lucro,
caracteristica inerente a qualquer empresa, deveria ser compativel, segundo a mesma, com a
valorizagéo do trabalho feminino. A empresa enxerga o empreendedorismo feminino como um
importante meio para 0 empoderamento das mulheres e para a superacdo das dificuldades
tradicionalmente encontradas por elas no mercado de trabalho. O empoderamento feminino
como um objetivo e um valor da Mary Kay Inc. pode ser exemplificado a partir da frase a seguir,
retirada do website da empresa no Brasil referindo-se a criadora da marca, M. K. Ash: “Ela
mudou 0 mundo dos negdcios, criando mais oportunidades para as mulheres, construiu uma
empresa guiada por seus valores e empoderou as mulheres, colocando-as no controle de seu
proprio futuro”. E através do empreendedorismo feminino que as mulheres estariam livres de
qualquer empecilho motivado pelo género que fosse encontrado no tradicional mercado de

trabalho, e poderiam conquistar o sucesso profissional a partir de seus proprios meritos.

24 Disponivel em: https://www.abevd.org.br/sobre-vendas-diretas/. Ultimo acesso em: 18 jun. 2021.
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Depois de experimentar a desigualdade no local de trabalho, ela [M. K. Ash] sabia
que tinha que fazer uma mudanga, ndo so para si, mas para todas as mulheres. Em
1963, Mary Kay Ash langou o seu negdcio transformando o local de trabalho até entdo
dominado pelos homens. Uma agente de mudangas e uma empresaria inovadora, Mary
Kay Ash dedicou sua vida a capacitar as mulheres e coloca-las no controle de seus
proprios futuros (Retirado do website da Mary Kay Brasil?. Acesso em: 17 jun. 2021).

A ideia presente € a do empreendedorismo feminino como possibilidade de
empoderamento para as mulheres. Essa perspectiva parece atualizar, por meio do
empreendedorismo, alguns ja conhecidos posicionamentos, como o feminismo liberal e
também do feminismo marxista economicista, onde a emancipacdo das mulheres se daria com
0 ingresso dessas na vida publica e no mercado de trabalho. A figura abaixo é composta por
diversas publicacdes retiradas do Instagram da empresa no Brasil e demonstram a conexé&o, que

acabamos de nos referir, entre empoderamento e empreendedorismo.

Figura 1 - Empoderamento e Empreendedorismo
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Fonte: Perfil da Mary Kay Brasil no Instagram. Acesso em: 17 jun. 2021.

2 Disponivel

em:

https://www.marykay.com.br/pt-br/about-mary-kay/nossa-

fundadora?iad=hero2sobreMK_nossaFundadora. Acesso em: 17 jun. 2021.
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Ainda nesse sentido, associado a ideia de empoderamento, é caracteristico na empresa
a ideia de “solidariedade” entre mulheres, ou ainda, sororidade: as consultoras ajudam as
clientes a se sentirem bonitas, e com isso aumentar a autoestima, a se empoderar, as clientes
ajudam as consultoras na medida em que contribuem com o seus trabalhos como consumidoras,
conforme demonstra o exemplo da Figura 3 em que diz “passar um batom pode mudar seu dia,
comprar um batom pode transformar a vida de uma mulher”; as diretoras ajudam a Unidade,
cooperando para que as suas integrantes tornem-se empreendedoras de sucesso; e desta forma,
a Mary Kay Inc. ajuda a todas, oferecendo a oportunidade e as ferramentas necessarias para que
mulheres possam ser donas do proprio negécio. Nas figuras abaixo, retiradas do perfil oficial
do Instagram da Mary Kay Brasil, podemos ver exemplos que ilustram essa ideia de
solidariedade entre mulheres e a sua conexdo com o empoderamento. Em uma das publicac¢oes
diz: “quando vocé compra um produto [...] outra mulher conquista [uma série de elementos

vinculados ao empoderamento]”.

Figura 2 - Solidariedade e Empoderamento
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Fonte: Perfil da Mary Kay Brasil no Instagram. Ultimo acesso em: 17 jun. 2021.
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Figura 3 - Apoie outra mulher
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Fonte: Perfil da Mary Kay Brasil no Instagram. Ultimo acesso em: 17 jun. 2021.

Ainda associado a esse ideal de sororidade, na Mary Kay as consultoras ndo podem
oferecer e vender produtos para clientes que ja possuem uma consultora Mary Kay, pois deve-
se respeitar o trabalho realizado pela colega de empresa; portanto, ao entrar em contato com
uma potencial cliente, deve-se sempre perguntar a ela se ela ja ndo possui uma consultora de
beleza Mary Kay que lhe atenda. Na pratica, essa regra faz com que ao invés de consultoras de
uma mesma empresa disputarem o mesmo mercado, a empresa consiga expandir o tamanho do
seu mercado. E nesse sentido que a conquista de novos mercados, por parte da empresa, se
realiza de forma disfarcada pela ideia de solidariedade entre mulheres, tanto no sentido de
respeito ao trabalho da outra, de ajuda entre consultoras, como de ajuda por parte da empresa
para que novas mulheres recebam a "oportunidade” de empreender.

Como mencionado, as mulheres que compdem a forca de vendas independente da Mary
Kay sdo caracterizadas pela empresa como empreendedoras e teriam, portanto, seu préprio
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negdcio. Este negdcio consistiria, no caso das Consultoras de Beleza Independentes?, em
comercializar os produtos Mary Kay, e no caso das Diretoras de Vendas Independente, além de
vender os produtos, prestar servicos a Mary Kay treinando novas consultoras para a empresa.
O socitlogo Sadi Dal Rosso (2017) denominou de flexibilidade qualitativa externa o
movimento através do qual as empresas substituem forca de trabalho com contratacéo
regulamentada por uma relacdo do tipo comercial baseada na prestacéo de servigos. Com isso,
a empresa se desfaz de boa parte de seus funcionarios e contrata apenas servigos, livrando-se
de responsabilidades trabalhistas que regulamentam a relacdo entre empregador-empregado e
se utilizando de um sistema onde passa a ser consumidora de um servi¢o oferecido por outras
empresas terceirizadas, ou muitas vezes por trabalhadores autbnomos. No caso da Mary Kay, a
forca de vendas ndo é composta por um conjunto de mulheres contratadas pela empresa como
funcionarias de vendas, mas sim por mulheres autbnomas, categorizadas pelo discurso
empresarial como empreendedoras. Essas empreendedoras compram os produtos da empresa
— e, portanto, sdo consumidoras diretas da Mary Kay Inc.2” — para revendé-los com uma
margem de lucro estabelecida pela propria empresa. Nesse caso, falamos também de uma
flexibilidade salarial, onde ha “mudanca qualitativa da forma de pagamento de salarios,
envolvendo bodnus, incentivos, metas” (ROSSO, 2017, p. 63). Essas mulheres, por serem
empreendedoras e prestadoras de servicos a Mary Kay, ndo possuem os direitos trabalhistas
garantidos aos empregados via Consolidacédo das Leis do Trabalho (CLT) como, por exemplo,
salario minimo, férias, décimo terceiro salario, delimitacdo da carga horéaria de trabalho, etc.
Dessa forma, elas estdo sujeitas aos bonus e 6nus da flexibilidade do trabalho, conforme vemos

no proximo capitulo deste trabalho.

Sempre vi a forca de vendas independente como um microcosmo do sistema de livre
empreendedorismo americano. Independente da idade, género, religido, raca,
educacdo ou experiéncia de trabalho, qualquer pessoa que passa a ser Consultora de
Beleza Independente Mary Kay entra no negécio no mesmo nivel de outras
Consultoras de Beleza Independente. Ela se torna literalmente presidente de sua
propria empresa. NOs a auxiliamos dando as ferramentas que podem ajuda-la a ter
sucesso. No verdadeiro espirito do livre empreendedorismo, cada mulher ganha com
seu negdcio aquilo que esta disposta a investir. Ela é seu proprio chefe, e ninguém diz
a ela quando ou como trabalhar. Se ela tem iniciativa e se baseia na experiéncia
disponivel para auxilia-la, ela podera rapidamente criar um neg6cio de sucesso (ASH,
2013, p. 184).

26 O plano de carreira da Mary Kay é apresentado adiante neste capitulo.
27 Esse aspecto é discutido no capitulo seguinte.
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No perfil oficial da Mary Kay Brasil na rede social Instagram?, é possivel encontrar
postagens, conforme os exemplos das figuras abaixo (ver figuras 4 e 6), onde a empresa divulga
a oportunidade de empreender com os produtos da marca. Nas postagens que acompanhamaos,
realizadas durante todo o ano de 2020, é explicita a conexdo direta que é estabelecida pelo
marketing da empresa entre ser revendedora dos produtos da marca, ou seja, integrar a forca de
vendas da Mary Kay, e ser empreendedora (ver figuras 4, 6 e 7). A empresa se coloca, entéo,
como um meio para o desenvolvimento da pratica empreendedora entre mulheres, como uma

ferramenta de suporte profissional para que as mulheres alcancem o sucesso no mercado de

trabalho (ver figuras 4 e 6).

Figura 4 - Pioneira no empreendedorismo feminino
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Fonte: Perfil da Mary Kay no Instagram. Acesso em 17 jun. 2021

O empreendedorismo Mary Kay é apresentado pela empresa como uma oportunidade
de negocio simples e lucrativo (ver figura 6), onde a empresa teria a formula, ou ferramentas,
como diz uma das postagens, para o sucesso das suas consultoras (ver figura 4). Mary Kay Ash
serve, no caso em questdo, como um exemplo de sucesso: alguém que, por mérito préprio,

conquistou o sucesso através do empreendedorismo e que agora, com a férmula para o sucesso

28 https://www.instagram.com/marykaybrasil/. Acesso em 12 de jun. de 2021.
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desvendada, criou uma empresa que tem por objetivo servir como suporte para que outras
mulheres possam atingir o sucesso profissional por meio do empreendedorismo, assim como
ela (ver figuras 4, 5,6 e 7).

A imagem que a empresa procura passar através do conteddo presente em suas redes
sociais é a de que a Mary Kay Inc. ndo é uma produtora e comercializadora de cosmeticos e
produtos para o cuidado com a pele, a0 menos ndo s6. Essa atividade de producdo e
comercializacdo desenvolvida pela empresa seria apenas 0 meio através do qual a empresa
coloca em pratica seu verdadeiro negdcio e objetivo: vender a formula que permite as mulheres
0 sucesso profissional e a realizacdo de sonhos individuais (ver figura 5 e 7). Essa formula € o
empreendedorismo feminino, que permitiria as mulheres alcancarem o sucesso profissional que
a elas é dificultado no mercado tradicional de trabalho. Dificultado pois, como vimos, devido a
discriminacdo e a desigualdade de género, as mulheres enfrentam problemas na vida
profissional como, por exemplo, a desigualdade nos critérios para a promocao na carreira, 0S
salarios desiguais, e a responsabilizacao pelo trabalho reprodutivo doméstico. Portanto, a Mary
Kay seria uma empresa que cria oportunidades para que as mulheres consigam, através de seus
méritos, atingir o sucesso profissional sem sofrer com estes problemas, decorrentes da
discriminacdo e da desigualdade de género, tradicionalmente encontrados por elas no mercado
de trabalho.

Figura 5 - Neg6cio independente Mary Kay
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Fonte: Perfil da Mary Kay no Instagram. Acesso em 17 jun. 20212°.

29 Mesmo que a imagem esteja disponivel no Instagram oficial da Mary Kay Brasil, optamos por ocultar o rosto
originalmente presente.



Figura 6 - Ferramentas necessarias para 0 sucesso
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Fonte: Perfil da Mary Kay no Instagram. Acesso em 17 jun. 2021.

Figura 7 - Férmulas para alcancar o sonho
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Fonte: Perfil da Mary Kay no Instagram. Acesso em 10 fev. 2021.
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A ideia de que a Mary Kay é uma ferramenta e a forma financeira para a realizacédo de
sonhos é reforcada por Beth®®, uma Diretora Nacional da Mary Kay que possui um canal na
plataforma YouTube, com mais de 8 mil inscritos, onde compartilha videos relacionados a
Mary Kay. Em um curso de treinamento para novas consultoras de vendas independente Mary
Kay, oferecido em seu canal, a Diretora reforca essa visdo ao afirmar que a Mary Kay oferece
a oportunidade de negdcio atraves do qual é possivel pagar pelos sonhos. Como exemplo de tal
afirmativa, ela conta sua propria historia. Beth afirma que através da revenda de produtos Mary
Kay ela conseguiu obter uma renda com a qual pagava as parcelas do financiamento da sua casa
propria, que era o seu sonho. Na fala da Diretora Nacional, em seu curso destinado as
consultoras, novamente aparece a trajetoria individual como um exemplo generalizavel. Tanto
nas redes sociais da empresa, como no canal da diretora supracitada, a narrativa pautada no
exemplo pessoal de sucesso e 0 empreendedorismo Mary Kay como oportunidade de sucesso e
como meio para a realizacdo de sonhos pessoais, se repete. Os exemplos passam a mensagem
de que se uma consegue atingir determinado objetivo de realizacdo profissional ou sonho
pessoal, todas conseguem, desde que sigam 0 mesmo caminho com 0S mesmos passos. Esse
caminho é o empreendedorismo Mary Kay, e 0s passos que sdo necessarios sao ensinados pela
empresa ¢ pelas diretoras, que fornecem o “suporte e ferramentas necessarias”, conforme
divulgado na Figura 6 e conforme exploramos mais adiante.

O sonho pessoal, ou seja, aquilo que constitui os desejos de cada um, que mexe com as
necessidades e sentimentos, que é carregado de forte aspecto subjetivo e sentimental, é utilizado
pela empresa para vender o seu produto: o empreendedorismo Mary Kay. A ideia de que através
do empreendedorismo Mary Kay é possivel conquistar tudo aquilo que se deseja, a0 menos em
termos financeiros, é reforcada pela empresa de diversas formas. Nas falas de diretoras
nacionais, como a Beth, vemos essa ideia sendo reforcada, bem como nas publicagdes
realizadas nas midias sociais da empresa, como a da Figura 5, onde diz que “o seu negdcio
independente [...] terd o tamanho que vocé decidir”. O préprio propdsito de criar uma
oportunidade ilimitada as mulheres, estabelecido por M. K. Ash ao fundar a empresa, também
reforca a ideia de que com o empreendedorismo é possivel alcancar tudo que for almejado. Para
Beth, a diretora nacional supracitada, o sonho pessoal € o elemento chave que define como deve
ser a carreira de uma empreendedora: geralmente um sonho pessoal possui um valor econdmico
(uma casa propria, por exemplo, possui um determinado prec¢o) e, portanto, é o sonho da pessoa,

ou seja, aquilo que ela almeja alcancar, que vai determinar o quanto ela precisa e/ou quer ganhar

30 Nome ficticio, embora o contetido exposto na sequéncia seja de acesso publico.
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para conseguir realizar esse sonho. Ja que é uma empreendedora onde as regras do jogo ja estdo
postas (comissdo sobre vendas, como exposto mais adiante), é possivel calcular o quanto
precisara se dedicar e trabalhar para alcancar o seu objetivo. Contudo, essa ideia envolve a
associacdo de trabalho com numero de vendas, na medida em que é possivel apenas calcular o
quanto precisara vender, mas ndo é possivel precisar o quanto de trabalho, ou seja, tempo e
esforco, serd convertido em uma venda. Desse modo, a ideia passada pelo discurso da empresa
através de seu marketing e de suas Diretoras é a de que as vendas se realizardo de maneira
proporcional a dedicacao e ao empenho por elas colocadas no seu trabalho, ou seja, o resultado
sera fruto do mérito. Portanto, bastaria que as consultoras colocassem dedicacdo e empenho,
que trabalhassem muito para obter sucesso. Ou seja, bastaria que se esforgasse para que, através
do empreendedorismo Mary Kay, pudesse obter os ganhos econdmicos que permitem pagar
pelos sonhos. Tudo isso reforca a ideia de que a Mary Kay torna possivel as mulheres o sucesso

profissional e a realizacdo de sonhos individuais através da oportunidade de empreender.

3.3 A DEMOCRATIZACAO DO EMPREENDEDORISMO COM O ADVENTO DO
NEOLIBERALISMO NA FIGURA DO SUJEITO EMPRESARIAL

A definicdo do que é o empreendedorismo e quem e 0 que é o empreendedor ndo é
inteiramente consensual. Entre os autores classicos do pensamento social e econémico, talvez
tenha sido Joseph Schumpeter quem melhor abordou o tema. A figura do empreendedor aparece
em Schumpeter (1997) como aquele sujeito responsavel pelo que o autor descreveu como
“destruicao criativa”. Segundo o autor, o desenvolvimento econdmico s6 € possivel devido a
inovacdo gerada a partir do empreendedor que seria, portanto, o agente da mudanca. Essa
associacao entre empreendedorismo e as ideias de mudanca e inovacdo também aparecem na
definicdo de empreendedor que o Servi¢o Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas
— Sebrae (2001) realiza, definindo o empreendedor como “aquele que possui uma atividade de
inquietacdo, ousadia e proatividade que favoreceria a criatividade e que resultaria em ganhos
econOmicos e sociais”. Essa definicdo, sintetizada por Henrique Amorim, Felipe Moda e
Camila Mevis (2021, p. 4), que atribuem ao Sebrae o papel de ser “o principal formulador e
difusor da cultura do empreendedorismo no Brasil”, assim como a definigdo Schumpeter,
parecem sintetizar alguns elementos de consenso acerca do empreendedor, que sdo justamente

estar presente os ideais de mudanca e inovacao.

O empreendedor [de Schumpeter] [...] ndo tem medo de ir contra a corrente: cria,
desarranja, rompe o curso ordindrio das coisas. [...] € um combatente, um competidor
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[...] cujo sucesso financeiro é apenas um simbolo de seu sucesso como criador. [...] A
inovacdo é inseparavel da concorréncia, é sua forma principal, porque a concorréncia
diz respeito ndo apenas aos pregos, mas também, e sobretudo, a estruturas, estratégias,
procedimentos e produtos (DARDOT & LAVAL, 2016, p. 153).

Antes do advento do neoliberalismo, a nocdo de empreendedor se confundia com a
nogdo de empresario — salvo, talvez, que o primeiro, além de ser um proprietario como o
segundo, deveria também prover de um espirito inovador e criativo. Porém, a partir da
reestruturacdo produtiva iniciada em torno da década de 1970, e a partir do surgimento do
neoliberalismo, a nocdo de empreendedorismo passou por uma ressignificacdo onde a
propriedade privada deixou de ser um requisito para ser empreendedor. Desse modo, a nogéo
de empreendedor se descolou da no¢do de empresario.

A nova nocdo de empreendedorismo aceita uma diversidade de modos de empreender.
A mudanc¢a no significado da nocdo de empreendedor provocada pelo neoliberalismo néo
apenas permitiu que todos, mesmo aqueles que ndo sdo detentores da propriedade privada,
possam empreender®!, como colocou o empreendedorismo como algo a ser desejado por

todos.32

A substituicdo da defesa de que todos podem ser empresérios, pela concepgao de que
todos podem empreender, procura retirar de questdo a necessidade da propriedade
privada como indice de comprovacao do sucesso profissional e pessoal (AMORIM,
MODA & MEVIS, 2021, p. 7).

Em um artigo intitulado Empreendedorismo: uma forma de americanismo
contemporaneo?, Henrique Amorim, Felipe Moda e Camila Mevis (2021) defendem a tese de
que o empreendedorismo é uma forma de americanismo contemporaneo. Ou seja, assim como
0 americanismo, o empreendedorismo seria um modo de vida hegemodnico de uma dada
formacdo social. Ao estudar o fordismo, Gramsci (2001) observou que esse modelo de
organizacdo do processo produtivo era acompanhado por um modo de vida especifico que
formava um tipo de homem adequado a esse tipo de produgdo. O modo de vida “estrutura a
forma de viver dos trabalhadores nos seus mais variados aspectos [nos habitos, no agir, no
pensar, nos valores, etc.], como algo que se verifica materialmente em praticas sociais dentro e
fora dos ambientes de trabalho” (AMORIM, MODA & MEVIS, 2021, p. 2). Sendo assim, o

31 E essa transformagao no significado da nogao de empreendedor e sua consequéncia (a ideia de que todos podem
empreender) que chamamos de democratiza¢do do empreendedorismo.

32 Richard Sennett (2006, p. 72) em seu livro intitulado A cultura do novo capitalismo observa que no capitalismo
contemporaneo, que aqui estamos tratando como neoliberal, houve uma “mudanca no sistema de valores da cultura
como um todo, conferindo prestigio moral cada vez menor a estabilidade”. O autor faz algumas observaces em
relacdo ao caréater classista dessa analise, que esta valorizagcdo da mudanca é maior em familias com maior poder
econdmico.
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modo de vida esta diretamente vinculado com a formacédo da subjetividade do trabalhador —
subjetividade essa que agora passa a se guiar pela l6gica do mercado e da concorréncia nas mais
distintas esferas da vida, ou conforme afirmam Dardot e Laval (2016, p. 133), no capitalismo
neoliberal temos a “valorizagao da concorréncia e da empresa como forma geral da sociedade”.
E nesse sentido que Amorim, Moda & Mevis (2021, p. 8) entendem o empreendedorismo atual
como a “sintese de um novo modo de vida, representativo da sociedade neoliberal” constituida
e consolidada a partir da década de 1970: “o empreendedorismo se imp&e como a atual e
hegemonica forma de se viver no capitalismo” (Ibid., 2021, p. 10).

O empreendedorismo ressignificado — ndo necessitando mais que se seja um
proprietario — e entendido agora como um modo de vida, produz nos trabalhadores a ideia de
que eles proprios sdo uma empresa. Os trabalhadores seriam, portanto, empresarios-de-si-
mesmaos, 0 sujeito empresarial ou, ainda, 0 homem-empresa de Dardot e Laval (2016). Segundo
0s autores, esse sujeito é aquele que internaliza a I6gica empresarial e passa a exercer sobre si
mesmo o controle que no taylorismo a geréncia exercia sobre os trabalhadores.

Por ser considerado um negécio independente, ndo ha uma pessoa ou uma instancia a
guem as consultoras Mary Kay devem responder diretamente ou de quem recebem ordens; ndo
h4, portanto, a figura de um chefe. Isso torna necessario que as consultoras sejam proativas na
realizacdo de seus trabalhos, que exercam sobre si mesmas as cobrancas e o controle que no
taylorismo eram realizadas pela geréncia ou pelo chefe. Como vimos, em seu treinamento para
novas consultoras, Beth® afirma que sdo os objetivos pessoais que irdo determinar o quanto
uma consultora ou diretora precisa se dedicar no trabalho. Citando Mary Kay Ash, ela diz que
“ja que somos donas do nosso negocio, nds precisamos ser a chefe mais rigida que nds podemos
ser com nds mesmas” pois “quando a gente trabalha pra alguém, a gente tem hora pra entrar,
hora pra sair... vocé ta 14, faca chuva ou faca sol. E quando a gente abre 0 nosso negécio?”.
Segundo ela, o que determina o quanto uma consultora ou diretora vai receber é a dedicacdo
dessa consultora ou diretora em seu trabalho; portanto, é algo que depende da prépria
consultora/diretora, depende do seu proprio mérito e empenho. Beth recomenda que as
consultoras e diretoras perguntem a si proprias, no desenvolvimento de suas atividades, a
seguinte questdo: “eu me pagaria pelo que eu to6 fazendo?”.

O controle que, no taylorismo era exercido pela geréncia, aqui, passa a ser exercido
pelas proprias consultoras a partir da internalizacdo da I6gica da meritocracia. Na medida em

que se é seu proprio chefe, ja que, por ser empreendedora, trabalha para si mesma, somente ela

33 A Diretora Nacional da Mary Kay que cria videos para o YouTube com contelidos relacionados a Mary Kay e
que apresentamos na sec¢do 2 do capitulo 3 deste trabalho.
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é responsavel pelo seu sucesso ou fracasso profissional. Se obteve sucesso, foi consequéncia de
seus esforcos, de sua dedicacdo, de seu mérito; se fracassou, a culpa também é sua. A
internalizacdo da ideia de que “precisamos ser a chefe mais rigida que nds podemos ser com
nds mesmas” e a autocobranga gerada a partir de questdes como “eu me pagaria pelo que eu td
fazendo?” tem como consequéncia um aumento do trabalho realizado por cada consultora. E
construida, entdo, a ideia de que a empreendedora precisa trabalhar o maximo possivel para
obter sucesso, ja que ela trabalha para ela mesma, e 0 seu sucesso sé depende de seus esfor¢os
e o fruto do seu trabalho pertence somente a ela. Essa ideia pode ser resumida em: se ela
fracassa, é porque ndo trabalhou o suficiente, ndo se dedicou o suficiente, ou seja, € sua culpa
e é preciso que se esforce mais. Portanto, a internalizacdo da légica da meritocracia funciona
como um mecanismo de controle sobre o trabalho que, assim como a geréncia cientifica de

Taylor, tem por objetivo a intensificacdo do trabalho.

O empreendedorismo é uma préatica gerencial que opera sobre e é reproduzida pelos
trabalhadores. 1sso ndo deriva de escolhas por eles realizadas, mas séo proprias de um
novo modo de organizagdo produtiva pautado pelo autocontrole, autosuficiéncia,
autoeficacia e autometas, isto é, por um processo de externalizacdo das
responsabilidades empresariais que transferem parte dos riscos e custos de producéo
para os préprios trabalhadores (AMORIM, MODA & MEVIS, 2021, p. 9).

As figuras abaixo, retiradas do video do curso de treinamento para novas consultoras da
Diretora Nacional mencionada anteriormente, ilustra bem esse mecanismo, estabelecido pela
empresa, de controle sobre o trabalho. A Figura 8 é um Cartdo dos Sonhos; essa ficha é entregue
as novas consultoras e nela as consultoras devem preencher o quanto gostariam de ganhar por
semana e o numero de horas que estdo dispostas a dedicar a Mary Kay. A Figura 9 contém
questdes que, conforme a Diretora Nacional afirma em seu curso, sdo fundamentais para montar
um planejamento. Chamamos a aten¢do para o fato de que as primeiras perguntas se relacionam
ao ganho, portanto as consultoras devem definir, ou seja, escolher, o quanto querem ganhar; a
partir dai é sé fazer as contas e descobrir o quanto precisa vender/trabalhar por més/semana/dia.
A mensagem que esta sendo transmitida é: “se vocé quer ganhar X vocé pode, ¢ so realizar Y
em vendas, nés damos essa oportunidade de vocé ganhar o quanto deseja”. E exatamente nesse
sentido que Mary Raynor, Diretora de Vendas nos EUA, afirma que “¢ genial o fato de a Mary
Kay néo ter um cargo com um salario especifico. Cada individuo decide exatamente o quanto

deseja ganhar, o quanto vale” (ASH, 2013, p. 236).
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Figura 8 - Cartdo do Sonho

gdascubra 0 que voch
Consultora de Beleza independente AMA

Nome: Data.

Eu gostaria de ganhar RS por semana.

Estou disposta a dedicar _____ horas para 0 meu negécio Mary Kay por semana.
Sim, eu estou nteressada em me desenvolver na Carreira @ me tornar uma

Diretora de Vendas Independente.
QO Sim, eu quero conquistar tudo o que a Mary Kay pode me oferecer.

Meus objetivos e desejos com Mary Kay sdo:

O que vocé gostaria de comprar para si mesmo com seus primeiros trés meses
de ganhos?

QOsim, eu vou realizar o Inicio Perfeito.

Fonte: Video no intitulado “Treinamento para Novas Consultoras de Vendas Independente MARY KAY -
PARTE 2”. Ultimo acesso em: 17 jun. 2021.

Figura 9 - Planejamento

Planejamento

Qual meu objetivo?

Quanto eu quero lucrar?

Quanto devo vender por més?
Quanto devo vender por semana?
Quanto devo vender por dia?
Quantas sessdes devo fazer?
Quantas pessoas devo iniciar?

 Seja organizada I
© CARTAZ DE METAS
o Use uma agenda

o Trabalhe com as 6 coisas mals
importantes do dia

0O 000000

Fonte: Video no YouTube intitulado “Treinamento para Novas Consultoras de Vendas Independente MARY
KAY - PARTE 2”. Ultimo acesso em: 17 jun. 2021.
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Como na logica do neoliberalismo os empreendedores sdo 0S responsaveis por seus
sucessos e fracassos, 0 que se percebe €, a0 menos no discurso, a prevaléncia da légica da
meritocracia, onde os empreendedores-de-si competem em um mercado e aquele que melhor
aproveitar as oportunidades e tomar as melhores a¢6es obtera sucesso. No caso da Mary Kay,
a ldgica da meritocracia, intrinseca ao discurso da gestdo empresarial por meio da nocéo de
empreendedorismo, acaba por responsabilizar as mulheres, de forma individual, pelo sucesso
ou fracasso profissional.

A partir dessa concepcdo, o fracasso seria resultado de fatores individuais, como por
exemplo, a auséncia de empenho e dedicacdo nas atividades. Ou seja, 0 problema para o ndo-
sucesso profissional seria culpa das proprias mulheres e ndo resultado de uma estrutura social
discriminatoria que dificulta, quando ndo impossibilita, a realizacao profissional das mulheres
trabalhadoras em seu conjunto, de uma estrutura que tem como consequéncia para as mulheres
a inferiorizacdo social e marginalizacdo do mercado de trabalho. O que parece estar presente
nessa concepcdo e, ainda, ser contraditério com um discurso de empoderamento feminino, é
uma légica de supervalorizagdo do individuo e da a¢do individual em detrimento do coletivo e
das relagdes que se constituem em sociedade, mas, conforme David Harvey (2008, p. 158-161)
observa, essa logica € tipica da sociedade neoliberal. Para o autor, na passagem do capitalismo
para uma etapa de acumulagdo flexivel houve uma “mudanga geral das normas e valores
coletivos que tinham hegemonia, [...] para um individualismo muito mais competitivo como
valor central numa cultura empreendimentista que penetrou em muitos aspectos da vida”.
Portanto, no novo empreendedorismo, os trabalhadores se sentem responsabilizados e culpados
pelos seus sucessos e/ou fracassos.

A questdo que se coloca aqui ndo é, necessariamente, a da contradigdo em um discurso
que alia um individualismo exacerbado com o empoderamento feminino; mas sim, se pode 0
empreendedorismo feminino, marcado por um individualismo exacerbado, contribuir para
empoderamento feminino, entendido este como o empoderamento de uma coletividade. Até o

final deste trabalho buscamos contribuir para a formulacdo de uma resposta a essa questao.

3.4 A LOGICA DA MERITOCRACIA NA REMUNERACAO E NA CARREIRA
MARY KAY

A forma de remuneracdo e promoc¢do adotada pela Mary Kay segue a logica
meritocratica, pautada na produtividade e no sistema de metas. Todas as integrantes da forca de

vendas comecam obrigatoriamente como Consultoras de Beleza e, assim sendo, todas aquelas
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que ocupam posicOes avancadas no plano de carreira em algum momento estiveram,
obrigatoriamente, no ponto de partida da carreira Mary Kay. Esse sistema reforga a légica do
exemplo e do mérito: as que estdo em uma posi¢do superior da carreira, que recebem altas
remuneracdes, ja estiveram na mesma posicao daquelas que estdo iniciando e, portanto, servem
como exemplo para mostrar que o sucesso profissional através do empreendedorismo Mary
Kay é possivel. Além disso, se hoje elas ocupam uma posicéo de sucesso dentro do plano de
carreira da empresa é porque, a partir de seus proprios esforgos, conseguiram atingir as metas
previamente estabelecidas para todas desde o inicio. Ao entrar na empresa todas sabem o que €
necessario fazer para subir na carreira. Em vista disso, Ash (2013, p. 260) afirma que “acabaria
com o moral da nossa for¢a de vendas independente trazer pessoas de fora para ocupar o cargo
de Diretora de Vendas Independentes”. Portanto, a forma como se estrutura a empresa pode ser
pensada como uma rede ou uma pirdmide, onde as pontas, ou seja, as partes mais externas, ou
ainda, a base, concentram o0 maior numero de empreendedoras com as mais baixas
remuneracdes, enquanto a parte central, ou o topo, possui um baixissimo ndmero de
empreendedoras com 0s mais elevados ganhos.

Conforme indicado pela fundadora da empresa, uma estrutura onde 0 sucesso da
Diretora de Vendas depende do sucesso das Consultoras de sua Unidade tende a promover
maior cooperacdo do que em uma estrutura classica marcada por conflitos de interesse entre
gerente e trabalhador. Segundo ela (ASH, 2013, p. 155), “uma Diretora [...] sempre torce para
que cada mulher de sua Unidade tenha sucesso. Ela ndo precisa ter medo de que alguém em sua
equipe possa vir a ter um desempenho melhor do que ela e assim ameacar sua carreira. Na
maioria das empresas, é isso que acontece.” E nesse sentido que as criticas ndo devem ser feitas
como em uma relagdo chefe-subordinado ou gerente-trabalhador, produzindo uma imagem
rigida e de critica; mas como uma relacdo de amizade, de aliada, onde a Diretora preocupa-se e
ajuda na solucdo dos problemas que a Consultora vem enfrentando.

Na empresa, ha duas vias de ganhos possiveis. A primeira é: todas as pessoas que entram
para a forca de vendas independente da Mary Kay comecam como Consultora de Beleza
Independente Mary Kay. Todas as integrantes da forca de vendas independente obtém ganhos
oriundos diretamente das vendas realizadas, ou seja, da diferenca entre o preco da compra do
produto realizada no website da Mary Kay, e o preco da venda realizada ao consumidor. As
consultoras Mary Kay compram os produtos por um prego que varia de 60% a 70% do preco
de venda, sendo que o que determina essa variacdo € o valor total da compra realizada no

website.
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A segunda via de ganhos é somente para aquelas integrantes da forca de vendas que,
além de realizarem as vendas, optam por “fazer carreira” na Mary Kay. Na carreira, a
Consultora de Beleza passa a construir uma equipe, convidando outras mulheres para fazerem
parte da sua unidade; a partir desse momento, a Consultora responsavel pela unidade passa a
ganhar uma bonificacdo, uma comissao, que varia de 4% a 12%, paga pela empresa, sobre as
vendas realizadas pela sua unidade. No caso das Consultoras, essa bonificacéo é feita em forma
de créditos para a realizagdo de pedidos e é calculada com base nas vendas realizadas apenas
por suas iniciadas diretas, ou seja, aquelas que ela mesma convidou para a unidade. J& no caso
das Diretoras, essa bonificacao é paga diretamente em dinheiro vivo e é calculada com base nas
vendas de toda a unidade, ou seja, tanto das iniciadas diretamente pela Diretora como das
iniciadas indiretamente, isto €, daquelas que foram convidadas por integrantes da unidade.
Além disso, a Diretora possui, ainda, outras comissdes que sdo especificas do “cargo”.

As duas vias de ganhos possiveis possuem, no fim, um mesmo parametro para definir a
remuneracgdo dessas empreendedoras: a produtividade. Como a remuneracao estd diretamente
associada a produtividade, as metas nunca acabam. Leticia M. Paz, Diretora de Vendas no
Meéxico, relata que “ndo devemos nunca deixar de ter metas. Mary Kay acreditava que, antes
de alcancarmos uma meta, devemos ja estar pensando na proéxima” (ASH, 2013, p. 197). A fala
da Diretora vai ao encontro daquilo que Ricardo Antunes diz a respeito do sistema de metas nas
empresas modernas do capitalismo flexivel. Para o autor (ANTUNES, 2018, p. 42), o trabalho
exigido por estas empresas é aquele mais flexivel possivel, inclusive no proprio sistema de

metas onde estas devem ser maiores a cada dia que passa.

As participantes da forga de vendas independente Mary Kay trabalham com comisséo
direta e recebem em cima do volume de vendas. Quando ganham muito dinheiro, pode
ter certeza de que elas trabalharam muito (ASH, 2013, p. 217).

O complexo plano de carreira da Mary Kay, que possui mais de 15 niveis, pode ser
simplificado em trés niveis: Consultora de Beleza Independente, Diretora de Vendas
Independente e Diretora Nacional. No Brasil, até o ano de 2016, haviam 440 mil mulheres
compondo o “time de negocios Mary Kay”; entre estas, de sete a oito mil Diretoras de Vendas
Independente e 95 Diretoras Nacionais — o restante, aproximadamente 332 mil mulheres,

pertenciam a niveis inferiores ao de Diretora de Vendas Independente3*. Para que uma

34 Dados em: BRAUN, Sophia. Veja como consultoras Mary Kay faturam até 200 000 reais por més. Veja, S&o
Paulo, 27 dez. 2016. Disponivel em: https://vejasp.abril.com.br/cidades/mary-kay-sucesso-empresa/. Acesso em:
20 set. 2020. Mary Kay investe na forca de vendas. Diario do Nordeste. 01 abr. 2016. Disponivel em:
https://diariodonordeste.verdesmares.com.br/negocios/mary-kay-investe-na-forca-de-vendas-1.1522247?page=5.
Acesso em: 20 set. 2020.
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Consultora de Beleza Independente consiga obter uma renda de um (1) salario minimo (R$
1045,00%°) é necessario que venda, aproximadamente, R$ 2500,00 em produtos Mary Kay.

Em seu curso de treinamento para novas consultoras divulgado via plataforma do
YouTube, a Diretora Nacional ja citada aqui, apresenta um comparativo entre a média de
ganhos de uma empreendedora Mary Kay e a media de ganhos de outras profissdes. Os dados
referentes & Mary Kay foram, segundo ela, produzidos pela prépria empresa, enquanto 0s
relacionados as outras profissdes foram retirados do website SalarioBR. Conforme apresentado
por ela, o “salario” médio de uma consultora Mary Kay que ndo possui iniciadas é de R$568;
de uma Consultora que possui mais de 3 iniciadas € de R$2.000; e de uma Diretora é de
R$5.977. Ela compara esses ganhos com os salérios de outras profissdes, como de uma
professora, que é R$2.084, de um veterinario, que é R$2.348, de um advogado, que é R$2.593,
e de um dentista, que é R$5.223. Essas comparacOes serviriam para demonstrar como a Mary
Kay é uma grande oportunidade, principalmente ao ser considerado o tempo de formacéo dessas
profissdes e 0 tempo médio para que alguém se torne uma Diretora. Segundo Beth®®, o tempo
médio para alcangar o posto de Diretora, desde o momento da entrada na forca de vendas
independente Mary Kay, é de dois anos. Aqui, as empreendedoras que compdem o topo da
carreira servem como exemplo para justificar e legitimar a ideia de meritocracia e de que 0
negocio é uma grande oportunidade. Porém, olhando para as estatisticas, é possivel perceber
que o numero de mulheres bem remuneradas com as vendas é extremamente baixo quando
comparado ao nimero de mulheres cujo salario médio é de pouco mais de meio salario minimo:
até o ano de 2016, como vimos, somente 1,8% da Forca de Vendas estava no nivel Diretora de
Vendas ou em um nivel superior na carreira Mary Kay.

Como as consultoras sdo vistas como empreendedoras, a l6gica da meritocracia e da
livre concorréncia estad impregnada em toda a estrutura da empresa, 0 que cria um mecanismo
onde a empresa se protege de determinadas criticas ou contestaces em relacdo ao trabalho e
transfere as consultoras a responsabilidade por suas situacdes. A empresa comunica a forca de
vendas a forma como funciona o sistema de comissdes, prémios, reconhecimentos, promocoes,
etc., “‘com essa informacao basica disponivel a todos de maneira convincente, ndo se justificam
as acusagoes de que cometemos alguma injusti¢a”, afirma a fundadora da empresa (ASH, 2013,

p. 228). Portanto, no plano de carreira da Mary Kay, nada, além do préprio desempenho, impede

35 BRASIL. LEI N° 14.013, DE 10 DE JUNHO DE 2020. Brasilia, 10 de junho de 2020.
3% A Diretora Nacional da Mary Kay que cria videos para o YouTube com contetidos relacionados a Mary Kay e
que apresentamos na secdo 2 do capitulo 3 deste trabalho.
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que a Consultora se torne uma Diretora. Ser Diretora de Vendas ndo ¢ um cargo com “cadeiras”

limitadas e, nesse sentido, Ash diz que

Na forca de vendas independente da Mary Kay, um individuo pode crescer e progredir
sem subir tradicionalmente na carreira. Milhdes de Consultoras de Beleza operam
negdcios independentes que lidam diretamente com as clientes. Cada consultora de
Beleza Independente define suas proprias metas, produtividade e recompensas. Uma
expressdo dessa responsabilidade é o papel de Diretora de Vendas Independente. Ela
€ a pessoa que constréi uma equipe, educa e guia as outras Consultoras de Beleza
Independentes (ASH, 2013, p. 35).

Evidentemente que esse discurso empresarial desconsidera que o desempenho de cada
Consultora ndo depende apenas de seus esforcos, mas também de outros fatores, como por
exemplo a ja comentada dupla jornada de trabalho feminina que rouba das mulheres tempo e

energia.

3.5 TRABALHO E AUTORREALIZACAO

Em uma estrutura baseada em metas, como é o caso da Mary Kay, a motivacdo e o
engajamento sdo fundamentais. Conforme observado por Luc Boltanski e Eve Chiapello
(2009), para que o capitalismo seja atraente ele precisa ser apresentado aos agentes, que nele se
empenham, em atividades capazes de oferecer possibilidades de autorrealizacdo. A partir disso
podemos pensar que, dada a divisdo sexual do trabalho, aquelas atividades capazes de oferecer
possibilidades de autorrealizacdo as mulheres sdo aquelas em que é possivel uma concilia¢éo
(ou acumulo) de tarefas, portanto, aquelas que apresentam caracteristicas mais flexiveis, ja que
quanto mais a mulher deixa o espago da vida doméstica, mais Ihe é lancado o sentimento de
culpa pelo abandono do lar. O empreendedorismo Mary Kay se constitui enquanto uma
atividade que, dada as suas caracteristicas, possibilita 0 acimulo do trabalho remunerado com
outras funcdes. E, na medida em que, em uma sociedade como a nossa, sao designadas
prioritariamente as mulheres fungdes referentes ao trabalho doméstico, a empresa estimula a
ideia de que é possivel conciliar essas fungdes & uma carreira bem sucedida. O discurso da
empresa sobre a relacdo entre trabalho e familia acaba utilizando essa questdo em beneficio
préprio, como um incentivo, uma motivagdo. O trabalho de consultora, enquanto um trabalho
flexivel, que pode ser realizado da propria casa e que a consultora decide o quanto quer
trabalhar, o quanto pode se dedicar, € um trabalho que, nesse sentido, se encaixa perfeitamente

as imposicoes de acumulos de tarefas e papéis atribuidos as mulheres.
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Acredito também que uma mulher precisa ter grande capacidade para administrar o
tempo e desempenhar os diversos papéis de esposa, mae, dona de casa, cozinheira,
psicologa, etc. e ainda dedicar horas de seu tempo como voluntaria em trabalhos para
a comunidade. Uma mulher que seja capaz de realizar tanta coisa precisa treinar sua
habilidade de acompanhar o que promete.[...] Entre a forca de vendas independente
da Mary Kay, temos muitas mulheres que estdo entrando no mercado de trabalho pela
primeira vez (ASH, 2013, p. 106).

Portanto, o empreendedorismo Mary Kay aparece, devido a sua flexibilidade de
horérios, e pelo fato de se poder trabalhar de casa, como um meio para conciliar trabalho e
familia; ou como afirma Mary Kay Ash (2013, p. 268) “vocé ndo tem como viver duas vidas
separadas. Precisa juntar as duas coisas!”. A autora diz que algumas mulheres comecam seus
negacios trabalhando apenas meio turno, outras — ocupadas em turno integral — comecam
fazendo as Sessdes de Cuidados com a pele a noite ou em finais de semana. Na figura abaixo,
a defesa da ideia de conciliacdo entre trabalho e familia por parte da empresa fica explicita, ndo
somente por buscar encontrar meios que tornem possivel essa conciliagdo, mas principalmente
por atribuir a mulher, naturalizando e até mesmo romantizando, a condigéo de possuir diversos
papéis, como na citacdo acima, e de uma ndo separacdo entre maternidade e carreira, sugerindo
inclusive que as mulheres maes “leve[m] seu[s] pequeno[s] para trabalhar com vocé[s] um dia”,
como na figura abaixo. Conforme Flavia Biroli (2018) é através de uma ideologia naturalista
que as préaticas sociais sdo reduzidas a papéis sociais sexuados. Ou seja, € uma ideologia
naturalista que atribui como elemento intrinseco ao sexo caracteristicas, comportamentos e

habilidades que sdo construidas e desenvolvidas socialmente.
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Figura 10 - Carreira e maternidade

marykaybrasil Para uma mae, estar em casa e um
conforto que deixa o coragéo quentinho. Afinal, as
criancas estdo por perto. @ No entanto, para
mulheres empreendedoras, o encontro desses dois
universos pode representar um grande desafio. Por
isso é que reunimos aqui 4 dicas que véo te ajudar a
conciliar sua Carreira com a maternidade. &3 E
para mergulhar ainda mais ne mundo do
empreendedorismo feminino, cuga nosso pedcast de
empoderamento profissional realizado em parceria
com a @cbviousagency no @spotify!

© QY W

Curtido por fabianamarin._ e outras pessoas
marykaybrasil Aqui vai nossa salva de palmas para
todas as maes guerreiras que agora, mais do que
nunca, se reinventaram para cumprir seu papel ¢
Feliz Dia das Maes! #Spreadlove
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3. Trabalhou no fim de semana? Acontece.

1. Crie uma agenda para a familia. Assim, vocé
registra a divisdo de responsabilidades e consegue
administrar melhor o tempeo que vocé dedica

Que tal pensar em maneiras de compensar essa
auséncia? Se puder, leve seu pequeno para trabalhar
com vocé um dia. Vocés fardo companhia um para o

outro, passardo mais tempo juntos e ele ainda
conhecerd o "trabalho da mamdae".

para os filhos e para o trabalho.

2. Defina um horario saudavel de trabalho &,
dentro desse intervalo, foque o maximo que
conseguir. O tempo que sobrar depois de acabar
o expediente, dedique s criangas e ao que
mais vocé puder e quiser.

Fonte:Perfil da Mary Kay Brasil no Instagram. Ultimo acesso em: 17 jun. 2021.

Dessa forma, esse empreendedorismo carrega em si todo um discurso de
empoderamento feminino, de valorizacao do trabalho de mulheres, de sororidade, etc, que busca
estimular, engajar e atrair a forca de vendas, ao prometer através do negocio Mary Kay tudo
aquilo que € negado as mulheres no restante do mercado de trabalho. Tudo isso é usado de
modo a servir como motivo, como estimulo, para que estas mulheres se empenhem no negécio.

Portanto, o envolvimento pessoal, 0 engajamento e a participacdo, que sdo

caracteristicas requisitadas e valorizadas por grande parte das profissbes no capitalismo
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flexivel, também se fazem presente na Mary Kay Inc. Essas caracteristicas sdo de grande
importancia para o funcionamento de uma estrutura baseada em metas, onde prevalece a logica
do empreendedorismo e da meritocracia. Conforme ressaltado pela prépria fundadora da
empresa, “jamais teriamos [a empresa Mary Kay] chegado onde estamos hoje sem o entusiasmo
de milhares de mulheres e nossa engajada equipe” (ASH, 2013, p. 24). Segundo ela, as pessoas
trabalham melhor e sdo mais produtivas quando estdo com a moral alta e, por conta disso, a
cultura Mary Kay “fomenta um verdadeiro espirito de reconhecimento e elogios” e também se
alimenta desse espirito (ASH, 2013, p. 65). “Uma pessoa de vendas precisa ter autoestima e
autoconfianga para ter sucesso” (Idem, p. 221) e, para isso, uma Diretora deve ser capaz de
aumentar a autoestima de suas iniciadas fazendo-as se sentirem importantes.

Esse principio — fazer as pessoas sentirem-se importantes — é um elemento que
compde a “cultura Mary Kay” (que funciona como um cddigo de ética, um guia para a agdo) e
deve estar presente tanto na relacéo entre as integrantes da Forca de Vendas Independente Mary
Kay, como na relagéo entre a forga de vendas e as clientes. Entre as formas de fazer com que
as integrantes da Forca de Vendas sintam-se importantes e, portanto, estimuladas e motivadas,
a Mary Kay utiliza de varias bonificacdes, premiacdes e formas de reconhecimento, entre as
quais esta o carro rosa. Embora o fato de que até o ano de 2016 s6 haviam 1100 carros rosas no
Brasil®’, o carro rosa é um entre os diversos prémios e formas de reconhecimento, como
viagens, joias e até mesmo uma revista da marca destinada a reconhecer os esforcos, a
Applause. “Quando uma Diretora [...] dirige um Cadillac rosa, ela ¢ reconhecida como uma
pessoa que fez excelente trabalho. [...] Assim que ela atinge esse importante status, ela ndo quer
nunca mais abdicar desse privilégio” (ASH, 2013, p. 56). Os prémios e as formas de
reconhecimento oferecidos pela Mary Kay a forca de vendas sdo, nas palavras da criadora da
empresa, “‘as cenouras que usamos para motivar a forca de vendas independente.” (ASH, 2013,
p. 217). Esses prémios e formas de reconhecimento parecem cumprir um papel de salarios
simbdlicos que estimulam a produtividade a partir do cumprimento de metas. A motivacao, o
engajamento e o entusiasmo com o trabalho s&o fundamentais, pois segundo M. K. Ash (2013,
p. 206), “quanto mais as pessoas gostam de seu trabalho, mais energia dedicam a ele”. De
acordo com ela, uma pessoa sem entusiasmo pode afetar as outras pessoas com quem trabalha

e isso produziré resultados ruins ndo apenas para a pessoa, mas também para toda a unidade. E

37 Dados em: VIEIRA, Renata. Mary Kay e sua confraria do carro rosa avancam no Brasil. Exame. 19 fev. 2016.
Disponivel em: https://exame.com/revista-exame/mary-kay-e-sua-confraria-do-carro-rosa-avancam-no-brasil/.
Acesso em: 21 set. 2020.
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nesse sentido que, para a empresa, o trabalho deve ser gratificante e provocar uma sensacao

interior de orgulho, e ndo ser visto como um sacrificio.

Eu também sinto o maximo de alegria com meu trabalho. E, como me sinto assim,
muitas vezes trabalho em vez de desfrutar daquilo que as pessoas chamam de
‘diversdo’. O meu trabalho ¢ divertido, e eu me sinto afortunada por conseguir sentir
tanto prazer com ele (ASH, 2013, p. 212).

Ash desconsidera o fato de que o seu trabalho é de gestdo/administracdo da sua empresa,
diferente do caso daquelas que compdem a forga de vendas da Mary Kay e que, portanto,
trabalham para ela — apesar do discurso empresarial tentar rotular essas trabalhadoras como
donas do préprio negocio visando ocultar as novas formas de assalariamento presentes,
conforme indicado por Antunes (2018). Além disso, a frase acima, dita por Ash, parece apontar
para uma tendéncia do capitalismo contemporaneo. Essa tendéncia é o apagamento da diferenga
entre o trabalho e os demais aspectos da vida, sujeitando por completo o trabalhador e todos os
aspectos de sua vida “ao ideario e a pragmatica das corporagdes” (lbid., p. 43). Conforme
Boltanski & Chiapello (2009, p. 193), “torna -se entdo dificil fazer a distin¢ao entre o tempo da
vida privada e o tempo da vida profissional, entre jantares com amigos e jantares de negécios,
entre elos afetivos e relagdes uteis etc.” Conforme expomos no proximo topico ¢ também
atraves da fala das consultoras no capitulo seguinte, as relacbes familiares, de amizade, ou

mesmo de outros trabalhos, sdo empregadas pela Mary Kay como forma de negécio.

3.6 CASUALIDADE E CONTROLE NA ADMINISTRACAO DESCENTRALIZADA: O
EXEMPLO DAS SESSOES DE BELEZA MARY KAY

Uma das defini¢des que podemos encontrar de casualidade ao consultar um dicionario
qualquer ¢ “caracteristica daquilo que ¢ casual”. Quando consultamos ‘“‘casual”, encontramos
que ¢ “aquilo que depende do acaso”. E quando, por fim, procuramos por “acaso”, temos como
resposta “imprevisivel”. Em sintese, casualidade pode ser compreendida como aquilo que nao
foi resultado de um planejamento e, como desdobramento, como aquilo que nao possui
finalidade, objetivo.®

O neoliberalismo prometeu deixar para tras a velha geréncia cientifica do taylorismo
onde havia uma separacgéo clara entre concepcéo, ou seja, planejamento, e a execugdo. Na etapa
flexivel da acumulacdo capitalista a estrutura hierarquizada das empresas tradicionais daria

lugar a uma estrutura mais horizontal, onde os proprios trabalhadores, agora chamados de

38 Fonte: Dicionério Online de Portugués. Disponivel em: https://www.dicio.com.br/. Acesso em: 04 jan. 2023.
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colaboradores, através da proatividade e da polivaléncia assumiriam, também, funcbes de
controle e planejamento que no taylorismo eram realizadas pela geréncia. A descentralizagao
da geréncia promete aos colaboradores uma maior liberdade para ndo apenas seguir ordens mas
também poder propor, criar, decidir. Nas Sessdes de Beleza da Mary Kay temos um exemplo
bom de como o controle centralizado opera através da construcdo de um espaco e de momentos
que parecem casuais. Temos, em outras palavras, um exemplo de como, mesmo atraves de uma
aparéncia de liberdade dada por uma estrutura mais horizontalizada e em rede, temos a garantia
rigida do controle dos procedimentos de forma centralizada.

Vimos que no neoliberalismo a l6gica empresarial se estende para todos os aspectos da
vida; é nesse sentido que na Mary Kay todo mundo torna-se cliente e iniciadas em potencial, a
comecar pelas amigas e familiares. Nas Sessoes de Beleza, as consultoras e diretoras realizam
a demonstracdo dos produtos nas participantes, explicando as caracteristicas e o funcionamento
dos produtos e ensinando a realizar o seu uso da forma adequada. Esses produtos, que sdo
amostras, devem ser adquiridos pelas prdprias consultoras, portanto, elas sdo também
consumidoras diretas: para realizarem seus negdcios precisam adquirir as “ferramentas”
vendidas pela propria Mary Kay Inc. Ao final das Sessdes, na frente de todas as convidadas, a
anfitrid da Sessdo recebe um presente, como por exemplo um corretivo facial, da
Consultora/Diretora que realizou a Sessdo, e comunica as participantes que quem também
quiser ganhar presentes basta que seja anfitria de uma Sesséo, ou seja, basta que agendem uma
Sessdo em sua prépria casa e convidem de 3 a 5 conhecidas para participarem desse encontro.

As Sessbes de Beleza, também chamadas de Sessdes de Cuidados com a pele, sdo
reunides promovidas por Consultoras e Diretoras Mary Kay. Segundo Helena®, Diretora
Nacional, conforme relatou em seu video no Youtube intitulado “Como fazer sessao Mary
Kay?”, a sessdo possui trés objetivos basicos: vender; iniciar novas consultoras fazendo as
participantes uma “proposta de negdcio”; e ainda, conhecer pessoas novas, ou seja, ampliar a
rede de clientes e iniciadas em potencial — ja que nessas reunides é solicitado que as
participantes indiqguem contatos e é também oferecido a oportunidade de se tornarem anfitrias
dessas reunides. A consultora ou diretora deve ligar para os contatos indicados oferecendo um
presente, esse presente € justamente uma Sessdo de Beleza que reproduz o ciclo de venda-
convite-ampliacdo dos contatos. Esse sistema de expansdo é a principal estratégia da empresa
para realizar as vendas e conquistar novas iniciadas. Embora seja realizado em grande parte das

vezes na casa de clientes, com um aspecto de informalidade, de casualidade, de lazer, e

39 Nome ficticio, embora o contetido exposto na sequéncia seja de acesso publico.
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permeado por uma ideia do autocuidado, esses momentos, tdo importantes para a estratégia de
crescimento da empresa, sdo previamente planejados em seus minimos detalhes. Existe um
roteiro que deve ser seguido por consultoras e diretoras na realizagéo das Sessdes de Beleza; na
figura abaixo, retirada do video Treinamento para Novas Consultoras de Vendas Independente
Mary Kay, da Diretora Nacional Beth, podemos visualizar uma sintese em topicos desse roteiro

de Sessdo de Beleza.

Figura 11 - Sessdo de Beleza

Sessdo de Beleza

Passo a passo *Fechamento Individual
Dé boas vindas a todos, faca uma breve 1. O que achou dos produtos?
apresentacao; 2. O que mais gostou?

2. Fale sobre a companhia; 3. O que mais necessita?

3. Dé seu depoimento breve, fale porque vocé 4. O que te impede de adquirir
se tornou uma consultora de beleza, e o os produtos que vocé gostou e
quanto Vocé ¢é feliz com esse trabalho necessita HOJE?

4. Inicie a aplicacao dos produto;

5. Explique os beneficios de cada produto na
medida que expiica Como usa-ios

6. Faca o fechamento Individual®;

Reconhega e presenteie a anfitria

Ofereca a oportunidade;

Agradeca e finalize a sessdo

O 00 ~

Fonte: Video no YouTube intitulado “Treinamento para Novas Consultoras de vendas Independente MARY
KAY - PARTE 274, Ultimo acesso em: 17 jun. 2021.

Através de seus treinamentos e cursos — ofertados tanto diretamente pela empresa
através da plataforma no website como através das Diretoras nas Reunides da unidade ou
mesmo em cursos como esse divulgado via YouTube — a empresa objetiva padronizar suas
taticas de vendas, ensinando a todas as integrantes da Forca de Vendas Independentes Mary
Kay o modo como devem agir em cada momento, seja nas Sessoes de Beleza, seja em outros
espacos. Portanto, 0 que se pode notar € uma centralizacdo das decisdes que constituem o
planejamento. E verdade que nenhuma consultora ou diretora é obrigada a seguir o passo-a-

passo, as dicas, etc., que sdo ensinados pela empresa, como era 0 caso das empresas tayloristas.

40 Disponivel em: https://www.youtube.com/watch?v=u9fMrXIptOo. Ultimo acesso em 17 jun. 2021.
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Porém, caso ndo sigam o caminho indicado pela empresa e fracassem, a cultura
empreendimentista de valorizagdo da meritocracia fara com que cada uma se sinta culpada por
seus fracassos, ao passo em que reforcard nas demais a importancia de seguirem os caminhos
indicados pela empresa.

Se por um lado, como vimos, a empresa desenvolve formas de garantir para si o controle
sobre 0 modo como seré realizado o trabalho das integrantes da sua forca de vendas, por outro
lado, ha também um processo de descentralizacdo. Porém, essa descentralizacdo ndo representa
uma abertura para participar das decisdes, do planejamento; ndo representa, portanto, uma
maior liberdade para o exercicio da criatividade, lideranca, e das potencialidades de cada uma.
Na verdade, essa descentralizacdo é uma descentralizacdo dos riscos e da carga de trabalho. O
que se percebe é que em meio a um discurso de horizontalidade fomentado pela empresa, as
consultoras experenciam diversas formas de hierarquizacdo, inclusive entre as proprias
consultoras que operam em rede, que no caso da Mary Kay, assemelha-se a uma piramide.

Um exemplo disso é que a Mary Kay, através de sua estrutura organizativa, encontra
nas Consultoras de Beleza Independentes a fonte de suas ideias, pois a empresa mantém
constante contato com estas através das Diretoras e Diretoras Nacionais, “encorajando-as a nos
informar sobre o que estd acontecendo, do ponto de vista delas” (ASH, 2013, p. 76). Esse
contato com o pessoal das vendas permite a empresa desenvolver produtos com base nas
avaliacdes e exigéncias produzidas pelas proprias clientes. Portanto, os produtos produzidos
atendem a demandas encontradas nas proprias clientes, o que faz com que, ao colocar um novo
produto no mercado, a chance de ele ser “recusado” pelas clientes ¢ minima, tendo em vista
que, indiretamente, as proprias clientes acabam contribuindo para o desenvolvimento do
produto. As mudangas e as novas ideias que serdo implementadas tém em sua origem ideias
vindas das pontas da organizacdo, principalmente aquelas ideias que chegam com mais forca
ou frequéncia as Diretoras Nacionais, pois a empresa entende que as pessoas apoiam aquilo que
contribuiram para criar. O objetivo é fazer com que o maior nimero possivel de pessoas que
compdem a empresa sintam-se integradas — ou seja, participantes — aos projetos e a propria

empresa, evitando assim resisténcias e oposicoes.

Refiro-me a um mecanismo de comunicagao nosso que ja estava implementado: ouvir,
envolver os outros para ajudar a chegar a solugdes e acompanhar o processo. Cada
uma das centenas de milhares de Consultoras de Beleza Independentes sabe que pode
apresentar uma ideia e que ela seré julgada de maneira imparcial, em férum aberto,
refinada e talvez incrementada por outras pessoas, e depois talvez implementada por
todas. Cada ideia tem a mesma oportunidade de ser aceita ou refutada de acordo com
seus proprios méritos. Acredito que isso seja bem diferente das organizagGes em que
¢ preciso estar num cargo importante para suas ideias se transformarem em acdo
(ASH, 2013, p. 93).
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A empresa também busca fomentar a ideia de que se algo ndo estd bom, se alguém
percebe algum problema, ndo deve simplesmente reclamar, mas sim contribuir na construcéo
de uma solucdo, ou seja, ser participativo e engajado. Portanto, na Mary Kay, uma empresa que
carrega em si as caracteristicas do mundo do trabalho em seu tempo, centralizacdo e
horizontalizagdo caminham juntas: centraliza-se o controle e o planejamento 0 maximo que se
consegue, para dividir com os colaboradores o0s riscos e a carga de trabalho que passa a ser

maior com o aumento de fungdes a serem desenvolvidas.

3.7 CONSIDERACOES FINAIS DO CAPITULO

Vimos que o empreendedorismo é a sintese do modo de vida no mundo neoliberal, onde
os trabalhadores precisam ser inovadores, proativos, criativos, precisam autogerenciar suas
acOes no trabalho e na vida pessoal — que ndo séo mais momentos distintos. Esse trabalhador
é, agora em todo o tempo e em todos os lugares, empresario-de-si-mesmo, e como empresa
precisa se autovalorizar. Esse quadro pode ser lido como um ganho de liberdade por parte dos
trabalhadores contra a rigidez do taylorismo-fordista, onde agora o seu sucesso s6 depende de
si mesmo e de suas qualidades.

Porém, como argumentamos no proximo capitulo, esses “empreendedores-de-si” que
competem e lutam pela sobrevivéncia ndo constituem um perfil homogéneo: empreendem,
portanto, em condicbes (sociais e de mercado) distintas. E nesse sentido que, conforme
destacado por Amorim, Moda e Mevis (2021, p.4), eles vivenciam a inovacao, a criatividade, a

proatividade, etc., de distintas maneiras.

Realizar atividades que promovam sua satisfacdo pessoal, trabalhando nos dias e
horérios de seu interesse e sem a rigidez dos contratos de trabalho sdo elementos que
estruturam o discurso dos difusores do empreendedorismo, realcando a liberdade do
ato de empreender. Porém, nesse discurso se suprime, de maneira proposital, as
consequéncias necessarias dessa “maior liberdade”: uma maior submissdo dos
trabalhadores aos ritmos, objetivos e interesses do capital” (AMORIM, MODA E
MEVIS, p. 14)

No capitulo seguinte, através da analise de entrevistas com empreendedoras Mary Kay,
buscamos conhecer um pouco dessa heterogeneidade nos modos de empreender, argumentando
que algumas condicdes sociais sdo determinantes para essa atividade. A analise desses distintos
modos de empreender sera feita de modo a capturar as contradi¢des entre o modelo idealizado

pela empresa Mary Kay e aquilo que é vivenciado na préatica pelas empreendedoras MK.
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4 EMPREENDEDORISMO E TRABALHO FLEXIVEL: O CASO DAS
CONSULTORAS MARY KAY

Ja foi mencionado anteriormente que, a partir dos anos 1970, o trabalho passou por uma
série de transformacdes, que transformou também o proprio perfil do trabalhador. Como
demonstramos, essa mudanca favoreceu o aumento da participacdo feminina na forca de
trabalho, utilizada preferencialmente em trabalhos precarizados e informais. O trabalhador
tipico dessa nova etapa de acumulacdo é o trabalhador flexivel. Este caracteriza-se pelo trabalho
sem remuneracdo fixa — constituindo novas formas de assalariamento e remuneragdo
vinculadas a produtividade —; sem direitos trabalhistas; sem jornadas de trabalho determinadas
previamente — sendo muitas vezes a jornada determinada por metas a serem cumpridas — e
sem uma diviséo espacial entre local de trabalho e local de ndo-trabalho — o que faz com que
se apague a diferenca entre tempo e local de trabalho e tempo e local de ndo-trabalho. Espera-
se que este trabalhador seja polivalente, multifuncional, qualificado, participativo e engajado.
Parte desse processo de participacdo inclui atribuicbes como a de pensar o trabalho e o
desempenho tendo em vista a maximizacao do tempo e o aumento da produtividade — funcdes
antes, no taylorismo, atribuidas exclusivamente a geréncia.

Portanto, o novo perfil de trabalhador que era requerido pelo mercado de trabalho
facilitou o aumento da participacdo feminina na composicdo da forca de trabalho porque
favoreceu a alocacdo destas mulheres em ocupacgdes com jornada e local de trabalho flexiveis
— muitas vezes realizados no proprio espaco doméstico, o que contribui para que se apague a
diferenca entre trabalho e vida fora do trabalho — e com ganhos salariais inferiores aqueles
recebidos pelos trabalhadores homens (HARVEY, 2008). Essas caracteristicas que marcam o
trabalho flexivel parecem ser extremamente semelhantes com as caracteristicas projetadas pela
empresa e pela gestdo da empresa, que vimos até entdo, sobre o trabalho realizado pelas

revendedoras Mary Kay.

Em um universo em que a economia est4d sob comando e hegemonia do capital
financeiro, as empresas buscam garantir seus altos lucros exigindo e transferindo aos
trabalhadores e trabalhadoras a pressao pela maximizacdo do tempo, pelas altas taxas
de produtividade, pela redugéo dos custos, como os relativos a forca de trabalho, além
de exigir a “flexibilizagdo” crescente dos contratos de trabalho (ANTUNES, 2018, p.
37).
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A flexibilidade ¢ uma caracteristica constituinte do trabalho no pos-fordismo e pds-
taylorismo, e € um dos elementos centrais do discurso neoliberal que ressalta seus aspectos
positivos para os trabalhadores e trabalhadoras. Dal Rosso (2017), ao tratar sobre as origens da
flexibilidade no mundo do trabalho, mostra como ela foi utilizada também para tornar possivel
a necessaria incorporacdo de mao de obra das mulheres no mercado de trabalho. O capitalismo
necessitava de um maior numero de trabalhadores do que fornecia a forca de trabalho masculina
e, para isso, 0 mercado de mao de obra precisava incorporar mulheres que até entdo compunham
0 exército de reserva. Para gque estas pudessem ser incorporadas ao mercado, era necessario que
possuissem horarios flexiveis devido aos compromissos domeésticos e ao trabalho reprodutivo,
que, como vimos, sdo tarefas designadas prioritariamente as mulheres. Desse modo, 0
capitalismo precisa ser apresentado aos agentes, que nele se empenham, em atividades capazes
de oferecer possibilidades de autorrealizacdo (BOLTANSKI & CHIAPELLO, 2009). Dada a
divisdo sexual do trabalho, aquelas atividades capazes de oferecer possibilidades de
autorrealizacdo as mulheres sdo aquelas em que é possivel uma conciliacdo (ou acimulo) de
tarefas, isto &, aquelas que apresentam caracteristicas mais flexiveis.

Com o passar do tempo, a flexibilidade foi se expandido também para os trabalhadores
homens, até ser a forma padrdo e hegemonica do trabalho, como é nos dias atuais. Dal Rosso
(2017) apresenta um documento produzido pela Conference Board, em 1995, que busca
demonstrar “com clareza incomum, as vantagens da introdu¢do da flexibilidade nos locais de
trabalho para as empresas” (DAL ROSSO, 2017, p. 39). O documento intitulado Flexibilidade
no local de trabalho em uma economia global, afirma que “a flexibilidade no local de trabalho
deixou de ser uma comodidade concedida a contragosto aos funcionarios de melhor
desempenho, as mées que trabalham ou a outra fatia seleta de empregados; tornou-se parte

essencial dos negdcios na economia global” (documento cit., p. 8).

A flexibilizacdo dos horarios, dos empregos, dos contratos, dos salarios, dos lugares
de trabalho, e do que mais for possivel pensar, requer a flexibilizacdo dos
trabalhadores. As empresas necessitam de trabalhadores flexiveis, que se sintam como
se ndo fossem flexibilizados por uma forca externa, mas que eles mesmos se
compreendam como tais (DAL ROSSO, 2017, p. 268).

Dal Rosso, ao afirmar que “a flexibilidade de horas foi inventada pelos trabalhadores”
(2017, p. 21), demonstra como os trabalhadores e as trabalhadoras possuiam uma perspectiva
critica em relacdo ao regime de trabalho fixo e as horas plenas, tendo como reivindicagao o

controle do tempo de trabalho. Conforme aponta, muitas vezes os trabalhadores sdo favoraveis
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a flexibilizacdo da jornada, principalmente mulheres que trabalham e tém filhos, pois a
flexibilizacdo permite conciliar uma dupla jornada que lhes € imposta pela divisdo sexual do
trabalho. No entanto, os efeitos da flexibilizagdo a médio e longo prazo séo devastadores para
os trabalhadores e principalmente para as trabalhadoras, acentuando as desigualdades sociais.
Para ele, “a flexibilidade de horarios tende a confirmar as diferengas de género mais do que
elimind-las” (DAL ROSSO, 2017, p. 249). Embora o discurso neoliberal ressalte os aspectos
positivos da flexibilidade, argumentamos que a flexibilidade também carrega em si aspectos
negativos, nocivos aos trabalhadores, aspectos esses que contribuem para a manutencéo e até
mesmo ampliacdo das desigualdades sociais, principalmente quando consideramos as “marcas
sociais” de género e raga, ou seja, trabalhadores e trabalhadoras que sdo historicamente
marginalizados do mercado de trabalho.

Durante este capitulo final buscamos compreender as contradicdes inerentes a
flexibilidade do trabalho vivenciadas pelas consultoras Mary Kay. Buscando contemplar
formas distintas de relagGes entre essas mulheres e a empresa, realizamos 4 entrevistas com
diferentes perfis de consultoras. Na secdo 4.1 apresentamos 0 caso de uma consultora que
obteve sucesso profissional através do empreendedorismo Mary Kay, atingiu o posto de
Diretora de Vendas e agora aspira chegar ao posto de Diretora Nacional. Na se¢do 4.2 nos
voltamos ao caso de uma revendedora Mary Kay que, mesmo obtendo rendimentos
consideraveis através da revenda de produtos da marca, ndo se considera uma consultora nem
mesmo uma empreendedora. Por fim, nas secBes 4.3 e 4.4 expomos casos onde 0O
empreendedorismo ocupava um papel de menor importancia na vida das entrevistadas. Para
concluir, na secdo 4.5 sintetizamos algumas questdes importantes da pesquisa que foram

descobertas e analisadas a partir das entrevistas.

4.1 O CASO DE SUCESSO DA DIRETORA DE VENDAS

Ane tem 28 anos, é branca, esta em unido estavel com um advogado, ndo possui filhos
e é moradora de uma cidade de aproximadamente 40 mil habitantes no interior gaucho. Possui
ensino superior completo em Administragdo e curso técnico em Contabilidade. Atualmente é
uma Diretora Mary Kay e, portanto, representa aqui 0 nosso exemplo de sucesso. O contato
com Ane foi feito através da indicacdo de uma ex-consultora Mary Kay sobre a qual falamos

mais adiante. Devido a pandemia da Covid-19** nosso encontro foi virtual.

41 A pandemia da popularmente chamada Covid-19 teve inicio no Brasil com o primeiro caso no dia 26 de fevereiro
de 2020. Desde entdo, o Brasil apresentou mais de 36,5 milhdes de ¢
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Ane comecou a vender produtos Mary Kay em meados de 2013. Na época, ela ja
trabalhava com a venda de cosméticos de outra linha, além de trabalhar no escritorio de uma
empresa de materiais para construcdo, onde colocava em prética aquilo que vinha aprendendo
na sua graduacdo em Administracdo. Foi a sua mentora da outra linha que lhe apresentou a
“oportunidade de negdcios Mary Kay”. Segundo ela, inicialmente lhe chamou a atengao o que
considerava ser um baixo investimento inicial para receber uma boa quantidade de produtos
que permitiriam a ela iniciar a revenda. Ela ainda afirma que, ap6s experimentar os produtos da

marca em uma Sessdo de Beleza, se apaixonou pela qualidade deles:

Eu lembro que eu sai, fui pra academia e néo escorreu. Entdo eu disse “se eu puder
passar esse produto em outras pessoas, que elas também possam ter esse mesmo
resultado, eu tenho certeza que elas vao gostar e vao acabar querendo também comprar
os produtos”. Entdo, através desse pontapé ai, eu comecei a fazer demonstracdes
também e comecei a trabalhar com os produtos. (informagéo verbal)*2,

Como vimos, as SessOes de Beleza sdo encontros organizados pelas Consultoras Mary
Kay, geralmente sediadas na casa de alguma cliente, com o objetivo de apresentar os produtos
e 0 negocio MK para pessoas convidadas por essa cliente. Durante a Sessdo, a consultora faz a
demonstragdo dos produtos na pele das convidadas, porque a empresa entende que iSSO
contribui para aumentar as vendas, diferente das concorrentes que geralmente vendem através
de catalogo. A consultora também apresenta a sua trajetéria na MK e comenta um pouco sobre
a empresa e sua experiéncia. Ao final das Sess@es, é realizado o fechamento das vendas e as
participantes sdo convidadas a sediar uma Sessdo em suas casas, onde ficam responsaveis por
convidar e levar outras potenciais clientes.

Apds aproximadamente 4 meses trabalhando com os produtos da Mary Kay, Ane viu ha
carreira Mary Kay uma oportunidade para crescer profissionalmente. Assim, ela optou por
largar a empresa de materiais para construcéo onde trabalhava ha mais de dois anos e se dedicar
exclusivamente a Mary Kay que, naquele momento, ja estava sendo mais rentavel.

Seu crescimento na empresa foi rapido. Apds ir em uma reunido da empresa em outra

cidade, conheceu uma diretora que possuia o carro rosa — simbolo de reconhecimento da

asos e sofreu com os quase 700 mil obitos. Esse evento teve grande impacto na vida das pessoas, afetando nao
somente a salde mas também o mercado de trabalho e 0 modo como se ddo as interacdes sociais no pais e no
mundo. Durante o periodo pandémico houve uma série de politicas restritivas e protetivas no que tange ao cuidado
e a satde, como por exemplo as politicas de distanciamento social e 0 uso obrigatdrio de méscara de protecdo em
espacos publicos. Para mais informacdes, acesse: https://www.gov.br/saude/pt-br/coronavirus . Ultimo acesso em:
07 de jan. de 2023.

42 Entrevista com a interlocutora Ane (nome ficticio), 2021. Todas as falas e informacdes atribuidas a Ane no
decorrer deste trabalho foram prestadas nesta mesma entrevista.
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empresa. Naguele momento Ane viu, pela primeira vez na pratica, que era possivel conquistar
aquelas coisas anunciadas pelo marketing da empresa e decidiu que queria se tornar uma
Diretora de Vendas.

Como vimos, ha duas vias de ganhos possiveis. Todas as integrantes da forca de vendas
independente obtém ganhos oriundos diretamente das vendas realizadas. A segunda via de
ganhos é somente para aquelas integrantes da forca de vendas que optam por fazer da Mary
Kay uma carreira profissional. Na carreira, a Consultora responsavel pela unidade passa a
ganhar uma comissdo paga pela empresa sobre as vendas realizadas pela sua unidade. No final
de 2013 Ane, ainda consultora, enviou a empresa uma carta demonstrando o interesse em se
tornar diretora, quatro meses depois do envio da carta, ela conseguiu atingir o nivel de Diretora
de Vendas. Em 2014, além de tornar-se Diretora, Ane conquistou alguns prémios de

reconhecimento, como uma viagem para o litoral nordestino.

E um crescimento muito rapido. Claro que tem que ter trabalho, como eu falo para
todas as pessoas. E ai eu fui desenvolvendo o negécio, fazendo reunides, dando
assisténcia pras meninas que foram entrando... A gente vai ajudando outras pessoas
com nosso trabalho também, né? [Ajudando] a terem uma renda extra. E isso eu acho
muito grandioso, porque tu pode ajudar outras pessoas através do teu trabalho. [...]
[Em] 2016 foi quando eu tomei a decisdo de conquistar o carro rosa; comecei um
trabalho bem mais forte com as meninas, eu empresto as vezes as amostras para elas
venderem os produtos, a gente vai treinando pra elas saberem vender os produtos,
porque é importante a gente saber as caracteristicas, saber o que o produto faz. E ai a
gente conseguiu bater essa meta em 2016. [...] Esse ano se deus quiser vamos bater a
meta do segundo [carro]. (Idem).

A produtividade é sempre o parametro para definir a remuneracédo das empreendedoras,
independente de qual via. E nesse sentido que Ane, ao falar sobre os ganhos, considera que eles
sdo muito variaveis: “a gente sempre diz que recebe um cheque em branco ali no inicio do més
e vai fazer até o final do més o valor [que vai receber]”. Ela relata que, na época em que estava
muito determinada a conquistar o carro rosa, apos lucrar 5 mil reais em um més, reclamou com
sua Diretora dizendo que poderia ter feito mais. Como consolo a essa frustracdo de Ane, sua
Diretora diz que ela devia ser grata ja que muita gente ndo ganha esse valor mesmo com
concurso publico. Nessa fala, o concurso publico parece representar o lado oposto ao ideal
empreendedor: 0 concurso representa a estabilidade, enquanto o empreendedor representa o
risco, que aqui é valorizado. No mesmo periodo Ane obteve, ainda, ganhos que véo de 8 a 11

mil reais mensais. Em geral, consegue uma renda mensal de 3 ou 4 mil reais no minimo.
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Para Ane, as formas de reconhecimento que a empresa possui sS40 muito importantes
para incentivar a Forca de Vendas ja que, conforme as metas sdo atingidas, as Consultoras e
Diretoras recebem prémios como formas de reconhecimento. Entre esses prémios ha joias,
viagens — como a viagem ja citada que Ane ganhou em 2014 — e o mais conhecido deles e
também ja citado, o carro rosa. Este ultimo, simbolo do reconhecimento e do marketing da
Mary Kay, foi uma invencdo da fundadora da empresa. A escolha do rosa é porque, na época
em gue o programa foi langado, os homens néo dirigiriam um carro rosa, sendo assim, ficava
garantido que eles seriam das mulheres. Na verdade, ele ndo € um prémio, mas sim uma compra

realizada pelas Diretoras que conseguem bater as metas estipuladas para obter o carro rosa.

A gente tem a op¢do de pegar o dinheiro ou o carro da empresa. Eu posso pegar esse
dinheiro e colocar em um apartamento; posso fazer o que eu quiser. Tu recebeu um
valor inicial de nove mil e trezentos reais e ganha ali trinta e seis parcelas de dois mil
e pouco. A cada trés anos a gente requalifica o carro. Entdo ja bateu a minha meta, j&
recebi o valor dele. Hoje se eu quiser vender ele eu posso vender e pegar o dinheiro.
Se eu tivesse desistido antes, ai eles s6 iriam parar de pagar o valor por més ali,
entende? Porque tem uma meta que a gente segue batendo depois que conquista o
carro. A gente tem ali os trés anos que vai batendo a meta e eles vdo no caso mandando
o dinheiro por més. Ai no caso a gente compra o carro com esse dinheiro né. Nao
precisa pegar o carro necessariamente, mas é um marketing bem grande. (Idem).

Ane conta que comecou a desenvolver a carreira apresentando a Mary Kay para suas
amigas. “Afi eles nos pagam por desenvolver outras pessoas, vamos dizer assim. Entdo a gente
¢ uma Consultora Independente e tem esse trabalho de treinar outras pessoas”. Para ela, esse
trabalho de treinamento, conforme suas palavras, é “fantastico” pois, assim, ela pode
“transformar a vida de outras pessoas |[...] através de uma oportunidade [Mary Kay]". O poder
de transformar a vida de alguém para melhor através de uma oportunidade é, para ela, um
diferencial Mary Kay que fez com que ela se interessasse por trabalhar e fazer carreira na
empresa. Como vimos no capitulo anterior, a Mary Kay se apresenta como uma oportunidade
para que mulheres possam ter sua renda propria, seu préprio negécio e atraves dele realizar seus
sonhos. A logica da sororidade, presente no pensamento do feminismo liberal, também é muito
presente no discurso empresarial, o que pode ser notado na fala da Diretora quando esta diz que
através do empreendedorismo feminino Mary Kay “posso crescer, mas ndo preciso crescer
sozinha” (Idem). Ao comentar sobre o trabalho durante o periodo da pandemia da Covid-19

comenta que:
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Muita gente ficou desempregada [...] e a gente conseguiu fazer com que muitas
pessoas entrassem e tivessem uma renda. Isso pra mim é uma coisa assim que nao tem
preco, tu poder ajudar muitas pessoas através dessa oportunidade. (Idem).

Para que as metas possam ser atingidas, além de motivacgéo é preciso de muito trabalho.
Como vimos, o trabalho de Diretora envolve a construcédo e treinamento de uma unidade: para
iSSo é preciso estudar e dominar as caracteristicas dos produtos, técnicas de vendas, técnicas de
maquiagem, etc, para que esse conhecimento possa ser repassado as integrantes de sua unidade,
potencializando as vendas e iniciacfes que tornardo possivel a Diretora atingir as metas. No
website da Mary Kay ha varios portais que ajudam as Diretoras a organizarem sua unidade.
Além disso, Ane utiliza uma apostila onde procura manter tudo organizado de forma separada
para cada consultora. S&o nas reunides da unidade e em reunides particulares que a Diretora
orienta seu grupo. Ane costuma realizar os treinamentos em encontros semanais, tanto de forma
coletiva como individual. Costuma também sentar junto com as integrantes de sua unidade para
ajuda-las na construcgdo de seus planejamentos individuais, controle dos estoques e das vendas,
realizacdo dos pedidos, etc. Além disso, busca avisar individualmente cada consultora sobre as
promocdes, ou sobre o que elas tém a perder se deixar de fazer um pedido ou 0 que podem
ganhar realizando o pedido como, por exemplo, no caso em que os valores dos pedidos podem
culminar em recebimento de um bonus ou prémios.

Semanalmente ha reunides da Unidade da Diretora de Vendas. Essas reunides séo de
grande importancia pois servem para que as Diretoras encontrem suas Consultoras e possam
orientéa-las, ajuda-las, treina-las, informa-las, motiva-las e inspira-las. A Diretora de Vendas
deve ser capaz de estabelecer o ritmo da unidade, auxiliando suas Consultoras que, para
prestarem um servico de excelente qualidade, devem dominar toda a area de cosméticos, saber
tudo sobre a linha de produtos, ser especialistas nas técnicas de cuidados com a pele, estar
atentas com a imagem e 0s cuidados pessoais, aprimorar suas habilidades de vendas
constantemente, e realizar os acompanhamentos. A busca por todos esses requisitos necessarios
para prestar um servico de exceléncia requer um esforgo constante por parte das consultoras e

diretoras.

Entdo todo mundo que entrar com as consultoras que sdo da minha unidade vao ficar
dentro da minha unidade; eu que vou cuidar delas, dando treinamento, ajudando a
fazer sessdes, etc. E por isso que a gente ganha esse valor. (Idem).



88

No website da Mary Kay ha um portal de educac¢do chamado de “Aprenda MK”; dentro
desse portal h& biblioteca, videoteca, orientacfes online, orientacbes gravadas, cursos
essenciais e complementares. Através desse programa educacional interno oferecido pela Mary
Kay Inc. a forca de vendas independente, elas podem aprender sobre os produtos, aprender
ainda habilidades de relagdes humanas, técnicas de venda, estratégias de gerenciamento do
tempo, organizagédo financeira, etc. As Diretoras buscam passar esses conhecimentos para as
mulheres que comp&em sua unidade. Além disso, ajudar essas mulheres a se organizarem com

as vendas e financeiramente também acaba sendo fun¢éo da Diretora, conforme nos relatou:

A gente auxilia elas a se organizarem. Porque se ndo ta organizado realmente as coisas
ndo andam. A questdo financeira as vezes acaba pesando muito, porque ao vender ali
uma base, por exemplo, a pessoa muitas vezes ja gasta todo aquele dinheiro numa
compra de supermercado, né? Entdo a gente auxilia nesse sentido: de ensinar elas
como fazer essa divisdo; separar o dinheiro que é do seu lucro, separar o dinheiro do
investimento. [...] como diretoras o nosso trabalho é basicamente esse: treinar essas
consultoras pra que elas se organizem, pra que elas vendam, pra que elas consigam
separar esse dinheiro. As vezes é um pouco desafiador porque o dinheiro t4 ali na méo,
as vezes a pessoa quer gastar. [...] Hoje em dia tem sido com reunides online que a
gente tem feito, [antes da pandemia era presencial]. Toda semana a gente se encontra,
entdo sdo treinamentos semanais que a gente vai fazendo. Eu t6 sempre buscando
conhecimento no site e estudar outras coisas também. (Idem).

A caracterizacdo da atividade dessas mulheres como empreendedorismo é reforcado
pelo tipo de vinculo que se estabelece formalmente entre essas mulheres e a empresa Mary Kay.
Ja comentamos anteriormente que a Mary Kay funciona através do Sistema de Vendas Direta,
ou seja, as consultoras e diretoras compram os produtos diretamente do website da empresa e
revendem diretamente as clientes. Porém, no caso das Diretoras, elas ainda realizam essa
prestacdo de servicos a Mary Kay, que Ane nos relatou como um treinamento e
acompanhamento das iniciadas. E esse carater de ser enquanto empreendedora, uma empresa
que presta servicos a Mary Kay, é reforcado na medida em que a Mary Kay solicita que todas
as Diretoras sejam pessoas juridicas, ou seja, abram uma empresa em forma de
microempreendedor individual ou mesmo de microempresa®.

Ao estabelecerem uma relagédo do tipo comercial, baseada na prestacdo de servicos e

ndo uma relacdo de trabalho do tipo empregador-empregado, essas consultoras assumem para

43 1ss0 dependeré do faturamento anual, pois enquanto o MEI pode faturar até 81 mil reais, 0 microempreendedor
pode faturar até 360 mil por ano. Ver: Projeto aumenta limite de faturamento para microempreendedor individual.
Disponivel em: https://www.camara.leg.br/noticias/845632-projeto-aumenta-limite-de-faturamento-para-
microempreendedor-individual/. Ultimo acesso em 02 jan. 2023.



https://www.camara.leg.br/noticias/845632-projeto-aumenta-limite-de-faturamento-para-microempreendedor-individual/
https://www.camara.leg.br/noticias/845632-projeto-aumenta-limite-de-faturamento-para-microempreendedor-individual/
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si as obrigacdes que em uma relacdo empregador-empregado caberiam ao empregador. Um
exemplo disso é que o empregador, no caso, a empresa contratante do servico, se vé livre da
obrigacdo de arcar com direitos trabalhistas estabelecidos via CLT.

Um dos riscos assumidos pelas empreendedoras Mary Kay é o risco da inadimpléncia.
Ane diz que de inicio teve alguns problemas de atraso em pagamentos quando vendia parcelado,
mas que atualmente vende apenas a vista ou no cartdo para evitar tais problemas e gerar mais
trabalho ao ter que correr atras das devedoras. Da mesma forma, orienta suas consultoras a ndo
venderem “fiado”, mas sabe que, muitas vezes, para conseguirem realizar a venda, acabam sem
alternativas.

A capacidade de inovagao parece fundamental para o desenvolvimento das atividades
Mary Kay, 0 que remete as caracteristicas tipicas do perfil empreendedor. Para exemplificar,
Ane utilizou o exemplo da Pandemia de Covid-19, onde as consultoras Mary Kay tiveram que
se reinventar e encontrar uma nova maneira de vender os produtos. Além disso, para Ane, a
proatividade, a organizacao e qualidade de ser multitarefas séo vistas como importantes para a
realizacdo do trabalho de Diretora.

O trabalho das consultoras também néo recebe esse nome de forma aleatoria. Afinal, as
consultoras Mary Kay ndo devem apenas realizar as vendas dos produtos, mas também prestar
uma consultoria as suas clientes. Essa consultoria requer, além de um conhecimento amplo
sobre a linha de produtos da marca, que a consultora realize um acompanhamento das suas
clientes com o objetivo de fideliza-la. O método para esse acompanhamento é resumido pela

Diretora em questdo da seguinte forma:

Dois dias depois da venda a gente fala com a cliente para ver se ela est4 usando o
produto e se deu tudo certo; duas semanas depois pra ver se hdo deu nenhuma alergia
e acompanhar o nivel de satisfagdo com os produtos e resultados; e dois meses depois
para oferecer o produto novamente. (Idem).

Tratando-se do acompanhamento de clientes, as revendedoras devem manter contato
regular buscando acompanhar a satisfagdo com os produtos comprados, aléem de responder
ligagOes, mensagens e e-mails. Na Mary Kay o cliente que néo tiver 100% de satisfagdo com o
produto pode pedir a troca deste produto ou ainda solicitar o reembolso junto a consultora. O
produto deve ser devolvido pela consultora para a Mary Kay através dos correios e a consultora
recebe da empresa uma versdo nova do mesmo produto para vender novamente. Na pratica,
guando isso acontece, a consultora precisa realizar duas vendas do mesmo produto e lucrar em

apenas uma das vendas realizadas. A Mary Kay oferece a forca de vendas um sistema de
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arguivamento gue ajuda na organizacdo dos acompanhamentos, ou seja, ajuda na lembranca de
quando entrar em contato com a cliente de novo, seja para acompanhar a satisfagdo com uma
venda ja realizada, seja para oferecer novos produtos. Beth, a Diretora Nacional, em seu video
ja citado* por nds, recomenda que o acompanhamento de clientes seja realizado através do
“Sistema 2 + 2 + 2”: em 2 dias apds a venda, entra em contato com a cliente para revisar a
aplicacdo; em 2 semanas, para conferir os resultados e a satisfagdo; e em 2 meses, para oferecer
produtos novamente. Pensando nisso, de dois em dois meses a Mary Kay realiza o langamento
de um novo produto da marca. Como vimos, no capitalismo de acumulacdo flexivel o tempo de
giro de uma mercadoria foi reduzido, o que impulsionou o crescimento do setor de servicos, e
também exigiu a aceleracao no ritmo de inovacgdo dos produtos, conforme destacado por David
Harvey (2008). Esse acompanhamento faz parte do servigo de exceléncia que a for¢a de vendas
deve prestar, pois, segundo M. K. Ash (2013) essa € a melhor maneira de fidelizar clientes e é

mais facil manter um cliente ja conquistado, do que conquistar novos clientes.

A tecnologia avancada ajuda a Mary Kay Inc. a continuar a prestar apoio de ponta
para cada um dos membros da for¢a de vendas independente por meio do acesso a
Internet. Uma Consultora de Beleza Independente pode acessar os sistemas de dados
gerenciados pela empresa, os quais oferecem perfis individuais de vendas, incluindo
dados de vendas e informag6es sobre metas, bem como reconhecimento dos esforcos
despendidos. Outras funcdes ajudam a representante a organizar os horarios de contato
com as clientes e suas preferéncias de produto (ASH, 2013, p. 100).

A consultora ou diretora deve possuir para cada cliente uma ficha, contendo todas as
informacdes e historico do cliente: perfil, produtos que experimentou, produtos que ja
demonstrou interesse, lista de produtos que ja comprou, data em que realizou as compras, etc.
Essa ficha deve ser criada no primeiro contato que a consultora ou diretora tem com a cliente,
e deve ser atualizada constantemente buscando construir o perfil mais detalhado possivel das
clientes. Abaixo, segue a figura de um modelo basico desta ficha; os demais elementos devem
ser anotados e guardados juntamente com essa ficha de perfil do cliente. Esse modelo é

disponibilizado pela Mary Kay para a compra.

44 Disponivel em: https://youtu.be/RIzQTv1tWYI1 e https://youtu.be/u9fMrXIptOo. Acesso em: 17 jun. 2021.
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Figura 12 - Perfil do cliente

Nome: Data: / / Aniversario: /
Endereco = __ Cidade: __ Estado:
Email: Telefones: Anfitrid:
Melhor horario falar com vocé: | | Manha | arce || Note Qual a melhor maneira para falar com vocé:
Gostaria de participar da lista para clientes VIP no WhatsApp ou de algum grupo? | | | -
Que tal presentear as suas amigas com um encontro como esse? Deixe aqui os contatos delas: =
Vocé conhece alguém que gostaria de fazer o que eu fago? Indique aqui:
Vocé deseja mais informagdes sobre:
PRESENTE! Vocé é casada? ! Tem filhos?

Datas importantes para vocé: / X /

/ t / t /

Quem sdo as pessoas que vocé costuma dar presentes?

Elas também podem te presentear! Deixe o contato delas!

Fonte: Site da Mary Kay Brasil*® . Ultimo acesso em 17 jun. 2021.

Nota-se que, o trabalho das consultoras ndo é somente o trabalho de serem
(re)vendedoras, mas envolve também a consultoria, como o proprio nome da funcéo ja indica.
E como consultoria, o atendimento deve ser especializado ao publico, e portanto, a demanda.
Nesse sentido, € requerido por parte da empresa uma especializacdo e um aprofundamento na
relacdo entre cliente e revendedora que, além de requerer uma série de conhecimentos e técnicas
por parte da consultora, também implica em um trabalho redobrado: revendedora mais
consultora.

Para fazer as demonstracdes, realizar as vendas, fazer o acompanhamento de clientes e
as entregas, estudar, preparar e realizar as reunifes da unidade, é necessario uma boa
organizacdo do tempo. Para que a Diretora de Vendas realize uma reunido eficaz ela deve,
segundo M. K. Ash (2013), preparar a reunido, realizando pesquisas, buscando novos
aprendizados, organizando e planejando o encontro. Pesquisa, organizacao, preparo e pratica

também séo fundamentais para que, Diretoras e Consultoras, realizem Sessfes de Cuidados

4 Disponivel em: https://www.marykay.com.br/pt-br/products/all/formbr-customer-profile-2018-99013495.

Ultimo acesso em 17 jun. 2021.
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com a Pele com a qualidade requerida pela Mary Kay. Tudo isso demanda uma boa

administracdo do tempo e das tarefas.

Se ela ndo fizer [uma reunido de qualidade, eficaz], as mulheres em sua Unidade néo
tirardo nada de Gtil da reunido, e logo deixardo de comparecer. Elas ndo véo se arrumar
e comparecer toda semana se ndo ha metas cumpridas. Se poucas comparecem, a
producdo de sua Unidade caira vertiginosamente; assim, a qualquer momento é
possivel saber quais sdo as Diretoras de Vendas Independentes que nédo estdo fazendo
reunides muito estimulantes. Sempre temos muitas Diretoras de Vendas
Independentes que ainda ndo aprenderam a fazer uma reunido eficiente. Sabendo
como sdo importantes essas reunides, ajudamos cada uma delas a fazer sua licdo de
casa. Fornecemos um material detalhado para o planejamento exatamente com esse
proposito (ASH, 2013, p. 103).

Para se organizar quanto a quantidade de trabalho e ao tempo, Ane faz um planejamento
semanal, que aprendeu nos proprios treinamentos da Mary Kay. Costuma reservar as segundas-
feiras para realizar os treinamentos e as tercas para as aulas de maquiagem; realiza as entregas
geralmente no periodo da manhd e utiliza as tardes para ficar em seu escritério, onde faz os
pedidos com as consultoras da sua equipe e as auxilia com seus planejamentos. Outra forma de
otimizar o tempo, usada pela diretora Ane, € um aplicativo que auxilia a controlar o0s estogues,
as dividas e os pagamentos a receber. Ela afirma que se organizando dessa maneira consegue
“separar o tempo de Consultora e o tempo de Diretora”. Isso nos indica que tornar-se Diretora
de Vendas, mais do que uma promocao, € um acumulo de fungdes e, portanto, de trabalho. Isso
porque enquanto as Consultoras ocupam-se exclusivamente das vendas diretas, as Diretoras
ocupam-se tanto da realizacdo das vendas diretas como também da construcdo e
acompanhamento de uma Unidade. Em algumas manhas, trabalha de casa. Quando, por algum
motivo, fica um ou mais dias sem trabalhar com as tarefas relacionadas a Mary Kay, procura
redistribuir essas horas nos demais dias da semana ou do més. Mesmo com o planejamento
semanal, ndo sabe informar ao certo quanto tempo do seu dia utiliza com a Mary Kay, mas
acredita que em torno de umas 8 horas. Conta que isso € o caso dela e que a jornada de trabalho
depende muito daquilo que cada pessoa quer conquistar, que algumas integrantes da Forca de
Vendas trabalham duas ou trés horas por dia, outras até menos.

Um dos motivos pelos quais alguém tdo organizada como Ane tem dificuldade em
mensurar o0 tempo preciso que se dedica a Mary Kay estd relacionado com uma das
caracteristicas do trabalho flexivel, que € o apagamento das diferengas entre o tempo de trabalho
e o tempo fora dele. Isso fica evidente quando a diretora, ao falar sobre os momentos que dedica
a realizacdo das vendas, diz: “Eu [realizo as vendas] em tudo que ¢ lugar. A nossa fundadora
sempre dizia: se t& ha um metro de distancia, se t& ha um brago de distancia, fala e oferece o

negodcio”. Na época em que fazia a graduacao, por exemplo, Ane usava os intervalos para fazer
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as demonstracdes e realizar as vendas para, como se refere, “a mulherada da faculdade”. Um
outro exemplo esta relacionado ao atendimento virtual as consultoras que integram sua unidade

e as clientes; ao falar sobre o uso do celular como ferramenta de trabalho ela nos diz:

Eu nédo respondo mais [o celular] depois de um certo horario. Eu acho que tem que ter
essa separacdo, sendo o pessoal acha que tu ta ali 100% [do tempo], né? Entdo a gente
precisa colocar um horario: até tal hora eu atendo. Depois, se a pessoa quer uma base,
por exemplo, eu digo: “olha, pode esperar até amanha?”. Claro, no inicio ndo era bem
assim, né? As vezes tu quer fazer, fazer, fazer e ai tu fica ali em fungfo [daquilo].
(Idem).

O relato acima parece indicar que essa separacdo é possivel apenas no caso daquelas
que possuem um rendimento elevado, onde 0 medo de perder uma venda ndo é tdo grande. O
exemplo abaixo, de criacdo de um local especifico para o trabalho, também parece apontar uma
necessidade de separacao de tempo e local de trabalho e tempo e local de ndo-trabalho. Contudo,
essa separacdo de tempo e espaco ndo é possivel para a grande maioria das consultoras que
recebem baixos rendimentos.

Para tentar separar da melhor maneira o tempo e local de trabalho e tempo e local de
ndo-trabalho, depois que construiu uma grande unidade, Ane optou por ter seu escritério. No
escritdrio, além de realizar as reunides da unidade e de receber suas iniciadas, Ane também faz
demonstragdes, ou seja, recebe clientes, e armazena o seu estoque de produtos a pronta-entrega
e amostras®®. No dia da entrevista ela possuia mais de 50 clientes fixas (que compram
regularmente) e mais de 100 consultoras sob sua lideranca, no seu time. No entanto, o escritorio
ndo acabou com o trabalho realizado de casa; como vimos, em algumas manhas Ane prefere
trabalhar da propria casa, mas, segundo ela, ter um escritorio tornou mais confortavel a
organizacdo do trabalho. O curioso desse fato é que ele parece expressar um conflito com aquilo
que é empregado pelo discurso empreendedor: de que a flexibilizacdo do local de trabalho seria
um elemento desejavel e favoravel as mulheres, em oposicdo a rigidez fabril da indudstria
taylorista-fordista. De fato, muitas vezes a flexibilidade é vista com bons olhos e é desejada

pelas trabalhadoras; como no relato de Ane quando nos diz:

46 por trabalhar exclusivamente com o SVD a Mary Kay ndo possui lojas nem permite as suas consultoras e
diretoras possuirem. Apenas um escritério € permitido.
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Essa coisa de fazer o meu horario ndo tem preco que pague. Eu gosto dessa
flexibilidade que a Mary Kay me traz: de horarios, de tirar férias a hora que eu quero,
etc. Ndo gosto de ter aquela coisa de chefe. (Idem).

Porém, esse olhar otimista ndo significa, necessariamente, que ha uma melhoria nas condi¢6es
de trabalho e uma contribuicao a reducédo das desigualdades de género.

J& vimos que o trabalho de uma consultora/diretora Mary Kay inclui muitas tarefas
diversificadas. Nas palavras da propria diretora “a gente ¢ meio que tudo, a gente ¢ a empresaria,
dai é a secretaria, ¢ a que entrega produto, ¢ tudo” (Idem). Ao acumulo de tarefas soma-se,
ainda, as demais fung¢des da vida, como o trabalho doméstico. “Mas eu sou mulher e a gente da
um jeito [...], mulher é multifungdes.”, diz Ane.

O caso de Ane representa o perfil de consultoras que obtém sucesso; ela atingiu o posto
de Diretora de Vendas e agora sonha em ser uma Diretora Nacional. Para as suas iniciadas ela
serve agora como um exemplo de que atraves do empreendedorismo Mary Kay é possivel obter
sucesso profissional e realizar sonhos. Como um caso que “deu certo”, ¢ possivel perceber
através do seu relato uma forte adeséo aos valores da empresa e do empreendedorismo, o que
faz com que os efeitos mais perversos da flexibilidade do trabalho ndo se manifestem tédo
visivelmente. Porém, como acompanhamos, esse sucesso requer, de sua parte, uma enorme
dedicacdo de tempo e esforcos. Ela se dedica integralmente a empresa sem ter uma real nocao
do quanto trabalha. Vale ressaltar que esse lado mais ameno da flexibilidade do trabalho, que
evidencia seus aspectos positivos, ocorre em decorréncia da condicdo de sucesso profissional
conquistada por nossa interlocutora. Como vimos, conforme ha um crescimento na carreira ha
também a oportunidade de criar meios para reduzir os 6nus da flexibilidade do trabalho e do
empreendedorismo-de-si; 0 que se expressa no caso de Ane a partir da condi¢do que permite a
ela ndo vender mais a prazo de modo informal — e com isso reduzir 0s riscos com
inadimpléncia —, ter uma separacdo entre local de trabalho e local de ndo-trabalho, tirar férias,

etc.

4.2 O CASO DA REVENDEDORA

Marcela € uma funcionaria publica estadual que trabalha, também, com a revenda dos
produtos Mary Kay ha quatro anos. Sua entrada na empresa aconteceu apds um longo periodo
em gue sua cunhada insistia em convida-la para a revender os produtos. Antes desse periodo,

ela ja era uma cliente Mary Kay, embora consumisse pouco. Segundo ela, o principal motivo
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que fez com que decidisse revender os produtos foi a facil aceitacdo do produto no mercado,
que ja era conhecido na cidade.

Durante muito tempo Marcela recusou entrar na empresa devido a responsabilidade,
pois possuia um emprego formal e tinha que cuidar da familia e dos filhos. Porém, ao comentar
sobre o0 acumulo de tarefas (cuidados com a casa, emprego no estado, Mary Kay, filhos, etc.)
que vivenciou apoés iniciar as vendas na Mary Kay, a revendedora exalta a “polivaléncia

99, ¢

feminina”: “a gente se vira, somos mulheres, as mulheres dio um jeito” (informacao verbal)*.
Chamamos a atencéo para o0 modo como o acimulo de tarefas € justificado a partir de uma
polivaléncia feminina, ou seja, uma caracteristica natural intrinseca as mulheres. Também
ressaltamos o fato de que o empreendedorismo Mary Kay, devido a sua flexibilidade de horarios
e local para o trabalho, possibilitou que nossa interlocutora conciliasse as tarefas de revendedora
com seu emprego no estado com o trabalho doméstico e reprodutivo.

E justamente por essa necessidade de conciliar tarefas que, quando decidiu trabalhar
com os produtos da marca, ela passou a se autodenominar como uma revendedora Mary Kay,
e ndo como uma consultora. Para ela, a diferenca entre uma consultora e uma revendedora é
que as consultoras precisam seguir uma série de recomendacdes que constituem uma férmula
da Mary Kay para realizar as vendas e 0s acompanhamentos, e ela ndo segue essa formula.
Como um exemplo disso Marcela cita as demonstracdes, que ela néo realiza; opta por fazer as
vendas através do catalogo. Essa diferenciacao, feita por ela, parece indicar que mesmo a Mary
Kay se propagandeando como um meio de gerar renda caracterizado pela flexibilidade,
principalmente de horario e local de trabalho, essa flexibilidade, no caso de Marcela, foi
insuficiente, na medida em que ela precisou abrir mao de seguir a formula para conseguir
conciliar o trabalho na Mary Kay com sua vida profissional e pessoal. Marcela reconhece que
fazer as demonstracfes aumenta significativamente o nimero de vendas, mas, por falta de
tempo e perfil, opta por ndo ser uma consultora e sim uma revendedora de produtos para pessoas
que ja conhecem esses produtos. Essa “falta de tempo e perfil”, ou seja, a ndo compatibilidade
entre o que €é requisitado pela Mary Kay e o que € executado por Marcela, fica evidente na fala
da revendedora:

Eu ndo tenho nada rosa, pouco me maquio, eu ndo sou o perfil [de Consultoras MK],
eu ndo visto a camisa, ndo defendo a empresa. [...] Eu ndo sigo o mundo rosa; eu vou
nas reunides, procuro fazer uma maquiagem basica mas ndo como deveria, ndo me
visto com a saia, as roupas formais, o rosa, isso ndo. Eu uso muita roupa esportiva,

47 Entrevista com a interlocutora Marcela (nome ficticio), 2021. Todas as falas e informagcdes atribuidas a Marcela
no decorrer deste trabalho foram prestadas nesta mesma entrevista.
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entdo nas minhas clientes eu vou de roupa esportiva, saio da academia e vou nas
minhas clientes. Tu andando bem vestida da mais credibilidade pra quem vende. Tem
que estar com as unhas feitas, o cabelo arrumado. [..] Ndo me vejo como
empreendedora. Nao tenho o perfil. Me falta acreditar [no projeto MK, no ‘mundo
rosa’]. A pessoa que acredita nisso vende tudo, se aprofunda nos produtos, na empresa,
sabe explicar as caracteristicas de cada produto e pra qual pele ele é apropriado, quais
serdo os efeitos, etc., mas isso me falta, eu ndo tenho esse conhecimento. (Idem).

Estar sempre maquiada, andar vestida conforme os padrdes Mary Kay, se aprofundar
no estudo dos produtos, entre outras coisas, demanda tempo. Para a nossa revendedora, esse
tempo é inconciliavel com a sua vida e com seu emprego formal. Portanto, é possivel perceber,
a partir desse caso, que embora o discurso da Mary Kay coloque o empreendedorismo da marca
como algo fécil, acessivel a todas as mulheres, uma excelente oportunidade para se obter o
sucesso profissional devido a seu aspecto flexivel, na verdade ele demanda de um conjunto de
tarefas e requisitos que nao sdo compativeis com aquelas pessoas que ndo possuem o tempo e
as condicdes necessarias para se dedicar a ele.

Marcela realiza as vendas principalmente entre 0 extenso grupo de amigas que possui e
pela sua habilidade e facilidade na comunicacdo, o que foi notado, inclusive, no decorrer da
entrevista. Suas clientes-amigas sdo praticamente as mesmas desde o inicio, o que a garante
uma certa estabilidade nas vendas. O termo cliente-amigas define bem a préatica da Mary Kay,
que é também uma caracteristica marcante do neoliberalismo, a qual a fronteira entre o pessoal
e o profissional ficam, no minimo, borradas. Ja vimos, anteriormente, como isso ocorre no que
tange aos horarios e locais de trabalho, e 0o exemplo acima evidencia também como isso se
manifesta nas relacbes pessoais, que agora passam também a ser relacdes profissionais e de
negocios.

Se alguém que ndo conhece os produtos Mary Kay solicita uma demonstracdo, Marcela
até “se vira”, em suas palavras, para realizar; mas isso ndo ¢ algo que ela, também em suas
palavras, “corre atras”. Por ndo vender através de demonstracOes, ela acredita que atinge um
publico especifico, daquelas mulheres que ndo possuem tempo para estarem participando de
demonstracdes ou estarem recebendo alguém em sua casa, ja que “a vida das pessoas € tao
corrida, se tu for 14, ocupa mais um tempo”.

Como revendedora que realiza as vendas por catalogo e Whatsapp, o que mais demanda
tempo de Marcela é a entrega dos produtos, que geralmente realiza nos sabados, na ida para o
trabalho, ou ainda ao final da tarde, ap0s seu expediente como servidora. Ou seja, ela ocupa o
seu tempo de néo-trabalho (no emprego formal), com as atividades relacionadas a Mary Kay:
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0 tempo de descanso, o tempo de lazer, o tempo com a familia, tudo se torna, a0 mesmo tempo,

um momento em que realiza atividades ligadas ao trabalho na Mary Kay.

Eu jogo padel uma ou duas vezes na semana, dai eu tenho um grupo. Na verdade, eu
tenho varios grupos [onde realizo as vendas], mas no padel eu perdi as clientes porque
tem uma [outra consultora] que agregou todas. Mas ai tem um diferencial que ela tem:
ela tem estoque, eu ndo. Estoque é muito importante, porque a pessoa precisa de um
presente e ai vem te pedir se tu tem algo a pronta-entrega. As vezes eu consigo [0
produto] para o0 mesmo dia, se a pessoa vem até mim e pede um produto pra hoje e eu
ndo tenho, eu falo com as colegas, pra ndo perder a cliente, e elas emprestam, ndo tem
egoismo. Tenho uma colega que me empresta muito produto pelo mesmo valor, sem
levar lucro, se ela tem ela empresta. (Idem).

A fala acima evidencia o apagamento da diferenca entre as relacbes de trabalho e as
demais relacGes sociais estabelecidas, principalmente nos espacos de lazer, como no padel e na
academia, ja citada por nossa interlocutora. Os grupos a que Marcela se refere sdo grupos que,
na sua origem, ndo possuem relacao direta com o trabalho, mas que a partir da Mary Kay nossa
revendedora passou a encard-los também com um espaco para negdcios, como uma
oportunidade, como nos diria o discurso empresarial da MK.

Para Marcela, as vendas possuem um papel de ajuda financeira, um complemento a sua
renda. Um ano ap6s entrar na MK ela se separou de seu ex-marido e apds a separacao a empresa
ocupou ainda mais o papel de complementar renda, ja que passou a pagar aluguel e comprou
um carro cujo as parcelas pagava apenas com a revenda dos produtos. No auge das vendas,
lucrava cerca de um salario minimo por més, mas apds comprar 0 carro passou a se dedicar
menos as vendas e esses ganhos cairam. Ela conta que gasta parte dos lucros da MK com
produtos para ela propria: “Como eu nao vivo disso, ¢ um complemento pra eu poder usar os
produtos. Tem més que eu gasto o meu lucro comprando produtos para mim” (informagao
verbal de Marcela). Portanto, além de uma forma de complementar a renda, a Mary Kay é
também uma forma de consumir os produtos da marca com desconto e utilizando do lucro que
ganha com as proprias vendas. Dessa forma, além de revendedora, e portanto, além de
consumidora indireta, Marcela ¢ também uma consumidora direta dos produtos Mary Kay
sendo que, em alguns meses, vende apenas para consumir.

Marcela, entdo, desenvolve a atividade MK como algo secundario, como uma ajuda
financeira, e ndo se empenha tanto quanto o nosso exemplo anterior, de Ane. Contudo, mesmo
ndo sendo o tipo ideal de consultora MK por ndo “seguir o mundo rosa”, Marcela sempre esta

entre as maiores vendedoras da unidade da qual participa.
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Eu sempre estou entre as trés maiores vendedoras, ja ganhei prémios. Vou ser sincera,
por eu ndo ter esse perfil (de consultora MK), as pessoas mais praticas gostam de
comprar de mim. Eu acho que esse é meu diferencial, por isso que tenho tantas
clientes. (informag&o verbal de Marcela).

Marcela possui, aproximadamente, 30 clientes que compram seus produtos com
regularidade, mais aquelas que a procuram as vezes por indicacdo de outras pessoas. Durante a
pandemia suas vendas cairam, ja que as pessoas passaram a cortar gastos. Além disso, na
pandemia, com o afastamento social, o uso de méascara e o home office, as pessoas passaram a
utilizar menos alguns produtos como o batom, por exemplo. Para tentar se ajustar ao novo
cendrio, nesse periodo ela focou suas vendas nos produtos de cuidados com a pele. Ao falar
sobre as vendas, Marcela comentou que precisava conseguir mais clientes que usem linhas de
tratamento para a pele e ndo apenas os produtos de maquiagem. Sua grande maioria de clientes
usa apenas os produtos de maquiagem, principalmente batons. Porém, a venda de produtos de
tratamento para a pele é estratégica, pois esses produtos possuem linhas completas onde o
tratamento envolve o uso continuo de todos os produtos que compdem uma determinada linha.

Ela costuma fazer pedidos todos os meses na faixa dos 2 mil reais; desse valor total,
40% é o que fica com ela de lucro, ou seja, 800 reais. Porém, ja chegou a vender 5 mil reais em

um dnico més. De qualquer maneira, Marcela conta que ndo trabalha com metas:

No inicio eu até tinha a meta de ter um salario minimo de lucro, ai depois eu me
desmotivei. Eu tenho s6 usado o Whatsapp, mas nao ta vindo o retorno que vinha
antigamente, eu sempre acho que td incomodando [as clientes], ndo gosto, eu fico com
vergonha de mandar todo més. (Idem).

Além disso, um fator importante para que Marcela se mantenha entre as melhores vendedoras
da unidade da qual faz parte sem dedicar tanto tempo a empresa, na sua propria avaliacéo, é a
ajuda que recebe da sua irma: “Eu tenho a minha irma que vende pra mim na escola, ela vende
super bem, as professoras sdo super vaidosas. Ela leva a revistinha, s6 pra me ajudar mesmo.
Esse més ela vendeu muito pra mim” (informacdo verbal de Marcela). Ou seja, o lucro mensal
que Marcela costuma ter, na faixa dos 800 reais, é fruto do trabalho de duas pessoas, dela
prépria e da sua irma. No caso da sua irmé, a revenda dos produtos é um trabalho que realiza
de forma totalmente gratuita, apenas para ajudar Marcela. Além disso, a irmd de Marcela

também se utiliza do circulo de convivéncia de outro emprego, isto é, do grupo de professoras
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do ambiente escolar, para realizar as vendas, estabelecendo uma relacédo de revendedora-cliente
com suas colegas de profisséo.

Marcela compra os produtos dos pedidos pelo website, através do cartdo de crédito e de
forma parcelada, em trés vezes. Contudo, ela ndo vende para suas clientes no cartdo, mas parcela
nas mesmas condicdes, ou seja, em trés vezes, com base na confianca estabelecida com as
clientes. Embora reconhega que o cartdo traz mais seguranga, acredita que esse modelo de
parcelamento pautado na confianca, além de agradar mais as clientes, também permite com que
ela ndo perca parte do seu lucro com as taxas do cartdo, mesmo que para isso tenha que correr
o0 risco da inadimpléncia. Nesses quatro anos, apenas por duas vezes teve problemas de
inadimpléncia onde teve que tirar dos seus lucros o prejuizo do produto ndo pago. Segundo ela,
0S atrasos Nos pagamentos S&0 um pouco mais comuns que a falta de pagamentos, mas num
geral esses atrasos sao apenas de alguns dias.

Pelos problemas com os pagamentos, Marcela ja cogitou largar as vendas. Contudo, ela
assume a culpa por ndo se organizar devidamente em alguns momentos e se endividar com as
compras no cartdo de crédito. Segundo ela, isso acontece devido a uma falta de organizagéo sua
e ndo por culpa da empresa. Antigamente, quando se dedicava mais a MK, Marcela costumava
ter uma pasta onde guardava a ficha de cada cliente. Na ficha estava marcado todo o historico
da cliente: produtos comprados, parcelas pagas, parcelas que ainda devia, etc. Com o passar do
tempo deixou as fichas de lado e agora tenta se organizar a partir de uma agenda, mas acha esse
novo sistema menos organizado que o anterior, embora mais pratico. Nele, ndo anota o tipo de
produto vendido para cada cliente, anota apenas as prestacdes que cada uma possui.

Observamos que é Marcela quem assume os riscos da inadimpléncia, assim como € ela
guem assume 0s riscos no caso de ndo conseguir vender os produtos que comprou pra fechar o
pedido minimo para obter 40% de lucro e que mantém em estoque. A questdo dos riscos que
recairam sobre ela, somada ao modelo de neg6cio Mary Kay pautado na ideia de que as
Consultoras sdo empreendedoras, faz com que Marcela tome para si a culpa e a
responsabilidade pelos fracassos e problemas. Para a empresa ndo interessa se Marcela
conseguira vender todo o seu pedido, se conseguira livrar-se dos estoques e se recebera de suas
clientes. Interessa, apenas, que ela realize os pedidos que, quanto maiores, melhor, pois, afinal
de contas, quem consome diretamente da empresa € ela, num papel de consumidora-
revendedora. Apesar desses problemas, Marcela ndo largou as vendas ainda. Ela afirma que,
além de uma importante ajuda financeira, as vendas sdo uma atividade que ela gosta de realizar;
mesmo antes de revender os produtos da Mary Kay, Marcela ja tinha experiéncia com vendas

de roupas, produtos de beleza de outras marcas, excursoes, e atividades do tipo.
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Ao contrario da ideia de abandonar as vendas, Marcela conta que acredita precisar de
uma melhor organizagdo para conseguir vender mais. Falta pouco tempo para se aposentar
como funcionéria publica e, ap6s sua aposentadoria, ela quer se mudar para o litoral e viver da
aposentadoria e das vendas. Nesse caso, as vendas continuariam sendo um complemento
financeiro importante, ja que o salario como aposentada vai diminuir quando comparado ao que
ganha hoje. Para ela, poder desenvolver essa atividade de revenda dos produtos Mary Kay de
qualquer lugar € uma outra vantagem da empresa; assim, ela ndo precisa ficar “presa” a cidade
para seguir trabalhando.

O caso de Marcela expressa bem alguns aspectos contraditérios da flexibilidade do
trabalho. Foi a flexibilidade do empreendedorismo Mary Kay que possibilitou a ela ter um
complemento a sua renda como servidora publica ao mesmo tempo que acumulava essas duas
funcbes remuneradas com os cuidados da casa e do filho e com as atividades de lazer que gosta
de realizar. Porém, o empreendedorismo Mary Kay demanda um conjunto de tarefas e
requisitos que ndo podem ser realizados por aquelas consultoras que ndo tem como se dedicar
integralmente a ele, como é o caso de Marcela. E por esse fator que ela refere a si mesma como
uma revendedora e ndo como uma consultora. Sendo assim, é possivel perceber que o
empreendedorismo MK se torna mais dificil — e também mais precario — conforme menos
tempo disponivel as consultoras tem para nele empregar (aspecto que sera reforcado nos dois
casos seguintes). Esse ponto faz com que para aquelas mulheres que ja se encontram em
condicdes de sobrecarga de trabalho ou de precariedade, 0 empreendedorismo ndo represente
uma real oportunidade de sucesso profissional.

O caso em questdo ainda expressa bem a forma como o modelo de negécio MK se
apropria dos circulos sociais de suas consultoras para neles se inserir. Marcela foi iniciada na
empresa por uma cunhada, realizava as vendas em seus espagos de lazer e entre amigas, e
contava com a ajuda da irma para vender. Se por um lado a MK se apropria dos circulos sociais
pessoais para realizar seu negdcio, mercantilizando relagdes familiares, de amizade ou
companheirismo, por outro lado o caso de Marcela nos permite observar como vinculos de
solidariedade podem surgir mesmo através dessas condi¢fes, como observamos quando ha uma
colaboragéo entre as consultoras® ou quando Marcela conta com a ajuda de familiares para

obter essa renda extra.

48 Ver citagdo da pagina 97.
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4.3 0 CASO DAS DUAS IRMAS

O contato com foi feito Jalia através da indicagdo de uma conhecida em comum com
guem comentava sobre a presente pesquisa. Julia € uma mulher, branca e jovem que, na época
da entrevista, tinha 24 anos e era formada em Arquitetura e Urbanismo. No momento em que a
entrevista foi realizada, ela praticamente havia abandonado as vendas apds pouco mais de trés
anos, pois tinha acabado de trocar de cidade para acompanhar o0 namorado, com quem mora
junto, que em funcdo do emprego precisou sair da cidade onde viviam, Santa Maria/RS.

Julia ingressou na Mary Kay logo apos iniciar a faculdade de Arquitetura e Urbanismo
no ano de 2016. Quando estava no terceiro ano do ensino médio, ela realizou um estagio onde,
pela primeira vez, pode ter seu proprio dinheiro e diminuir seu grau de dependéncia financeira
dos pais. Depois que concluiu o ensino médio, Jalia fez curso pré-vestibular e ndo conseguiu
conciliar com o trabalho; por conta disso, voltou novamente a ter total dependéncia econémica
de seus familiares. Quando se mudou para a cidade de Santa Maria e ingressou na faculdade,
suas aulas eram no turno da manhé e da tarde, o que néo lhe permitia comegar um emprego, a
menos que fosse no turno da noite. Contudo, como ndo era uma necessidade e sim um desejo
por independéncia, e como seus pais queriam que mantivesse o foco nos estudos, convenceu-
os de que a venda de produtos Mary Kay seria uma boa alternativa para conciliar com os
estudos. Nesse caso, a Mary Kay possibilitava uma flexibilidade de horérios para se obter uma
renda pessoal e permitia a Jalia utilizar das relagcdes criadas na faculdade para revender os
produtos da marca.

Convencidos, os pais de Julia pagaram pelo primeiro kit de produtos comprados por ela
do website da empresa ao fazer o cadastro como consultora da marca. Na época, o kit inicial de
cadastro custava aproximadamente cem reais (R$ 100,00), mas o kit comprado por elas, que
poderia lhe gerar lucros, custava em torno de setecentos reais (R$ 700,00). O kit mais caro foi
comprado, de forma parcelada em trés vezes, pelos pais de Julia. A oportunidade Mary Kay,
como é chamado pela marca, lhe foi apresentada por uma prima distante. Aqui, 0 caso de ser
iniciada através de uma parente ou de uma amiga se repete. Percebemos, portanto, que as
relagbes pessoais servem como campo para o desenvolvimento dos negocios.

Assim como o caso de Marcela, desde que iniciou as vendas Julia recebe ajuda da sua
irm&d para atingir o valor do pedido minimo para que ganhe desconto. Esse desconto é
justamente o que constitui o lucro das consultoras. A partir da entrevista com Julia descobrimos
gue nem em todos os pedidos as consultoras recebem lucro; é possivel que elas vendam, ou

seja, trabalhem, sem receber absolutamente nada por isso. Desse modo, os lucros das
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consultoras, ou seja, 0 pagamento pelo seu trabalho, se da a partir de descontos que estas
recebem na hora de fazer um pedido do website. Se o produto custa X e € vendido para as
clientes por X, na hora de fazer o pedido no website as consultoras pagam, por exemplo X -
30%. Esses 30% do valor do produto que ganham de desconto € o que acaba se convertendo
em lucro. Como também j& vimos, esse percentual pode variar de 30% a 40% conforme o valor
do pedido feito pelas consultoras, 0 que caracteriza uma comissdo através de um sistema de
metas. Porém, Julia relata que para ganhar o desconto minimo, de 30%, é preciso atingir um
valor minimo de venda que, em 2016, segundo ela, estava em torno de setecentos reais (R$700);
caso o pedido seja de um valor inferior, as consultoras compram os produtos pelo mesmo preco

que vendem, sem ganhar nada.

Pra ti comegar a ganhar porcentagem [...] é acima de 700 reais mais ou menos, dai tu
comega a ganhar porcentagem, tu ganha 30%, 35%, e 40% de desconto. A partir de
700 reais comecgava a ganhar algum desconto pra comegar ter lucro, porque sendo ndo
adianta nada, ia comprar pelo mesmo preco do site, ia dar no mesmo que tu comprar
do revendedor. (informagéo verbal)®.

Inicialmente, a irmd de Julia vendia através do cadastro da Julia. Depois, com o tempo,
cadastrou-se também na Mary Kay. Contudo, elas seguiram fazendo os pedidos em apenas um
dos cadastros, o da irma de Julia, pois era mais lucrativo, na medida em que, quanto maior o
pedido, maior o desconto que é convertido em ganhos. Cada vez mais Julia desanimava com as
vendas, o que fez com que, no cadastro de Julia, s6 fossem realizados pedidos para que o
cadastro ndo fosse cancelado apds um periodo de inatividade. Julia ndo soube informar com
precisdo esse periodo, mas, segundo ela, é em torno de 1 ano para ser cancelado e perder o
cadastro, e em torno de 3 meses para ficar com o cadastro “oculto”, que seria um sinal de
inatividade onde a consultora perderia alguns beneficios e promogdes. Segundo ela propria, isso
é uma estratégia de pressdo para que as consultoras se obriguem a fazer pedidos com frequéncia.
Atualmente o cadastro dela ja “caiu”, como ela relata, e ela vende apenas através do cadastro
da irmé& e para ajudar a irméd, sem ganhar nada do lucro das vendas que realiza. Desse modo,
séo duas pessoas trabalhando onde apenas uma delas recebe uma renda por isso, num sistema

onde a outra € uma ajudante.

49 Entrevista com a interlocutora Jalia (nome ficticio), 2021. Todas as falas e informagdes atribuidas a Julia no
decorrer deste trabalho foram prestadas nesta mesma entrevista.
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Se, por um lado, podemos considerar o periodo de 1 ano sem realizar pedidos um
periodo flexivel por parte da empresa, por outro lado entendemos que a estratégia da empresa
é constituida por, primeiro, criar formas de recompensas para aquelas consultoras que fazem
pedidos com frequéncia maior, e, segundo, transferir para as Diretoras de Vendas de cada
unidade a responsabilidade por convencer as consultoras a realizarem os pedidos, a
desenvolverem estratégias de vendas, etc. Ou seja, s@o as Diretoras quem, para ndo ter seu lucro
reduzido, precisam convencer as consultoras a realizarem os pedidos e, para isso, precisam
desenvolver diversas formas de convencimento e de incentivo.

Julia relata que a cobranca, por parte da diretora, para que as consultoras da unidade
vendam é grande, pois no modelo de vendas Mary Kay quem estd acima no plano de carreira
sempre ganha um percentual de lucro a partir das vendas daquelas que estdo abaixo. Isso
significa que as Diretoras ganham um percentual sobre as vendas de suas iniciadas diretas e
indiretas (aquelas que foram iniciadas através de uma iniciada direta). Em certo momento,
quando Julia j& estava se afastando da unidade e ndo realizando mais as vendas, embora ainda
permanecesse no grupo, a diretora comegou a pressiona-la para que ela voltasse a ser uma

revendedora organica.

A nossa diretora era bem tranquila quanto as metas, nds deixamos bem claro que nédo
queria seguir carreira e ela aceitava. Mas depois de um tempo ela deixou a Mary Kay
e ai a que era diretora dela ficou sendo nossa diretora. Nessa época eu ja ndo estava
mais vendendo pra mim, so pra minha irmd, mas continuava no grupo. Ai essa mulher
chegou a me pressionar algumas vezes, queria me ligar, porque queria fazer eu voltar
fazer os pedidos. Ela me chamava assim: “ah, eu sei que vocé tem grande potencial”,
“posso te ligar tal dia pra gente conversar?”; e eu falava: “olha, pode me ligar, ndo
tem problema, mas eu ndo quero mais vender”. Entdo ela chegou meio que a ficar
mais em cima assim, cobrar mais, sabe? [...] Elas (as diretoras) tdo sempre nos
incentivando, todos os dias, pra gente vender muito; porque se a gente vender muito
elas ganham também. Essa nossa diretora ganhava em cima da nossa prima [que nos
iniciou], e a nossa prima ganhava em cima da gente. [...] Ela [a diretora] jogava ali no
grupo no inicio do més as metas da empresa e as metas da diretora para a unidade.
Entéo seguia quem queria né, atingia quem queria chegar la. As vezes eu e minha irma
nem buscavamos atingir, mas tinha més que a gente atingia porque a gente acabava
vendendo mais aquele més. Vendendo mais eu quero dizer fazendo mais pedidos, num
valor maior, porque a venda ndo quer dizer que a gente vendeu todos aqueles produtos;
pra eles o que conta é o que a gente fez de pedido 14, que significa que tu vai vender
tudo aquilo basicamente, mas ndo é bem assim que acontece [porque as vezes a gente
fica com estoque e demora a vender]. [...] Ela sempre fazia um piquenique, uma
festinha, alguma coisa para dar as premiacdes para as trés que mais venderam ou mais
iniciaram pessoas no trimestre. Entdo no inicio do més era jogado as metas no grupo
e no resto dos dias elas ficavam sempre motivando ali, mandando uma frase
motivadora, no final do més mandavam uns “vamos gurias que ainda da tempo, eu
ajudo vocés”. (informagao verbal de Julia).
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Além das bonificagcBes por metas proporcionadas pela empresa, as proprias diretoras
criam metas dentro de suas unidades e formas de recompensa. Essas estratégias buscam motivar
e induzir ao maximo as vendas das consultoras de sua unidade, e também a iniciacdo de novas
integrantes que, consequentemente, aumentariam as vendas totais da unidade garantindo, assim,
uma maior bonificagédo para a diretora.

Outro elemento que chama a atencao no relato de Julia é a relacdo com os estoques.
Mais uma vez, 0 que notamos é que as consultoras assumem o0s riscos de possuir estoque. Com
0s estogques da empresa sendo armazenados nas casas das consultoras, além de ndo correr o
risco de ndo vender essa producéo — ja que ja foram vendidos para as consultoras —, a empresa
Mary Kay também ndo assume 0s custos necessarios para 0 armazenamento desse estoque.

Como Julia e sua irma foram iniciadas por uma integrante da familia que morava em
outra cidade, elas nunca conseguiam participar das reunides semanais da unidade, e, segundo
Julia, isso as prejudicava com as vendas. Elas se informavam apenas através dos repasses no
grupo de Whatsapp da unidade. Ela conta, ainda, que a Unica forma de trocar de unidade (para
uma que fosse na cidade onde ela residia) era cancelando o cadastro e esperando 1 ano para
realizar o cadastramento novamente, na unidade desejada.

Quando alguma consultora integrante da unidade precisava de algum produto a pronta
entrega e ndo possuia, ela perguntava no grupo da unidade se alguém possuia esse produto.
Nesses casos, a pessoa gque possui o produto geralmente revende para a consultora pelo mesmo
valor que comprou; geralmente as diretoras possuem um estoque maior e conseguem dar esse
suporte para as consultoras de sua unidade. Essa préatica é proibida pela empresa, que tem o
interesse em vender mais produtos. Essa proibicdo demonstra que, para a empresa, as clientes
sdo as proprias consultoras. A pratica de colaboracdo das integrantes de uma mesma unidade,
principalmente entre diretora e consultora, demonstra um mecanismo de apoio encontrado pela
prépria forca de vendas, mecanismo esse que favorece diretamente as consultoras (pois
garantem o produto a pronta-entrega para suas clientes e com isso obtém o seu lucro). A
colaboracgéo favorece, ainda, as diretoras, na medida em que, se as consultoras de sua unidade
conseguirem satisfazer e fidelizar os clientes, a diretora sempre terd um percentual de lucro
sobre a venda das consultoras. Esse mecanismo de apoio representa o estabelecimento de
vinculos de solidariedade, conforme destacamos ao final da sec¢ao anterior.

Assim sendo, a consultora sempre tem como principal interesse vender mais para obter
mais lucros, ja que essa € a sua Unica forma de ganho. Ja as diretoras sempre tem como principal

interesse que as consultoras integrantes de sua unidade vendam mais, pois a principal forma de
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ganho das diretoras € o lucro sobre as vendas realizadas pelas integrantes da sua unidade. Para
a empresa, 0 que importa sdo os nimeros de pedidos realizados no website, logo, ndo importa
quem compra, se € consultora ou diretora, importa que se venda mais produtos. Dessa forma,
esse mecanismo encontrado pela forca de vendas é benéfico para as consultoras e diretoras, mas
vai contra as regras da empresa que compreende, no fim das contas, as integrantes da forca de
vendas como suas clientes. Um outro aspecto interessante de se observar nesse exemplo é a
contradicdo evidente no fato da empresa proibir tal pratica, ao mesmo tempo em que tem como
ideal a solidariedade entre as mulheres. Assim, percebemos que a ajuda mutua no
desenvolvimento de seus negdcios vai contra o principal objetivo de qualquer empresa: a busca
pelo lucro. Porém, esse mesmo mecanismo proibido, é também uma estratégia desenvolvida
pelas integrantes da forga de vendas para garantirem seus negacios.

Tanto Jalia como sua irma decidiram, desde o inicio, que ndo iriam seguir carreira na
Mary Kay. Viam na empresa apenas uma oportunidade para ter um pouco de autonomia
financeira com a revenda dos produtos. Nos mais de 3 anos em que revendeu para a empresa
Mary Kay, apenas duas vezes realizou uma demonstracdo de produtos, juntamente com sua
irma. Segundo Jalia, quem segue carreira costuma realizar as demonstracdes todas as semanas.
Na primeira vez que realizaram uma Sessdo de Beleza, elas alugaram o saldo do condominio
onde moravam e apenas um grupo de 4 amigas estiveram presentes. Nessa primeira vez, as
irmas contaram com a participagdo da diretora da unidade da qual participavam, que viajou
mais de 200 quilometros para ensinar a elas como fazer uma demonstragio: “ela foi pra nos
Mostrar como que era, desde o inicio até a venda” (informagdo verbal). Nessa Sessdo, nao
conseguiram realizar nenhuma venda e tinham saido com saldo negativo, ja que precisavam
pagar o aluguel do saldo. Se considerarmos que o Unico ganho dessa primeira tentativa foi a
formacéo recebida da diretora, elas, na préatica, pagaram (o valor do aluguel do saldo) para
receber essa formacdo. Aqui fica explicito a transferéncia dos riscos: foi Julia e sua irma quem
assumiram os gastos para realizar tal demonstracdo, gastos estes que envolvem o aluguel do
saldo e possivelmente um coffee break. Esses gastos sdo vistos como um investimento, ja que
na Sessao, através da demonstracdo dos produtos, elas planejam realizar vendas e conquistar
clientes. Porém, no caso em questdo, nenhuma venda foi realizada e foram as irmads quem
sairam com o prejuizo financeiro de tal encontro.

Na segunda vez que realizaram a Sessdo, elas passaram em Vvarios pontos comerciais
oferecendo a demonstracdo para as pessoas que trabalhavam nesses locais. Julia relata que
receberam muitas respostas negativas, mas conseguiram realizar uma demonstragdo em uma

farmécia, para as funcionarias que 4 trabalhavam. Nessa demonstragdo, as irmas tiveram uma
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boa venda e até fizeram clientes que seguiram comprando, porém ndo repetiram a experiéncia
pelo tempo que demanda e pela frustragdo com as respostas negativas recebidas, bem como

com as grosserias vivenciadas. Ela relata essa experiéncia da seguinte forma:

A gente fez [demonstracdo] sé uma vez em uma farmécia, ai vendemos bem. Sé que
como isso demanda mais tempo e a gente ndo tinha tanto, as duas estudantes, a gente
acabou ndo fazendo mais. E também tem muito de que as pessoas sao meio grosseiras;
como a gente foi em comércios para oferecer, nem todos podem e alguns nos tratam
de forma horrivel. [...] Esse que a gente fez foi numa farmacia: elas combinaram um
dia, falaram que a gente podia ir, ai elas ficavam se revezando entre elas para atender
as pessoas € as outras poderem irem |4 fazer a tal sessdo. Foi boa essa experiéncia e
também a gente vendeu, a cliente até que continuou comprando de nés. Mas a gente
ndo quis passar de novo por essa experiéncia de tentar, tentar, tentar e dar com a cara
no chdo porque a gente ndo tinha tanto tempo de tentar, ia ser mais frustrante. As
pessoas que vivem cem por cento disso vao receber varios “nao” por dia, mas amanha
tdo 14 de novo. A gente poderia receber varios ndo e amanha néo poder estar porque
tinha que estudar, porque isso, porque aquilo. Entdo a gente resolveu ndo continuar
fazendo pra ndo se frustrar. (informacéo verbal de Julia).

Uma das conclusdes que se pode extrair desse relato é que, para vender bem e
consequentemente obter lucro a partir das vendas com a Mary Kay, é preciso algum tipo de
investimento. Esse investimento pode ser financeiro, em cursos de maquiagem e de técnica de
vendas, em aluguéis de espacos para promover eventos, em marketing digital, em estogque para
demonstracdo, etc., ou pode ser um investimento de tempo como, por exemplo, para receber
varias respostas negativas e seguir tentando. Porém, ndo sdo todas as integrantes da forca de
vendas que possuem esse investimento financeiro e de tempo disponivel. Grande parte das
mulheres que realizam esse tipo de atividade realizam como algo complementar a renda ou para
adquirir um pouco de independéncia financeira. Nesses casos, ndo conseguem progredir na
carreira porque empreendem em condic¢des distintas daquelas que possuem, por exemplo, uma
ampla rede de contatos pessoais e tempo disponivel para dedicar a Mary Kay. O tempo na vida
dessas mulheres é um recurso finito, que deve ser dividido entre varias atividades: familia,
estudos, empregos, empreendedorismo Mary Kay, descanso, lazer, etc.

Para seguir carreira na Mary Kay, algo que Julia e sua irma optaram por nao fazer, é
preciso se dedicar muito, ou seja, dedicar muito tempo, energia e esforgos. O exemplo abaixo,
trazido por nossa interlocutora, reforga a frase dita por M. K. Ash. A fundadora acredita que se

as consultoras obtém sucesso através das vendas é porque se esforcaram muito.
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30% de uma base ndo € quase nada, por isso tu tem que vender varias bases pra ter
algum lucro, né? Quem se dedica 100% pra isso com certeza vai colher frutos; agora,
a gente ndo [se dedica 100%], ja tinha isso como segunda op¢édo, ndo tinha como um
salario pra se sustentar, € uma coisa mais de segundo plano. Como a gente era
estudante, nossos pais tinham condic6es, ndo era uma coisa que a gente precisava. Era
mais pra manter nossas coisas, da faculdade e tal. Ai a gente ndo vendia tanto a ponto
de ter um salario, sabe? (informagcéo verbal de Julia).

Além desse empenho, Jalia afirma que a comunicacao € uma habilidade essencial para
as vendas, tanto a comunicacao oral, para tratar com as clientes, como a comunicagéo digital,
para utilizar as redes sociais como ferramentas de trabalho no desenvolvimento de um
marketing. Além disso, conhecer sobre produtos de beleza e cuidados com a pele também é
importante, seja para explicar para as clientes as caracteristicas de cada produto, seja para poder
fazer a aplicagdo correta dos produtos durante as demonstragdes. Como vimos, essas
habilidades envolvem uma série de investimentos, seja financeiro, de tempo, ou mesmo de
capital social adquirido através das mais variadas relacdes desenvolvidas no decorrer da vida.

Julia diz que ndo sabe mensurar ao certo o quanto ela e a irma costumavam ter de lucro,
mas diz que era, aproximadamente, 400 ou 500 reais por pedido. Ela e a irm& ndo faziam
pedidos todos os meses, geralmente os pedidos eram feitos a cada dois ou trés meses. O que
significa que o lucro de cada uma, mesmo que na melhor das hipéteses, ndo chegava aos 150
reais por més, ja que dividiam o lucro meio a meio, independentemente do quanto cada uma
vendia. Quando faziam os pedidos pelo website, muitas vezes para fechar um pedido
compravam coisas gque ainda ndo estavam vendidas e que, as vezes, demoravam meses para
serem vendidas. Ela nos conta que o medo de ndo conseguir vender e ndo ter dinheiro para
pagar as parcelas dos pedidos feitos era constante. Houve vezes em que 0s produtos em estoque
se aproximavam do prazo de vencimento ou mesmo venciam, e para ndo jogar fora elas mesmas
utilizavam. Um outro medo relatado por Julia diz respeito a relacdo entre as promogdes e 0s
estoques. Agquelas consultoras que vendem altos valores, principalmente as diretoras,
conseguem aproveitar as promog0es mensais para adquirir e estocar produtos e, nos meses
seguintes, com a saida daquele produto da promocao, elas podem ganhar até acima dos 40% de
lucro. No entanto, para Julia, e possivelmente também para outras consultoras que realizam
pedidos de baixo valor e que ndo realizam pedidos todos os meses, quando tinham que adquirir
um produto para fechar o pedido e, deixa-lo em estoque, se esse produto entrasse em promogao,
ela teria que revender no preco da promocao. Essa situacdo fazia com que nédo fosse possivel
obter nem os 30% de lucro, muitas vezes revendendo pelo mesmo preco que comprou. Julia

relata que j& aconteceu situagdes onde um produto que ela tinha em estoque entrou em
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promocdo e ela teve que revender por um preco mais barato do que o preco que ela mesma
comprou, ou seja, ela estava tendo que pagar parte do produto que estava vendendo.
A inadimpléncia também é um risco assumido por essas consultoras. Sobre o tema, Julia

nos relata que:

Como a gente ndo vendia tanto assim, a gente ndo podia deixar de vender mesmo se a
pessoa ndo pudesse pagar a vista. Como a gente vendia mais pra conhecido, acabava
que a gente parcelava em até 3 vezes, que era a mesma quantidade das parcelas que a
gente fazia nos pedidos do site. Ai a gente parcelava em até 3 vezes o valor e ficava
cobrando as pessoas se elas esqueciam ou atrasavam. Depois que eu sai a minha irma
comprou uma maquininha dai ela pode parcelar em até mais vezes porque pra ela
recebe o valor inteiro, sabe? A pessoa paga no cartdo. Claro, tem juros que tanto ela
quanto as pessoas pagam. Mas enfim, pelo menos a venda e o recebimento sdo
garantidos. Eu sei que tem uma mulher que virou cliente, comprava direto, a minha
irma tinha que ficar insistindo mas a mulher pagava; teve uma vez que ela comprou
bastante, ai perdeu o emprego, foi pra outra cidade, e dai minha irma ficava cobrando
direto, todo més ela mandava mensagem dizendo “fulana, esqueceu de me pagar, falta
tanto ainda, se puder me mandar uma parte pelo menos”. Depois de quase dois anos a
mulher conseguiu quitar tudo que devia pra minha irmé, mas minha irma ficou atras
dela. Teve uma época que a mulher até bloqueou ela e ela foi 14 e achou a mulher de
outro jeito. (Idem).

O medo da inadimpléncia e de ndo possuir demanda para os produtos em estoque séo
exemplos onde as consultoras assumem riscos para conseguir realizar suas atividades. Quando
as consultoras possuem um elevado nimero de vendas, como € o caso da Diretora de Vendas
Ane, é muito mais facil encontrar formas de reducdo dos riscos: a venda através da maquina de
cartdo de crédito, a utilizacdo dos estoques para realizar demonstracdes, premiacdes, etc. Ja
quando essas consultoras ndo vendem em grandes quantidades, elas ndo possuem o privilégio
de ndo realizar uma venda pelo fato da cliente ndo ter todo o dinheiro a vista e, ainda, como ja
vendem pouco e lucram pouco, ndo querem perder parte do lucro com as taxas das maquinas
de cartdo de crédito.

Apesar do discurso sobre o empreendedorismo Mary Kay ser uma oportunidade para
que as mulheres obtenham uma renda conforme seus préprios méritos, com liberdade de ser sua
propria patroa, definir suas proprias metas e fazer seus proprios horarios, tudo isso envolve um
trabalho dificil que consiste em vender uma grande quantidade de produtos, e sdo as consultoras
guem assumem 0s riscos € até os prejuizos dessa atividade. Devido a essas caracteristicas do
empreendedorismo podemos notar, na Mary Kay, uma heterogeneidade no perfil dessas
empreendedoras e de suas formas de empreender, onde um pequeno grupo que ocupa as

posicOes de privilégio serve como exemplos para uma estrutura baseada na légica da
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meritocracia, enquanto o grupo maior & constituido por consultoras que desempenham o
empreendedorismo Mary Kay de forma precéria e apenas para complementar a renda.

Julia cita algumas causas para suas vendas terem diminuido e para desistir de ser
consultora. A primeira delas € que suas clientes e as clientes de sua irma eram praticamente as
mesmas pessoas, e nao fazia sentido que as duas seguissem vendendo. Outra causa é que Julia
acabava, segundo nos relata, lucrando sem muito esforco, aos custos do trabalho da sua irma,
ja que elas dividiam o lucro meio a meio, independentemente do quanto cada uma vendia e ja
que era sua irma quem participava das reunides e dos grupos de Whatsapp da unidade da qual
eram parte. Terceiro, ela ja possuia uma outra forma de renda que consistia em trabalhar fazendo
penteados em sua propria casa ou na casa de suas clientes. Ou seja, a MK era apenas um dos
trabalhos complementares que Jualia realizava para obter um extra financeiro. Quarto, a partir
da segunda metade do curso universitario, 0 estagio do curso comegou a tomar muito seu tempo
e a deixou esgotada mentalmente. Em suas palavras, Jilia passou a ficar “sem cabega” para
seguir com as vendas. E, por fim, apds concluir a faculdade e, mais recentemente, ap6s mudar
de cidade, ndo teve mais os circulos de amizades e de colegas que tinha anteriormente, que
eram suas principais clientes. Aqui, pelo seu aspecto inverso, é possivel notar como a Mary
Kay utiliza dos circulos pessoais para desenvolver o seu negocio: ao estar distante de relacdes
de amizade, de estudo, etc., Julia ndo mais possuia clientes.

Apos Jalia parar de vender (a0 menos com participacdo nos ganhos, ja que sempre
continuou ajudando a irmd), as vendas e os lucros da irmé passaram a aumentar. Um lucro
maior permite um investimento maior em estoque e produtos para demonstrar as clientes em
potencial, o que facilita as vendas, ja que possibilita as clientes testarem o produto antes de
adquirirem. Julia diz que “se eu tenho uma base ¢ bom que a pessoa experimente a base pra
poder saber se ela vai gostar ou ndao antes de comprar”. Aqui a o caso de que para se obter
sucesso através do empreendedorismo Mary Kay é necessario investir recursos (como tempo,
energia € mesmo dinheiro) é reafirmado: o aumento dos ganhos permitem um maior
investimento que se converte em ganhos ainda maiores.

Além de revendedoras, Julia e sua irmd@ eram também consumidoras diretas dos
produtos da marca. Ela relata que praticamente todos os meses compravam algum produto para

uso pessoal, mas acabavam usando esses produtos também para demonstrar para as clientes.

Praticamente todo més a gente comprava. As vezes, por exemplo, tem base que a gente
compra que é nossa, mas a gente demonstra pras pessoas também. Entendeu? A gente
deixa elas usarem a nossa pra ver a cor e tal. Entdo, tem coisas que também eram pra
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nés mas de uso da Mary Kay. O rimel era outra coisa que a gente emprestava as vezes
quando a pessoa queria provar pra saber se ia gostar. (informacéo verbal de Julia).

Como ja comentamos, do ponto de vista da empresa, sdo as integrantes da forca de
venda que constituem as suas clientes. 1sso significa que, para a empresa, interessa apenas que
as consultoras realizem os pedidos, pouco importando se estes pedidos serdo revendidos,
utilizados pelas proprias consultoras, ou se estragardo em estoque. Além disso, para as proprias
consultoras a relacdo entre revendedora e consumidora parece confusa pois, primeiro, as
consultoras compram com desconto para uso pessoal, e, segundo, precisam usar aquilo que
vendem como uma forma de modelo da marca, de mulheres-propagandas dos produtos da
empresa. Esse ideal de mulheres-propagandas ficou evidente no caso de sucesso, da diretora
Ane, onde esta demonstrou uma grande preocupacdo com a imagem pessoal ao solicitar que
nosso encontro ndo fosse tdo cedo porque ela precisava se maquiar para a realizacdo da
entrevista, que era online. Nos demais casos, mesmo que as consultoras ndo dediquem tanto
tempo e esforgos para atingir aquilo que a empresa deseja de suas consultoras no que diz
respeito a propria imagem, elas demonstram uma preocupacdo em saber que o fato de ndo
estarem arrumadas conforme a empresa recomenda atrapalha suas vendas e reduz os seus
ganhos. Além de utilizarem os produtos da marca e de servirem como propagandas para esses
produtos, as consultoras precisam, ainda, adquirir os produtos para usar como amostra nas
demonstragdes e, nesse caso em questdo, a relacdo entre um produto de uso pessoal e um
produto de uso profissional praticamente ndo existe: aquilo que é comprado para si serve
também para realizar as demonstracdes e vice-versa.

Mencionamos a importancia da imagem e dos cuidados pessoais para as consultoras de
beleza Mary Kay, j& que estas sdo profissionais do ramo de beleza. Como as consultoras s&o
empreendedoras, autbnomas, donas do préprio negdcio, a empresa ndo pode decidir sobre o que
elas vao vestir, ndo podem “uniformizar” as Consultoras. Contudo, M. K. Ash (2013, p. 118)
defende que as diretoras devem dar o exemplo vestindo-se de maneira impecavel para que
possam transmitir uma imagem de especialistas de beleza. Consultoras e diretoras devem,
ainda, usar os produtos da empresa — e devem fazer isso, segundo a propria M. K. Ash, com
orgulho — pois deve-se praticar aquilo que prega, ou seja, ndo se pode vender um produto que
nem a propria vendedora utiliza. Nesse aspecto, é refor¢ado o papel que as consultoras também
desempenham como consumidoras diretas dos produtos Mary Kay. Em The Mary Kay Way,
Ash (2013, p. 175) da um exemplo que embora longo, é bem exemplar de como a empresa lida

com a imagem/aparéncia das mulheres que compdem a Forca de Vendas.
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Ha algum tempo, um colunista local popular escreveu um artigo para a primeira
pagina do Dallas Morning News que causou grande furor entre 0S nossos
colaboradores. Enquanto dirigia para o trabalho ele havia avistado um adesivo de
carro com a mensagem ‘Pergunte-me Sobre os Cosméticos Mary Kay’. Ele disse que
a motorista estava usando um roupdo, tinha bobs no cabelo e estava sem maquiagem.
‘Como aquela mulher poderia dizer a alguém como ser bonito?’, escreveu ele. [...]
Sabendo que muitas Consultoras [...] estariam participando de reuniBes no nosso
prédio naquela manha, preguei o artigo em todos os nossos quadros de cortica. Acima
dele, em letras garrafais, estava a pergunta: Foi vocé? Mais tarde, enviamos o artigo
para as integrantes da forca de vendas independente de todo o pais, fazendo a mesma
pergunta. Como lideres do setor de cosméticos, temos orgulho da nossa imagem.
Obviamente, a mulher que dirigia aquele carro ndo pensava na imagem dela, € nem
na nossa. As integrantes da forca de vendas independente sabem que devem sempre
estar com excelente aparéncia em publico. Uma Consultora de Beleza Independente
deve fazer outras mulheres quererem ser bonitas e deve dar o exemplo.

Segundo a autora, a propria forca de vendas estabelece padrdes onde ndo ¢ tolerado “que
uma integrante da equipe tenha uma aparéncia desmazelada” (Idem, p. 176). Beth, a Diretora
Nacional, em seu curso no YouTube de treinamento para novas consultoras trata sobre a
importancia da imagem e dos cuidados pessoais para a forca de vendas Mary Kay, e como

Diretora, da o exemplo esperado por Mary Kay Ash:

Quando vocé fala que quer emagrecer, perder peso, vocé vai procurar um profissional
gue seja magro. Eu como fonoaudiéloga, se vocé for trazer o seu filho pra eu tratar,
se eu gaguejasse vocé certamente ndo confiaria no meu trabalho. Entdo quando a gente
se apresenta como uma consultora de beleza, a gente precisa lembrar disso. Que nés
vamos prestar um servigo de consultoria de beleza. Entdo, no minimo eu tenho que
estar usando meu servigo. [...] Quando a gente trata as nossas clientes, as nossas
potenciais clientes, a gente tem que lembrar disso, que a gente tem que ser a imagem
de beleza. [...] Uma dica para o negécio de beleza feminino é vocé usar saia ou vestido,
a gente sabe que uma mulher quando ela usa uma saia ou um vestido ela tem até uma
postura diferenciada. Mas lembre-se de tomar cuidado com o comprimento da saia faz
toda a diferenga. Evite saias curtas, evite decotes, evite transparéncias. Lembre-se que
suas clientes vao abrir as portas pra vocé e elas tem maridos, elas tem filhos. Muito
importante que vocé tenha uma abertura para entrar mas uma abertura para voltar a
casa dela, entdo tenha bom senso.

A figura abaixo, utilizada em seu curso para novas consultoras, contém dicas para causar
uma boa impressdo passando uma imagem feminina e de sucesso, “que tenha tudo a ver com
seu servico de consultoria de beleza”. Entre essas dicas esta o comentario citado acima ao tratar
sobre as roupas utilizadas pelas consultoras de beleza. Aqui o discurso sobre empoderamento
feminino choca-se com um reforco da ideia de feminilidade associada a um padrédo de
comportamentos e de beleza, ou a um ideério de beleza; esse discurso reforga, portanto, uma
concepcao de controle dos corpos, concepcdo essa que € expressao tipica da dominacao
masculina na sociedade e de um controle do homem sobre a mulher.

Além disso, embora ndo seja o proposito desse trabalho, cabe-se questionar o ideario de

beleza e feminilidade presente tanto na empresa quanto na sociedade em geral. O ideéario de
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beleza e feminilidade que sdo construidos em nossa sociedade e que se tornam padrdes, sao
atravessados por relacGes de poder. Portanto, além do proprio patriarcado, ha ainda outros
sistemas de dominacéo e controle dos corpos como o racismo, o ideal de juventude e magreza,
que contribuem para criar um padrdo de beleza que € excludente para uma imensa maioria de
corpos.>® Esse padrdo excludente é produzido e reproduzido de diversas formas, inclusive pelas
marcas e empresas do ramo da estética e da beleza que, ao terem seus negdcios e, portanto, seus
lucros, ancorados em um imaginario do que é bonito e do que é desejavel, contribuem para
reforcar a exclusdao daqueles que nédo se ajustam ao ideal imposto. Em nossa pesquisa todas as
quatro interlocutoras eram brancas e magras e apenas uma delas ndo era jovem, mesmo que
aparentasse possuir menos idade do que realmente possuia. Mesmo que atualmente as empresas
invistam em campanhas e marketing voltadas a inclusdo e a diversidade, e que, portanto, até
certo ponto questionem os padrdes tradicionalmente impostos, essa acdo ndo raramente esta
sobretudo pautada pela necessidade de ampliar seus lucros a partir da conquista de novos nichos
de mercado. Além do mais, essas acOes geralmente acabam por criar e reforcar novos

mecanismos de exclusdo, redefinindo mas ndo eliminando os critérios de distingéo.

Figura 13 - Dicas para causar uma boa impressao

S6 ha uma primeira vez para causar uma boa impressao...

Pele impecavel: Use os produtos Mary Kay. Seja sua melhor cliente!

Roupa: Entenda seu estilo. Seja ele qual for, esteja impecdvel e tenha bom senso. Evite
saias muito curtas, jeans, roupas muito curtas ou muito decotadas. Vocé é uma empresaria da
Beleza!

Acdes: seja sempre justa, compreensiva, honre seus compromissos € pense no qué e
como falar com as pessoas

Linguagem: Evite girias ou palavroes, utilize um tom de voz adequado

Atitude: Sorria! Afinal, quem gosta de gente mal humorada? Projete uma atitude positiva,
assim todo mundo vai amar estar ao seu lado

Entusiasmo: Mais que um sorriso no rosto, o entusiasmo no cora¢ao transforma sua
atitude e contagia a todos!

Lissnad

Fonte:Video no YouTube intitulado “Treinamento para Novas Consultoras de Vendas Independente
Mary Kay - Parte 2”. Ultimo acesso em: 17 jun. 2021.

50 Ver A influéncia da cor da pele nas representacdes sociais sobre beleza e feiura de Santos (2015).
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Apesar do discurso empresarial, e mesmo o discurso de algumas integrantes da forca de
vendas, principalmente das diretoras, frisar os aspectos positivos da “oportunidade Mary Kay”
e do “mundo rosa”, as consultoras, principalmente aquelas que possuem os menores ganhos,
como € o caso de Julia, parecem encontrar algumas contradi¢Ges entre o discurso empresarial e

a realidade da pratica como revendedora. Essas contradi¢fes ficam evidentes na fala de Julia:

Toda essa coisa da empresa acaba meio que se tornando uma lavagem cerebral nas
pessoas. A nossa diretora ela “vestia a camiseta” e amava a empresa, falava disso aos
quatro ventos. Todas as falas dela, o jeito que ela amava, tu vé que as vezes € uma
coisa meio extremista. As vezes eu ficava com medo de que eles estivessem fazendo
muito a minha cabeca e pensava que bom, ndo é assim desse jeito, também tem coisas
ruins, nao é s6 coisa boa. Entdo tipo, a parte de incentivar demais, isso soava pra mim
como questdo de “querem fazer lavagem pra tudo parecer positivo, que ¢ a melhor
coisa do mundo”. E sempre isso que elas fazem, entendeu? Elas, a nossa diretora pelo
menos, como forma de te incentivar, ela tratava aquilo como a melhor oportunidade
da tua vida. S6 que as vezes tu para e pensa “calma, também tem outras oportunidades
boas na vida”, sabe? Eu ficava com medo de entrar numa lavagem e ficar defendendo
a empresa com unhas e dentes. (informag&o verbal de Jalia).

Nesse relato € possivel perceber o conflito existente entre 0 mundo rosa ideal projetado
e vendido pela empresa, e a realidade vivenciada pelas consultoras no fazer de suas atividades,

onde surgem conflitos, riscos, medos, insegurancas, dificuldades e prejuizos.

4.4 RENDA EXTRA

Catarina, 20 anos, branca, mora com o namorado em uma cidade do interior gatcho que
possui cerca de 40 mil habitantes. O contato com Catarina foi feito através da indicacéo de uma
amiga, que e prima do namorado de Catarina. No momento da entrevista ela estava cursando
um tecndlogo em Gestdo e Empreendedorismo no modelo de ensino a distancia. Catarina foi
quem indicou a diretora que entrevistamos (ver tdpico 4.1).

No momento em que comegou a integrar a forca de vendas da Mary Kay, no ano de
2017, Catarina morava na mesma cidade supracitada, mas morava com a mée e trabalhava em
um supermercado como empacotadora. Como o salario ndo era muito bom, estava precisando
de uma renda extra. Segundo ela, sempre gostou muito de vendas e queria vender algo
relacionado a cosméticos, entdo uma colega de trabalho a indicou a marca Mary Kay. Essa
colega indicou, ainda, uma diretora Mary Kay, dizendo que além da comissdo que ia a partir

dos 30%, ainda haviam diversos prémios por metas atingidas.
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Ao conversar com a diretora Catarina foi convencida. Esse convencimento aconteceu
quando a diretora fez uma comparacao entre a oportunidade Mary Kay e o emprego formal que

Catarina possuia naquele momento:

Eu lembro que a primeira vez que a diretora foi conversar comigo ela falou: “Tu
recebe por hora trabalhando no mercado. Vender uma base tu leva cinco minutos, uma
base custa sessenta e quatro reais, € ai tu tira o lucro de trinta por cento, que da 19
reais e vinte centavos. Tu fez 19 reais de lucro em cinco ou dez minutos” e minha hora
ndo dava isso. Hoje em dia minha hora é cinco reais e noventa e quatro centavos.
Porgue assim, eu ndo sou autbnoma, eu digo que eu tenho dois empregos, porque eu
tenho minha loja virtual e eu trabalho numa loja de calgado, que eu recebo por hora,
e a minha hora vale cinco com noventa e quatro. (informagéo verbal)®5..

Da forma como a diretora fez a comparacéo, ela poderia ganhar com as vendas, por
hora, 3 vezes mais do que ganhava no mercado. Porém, entre esse exemplo ilustrativo da
oportunidade e a realidade das vendas hd um abismo. Vender um corretivo facial ndo leva
realmente cinco minutos. Nao h& nada que garanta que o trabalho e a dedicacao tornara possivel
vender um produto a cada 5 minutos de trabalho. Muito pelo contrério, o tempo de dedicacdo
das consultoras para conseguir realizar as vendas, como estamos vendo, € bem maior. O caso
de Catarina segue ilustrando esse ponto.

No momento em que Catarina foi entrevistada, ela ja havia parado com as vendas apds
pouco mais de um ano compondo a forca de vendas Mary Kay como consultora. Segundo ela,
0 que a levou a desistir, aléem de outras questdes que desenvolvemos mais adiante, foram os
problemas com os pagamentos (calotes e atrasos, como veremos na citacdo adiante). Os
produtos da marca séo considerados caros quando comparados aos concorrentes do setor de
cosmeéticos e produtos para cuidados com a pele que operam através do SVD, e um calote

significa um prejuizo alto.

Um exemplo, uma base da Mary Kay na época era 64 reais, ai a pessoa pedia: “eu
posso deixar pro més que vem?” ou “eu posso dar em duas vezes?”. Como eu fazia
parcelado em 3 vezes a compra dos produtos da Mary Kay, eu tinha uma fatura de tal
valor pra pagar no préximo més e muitas vezes a pessoa me dava um valor que nédo
completava o dinheiro da fatura, ai eu tinha que tirar do meu salario do mercado muitas
vezes pra pagar a fatura. Além disso, eu néo tinha muito pulso firme com as cobrangas,
eu ainda tinha medo de cobrar as pessoas, tinha medo que deixassem de comprar de
mim pra comprar de outra pessoa. [...] A pessoa chegava e me dizia “posso te dar més

51 Entrevista com a interlocutora Catarina (nome ficticio), 2021. Todas as falas e informacdes atribuidas a Catarina
no decorrer deste trabalho foram prestadas nesta mesma entrevista.
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que vem?” ¢ eu dizia que sim; chegava o proximo més, eu contava com, por exemplo,
sessenta reais da pessoa e ela me dava vinte. (Idem).

O medo da inadimpléncia é constante entre as integrantes da forca de vendas da Mary
Kay, ja que sdo elas quem assumem 0s riscos. Para tentar reduzir esse risco em especifico,
muitas acabam aderindo as maquinas de cartdo de crédito e, para isso, abrindo mao de uma
parte do lucro que, na grande maioria das vezes, ja ndo é muito alto. Outra estratégia realizada
por Catarina era dar um desconto, abrindo méo de parte dos seus 30%, para que as clientes
comprassem a vista. Ou seja, para vender a vista e ndo correr o risco de nao receber pelos
produtos vendidos, ela abria méo de parte do seu lucro. Ao falar sobre esse problema da
inadimpléncia, Catarina nos relata um caso que ficou famoso na sua cidade onde uma ex-
diretora abandonou a empresa ap0s contrair uma divida de mais de 15 mil reais devido ao calote
ou atraso de varias de suas clientes para quem vendia com base na confianca.

No momento da entrevista, Catarina continuava trabalhando com vendas diretas ao
consumidor, porém o produto agora eram camisetas personalizadas. Outra dificuldade
vivenciada na Mary Kay, e que com a venda das camisetas Catarina ndo encontra mais, é que
enquanto na Mary Kay o preco era tabelado com os 30% de lucro, nas camisetas ela pode,
segundo ela mesma, colocar o preco que quiser e aumentar seu lucro. Além disso, as camisetas
sdo, de modo geral, mais baratas que os produtos da Mary Kay e isso facilita a venda. Outro
fator que facilita a venda, segundo ela, € que todo mundo usa camisetas, enquanto maquiagem
nédo é todo mundo que usa.

O emprego que Catarina possuia no supermercado, mesmo com o salario baixo, tinha
horérios que a interlocutora descreve como “bem puxado”, o que fazia com que ela encontrasse
pouco tempo livre para participar dos treinamentos e das reunides organizadas pela diretora da
sua unidade. Nesse caso, Catarina também encontrava pouco tempo para participar e organizar
as SessOes de Beleza que tinham por objetivo demonstrar os produtos para clientes em potencial
visando conquista-las e, assim, realizar as vendas. Por conta desse fator, ou seja, a falta de
tempo, a maioria das pessoas que compravam de Catarina eram colegas de trabalho no
supermercado, com quem sempre comentava sobre as promogdes e novos produtos e, quando
possivel, mostrava o0s produtos para as colegas de trabalho no banheiro durante o intervalo. As
entregas também eram feitas no mercado, onde Catarina deixava 0s produtos nos armarios das
colegas e as avisava que tinha deixado l4. Aléem do mercado onde trabalhava, Catarina se
utilizava das redes sociais pessoais para mandar mensagens para clientes em potencial,

oferecendo produtos e demonstracfes e, também, para realizar as cobrancas. Com as redes
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sociais ela poderia oferecer produtos de forma mais facil em horarios que ndo sdo comerciais
como, por exemplo, a noite apos chegar em casa. O relato abaixo demonstra como a questao do
tempo interfere nos ganhos; e mais, demonstra como, no caso em questdo, existe um dilema: de
um lado se obtém pouco lucro porque tem pouco tempo para se dedicar as vendas, do outro
lado, caso largue o0 emprego para se dedicar integralmente as vendas, hd 0 medo e a inseguranca

de néo atingir os resultados esperados e de ter que sobreviver sem uma renda fixa.

Eu trabalho o dia inteiro, muitas vezes eu td cansada pra oferecer para as pessoas, as
vezes ndo tenho tempo de sair pra entregar um produto, eu chego tarde em casa e ndo
tenho tempo pra fazer as demonstragdes. Se eu tivesse o dia todo pra isso, tudo bem.
Mas tenho medo de simplesmente largar meu emprego e me dedicar as vendas, eu
preciso ter uma renda fixa. Se eu tivesse mais tempo pra me dedicar as vendas, tanto
na época da Mary Kay como hoje com as camisetas, talvez eu tivesse um lucro melhor.
Agora com minha loja virtual eu quero um dia poder trabalhar sé com isso, mas eu
ainda tenho medo. [...] Eu nunca pude me dedicar totalmente, ndo dava tempo. Eu saia
tarde e as vezes a cliente ndo queria me receber naquele horario. A minha diretora
dizia pra gente fazer a Sessdo depois do meu servico, sé que as pessoas nao querem,
as pessoas estdo cansadas, querem ir pra casa, ndo estdo dispostas. Entdo pra ti estar
nesse ramo tu tem que ter tempo. (informacédo verbal de Catarina).

A flexibilidade de horarios do empreendedorismo Mary Kay encontra, aqui, uma
barreira que até entdo ndo havia aparecido. Mesmo que as consultoras possam realizar as vendas
e as demonstracfes em horarios flexiveis e que, portanto, teoricamente possam conciliar o
empreendedorismo MK com outro emprego, na realidade, além da Mary Kay exigir muita
dedicacdo para que se consiga obter sucesso na atividade, as préprias clientes ndo estdo
disponiveis para participarem das demonstracGes ou receberem uma visita da consultora em
qualquer horario. No periodo da noite, geralmente estando com suas familias, ndo querem ser
incomodadas, querem apenas descansar ja que também possuem, ao longo do dia, as suas
obrigacoes.

Outra dificuldade vivenciada por Catarina diz respeito a importancia do uso dos
produtos como forma de propaganda. Catarina tinha como principais clientes as colegas de

mercado e ela relata que ndo conseguia vincular uma coisa com a outra.

Pra ti vender um produto tu tem que usar o produto, sabe. Quando eu trabalhava com
maquiagem, o ideal seria eu andar maquiada o dia todo; s6 que eu trabalhava no
mercado, ndo tinha como eu ficar rebocada o dia todo. As vezes eu acordava muito
cedo e entrava as sete horas e ndo sei que tempo e que animo eu ia ter de acordar uma
hora antes pra me pintar. A diretora da Mary Kay mesmo, ela esta sempre bem
arrumada, bem apresentada, a pessoa vé a pele dela, muito bonita, maquiada, e as

EEINNT3

pessoas tipo olham e pensam “nossa, eu quero uma pele assim”, “eu quero aquele
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batom”, “olha como fica lindo os cilios dela, eu quero um rimel assim”. Entéo ¢ mais
facil de tu apresentar o produto quando tu usa ele. Agora ultimamente eu ndo tenho
trabalhado de uniforme, eu tenho ido com as minhas camisetas e as pessoas falavam
“ai, que linda”, e eu digo “ai, eu que vendo”, ou seja, tu ja faz um marketing ao usar
o produto. Com a Mary Kay e o mercado era meio dificil associar as duas coisas.
(1dem).

Catarina realizava os pedidos a cada trés meses para ndo acumular faturas de 2 pedidos
ou mais, ja que esses pedidos eram realizados de forma parcelada em 3 vezes no website da
Mary Kay com o proprio cartdo oferecido pela empresa, que permitia a ela comprar
exclusivamente da Mary Kay e parcelar o valor dos pedidos sem juros. Geralmente realizava
0s pedidos com um valor um pouco acima do minimo para obter lucro que, segundo ela, era na
casa dos 600 reais. Se ela realizasse, a cada trés meses, pedidos de 800 reais com 30% de lucro,
ou seja, 240 reais de lucro a cada trés meses, ela teria 0 mesmo que 80 reais de lucro por més.
Isso se desconsiderarmos os casos de inadimpléncia, que faziam seu lucro ser ainda menor.
Catarina nos relata que com a Mary Kay “vendia basicamente para pagar o boleto [da empresa],
sO girava o dinheiro” e que sempre precisava tirar dinheiro de outro local, como por exemplo
do seu salario no mercado, para cobrir algum boleto da Mary Kay. Ela afirma que “no comego
eu vendi bem, eu tirava um bom lucro, pouco mais de 300 reais por pedido, mas depois eu ja
comecei a nao ver mais o lucro. Eu realmente nao via o lucro” (informagdo verbal).

Outra dificuldade ainda era a venda de alguns produtos que ficavam em estoque. Ela
relata que muitas vezes aproveitava os produtos que estavam em promocao para fechar o valor
minimo de um pedido, e as vezes esses produtos eram com pouca saida, como o caso dos
perfumes que, segundo ela, vendem menos porgue sdo pouco conhecidos entre as clientes.

Durante o periodo de pouco mais de um ano em que realizou a venda dos produtos da
Mary Kay, Catarina nunca iniciou ninguém nem chegou a ganhar os prémios de reconhecimento
para quem atinge as metas. Mas ela conta que sempre recebeu o0 apoio de sua diretora para tentar
aumentar as vendas e, consequentemente, o lucro: a diretora ja ligou e ja foi na casa dela para
tentar desenvolver com ela estratégias de vendas (como na citacdo a seguir), ja buscou ela em
casa para que ela participasse das reunides da unidade, e ja recomendou que ndo vendesse 0
produto parcelado de maneira informal para evitar os casos de calote ou de atraso, etc. Ao falar
sobre a relagdo de apoio e incentivo da empresa e da diretora, ela completa contando que “até

hoje ela [a diretora] tenta me chamar pra que eu volte a vender Mary Kay” (Idem).

Ela me ligava e dizia assim: “Catarina, tu ndo t4 conseguindo vender? Fala com tuas
clientes e vamos marcar uma Sessdo de demonstracdo um dia aqui no meu escritorio,
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eu te ajudo a fazer”; s6 que muitas vezes as pessoas nao iam, eu convidava e elas ndo
iam. Uma vez ela, minha diretora, até levou um produto na casa da cliente que eu nao
podia porque tava no trabalho e me emprestou a maquina de cartdo de crédito dela pra
eu poder parcelar, porque era uma compra grande, entdo ela me apoiava muito. Ou
entdo ela dava uma folha e eu deveria colocar o nome de trinta pessoa que eu queria
vender no més. E ai eu teria que colocar também o que que eu venderia pra essas trinta
pessoas. Ai eu colocava, por exemplo, “a cliente fulana compra base”, ¢ ai colocava o
valor da base. Dai no final ali eu teria mais ou menos o que eu iria ganhar no més.
Assim ela me ensinava também a separar teu lucro daquilo que tu tem que pagar pra
Mary Kay. (informac&o verbal de Catarina).

Nesse exemplo € possivel perceber o papel e 0 empenho das diretoras para tentar fazer
com gue as consultoras integrantes da sua unidade ndo deixem de realizar as vendas. Como
vimos, o principal ganho das Diretoras vem da comissao sobre as vendas das integrantes da sua
unidade, por isso € fundamental que elas ndo percam nenhuma integrante do seu grupo e
também que elas trabalhem para ampliar o nimero de vendas de suas consultoras.

Catarina associa ainda o conhecimento sobre os produtos como um importante fator
para as vendas pois, conforme ela relata: se tu conheceres sobre o produto, que séo produtos de
qualidade, conheceres seus beneficios, e conseguires transmitir isso para as clientes, elas ndo
vao se importar de pagar um pouco mais caro do que pagariam comprando de marcas
concorrentes. Como ela quase nunca participava das reunides e dos cursos da unidade, uma
forma de conhecer sobre os produtos era atraves das revistas destinadas as consultoras para que
estas estudassem sobre o que vendiam. Ela nos relata: “sempre que eu recebia a caixa, a caixa
vinha cheia de revistas, revistas explicando vérias coisas, contando histdrias de exemplos de
empreendedoras, explicando sobre os produtos, etc.” (Idem).

A experiéncia que Catarina teve com a revenda de produtos Mary Kay, mesmo nao
sendo uma experiéncia de sucesso, fez com que se interessasse pelo setor de vendas e comegasse
a gostar da atividade que, hoje, segue desenvolvendo com outro tipo de produto e em outro
modelo de negdcio. Foi a partir dessa experiéncia que optou por cursar Gestdo e
Empreendedorismo e que comecou a planejar em investir no seu préprio negdcio. Nas suas

palavras:

Quero ter minha loja, trabalhar para mim, acho que vale mais a pena, mesmo que seja
um negdcio pequeno, mas que dé uma renda melhor do que trabalhar no mercado ou
na loja de sapatos que trabalho agora. [...] N&o quero trabalhar pros outros, quero
trabalhar pra mim: fazer os horarios que eu vou ter que fazer, mesmo que seja muitas
horas, mas é um negécio que o dinheiro que eu vou estar fazendo ali vai ser pra mim,
pra minha casa pra minha familia; botar os precos que eu quero, fazer do jeito que eu
quero, vender o que eu gosto que é vender roupa. Eu gosto de vender e gosto de vender
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coisas diferentes, que é dificil de achar aqui na cidade, por exemplo, aqui vai ser muito
dificil tu achar uma camiseta de série. Entdo eu gosto de procurar coisas assim, ndo
gosto de atingir um publico grande, mas sim um puablico menor ali que curtam umas
coisas assim. (Idem).

Mesmo que Catarina ndo seja um exemplo de sucesso Mary Kay, alguns valores da
empresa podem ser encontrados nela como uma heranca dessa experiéncia, ja que foi sua
primeira experiéncia com vendas. Ela afirma que hoje valoriza muito conseguir desenvolver o
seu negocio como um projeto pro futuro, pois nao vé perspectiva em “ser escravizada num
mercado ou no comércio em geral, trabalhando horas para ganhar pouco” (ldem). Ter seu
préprio negdcio, ou seja, empreender, € uma heranca que ficou da sua experiéncia. Ela
representa a valorizacao da flexibilidade e da liberdade em oposicéo a estabilidade no emprego
sem perspectiva de progresso e sem autorrealizacdo. Nesse conjunto de ideias que
permaneceram em Catarina, mesmo apos se desligar da Mary Kay, podemos perceber o
individualismo exacerbado tanto no mérito com a ideia de “trabalhar para mim” ou “fazer o
dinheiro para mim”, como na internaliza¢do do fracasso como culpa. Ela diz que fracassou
porque ndo foi organizada o suficiente no aspecto financeiro, com as vendas parceladas com
base na confianca, e que nao se dedicou o suficiente. Catarina acredita que fracassou porque
ndo arriscou o suficiente se dedicando integralmente nisso, e que deu errado porque ndo usava
0s produtos, porque encarava aquilo ndo como um emprego mas sim como uma renda extra,
etc. Os dois lados do ideal de meritocracia se fazem presentes: a ideia de que 0 sucesso SO
depende de si e, portanto, uma valorizacdo da meritocracia e do seu proprio negocio; e, pelo

mesmo motivo, a culpabilizacdo pelo fracasso.

4.5 FLEXIBILIDADE, INFORMALIDADE E PRECARIEDADE DO TRABALHO

Nesta secdo final, apds conhecer diferentes modos de vivenciar o empreendedorismo
Mary Kay, pretendemos explorar um pouco mais a discussdo referente a flexibilidade do
trabalho desenvolvido por essas consultoras, enfatizando seus aspectos contraditorios.

O primeiro ponto a ser analisado é que essa diversidade de modos de empreender, que
esta relacionado com as condi¢cbes materiais em que estas mulheres empreendem, vao
representar também uma diversidade nos ganhos e no papel que essa atividade desempenha
para cada uma dessas consultoras. Algumas obtém ganhos que ndo chegam aos cem reais (R$
100,00) mensais, e realizam essa atividade apenas como uma renda extra, realizando as vendas

geralmente entre familiares, amigas e colegas de trabalho durante um curto periodo de tempo e
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depois abandonando, pois sdo essas as que mais sofrem com a dificuldade de realizar os pedidos
e com 0s casos de inadimpléncia. Outras, a partir dos seus circulos sociais mais amplos,
conseguem ter um namero consideravel de clientes e obter ganhos que v&o da faixa dos 300 aos
1000 reais mensais. Ou seja, mesmo que desenvolvam o empreendedorismo MK como algo
ndo prioritario em suas vidas, como uma renda extra, conseguem obter a partir dessa atividade
ganhos consideraveis e se manter nas vendas por mais tempo.

Temos ainda, aquelas que conseguem construir carreira na empresa e passam a se
dedicar integralmente ao seu negdcio, obtendo remuneracGes que ultrapassam dois mil reais
(R$ 2.000,00) mensais. Estas, de fato, se consideram empreendedoras, possuem pessoa juridica
para regulamentar seus negdcios, e seus ganhos sao mais resultados de suas comissdes sobre as
vendas de suas iniciadas do que a partir de suas préprias vendas. Para estas, 0 assessoramento,
0 treinamento, e o acompanhamento da unidade constitui a principal tarefa do trabalho.
Portanto, os modos de empreender e o papel que a MK ocupa na vida de cada uma depende de
diversos fatores, entre 0s quais destacamos a disponibilidade dos recursos de tempo e dinheiro,
e as relacBes que estas pessoas possuem em seus circulos sociais e que podem se converter em
oportunidades de negadcio.

Vimos que os circulos sociais de cada uma sdo 0s principais espa¢os onde o0 negocio se
desenvolve: sdo familiares, amigas e colegas de trabalho e/ou estudo que se convertem em
clientes e até mesmo em iniciadas. Foi assim que foram iniciadas as consultoras que
acompanhamos. O empreendedorismo MK converte em relacdes de negdcio aquelas relaces
que, até entdo, eram estritamente pessoais. E, ainda, como observamos nas nossas
interlocutoras, muitas vezes elas contam com ajuda de familiares, como irmas, para realizarem
as vendas.

Os distintos modos de empreender também se relacionam com o diferente periodo de
tempo que estas mulheres podem dedicar a Mary Kay. Como vimos, uma das principais
caracteristicas desse negocio é a sua flexibilidade de tempo, tanto para que as mulheres possuam
uma maior liberdade para fazerem seus horarios de trabalho, como para que cada uma possa
empreender dedicando o tempo que tem disponivel, seja esse tempo maior ou menor. Essa
flexibilidade do tempo permite, por exemplo, que muitas mulheres encontrem no
empreendedorismo Mary Kay uma oportunidade para obter uma renda extra ou mesmo o
minimo de independéncia financeira, a0 mesmo tempo que desenvolvem outras atividades,
como as que vimos entre nossas interlocutoras. Algumas possuem outros empregos e
desenvolvem o empreendedorismo Mary Kay para complementar a renda; outras realizam

varias atividades ao mesmo tempo para, assim, obterem uma renda minima que lhe permita uma
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maior independéncia financeira; outras conciliam a atividade MK com os estudos, utilizando,
inclusive, as relagOes estabelecidas com seus colegas de faculdade para desenvolver as suas
vendas. Temos, ainda, 0 caso que perpassa a vida de todas essas mulheres, dado 0 modo como
se estrutura a divisdo sexual do trabalho, que é a conciliacdo dessa tarefa com o trabalho
doméstico e do cuidado. Dessa forma, se constitui a dupla jornada que, no caso daquelas que
possuem outros empregos ou que estudam, pode ser vista como uma tripla jornada. A
flexibilidade do tempo tem como uma de suas consequéncias o apagamento da diferenca entre
tempo de trabalho e tempo de ndo-trabalho, ja que o empreendedorismo pode ser feito em
qualquer horario e muitas vezes de forma concomitante com outras atividades. A flexibilidade
de tempo permite um melhor aproveitamento das horas de trabalho por reduzir o tempo morto
e intensificar o ritmo de trabalho, resultando num aumento da carga de trabalho dessas
mulheres.

A transferéncia dos riscos também faz parte da dindmica de trabalho como consultora
Mary Kay. Como vimos, as integrantes da forca de vendas sdo vistas pela empresa como
prestadoras de servicos e, portanto, a sua relagdo com a empresa ndo é uma relacdo de
empregador-empregado. Estas mulheres assumem todos 0s riscos e precisam arcar com 0S
prejuizos nos casos de inadimpléncia. Para tentar evitar ou diminuir esses casos, muitas vezes
abrem mao de parte de seus ganhos, seja oferecendo descontos para quem realiza 0os pagamentos
a vista, seja pagando uma taxa para a utilizacdo da maquina de cartdo de crédito. Para aquelas
que empreendem nas condi¢cBes mais precarias, muitas vezes nao ha outra solucdo a nao ser
correr o risco do calote, pois ndo estdo em condicGes de deixar de realizar uma venda e porque
seus ganhos sdo pequenos para pagar a taxa para a utilizacdo da maquina do cartdo. Os estoques
também ilustram bem a questdo da transferéncia dos riscos. Como vimos, seja para aproveitar
uma promocéo, seja para realizar o fechamento de um pedido, seja para poder realizar as
demonstracdes em suas clientes ou para ter os produtos a pronta-entrega, € a forca de vendas
que, no interior de suas casas, armazenam o estoque da empresa. Por um lado, isso faz com que
assumam os riscos pela venda desses produtos, ja que no caso de ndo encontrarem mercado,
séo elas quem terdo de arcar com essas despesas. Mesmo no caso onde ha uma circulagéo dessas
mercadorias, o fato dos produtos parados estarem estocados nas casas de milhares de
consultoras faz com que a empresa ndo tenha gastos com armazenamento de estoques. Assim,
a empresa pode trabalhar através do sistema just in time, caracteristico da inddstria no mundo
do trabalho contemporéneo, ja que suas producdes sao realizadas a partir das encomendas ja

feitas e ja pagas pelas consultoras no website da empresa.
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A flexibilidade salarial também é algo que merece destaque pois, como ndo ha um
salério fixo, o salério varia conforme a produtividade de cada integrante da forca de vendas e
conforme as metas que cada uma destas empreendedoras consegue atingir. O sistema de
remuneracdo adotado pela empresa, baseado na produtividade e no alcance de metas, ndo
garante a estas mulheres nenhuma estabilidade com relacdo aos seus rendimentos, colocando-
as em uma condi¢do de bastante incerteza quanto aos ganhos. Por conta dessas caracteristicas,
0s ganhos sempre sdo ilimitados em seu potencial, mas na grande maioria dos casos, como
vimos, na pratica eles sdo insuficientes. Uma parcela significativa dessas empreendedoras
realiza essa atividade como uma renda extra, uma atividade secundaria. N&o a toa, as Diretoras
de Vendas, que representam os casos de sucesso, s6 conseguem obter um retorno financeiro
significativo ao se dedicar integralmente a Mary Kay e ao conter, em sua unidade, um ndmero
elevado de consultoras que realizam essa atividade de forma secundaria. Nesse sentido, a
pressao, o incentivo e as recompensas oferecidas pelas Diretoras sdo “a cenoura”, como chama
a fundadora (ASH, 2013, p. 217), para motivar um grande numero de mulheres a seguirem
realizando uma atividade que ndo lhes garante um retorno financeiro significativo.

Além do mais, como vimos, para a empresa Mary Kay o papel de Consultora e Diretora,
ou seja, de empreendedora MK, se mistura com o papel de consumidoras, ja que séo as proprias
integrantes da forca de vendas quem consomem diretamente da empresa. Uma primeira forma
de consumo esta no préprio modelo de negdcio estabelecido pela empresa. Como as consultoras
precisam comprar 0s produtos para revendé-los, do ponto de vista da empresa quem consome
diretamente seus produtos sdo as proprias consultoras, ja que para a empresa pouco importa o
destino destes produtos. Além de comprarem para revender, as consultoras ainda precisam
comprar 0s produtos para utilizarem nas Sessdes de Beleza. Ou seja, a consultora precisa
adquirir os produtos como ferramentas de negocio, ja que a principal tatica de venda utilizada
pela empresa sdo as demonstracdes. Portanto, adquirindo os produtos da empresa para utiliza-
los em suas demonstracdes, as consultoras estdo consumindo estes produtos como ferramentas
necessarias para a realizacdo de seus trabalhos.

Vimos, ainda, que as consultoras adquirem, muitas vezes, um estoque desses produtos.
Esse estoque € adquirido tanto pela necessidade de possuir produtos para serem utilizados nas
demonstragdes ou para realizarem as vendas a pronta-entrega, como também para fechar
pedidos minimos ou para aproveitar as promogdes. Assim, as consultoras acabam comprando
produtos que ndo sabem ainda se terdo mercado. Por fim, as consultoras consomem ao
utilizarem os produtos em si proprias para, através da autoimagem, propagandear a Mary Kay.

Ja que a empreendedora MK trabalha com a revenda de produtos de beleza e cuidados com a
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pele, o seu proprio corpo acaba sendo uma importante forma de divulgacédo dos produtos. Para
que seu negdcio obtenha sucesso é preciso que invista em si propria, como se seu préprio corpo
fizesse parte da empresa e do produto que revende.

Por fim, podemos concluir que, mesmo com essa diversidade de perfis e modos de
empreender que constituem o empreendedorismo feminino na Mary Kay, algumas
caracteristicas desenvolvidas no decorrer desse trabalho parecem apontar para um status de
precariedade na atividade desenvolvida por essas mulheres. Evidenciamos como indicios do
status de precariedade: (1) a flexibilidade dos salarios e do tempo de trabalho, (2) as
transferéncias dos riscos que envolvem tal atividade para as trabalhadoras, (3) a conversao das
préprias trabalhadoras em consumidoras, (4) o apagamento da diferenca entre tempo, local e
relacdes de trabalho e tempo, local e relagdes que néo se vinculam diretamente ao trabalho, (5)
a auséncia da garantia de direitos trabalhistas, entre outros diversos fatores.

Conforme Ricardo Antunes (2006; 2018), a precariedade pode ser compreendida como
status onde os trabalhadores desempenham suas atividades desenvolvendo empregos
temporarios, parciais, € sem a garantia dos direitos sociais. Esses trabalhadores vivenciam a
informalidade e as mais variadas formas de flexibilizacdo do trabalho, que foi o mecanismo
encontrado e utilizado pelas empresas para burlar a legislacdo trabalhista. Além disso, esses
trabalhadores desempenham suas atividades sem qualificacdo profissional e recebendo os
piores salarios, ja que desempenham atividades pouco regulamentadas, como é o caso da Mary
Kay onde, por desenvolver uma atividade caracterizada como empreendedorismo e ndo como
uma relacdo de empregador-empregado, nao ha, por exemplo, uma regulamentacédo da jornada
de trabalho, dos ganhos minimos, nem a garantia de uma série de direitos trabalhistas. Para
Vargas (2016, p. 315) a precariedade manifesta-se ndo somente através de determinadas
condig¢des de trabalho, como as pontuadas por Antunes, mas também “‘através da insatisfagao,
do desprazer ou sofrimento” que se possa ter em relagdo ao trabalho que se exerce. Portanto,
para Vargas (Ibid., p. 216) a precariedade do trabalho possui duas dimensdes. Uma dimenséo
que pode ser aferida através de critérios objetivos que “assegurem e garantem os direitos sociais
e trabalhistas — atraves da formalidade do trabalho [...], ou pela natureza e tipo de vinculo
empregaticio do trabalhador —”, e uma dimensao marcada pela “experiéncia subjetiva que os
trabalhadores tém desses mecanismos sociais e institucionais de protecdo, reconhecimento e

sociabilidade”.

a precariedade do trabalho ndo pode ser apreendida automaticamente a partir de
condigcBes puramente objetivas em termos de retribuicdo monetaria, mas a partir dos
significados que essas condi¢des podem ter para os individuos em seu contexto social.



124

[...] A precariedade do trabalho, portanto, pode ser definida tanto pela modalidade da
inscricdo da atividade laboral na vida social, pelo reconhecimento e pela retribuicdo
material e simbolica que ela implica, quanto pela natureza e condigdes concretas de
exercicio dessa atividade em si mesma (VARGAS, 2016, p. 227-228).

No Brasil a nocéo de precariedade do trabalho tem sido frequentemente associada a
nocgdo de informalidade, fazendo referéncia tanto as formas de trabalho onde ndo existe um
assalariamento (como é o caso dos trabalhadores autbnomos e dos microempreendedores
individuais) como ao trabalho assalariado onde ndo ha contrato formal que garanta aos
trabalhadores os direitos trabalhistas que compdem a CLT.

Por sua vez, o conceito de informalidade muitas vezes se apresenta de forma relacionada
e imbricada ao conceito de flexibilidade. Nesse sentido, é preciso um esforco conceitual para
distingui-los. Eduardo Noronha (2003) demonstra a dificuldade de uma defini¢cdo conceitual de
informalidade pois, primeiramente, é usado para referir-se a “fendmenos demasiadamente
diversos para serem agregados por um mesmo conceito” (Idem, p. 111) e, segundo, depende do
significado predominante de contrato formal, e portanto, de “formalidade”, presente em cada
pais, regido, categoria profissional, tempo histérico, etc. No Brasil, trabalho formal e informal
referem-se, popularmente, aos trabalhos realizados com e sem carteira de trabalho assinada,
respectivamente. O autor chama a atencdo para o fato de que, diferentemente de outros paises,
no Brasil, até 0s anos 1990, o “formal” tinha apenas uma forma; de 14 pra ca passamos por um
processo, ainda presente, de formalizacdo ou regulamentacao, via legislacdo, de varias formas
de contratos de trabalho; um exemplo marcante e caracteristico desse processo é a Lei da
Terceirizacdo (Lei N° 13.429/2017). Esse declinio do contrato de trabalho tipico é
acompanhado por uma atualizagdo da “nocao de “contrato de emprego” por meio da definigao
um conjunto de tragos que distinguiriam os contratos de trabalho dos contratados de servigo”
(Idem, p. 118), tornando com isso mais nebulosa a distingdo entre empregador e empregado ao
situar entre esses dois polos a nog¢éo de autbnomo, ora visto como empregador, ora visto como
empregado. Essas mudancas no mundo do trabalho, no mercado de trabalho, na legislacao, etc.,
colocam um problema para quem pretende trabalhar com a nogéo de informalidade, tornando
menos precisa a distingéo entre trabalho formal e informal; devido a isso o autor abre méo do
termo “contratos atipicos” para referir-se aqueles que fogem do padréo legal que tem por base
a CLT. Porém, embora isso signifique a necessidade de determinados cuidados ao operar com
0 conceito de informalidade, isso ndo inviabiliza seu uso. Entre outras questfes entendo que 0
conceito de informalidade possui também uma conotacdo politica, pois um outro elemento
interessante destacado por Noronha & que possuir um contrato de trabalho formal no Brasil
esteve, desde os anos 1930, associado a nogéo de cidadania, pois o trabalhador formal era quem



125

possuia direitos sociais, no caso, 0s proprios direitos do trabalho; como, por exemplo, jornadas
de trabalho delimitadas, salario minimo, férias, etc. Nesse sentido, referir-se a uma vasta gama
de contratos atipicos, que fogem do padrdo legal que tem por base a CLT, como trabalhos
informais, é também problematizar a desconstrucédo de direitos e da propria cidadania, marcada
pela relacdo entre trabalho formal — direitos sociais — cidadania.

Por fim, o modelo de neg6cio Mary Kay e a hegemonia do empreendedorismo como
tipo ideal de trabalho a ser almejado e realizado impde uma dificuldade no combate & condigéo
de precariedade de tal atividade. Diferente do que se poderia pensar, essa dificuldade ndo se da
porque essas mulheres ndo se reconhecem como trabalhadoras por exercer uma atividade
caracterizada como empreendedorismo (mesmo que precério). Pelo contrario, a condicdo de
precariedade em que se encontram faz com que se reconhecam como trabalhadoras. Porém, a
partir da internalizacdo dos valores que compdem o empreendedorismo, como por exemplo, o
individualismo exacerbado e a meritocracia, é através dos proprios esforcos, da busca por uma
solucdo individual, que estas mulheres buscam superar as dificuldades e as barreiras impostas
pela exploragdo e opressdo as quais estdo submetidas as mulheres trabalhadoras.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Quando iniciamos esse trabalho tinhamos por objetivo analisar a relagdo entre
empreendedorismo, flexibilidade e informalidade, buscando compreender em que medida o
empreendedorismo feminino se insere na fronteira entre 0 empoderamento e/ou precariedade,
de modo a analisar a reproducéo das desigualdades e/ou as possibilidades emancipatdrias dessa
forma de insercdo laboral. Para atingir o objetivo proposto, 3 questdes fundamentais precisavam
ser respondidas.

(1) O empreendedorismo feminino constitui-se enquanto uma resposta do capital as
reivindica¢fes das mulheres, incorporando determinados elementos da critica e constituindo,
com isso, uma feminizagdo das caracteristicas do trabalho no mundo contemporaneo?

No segundo capitulo vimos 0 modo como as mulheres operarias brasileiras vivenciaram
a fabrica taylorista-fordista, dando énfase as criticas e reivindicagdes elaboradas a partir de suas
experiéncias. No capitulo seguinte demonstramos as transformac6es que ocorreram no mundo
do trabalho a partir da década de 1970 e apontamos para a emergéncia do empreendedorismo
neste contexto, indicando, a partir do caso da Mary Kay, como a condicdo feminina também
sofreu com essas transformacdes. A partir da transformacdo de diversos elementos que, no
sistema taylorista-fordista, eram alvos de criticas por parte das mulheres, vimos como o
empreendedorismo feminino emerge como alternativa para as mulheres obterem 0 sucesso
profissional.

A desigualdade salarial e a diferenca nas carreiras entre homens e mulheres eram dois
dos elementos criticados pelas mulheres na fabrica taylorista-fordista. Sobre este ponto, vimos
como o empreendedorismo feminino, a partir de uma exacerbacgédo do individualismo expressa
nos ideais de meritocracia, transfere as mulheres a responsabilidade por seus sucessos ou
fracassos profissionais. Com o sistema de metas, comissdes e promocles previamente
estabelecidos para todas desde o ingresso na empresa, onde todas sabem o quanto precisam
vender para ganhar aquilo que almejam ja que seus ganhos sao flexiveis e proporcionais a sua
produtividade, ou o que precisam fazer para subir na carreira, ndo seria cabivel nenhuma
acusacdo de injustica por parte da empresa. Outro elemento alvo de criticas dizia respeito aos
horérios de trabalho e a necessidade de conciliar o emprego com o trabalho doméstico e
reprodutivo, bem como a demanda por creches. Vimos que no empreendedorismo MK ha uma
flexibilidade das horas de trabalho e também do local de trabalho. As consultoras fazem seus
préprios horarios e podem trabalhar de qualquer lugar, da prépria casa, do outro emprego, da

faculdade, etc. Todos os espacos e horarios podem ser utilizados para realizar o negocio MK,
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apagando assim as diferencas entre tempo e local de trabalho e tempo e locais de nédo-trabalho.
As demissdes, os assedios sexuais realizados por chefes, e a auséncia de oportunidades em
postos de trabalhos qualificados também eram criticados. Com o empreendedorismo, nenhum
desses elementos pode ser criticado pois agora a mulher passa a ser dona do seu proprio negdécio,
passa ser a sua propria chefe, podendo realizar a potencialidade de cada uma e conquistar o
sucesso profissional a partir de seus proprios méritos.

Portanto, sobre a primeira questdo por nds colocada, podemos concluir que o
empreendedorismo feminino incorporou e transformou todos aqueles principais elementos que
foram criticados pelas mulheres na fabrica taylorista-fordista. Porém, essa incorporagdo foi no
sentido de transferir as mulheres de forma individual a responsabilidade por seus sucessos e
fracassos, ou seja, por sua condigdo na sociedade de classes.

Vejamos agora a segunda questdo. (2) O empreendedorismo feminino € uma expressao
particular do trabalho flexivel?

Vimos que a partir dos anos 1970, o trabalho passou por uma série de transformacoes
que afetaram também o préprio perfil do trabalhador favorecendo a incorporacdo da forca de
trabalho feminina em ocupacdes com jornada e local de trabalho flexiveis — muitas vezes
realizados no préprio espaco domestico. O trabalhador tipico dessa nova etapa de acumulagéo
é o trabalhador flexivel. Este caracteriza-se pelo trabalho sem remuneracéo fixa onde os ganhos
sdo pautados pela produtividade; sem direitos trabalhistas; sem jornadas de trabalho
determinadas previamente e sem uma divisdo espacial entre local de trabalho e local de néo-
trabalho — o que faz com que se apague a diferenca entre tempo e local de trabalho e tempo e
local de n&o-trabalho.

Essas caracteristicas que marcam o trabalho flexivel encontram grandes semelhancas
com as caracteristicas do empreendedorismo Mary Kay. Mesmo com a diversidade de perfis e
modos de empreender que constituem o empreendedorismo feminino na Mary Kay, em todas
elas podemos identificar a existéncia da flexibilidade nas formas de remuneracdo, no tempo e
local de trabalho, bem como a auséncia de direitos trabalhistas — dado o tipo de vinculo que é
estabelecido entre a empresa e as consultoras, o que representa uma flexibilidade nas formas de
contratacao.

Embora o discurso da empresa procure ressaltar os aspectos positivos da flexibilidade,
conforme vimos principalmente no capitulo 3, podemos perceber seus diversos aspectos
contraditdrios através da forma como essa flexibilidade é vivenciada pelas consultoras Mary

Kay conforme vimos no capitulo final.
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Como vimos, o empreendedorismo feminino incorporou e transformou os elementos
alvos das criticas das mulheres na fabrica taylorista-fordista a partir da sua flexibilizacdo. Essa
flexibilizacdo apresenta um carater dubio na medida em que o discurso empresarial ressalta
seus aspectos positivos, mas quando vivenciada, essa flexibilidade expressa suas contradigdes.
Essas transformac6es, ao mesmo tempo que sdo apresentadas como um meio facilitador para o
empoderamento feminino, acabaram por responsabilizar de forma individual as mulheres por
seus sucessos e fracassos. Dado esse quadro, chegamos a nossa questdo final: (3) o
empreendedorismo pode ser considerado uma das formas mais eficientes e promissoras de
empoderamento e emancipacdo das mulheres?

O termo ‘empoderamento’ tem sua origem entre as militantes feministas para depois ser
teorizado pela academia, o que talvez explique as contradi¢des e os conflitos que demarcam seu
uso. Uma das principais contradi¢cbes no seu uso diz respeito ao fato de que esse conceito é
moldado a partir de disputas politicas pelo seu uso.

Por um lado, temos seu uso a partir de uma perspectiva individual, onde o termo faz
referéncia ao dominio e controle individual e pode ser expresso como autoconfianga e auto-
estima. O foco dessa abordagem esta no crescimento individual, tirando a questdo do poder da
equacdo (LEON, 2001). Nessa perspectiva, 0 empoderamento representaria um processo
através do qual o individuo se torna melhor preparado para enfrentar um mercado competitivo
de oportunidades e escolhas (CORNWALL, 2018).

As narrativas de empoderamento a partir de uma perspectiva empresarial e
corporativista, onde ha presente uma nocdo individualizada de autoempoderamento através do
mercado, como é o caso da Mary Kay, sdo denominadas pela professora e antropéloga Andrea
Cornwall (2018), como ‘Empoderamento Light’. O empoderamento light estaria centrado no
“desejo de capacitar as mulheres a realizarem seu potencial” e seria uma versdao de
empoderamento “destituida de qualquer confrontacdo com as relagdes sociais e de poder
subjacentes que produzem iniquidades sociais e materiais” (Ibid., n.p.), tendo seu foco apenas
na dimensdo econdmica do empoderamento. “O empoderamento liberal procura simplesmente
acomodar as mulheres dentro do mercado sem interromper as desigualdades sociais e de poder
existente [...] o empoderamento light promove a conformidade docil” (Ibid., n.p.). Por tras das
narrativas do empoderamento light estd a ideia que seria possivel empoderar as mulheres

engajando-as no mercado.

Falar de “empoderar as mulheres” implica que o poder pode ser transmitido, e as
mulheres sdo recipientes que podem ser infundidos com ele. Alegacdes de estar
“empoderando as mulheres”, engajando-as no mercado [como é o caso da MK],
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conjuga poder ao dinheiro. A aquisi¢do de dinheiro passa a ter poderes quase magicos,
como se, uma vez que as mulheres tivessem seu préprio dinheiro, poderiam sacudir a
varinha e, num passe de magica, fazer desaparecer as normas sociais, as relagdes
afetivas e as instituigdes subjacentes que as constrangem (CORNWALL, 2018, s.p.).

Por outro lado, o empoderamento esta associado a coletividade. Ele representa tanto o
processo como o resultado desse processo que tem como objetivo, no caso do empoderamento
das mulheres, questionar a ideologia patriarcal, transformar as estruturas e instituicdes que
reforcam e perpetuam a discriminacao e as desigualdades de género, e criar as condi¢des para
que mulheres tenham acesso aos recursos materiais e de informacdo. Embora ele néo
negligencie a importancia do empoderamento em um nivel individual, o seu foco é na acéo
coletiva (SARDENBERG, 2012).

Para nés, feministas, o empoderamento de mulheres, é o processo da conquista da
autonomia, da auto-determinac&o. [...] implica, para nés, na libertacdo das mulheres
das amarras da opressdo de género, da opressdo patriarcal. [...] o objetivo maior do
empoderamento das mulheres é questionar, desestabilizar e, por fim, acabar com a
ordem patriarcal que sustenta a opressdo de género (SARDENBERG, 2012, p. 2).

Portanto, o empoderamento libertador, conforme chamado por Cornwall (2018) em oposi¢édo
ao empoderamento liberal, coloca a questdo do poder no centro de um processo atravées do qual
as mulheres buscam acabar com o patriarcado e conquistar a autonomia e a autodeterminacao.

Conforme procuramos demonstrar no desenvolver deste trabalho, com o advento do
neoliberalismo, houve uma reconfiguracdo da exploracédo da forca de trabalho feminina a partir
do empreendedorismo. O empreendedorismo feminino expresso a partir da Mary Kay Inc.
parece estar em conformidade com o as narrativas que caracterizam o empoderamento light,
pois ha presente no caso por nds analisado, uma nogdo individualizada de autoempoderamento
através do mercado, ou seja, uma noc¢do de empoderamento focada na dimensdo econémica e
individual que ndo questiona as estruturas de poder e exploracao que resultam na inferiorizacéo
social da mulher e em sua marginalizacao das rela¢cfes sociais de producdo. Essa perspectiva
de empoderamento pode ate promover algumas melhorias na situagdo das mulheres, de forma
individual, mas ndo produz qualquer transformacao nas relagdes de poder estrutural que séo
produtoras das desigualdades de género. Dessa forma, a ideologia neoliberal que marca o
empreendedorismo feminino apropria-se da ideia de empoderamento para esvazia-la de
qualquer carater de mudanca social e transformacéo sistémica e subordina-la a ordem vigente
capitalista e patriarcal, realizando a sua domesticagéo.

Conforme demonstra Angela Davis, as sufragistas brancas norte-americanas lutaram

pelo direito ao voto. Para elas o voto era o elemento fundamental da luta pela emancipacéo das
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mulheres. “Devemos mostrar que o voto assegurara a mulher uma posigao igual e salarios iguais
no mundo do trabalho; que abrira para ela as escolas, as faculdades, as carreiras profissionais e
todas as oportunidades e vantagens da vida” (DAVIS, 2016, p. 143). Porém, como a prépria
autora indica, "a massa das trabalhadoras estava muito mais preocupada com seus problemas
imediatos — salarios, jornadas, condicGes de trabalho — [...] A igualdade politica nédo abrira a
porta da igualdade econdmica” (DAVIS, 2016, p. 144). Para as mulheres da classe trabalhadora
o direito ao voto era apenas um instrumento para ser utilizado na luta de classes. Portanto o
voto ndo era o elemento fundamental na luta pela emancipacédo; o elemento fundamental era a
luta pela propria emancipacéo da classe trabalhadora.

Se, parte da luta pela emancipacdo das mulheres passou pelo direito ao voto e por
direitos politicos, parte passou também pela discussdo sobre o0 ingresso no mercado de trabalho,
sobre as condic¢es de trabalho, sobre a situacéo de classe, etc. Para a sociologa Heleieth Saffioti
(2013, p. 106), “os problemas que as mulheres enfrentam nas sociedades competitivas, na
medida em que sejam realmente insolUveis neste tipo estrutural, sdo problemas de classes
sociais manifestando-se diferentemente nas categorias de sexo”.

E nesse sentido que podemos concluir que, em meio as transformagcdes do capitalismo
e do mundo do trabalho, a modalidade de trabalho flexivel exemplificada pelo
empreendedorismo Mary Kay, pode emergir como alternativa precéria de sobrevivéncia e como
meio de empoderamento individual a partir de uma perspectiva liberal, podendo até promover
algumas melhorias individuais em determinadas condi¢des de vida, mas jamais como meio de
empoderamento coletivo e de transformacdo das estruturas de poder, menos ainda de
emancipagdo, entendendo esta como o status onde o empoderamento foi alcangado em sua
plenitude. Portanto, a ideologia neoliberal apropria-se da ideia de empoderamento para esvazia-
la de qualquer caréter transformador, subordinando essa nocéo & ordem vigente e realizando a

sua domesticacao.

Resgatar o empoderamento como uma estratégia feminista exige
reformuld-lo de maneiras que reinscrevam uma preocupagdo em
mudar as rela¢des de poder estruturais que produzem desigualdade e
opressdo — A. Cornwall®

52 Retirado de Cornwall (2018, n.p.)
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ANEXO A - ROTEIRO PARA AS ENTREVISTAS

Eixos tematicos:

Perfil

Idade; estado civil; filhos; escolaridade; residéncia; familia.

Emprego e trabalho

Além de consultora Mary Kay, possui outro emprego? Que trabalhos realizou antes em sua
trajetdria profissional?

Trabalho domeéstico e familia

Como concilia as vendas com o trabalho doméstico? Questdes sobre o trabalho domeéstico,
divisdo de tarefas, familia e a relacdo com a atividade de consultora.

Trajetdria e rotina na Mary Kay

A quanto tempo estd vendendo Mary Kay? Como comegou a vender? Por que se tornou
consultora? A revendedora consome produtos da marca? Qual é a fungdo que a MK ocupa na
sua vida? A empresa oferece algum tipo de curso, treinamento, capacitacdo? Como funcionam
0s ganhos? Ha premiac6es e formas de reconhecimento por parte da empresa? A consultora se
registrou como trabalhadora autbnoma ou como microempreendedora? Como funciona o plano
de carreira? Como funcionam as cobrancas por parte da empresa? Ha reunies da Unidade Mary
Kay? No caso de ser uma realizadora dessas reunides, como organiza e planeja as reunides?
Como as revendedoras sdo estimuladas pela empresa? Qual o papel da diretora de vendas
independente? Como € a relacdo entre as mulheres que integram uma mesma unidade? Ela é
acompanhada por quem a iniciou? A Mary Kay fornece algum tipo de material ou plataforma
que ajuda a consultora na organizacdo de suas vendas? As consultoras aprendem sobre os
produtos e as técnicas de cuidados com a pele? Como € a rotina de trabalho? Quais as
qualidades/habilidades consideradas importantes para realizar bem as vendas? Consegue
estimar o tempo gasto com a atividade, diariamente ou semanalmente? Como funcionam os
pagamentos? Em que locais as vendas sdo realizadas? Qual o valor total de vendas? Qual o
lucro? Como é feito o planejamento das vendas? Quais as estratégias utilizadas para vender e
fazer clientes ou manter clientes? Qual o nimero de clientes que mantém? Qual a frequéncia
média com que esses clientes fazem pedidos? A consultora realiza algum tipo de
acompanhamento de suas clientes? Como consegue novas clientes?

Trabalho e subjetividade
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Quais sdo as dificuldades percebidas no desenvolvimento de tal atividade? Como vocé
descreveria seu trabalho? Existe alguma preocupacéo por parte da consultora sobre a imagem
pessoal e como ela afeta as vendas? A empresa cobra das consultoras algo nesse sentido? Esta
satisfeita com essa ocupacao? Gosta de desempenhar essa atividade? Considera os rendimentos
suficientes? Gostaria de alterar algo na dinamica da empresa? Pretende ficar na empresa?
Projetos dessas mulheres, desejos, perspectivas, etc. Quais as impressdes sobre a empresa Mary
Kay? O que acha sobre ser uma consultora? Ha uma identificacdo com a atividade? Percebe a
existéncia de valores na empresa? Quais sdo esses valores? Entende como op¢éo a ocupacéo de
consultora ou vé como uma alternativa? As consultoras percebem que devido ao carater flexivel
da atividade que exercem, a empresa oferece uma oportunidade para a realizacdo profissional
dessas mulheres? A empresa valoriza as habilidades dessas mulheres? Como a consultora vé o
fato de ndo possuir vinculo empregaticio e, com isso, ndo possuir salario fixo, nem horério de

trabalho e local de trabalho determinados?
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Titulo do video

Endereco eletronico

Treinamento para Novas Consultoras de
Vendas Independente Mary Kay - Parte 1

https://youtu.be/RIzZQTV1IWYI

Treinamento para Novas Consultoras de

Vendas Independente Mary Kay - Parte 2

https://youtu.be/u9fMrXIptOo

Como fazer sesséo Mary Kay

https://youtu.be/3ROsIneR4VE

Carreira Mary Kay — Como ser Diretora

https://youtu.be/DMIqWCcE74n8
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