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INTRODUCAO

A presente comunicacdo tem o objetivo sintetizar a discussdo acerca da
precarizacdo maquiada na venda direta associada ao empreendedorismo. A venda direta,
sustentada por marcas nacionais e internacionais como Avon, Natura e o Boticario é
costurada como uma alternativa ao desemprego feminino e a necessidade de conciliar
trabalho com outras ocupacOes atreladas ao género de forma contraditoria; tem como
caracteristicas fundamentais flexibilidade e autonomia, peculiar as ocupacdes precarias.
Tais caracteristicas, sustentam o ideal empreendedor vendido pelas grandes marcas, no
entanto, o que se estabelece na pratica sdo relagbes precarias, sem definicdes
estabelecidas, que marcam exploracdo e apropriacdo da forca de trabalho das
consultoras.

Surge no cenario econdémico como indicagdo de remuneracdo no destrocado
campo de trabalho apo6s seguidas crises econdémicas na sinonimia de alternativa em
relacdo ao desemprego estrutural, que conforme Antunes (2018), esta atrelado as fases
de recessdo da atividade produtiva, constituindo um modal resistente de desemprego e
se conecta a um descompasso entre a estrutura qualificada da médo-de-obra necesséria e
da forca de trabalho disponivel, sendo essa capturada pelo mercado e seus interesses, e
neste recorte pelas marcas de vendas direta que alicercam o presente estudo.

Pela historicidade em empregabilidade no que diz respeito ao género no Brasil,
colocando ainda a mulher a trelada a atividades domésticas, poucas sdo as
oportunidades de trabalho que promovem condicdes basicas como dignidade e

seguranca. Pois, expressivo contingente se abriga em ocupagOes inseguras e
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precarizadas e na conciliagdo com suas atividades domésticas. Muitas marcas adeptas da
venda direta, ndo possuem locais de venda fisico, no entanto, comercializam tanto
quanto se tivessem, através do trabalho &rduo de maioria massiva de mulheres,
chegando a movimentar bilhdes na economia, crescendo constantemente no Brasil e no
mundo.

O empreendedorismo precario ofertado pelo sistema de venda direta, expde
trabalhadoras a informalidade, fomenta e precarizagéo e o Estado enquanto negligencia
tais acdes, as torna legitima. Hoje, essas mulheres sdo chamadas de consultoras ou
empreendedoras independentes, trazendo uma espécie de eufemismo ou distorcendo o
conceito do que é empreender, de fato. E ainda observado que, as marcas de diversas
formas tentam obscurecer a relagdo de trabalho das revendedoras, sob a alegacdo da
auséncia de espaco fisico de trabalho, delimitacdo de horario e outros mecanismos que
configuram tal relagdo. No entanto, essas mulheres s&o submetidas ao alcance de metas,
estdo sob a supervisdo de gerente setoriais e a responsabilidade de vender, distribuir e
receber esta a cargo das revendedoras.

Mediante essa linha interpretativa, a referente comunicagéo tem como objetivo
provocar a discussdo acerca da precarizacao do trabalho maquiada na venda direta como
sinénimo de empreendedorismo. Aplacada como fomentadora da renda de milhares de
mulheres, ela também camufla questdes sociais diversas, para a quais abre-se um campo

de discussao.

METODOLOGIA

Este estudo € um compilado de teoria e empirismo, inicialmente levantou-se
bibliografias que discutem a tematica a exemplo de Marx (2017, 2009, 1980), Antunes
(2011) e Abilio (2014) para abordar o trabalho, sua historia, informalidade, venda direta
e a contemporaneidade e em seguida uma pesquisa empirica foi realizada com as
revendedoras de cosméticos do municipio de Vitéria da Conquista (DEMO, 1995). O
estudo realizado é do tipo descritivo e exploratério, Survey ou levantamento foi a
técnica adotada para a presente pesquisa

Para chegar aos resultados deste estudo 300 revendedoras de cosméticos da
cidade de Vitoria da Conquista na Bahia foram abordadas, sem contabilizar as pesquisas
repassadas pelas proprias consultoras e 63 foi o numero de respondentes de um

questionario an6nimo, composto por 38 perguntas, optou-se pela amostra nédo
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probabilistica do tipo bola de neve em funcéo de a populagdo ndo possuir um tnico loco
de pesquisa. O formulario do Google forms foi compartilhado por plataformas como
WhatsApp e Instagram de 23 de agosto de 2021 até 01 de outubro de 2021, esses canais

tornaram a pesquisa possivel mesmo em tempos de pandemia.
RESULTADOS E DISCUSSAO

Abilio (2014) ja apresentava em seu trabalho a heterogeneidade dos perfis de
revendedoras de cosméticos. Aqui da-se maior énfase a palavra revendedoras pois, a
amostra pesquisada no estudo, apresentou predominancia massiva de mulheres como
respondentes, 98% da amostra é feminina. A ABEVD (2020) diz que o perfil da venda
direta, é feminino, jovem e classe C, D, E. Abilio (2014) corrobora afirmando que a
venda direta é formato de trabalho que percorre todos 0s grupos sociais, em cada caso,
travestido com faces que se adequam ao grupo social que a revendedora esta. No
entanto, um fato € comum a todas: em maior ou menor grau, todas essas mulheres
adeptas a revenda de cosméticos estdo em algum tipo de situacdo vulneravel em relacéo
a emprego, renda e até mesmo do futuro.

Dentre os motivos para a grande adeséo das mulheres, esta além da comodidade
para conciliar atividades ligada ao lar, se da tambem, pela “auséncia de critérios e de
selegdo no sistema de vendas diretas” (ABILIO, 2014, p. 98), ndo exigem experiéncias
ou conhecimentos para ser uma consultora. O revendedor entra no sistema envolvido na
ideia de que ndo ha muitos investimentos a serem feitos, ndo ha riscos e o horéario de
trabalho ele quem o faz, dessa forma ‘“combina-se com um mercado de trabalho
estruturado pela constante ameaca do desemprego, pela cultura empreendedora”
(ABILIO, 2014, p. 98). No entanto, difere dos fatos, para que os lucros sejam capazes
de suprir a necessidade é necessario tempo e dedicacdo, além disso ha grande estimulo
por parte das marcas para que as revendedoras reinvistam seus lucros em mercadorias
com precos mais baixos para assim fazerem estogues e aumentarem sua margem de
lucro.

A ABEVD classifica as revendedoras como empreendedoras independentes, as
marcas as chamam de consultoras e representantes, no entanto, o sistema trabalhista ndo
as reconhece e muitas vezes o0s sistemas de protecao legal do trabalhador autbnomo nédo
as respaldam. A pesquisa apontou que 92% das mulheres afirmam que revender

produtos € um trabalho, no entanto as marcas “obscurecem” essa rela¢do, ao passo que
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as consultoras ndo possuem vinculos que as facam legalmente subordinadas, mesmo
havendo mecanismos de controle sobre o trabalho delas.

Fatores como “auséncia de local e horéario de trabalho definidos, além da
auséncia de exclusividade” (ABILIO, 2014, p. 64) respaldam as grandes organizagoes
de vendas direta da responsabilidade de encargos trabalhistas para essas mulheres. A
ABEVD expde no seu relatdrio que a venda direta empodera, é segura e possui ética. E
preciso questionar, qual o carater dessa ética que beneficia organizacbes que
movimentam até 50 bilhGes de reais por ano com base em trabalho arduo, mal
recompensado e inseguro. Borges et al. (2019, p. 12) destacam que o ““[...]Jhomem
depende da renda para sobreviver, o pais depende do dinheiro que é gasto pelos
trabalhadores”. Dessa forma, essa cadeia ciclica criada sobre o “medo” seja da fome, do
desabrigo ou qualquer outra necessidade basica a vida, constitui uma ferramenta
manipuladora da forga de trabalho. Para manter seus lares, ha quem se submeta a essa
condicdo de exploracdo como se vé na venda direta (MARX, 2017).

A Associacao Brasileira de Empresas de Vendas direta — ABEVD contabilizou
um aumento de 10,5% no faturamento de 2020 com relacdo ao ano de 2019, isso
significa que a venda direta movimentou aproximadamente 50 bilhGes de reais no ano
de 2020, mesmo o mundo enfrentando uma crise sanitaria sem precedentes. Além desse
faturamento alarmante, observou-se um aumento de 55% no ndmero de
“empreendedores independentes”, ultrapassando a marca de 4 milhdes de pessoas a
servigo da venda direta. Pode-se a partir da analise de dos dados e do periodo temporal,
associar que o aumento no nuamero de revendedores se da em funcdo da pandemia e
extincdo de diversos postos de trabalho, além da diminuicdo de renda para diversas
familias, tendo, portanto, mais pessoas inseridas na “viragio” (ABILIO, 2014).

Além do trabalho de venda dos cosméticos que é remunerado pelas marcas, ha o
trabalho ndo pago executado por essas mulheres, podemos listar aqui diversos: Vendas,
marketing, distribuicdo, cobranca, fonte de intermédio cliente-marca — como uma
representante. E quais os retornos e garantias devolvidos a essas mulheres? Jornadas
longas e duplas, nenhuma seguranca, ganhos incertos, prejuizos e auséncia de
reconhecimento. N&do sdo subordinadas as empresas, mas nao podem se declarar
empreendedoras, tendo em vista que as marcas nao permitem espacos fisicos dedicado a

vendas dos produtos.
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CONCLUSAO

N&o bastasse todas as violéncias que as mulheres estdo sujeitas, o trabalho,
intrinseco a condigdo humana também as violenta. A venda direta enquadra-se como
uma forma de obter renda, de acordo a disponibilidade sem riscos e sem dificuldades, na
teoria, todavia, na realidade o que se nota é “apropriagdo da flexibilidade” atrelada a
necessidade de pessoas trabalharem cada vez mais. Nas palavras de Abilio (2014) a
venda direta se vale da “visibilidade” das grandes marcas, detentoras de faturamentos
bilionérios para encobrir e maquiar a exploracdo sob o critério da “invisibilidade” das
consultoras.

Em sintese, a pesquisa empirica deste estudo abordou revendedores de
cosméticos de Vitdria da Conquista e outras cidades da regido, com o objetivo de
identificar as percepgoes, o perfil dos adeptos da revenda, desafios e motivacOes a partir
da opinido dos respondentes. Os resultados da pesquisa apontaram predominancia do
publico feminino na revenda de cosmeticos com perfis heterogéneos, assim como suas
motivacdes e percepcdes. Foi confirmado que os discursos difundidos pelas marcas para
adesd@o das mulheres, sdo incorporados e reproduzidos por elas, e o ideal empreendedor
embutido na venda direta ndo passa de mais uma artimanha capitalista para minimizar
custos, transferir riscos e gerar lucros, para uma minoria adepta do “capitalismo

parasitario”.
PALAVRAS-CHAVE: Venda direta. Empreendedorismo. Precarizacéo.
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