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Procesos de precarizacion y Trabajo “no Clasico”: el caso de la venta directa de

cosméticos por catilogo. Una aproximacion exploratoria.

L.Introduccion.

El Trabajo “no Clasico” (no industrial, no asalariado, no formal, no protegido), tanto en sus
formas tradicionales como modernas, ha experimentado un crecimiento sostenido en las
economias contemporaneas en el marco de los procesos de reestructuracion productiva (De la
Garza; 2009a, 2009b, 2008) dando origen a una heterogeneidad de situaciones laborales. Este
fendmeno evidencia la necesidad de reflexionar desde las Ciencias Sociales del Trabajo sobre
aquellas formas laborales que no siguen la linea de desarrollo del trabajo industrial —fordista,
taylorista- (De la Garza, 2009 a) a partir de una perspectiva ampliada del concepto de trabajo.

Nuestro interés se centra en una forma laboral poco estudiada que ciertamente no se ajusta a
los parametros del trabajo industrial, protegido, con un lugar fijo de trabajo, por tiempo
indeterminado y sindicalizado (De la Garza, 2009 a) sino que se encuentra mas bien en la
antitesis de esa situacion: nos referimos a la venta directa dedicada a la comercializacion y
distribucion de productos cosméticos por catilogo.

En Argentina, la venta directa de cosméticos representa una modalidad de trabajo en
expansion (Orsatti et al., 2009; OIT, 2009), atravesada por estrategias de flexibilizacion y
precarizacion orientadas a aumentar la competitividad empresarial (CEP, 2004) y reducir
costos laborales.

Las ventas se realizan en horarios que “elige” la trabajadora, bajo un contrato de distribuidor
independiente en el mejor de los casos, sin seguridad de ingresos ni prestaciones y sin una
figura patronal evidente. En este sentido se aleja de lo que tradicionalmente se conoce como
trabajo asalariado, sumado a una organizacion de la jornada laboral difusa y flexible que
permite vender al mismo tiempo que se realizan labores domésticas y otras actividades. Este
fenomeno supone un proceso de precarizacion particular, relacionado a la trasposicion del

espacio y tiempo de vida con los del trabajo y el no trabajo, los de las tareas domésticas y las
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extra domésticas, trastocando los limites del trabajo Clasico. A su vez, los vinculos socio-
laborales que se construyen en torno a la venta directa se asocian a la intervencidon de
practicas, normas y agentes en los procesos de regulacion y control que se distancian de las
relaciones laborales cldsicas entre capital y trabajo. Una de las principales problematicas en
esta direccion es la situacion de aislamiento en que se desarrolla la actividad laboral, dada la
ausencia de espacios tradicionales de encuentro de las trabajadoras del sector (OIT, 2009).

El propdsito de esta ponencia es aproximarnos como primera instancia exploratoria a los
procesos de precarizacion presentes en la venta directa de cosméticos por catalogo. En esta
direccidn, nos interesa identificar los principales rasgos que asume la condicion ocupacional
en la venta directa de cosméticos (considerando aspectos como las caracteristicas que asume
la actividad en cuanto a la jornada laboral, el lugar, el tiempo, los recursos y el caracter
femenino del trabajo) y la naturaleza de los vinculos socio laborales a partir de las practicas,
normas y agentes presentes en los mismos como mecanismos de control y regulacion del
proceso de trabajo. El interés por este tema de estudio surge a partir de una experiencia
laboral personal, en una empresa de venta directa de cosméticos, en el area de investigacion
de mercados. La proximidad con la experiencia de trabajo de las vendedoras, los espacios en
los cuales ellas realizan la actividad y el reconocimiento del sector, fueron algunos de los
factores que despertaron el interés por esta tematica.

Los avances que presentamos en este trabajo, son el resultado de una primera revision
bibliografica de la literatura académica vinculada a nuestro tema de interés y de revision y
analisis documental (documentos escritos informes sectoriales, informes y documentos
sindicales, revistas y material informativo y de formacidon producido por las empresas para
las trabajadoras de venta directa, como folletos, catilogos de venta, cuadernillos de
capacitacion, documentos audiovisuales, fotograficos, sitios web de empresas del sector, etc).
En cuanto a la utilizacion de las fuentes documentales, se procuro realizar un analisis
reflexivo y critico considerando aspectos como la procedencia del material y su contenido
(Valles, 2002). A su vez, a partir de la técnica de observacion con participacion (Guber,
2004;Valles, 2002), concurrimos en caracter de vendedoras a las reuniones de ventas de
cuatro empresas de venta directa de cosméticos por catalogo, a partir de las cuales se
produjeron notas de campo que resultaron de vital importancia para contribuir al proceso de
conocimiento, dada la escasa produccion académica encontrada en nuestro pais y el caracter
exploratorio de nuestro trabajo (Valles,2002). En dicho marco, se mantuvieron charlas con

informantes claves, vendedoras, que aportaron datos sobre las caracteristicas de la actividad.



Las tareas de recopilacion de datos y revision bibliograficas sefialadas se realizaron entre los
meses de marzo y septiembre de 2010.

A continuacion, presentamos en primer lugar una breve reseia sobre el sector de venta directa
de cosméticos en Argentina. Luego avanzamos sobre algunas caracteristicas del trabajo en la
venta directa, con la intenciéon de aproximarnos a la caracterizacion de la condicion
ocupacional. Para ello, nos enfocamos en presentar algunas cuestiones centrales, en especial
las vinculadas al caracter femenino de la ocupacién, los rasgos que asume la jornada laboral,
el espacio, el tiempo y los recursos de trabajo. Luego, con el propdsito de identificar la
naturaleza de las relaciones socio laborales, pretendemos identificar los agentes, practicas y
normas que intervienen como mecanismos de control y regulacion del proceso de trabajo.
Finalmente, a modo de conclusion, presentamos los rasgos principales de los procesos de
precarizacion que intervienen en la venta directa de cosméticos por catalogo y que nos

permitirdn avanzar en su caracterizacion como forma de Trabajo no Clésico.

I1. Breve reseiia sobre el sector de venta directa de cosméticos en Argentina

Los articulos de cosmética junto a los de tocador y perfumeria presentan una demanda que si
bien es sensible al ingreso de los individuos, han ido ocupando un espacio cada vez mayor en
la vida cotidiana. Una de las formas de comercializacion de dichos productos que crecio de
manera acelerada a fines de la década de los 90°, ha sido la venta directa. Segin un informe
Del Centro de Estudios para la Produccion (CEP, 2004), esta forma de comercializacion de
bienes de consumo y de servicios directamente a los consumidores a través de equipos de
vendedoras que trabajan bajo una forma de contrato independiente, se dirige a satisfacer las
necesidades de segmentos de ingresos medios y bajos, fundamentalmente en zonas y
localidades del interior del pais, donde el grado de urbanizaciéon no es muy alto y existen
obstaculos para obtener dichos productos, dada la ausencia de comercios como
supermercados, hipermercados y comercios minoristas que los distribuyan. En el sector
conviven Pymes de capitales nacionales y extranjeras, y grandes empresas multinacionales,
siendo estas Ultimas las que cuentan con mayores ventajas competitivas relacionadas a la alta
capacidad de inversion y de negociacion con las vias de comercializacion (CEP, 2004).
Argentina junto a Brasil, México y Colombia, son los paises latinoamericanos donde el sector
de la venta directa tiene mayor presencia. En Argentina, para el afio 2008, la facturacion del
sector alcanzd una cifra de 1.127 millones de dolares, segun los datos que suministra la

Cémara Argentina de Venta Directa (CAVEDI). Si bien esa cifra que presenta la Cadmara es
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sobre la totalidad de los diversos rubros que aglutina la venta directa (productos de cosmética,
articulos del hogar, indumentaria, complementos nutricionales, etc), el 72 por ciento de esa
facturacion corresponde al rubro de cosmética. Son las empresas multinacionales las que
tienen mayor representatividad en la facturacién del sector y las que reclutan el mayor
numero de fuerza de trabajo, como es el caso de Avon cosmetics que recluta el 42 por ciento
del total de trabajadores del sector' (OIT, 2009). Las empresas estan nucleadas en su mayor
parte’ en CAVEDI, creada en 1980, y afiliada local de Word Federation of Direct Selling
Associations (WFDSA). Las empresas de venta directa son organizaciones que rompen con
el modelo tradicional de de empresa y de trabajo, es decir, aquellas donde se trabaja en un
tiempo determinado, con salarios y jornadas laborales definidas de manera especifica.
Asimismo, las formas de regulacion y de control que se establecen en los procesos de trabajo,
se distancian de las formas clasicas de la relacion capital- trabajo, bajo la figura de una
relacion de cliente-proveedor. A pesar de que las organizaciones utilizan miembros
individuales, vendedoras, para distribuir y comercializar los productos y servicios que ofrecen
a los consumidores, uno de los pilares de de esta forma de organizacion empresarial y del
trabajo son los sistemas de redes (Maza Cortés, 2006) personales y familiares de las
trabajadoras, a partir de los cuales las empresas logran reclutar nuevas vendedoras a la
organizacion. En las empresas existe un sistema de niveles (Maza Cortés, 2006), a partir del
cual se “recompensa” a aquellas vendedoras con mejor desempeilo en las ventas con
productos e incluso con dinero, representando un mecanismo  de diferenciacion de ingresos
y oportunidades de venta de acuerdo al nivel de productividad que presenten las vendedoras.
Como comentamos anteriormente, el sector de la venta directa, presenta una expansion
constante desde fines de la década del 90 con un nuevo impulso tras la crisis del 2001. Es asi
como el aumento del desempleo y de la desocupacién sumado al crecimiento del sector
informal del mercado de trabajo operaron como catalizador para el aumento de la mano de
obra en el sector, principalmente femenina, en busqueda de ingresos. Este fendmeno se
encuadra en procesos de reestructuracion productiva, que favorecieron una tendencia
creciente de la rentabilidad del sector, solventada por la busqueda de competitividad
empresarial y reduccion de los costos laborales a partir de procesos de flexibilizacion y
precarizacion que afectan directamente a la fuerza de trabajo bajo una forma de trabajo

inestable, inseguro, desprotegido y descolectivizado (OIT, 2009)

! Dicho porcentaje se calcula sobre el total de trabajadores vinculados a la empresa, ya sea en relacién de
dependencia o bajo contrato de trabajo independiente (OIT, 2009)

2 De las 25 empresas de venta directa identificadas por CAVEDI en el pais, 15 estan asociadas a la Camara
empresarial



III. Espacios, tiempos y recursos de trabajo. Aproximiandonos a la condicion

ocupacional de las vendedoras de cosméticos por catalogo.

En este apartado, nos interesa definir algunas cuestiones centrales para aproximarnos a los
rasgos de la condicidn ocupacional en la venta directa de cosméticos por catdlogo. En esta
direccion, presentamos algunas cuestiones referidas al caracter femenino de la ocupacion, los
rasgos del tiempo, recursos y espacio que involucra la actividad y las particularidades que
asume la jornada laboral.

La expansion del trabajo no asalariado en las tltimas décadas en contextos de reestructuracion
productiva (Arriagada,2005, 1997;De la O et al., 2006;De Olivera et al.,1999), dio lugar a un
crecimiento de la fuerza de trabajo femenina en ocupaciones precarias, en términos de la
discontinuidad en el tiempo, la falta de regulacion en cuanto a leyes laborales, salarios,
horarios y seguridad social (Arriagada, 1999). A su vez, la division sexual del trabajo, lejos de
desaparecer se reconfigurd bajo los procesos de flexibilizacion (De la O et al.,2006), dando
lugar a jornadas laborales femeninas extensas, difusas y flexibles en las cuales la carga de
trabajo para la reproduccion social de la unidad familiar se articula con el trabajo para la
produccion social de bienes y servicios en el mercado de trabajo (Arriagada,2005, 1997; De
Olivera et al.,1999) Los procesos de segregacion sexual del mercado de trabajo, explican la
insercion de las mujeres en ocupaciones mas inestables y peor remuneradas, principalmente
en el sector de servicios y comercio(Arriagada 1999; De Olivera et al.,1999). Algunos
estudios, abordan el estudio de la venta directa como una forma de insercion laboral precaria
caracterizada por la desregulacion de las relaciones laborales. Desde esta perspectiva, como
una modalidad de trabajo flexible de bagja calidad (Bone; 2006a, 2006b), la venta directa da
cuenta de procesos de intensificacion y discontinuidad de la jornada laboral, en un contexto de
implementacion de politicas neoliberales de desregulacion y desalarizacion del mercado de
trabajo.

Como sefialamos anteriormente, la venta directa en Argentina es una modalidad de trabajo en
expansion. Asi lo confirman los datos arrojados por CAVEDI® que sefiala que para el afio
2008, el nimero de vendedores asciende a 714.000 siendo mas del 90 por ciento mujeres.
Dentro del sector, las empresas con mayor representatividad son las dedicadas a la venta de

cosméticos, en las cuales es también el trabajo femenino el que tiene mayor incidencia.

? Desde el sistema estadistico nacional no existe una estimacion certera sobre el empleo en venta directa
debido ala ambigiliedad que presentan las herramientas de medicion para registrar el trabajo atipico.



CAVEDI define la venta directa como la comercializacion de bienes de consumo y servicios
directamente —cara a cara- a los consumidores, generalmente en sus hogares, en el domicilio
de otros o en el lugar de trabajo de las vendedoras, fuera de un local minorista establecido.
Esta actividad se desarrolla basicamente de los siguientes modos: puerta a puerta (door to
door) o en reuniones (party planner), donde la venta se realiza mediante la demostracion de
los productos a un grupo de potenciales clientes, en el hogar de la vendedora o de una
anfitriona que convoca a personas para dicho propdsito. Las campanas tienen una duracion de
aproximadamente 20 dias. Cada campafia consta de un catalogo de productos, con el cual la
vendedora ofrece los productos a sus clientas. Una vez finalizada la campaia, la vendedora
presenta el pedido a la lider de ventas’, por teléfono, personalmente o en las reuniones que
realiza la empresa para lanzamiento de campania. Al cabo de 10 dias aproximadamente, la
vendedora recibe preferentemente en su casa, en un horario y fecha estipulado por la empresa
la caja con los productos que deberd repartir y cobrar a las clientas casa por casa, para luego
abonar a la empresa el monto total con el descuento de la comision que le corresponde, que
oscila entre un 10 a 30 por ciento del valor que presentan los productos en el folleto o
catalogo de ventas. Algunas interpretaciones definen la venta directa como una forma de
trabajo domiciliario, que se caracteriza por relaciones de trabajo precarias, la invisibilidad del
vinculo de dependencia entre el empleador y el trabajador, los ingresos inestables y la
ausencia de contratos de trabajo formales (Tomei, 2000; Jelin, 1998). El trabajo a domicilio,
del cual la venta directa seria una de sus expresiones, se asocia a una forma antigua de
flexibilidad, re- significada a partir de los procesos de reestructuracion productiva (Tomei,
2000). Jelin (1998) plantea que la venta directa, representa una forma de trabajo desde el
domicilio, no tradicional, en tanto se organiza desde el hogar de las vendedoras, utilizando
recursos economicos, tiempos y espacios propios del ambito familiar. A través de las charlas
con informantes claves y tras la revision de informes sectoriales, podemos sefialar que las
mujeres que trabajan en la venta directa de cosméticos poseen otros trabajos remunerados
tanto en el sector formal como informal del mercado de trabajo, que combinan con el trabajo

doméstico (Orsatti, 2009). Como senala el informe de la OIT (2009) muchas de las mujeres

* Las lideres de ventas son vendedoras seleccionadas por las mismas empresas para realizar tareas
administrativas y de coordinacidn de tareas. Los motivos que influyen en la seleccién, son el alto nivel de
facturacién que presentany el compromisoy responsabilidad frente ala actividad. No tienen relacion de
dependencia y reciben un plus de dinero de acuerdo a la cantidad de vendedoras a cargo. Si bien en este
trabajo por cuestiones de extensidn no nos detendremos en el analisis de las jerarquias presentes al interior
del colectivo de vendedoras, consideramos que el estudio de los distintos rangos de trabajadoras que existen
en la venta directa de cosméticos representa un fendmeno de interés a abordar en profundidad en estudios
posteriores.



que se desempefian en esta actividad son ademas amas de casa, estudiantes, jubiladas y
empleadas del sector publico y privado, situacion que indica el caracter complementario e
incluso secundario de la actividad. Entre los slogans empresariales utilizados en las reuniones
de ventas o en el material formativo que se les entrega a las vendedoras, son frecuentes frases
de testimonios de vendedoras como las siguientes “con Avon podés trabajar desde tu casa”,

“ me gusta vender Avon porque me permite dedicarle tiempo a mis hijos y verlos crecer”. En
esta direccion, la “ventaja” aparente del trabajo en la venta directa es que permite a las
mujeres, articular los trabajos domésticos con el extradoméstico, y con otros trabajos
remunerados, posibilitando un “ingreso extra” que requiere poco esfuerzo ya que los
productos se “venden solos, es una marca reconocida a nivel mundial y te permite ser dueria
de tu propio negocio”. Sin embargo, como sefiala Maza Cortés (2006), existe un tipo de
precariedad relacionada a la trasposicion de los limites temporales y espaciales del mundo del
trabajo con otros tiempos y espacios. En esta direccion, el trabajo femenino en la venta directa
de cosméticos, supone el entrecruzamiento del trabajo doméstico con el extra domestico y
otros trabajos remunerados. Esta particularidad, determina que el mundo del trabajo no se
diferencie claramente de los otros espacios de vida y aparezcan entremezclados: “uno de los
rasgos distintivos del trabajo femenino es que tienen como caracteristica primordial la
tendencia a crear nuevas articulaciones entre lo que es trabajo, lo que no lo es, o entre
distintos trabajos. Las fronteras entre el trabajo y las actividades de reproduccion domestica se
pierden....” (Maza Diaz Cortés, 2006:19).

El trabajo en la venta directa se presenta bajo la figura de un contrato de trabajador
independiente que las trabajadoras firman al ingresar como revendedoras. Algunos autores
(De la Garza, 2005) sefialan que en el marco de procesos de reestructuracion productiva,
marcados por la creciente competencia del mercado internacional, las formas de
subcontratacion adquieren nuevos significados, relacionados a la busqueda de mayor
competitividad de las empresas en el contexto global. Desde esta perspectiva, la forma
contractual de trabajador independiente en la venta directa representa una forma de
descentralizacion de las responsabilidades y costos desde las empresas hacia los trabajadores.
A partir de esta estrategia las empresas logran de manera indirecta flexibilizar la fuerza de

trabajo sin entrar en graves conflictos con el sector sindical ni con los contratos colectivos de
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Es preciso sefalar, que el traslape entre trabajo domestico y extra doméstico en la vida laboral de las mujeres,
es parte de una construccion social , determinado por factores sociales, econdmicos y culturales(De la Garza,
2009b)



trabajo. Estas nuevas formas de subcontratacion, se vinculan directamente a la extension del
trabajo desprotegido, inestable e inseguro, del cual la venta directa representa un caso.

A su vez, el trabajo en la venta directa supone una multiplicidad de tareas (busqueda de
clientas, armado de la lista de pedidos, cobro de los productos a las clientas, recepcion de la
caja con los productos en horarios y fechas determinados por la empresa, concurrencia a
reuniones de lanzamiento de campafia cada 20 dias, entrega de pedidos a la empresa en
término, pagos en efectivo o por depdsito del pedido realizado, reclutamiento de nuevas
vendedoras). Estas tareas se desarrollan bien en la calle o en los propios hogares de las
vendedoras utilizando recursos que no son brindados por las empresas y son solventados por
la misma vendedora (vestimenta, linea telefonica, internet, etc). Al mismo tiempo las
herramientas de trabajo, como folletos de venta, muestrarios de productos, y folleteria de
capacitacion son abonados por las mismas vendedoras. En el material de capacitacion que se
les entrega a las vendedoras aparecen frases como “Esta actividad te permirira ser una mujer
capaz de generar su propio dinero y manejar con libertad tus horarios y compromisos”. En
esta frase se condensan dos ideas, a partir de las cuales el trabajo en la venta directa aparece
como una forma (ficticia) de trabajo autdénomo. Por un lado, la posibilidad de manejar los
tiempos de trabajo manteniendo las labores domésticas y por otro tener un “negocio propio”.
La actividad se presenta como una posibilidad de articular el trabajo como vendedoras con el
trabajo domestico garantizando la reproduccion de la vida personal, de la familia y
constituyendo una estrategia de capitalizacion. La imagen de “vendedora independiente” bajo
la cual se desarrolla la actividad, implica el traslado de los costos, responsabilidades y riesgos
empresariales hacia las trabajadoras: la posibilidad de que los clientes encarguen productos
que finalmente no compraran, los errores, faltantes o demoras en la entrega de productos,
lleva a que sean las vendedoras las que los abonen con recursos econdmicos propios que
obtienen a partir de otras fuentes de ingresos personales o del hogar. Como ya comentamos,
los recursos de trabajo, desde la linea telefonica e internet para contactar a clientas, los
materiales de trabajo como agendas, vestimenta, el automovil familiar y el espacio del hogar,
son recursos movilizados para realizar las tareas del trabajo. De esta manera, los recursos
antes dedicados al servicio de la familia pasan a formar parte de los medios de trabajos, al no
ser solventados por las empresas (Maza Cortés, 2007)

Respecto a los rasgos que asume el tiempo en el trabajo en la venta directa es preciso senalar

algunas cuestiones que se desprenden de lo que hemos presentado. Como sefiala Maza Cortés



(2007) en la venta directa el tiempo de trabajo se confunde con el resto de la vida diaria. Ana®,
una de nuestras informantes claves, nos comentaba que si bien desde la empresa para la cual
trabaja como vendedora, le sugieren dedicarle al trabajo entre cuatro a cinco horas diarias
“terminas de hacer algo y ya estds de acd para alla de nuevo..., no sé cuantas horas de
trabajo son...es... mientras dejo a la nena en el dentista ... a veces... que me queda por el
centro, aprovecho y reparto productos a clientas (...) en casa mientras las nenas hacen los
deberes mientras tanto paso o armo el pedido”. El traslape de los tiempos y espacios de
trabajo con los del resto de la vida trastocan la forma en la que se ordena la vida y el trabajo,
expresada en los cambios de horarios y en la diversidad de extension de la jornada laboral.
Este fenomeno, representa una forma de flexibilidad del horario que lleva al incremento de la
intensidad del trabajo y de los compromisos mas alla del trabajo mismo, en el marco de una
doble jornada, la domestica y la extra doméstica —caracteristica del trabajo femenino- (Maza
Cortés, 2004). A diferencia de las formas de Trabajo Clasico, donde la fuerza de trabajo se
compra de manera continua, la discontinuidad en la organizacion de la jornada laboral y el
traslape del espacio de trabajo con otros espacios de vida se traduce en lo que Maza Cortés
(2006) denomina una colonizacion del tiempo que afecta a la vida en su conjunto, dando
lugar a formas precarias de trabajo donde las fronteras entre el trabajo remunerado y otras
actividades, los limites temporales y de recursos se pierden. El caracter flexible del tiempo de
trabajo aparece asociado al incremento de la intensidad y la existencia de multiples
compromisos tanto domésticos como laborales. Asimismo, las trabajadoras carecen de
cobertura social, aportes jubilatorios, y una relacion salarial marcada por una jornada de
trabajo continua como el caso de los trabajos Clésicos, situacion que da lugar a una forma de
ocupacion precaria caracterizada por la inestabilidad, la desproteccion y la inseguridad, donde
la ausencia de la relacion patron- empleado resulta una estrategia empresarial para reducir

costes y compromisos frente a las vendedoras.

IV. Los vinculos socio laborales. Procesos de control y regulacion social en una forma

de Trabajo No Clasico. Una aproximacion desde los agentes, normas y practicas.

Como senalamos en el apartado anterior una de las principales caracteristicas de la condicioén
ocupacional en la venta directa es el traslape de los espacios y tiempos de trabajo con otros

espacios y tiempos de vida. Lejos de la delimitacion espacial y temporal propio de los

® Utilizamos nombres de fantasia para preservar el anonimato de los informantes claves



trabajos Cléasicos, la multiplicidad de espacios y tiempos que involucra la venta directa,
(principalmente espacios y tiempos del hogar, en las casas de las clientes, en espacios pubicos
con la busqueda de nuevas clientas y en las reuniones de ventas’) se asocian al caracter
flexible de la jornada de trabajo y a la intervencion en la regulacion y el control del proceso
de trabajo de agentes y vinculos que no son propios del mundo laboral (De la Garza 2009a)

La fuerza de trabajo en a venta directa aparece bajo diversas figuras y expresiones que
pudimos identificar a partir de charlas con informantes claves y en el material documental

’

recopilado sobre el sector. “Distribuidora independiente”, ‘revendedoras”, ‘“agentes
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comerciales”, “fuerzas de ventas” “consultoras o asistentes de belleza” son algunas de las
figuras a partir de las cuales se definen la relacion entre la empresa y las trabajadoras como
una relacion comercial, de cliente- proveedor, sin jefes que controlen la actividad, ocultando
la relacion laboral que los vincula. Este fendmeno se asocia a las nuevas formas de relaciones
laborales presentes en las formas de Trabajo no Clasico, alejada de aquéllas centradas en la
relacion capital trabajo con un vinculo salarial, de subordinacion o dependencia entre el
obrero y el patron.

Es frecuente en los relatos de las vendedoras, sefialar la ausencia de un vinculo directo con la
empresa. La figura visible de la empresa es la lider de ventas, que como ya comentamos se
encarga de coordinar grupos de vendedoras que retnen desde 20 hasta 200 mujeres. Son ellas
las que reciben reclamos, elevan los pedidos y acercan los problemas que enfrentan las
vendedoras a la empresa. “No s¢, yo de la empresa nunca vi nadie, cuando tengo problemas
que no me llegan las cosas que pedi, ponele... hablo con la lider” La invisibilidad de la
empresa sin embargo no significa ausencia de controles y regulaciones en el proceso de
trabajo. La existencia de formas de regulacion del trabajo queda corroborado a partir del
conjunto de compromisos, obligaciones y responsabilidades que asumen las vendedoras al
momento de ingresar en la actividad (pagar y hacer los pedidos de acuerdo a los tiempos de
apertura y cierre de campana que dispone la empresa, informar en el caso de desvinculacion,
asistir a reuniones de ventas, etc). A su vez, las lideres de ventas, si bien no tienen una
autoridad formal frente a las vendedoras, son las que se encargan de marcar las reglas, normas

y los tiempos del trabajo a la vez que asumen tareas motivacionales como incentivar a las

vendedoras a aumentar el volumen de pedidos, mantenerse en la actividad y asistir a las

7 Las reuniones de ventas o conferencia se realizan una vez al mes, en el momento de lanzamiento de
campanfia. En sas reuniones personal de la empresa presenta el nuevo catalogo de productos que tendra una
duracién entre 20 y 30 dias. Luego se realizan sorteos por pago y recepcién de la caja de productos en término,
por nivel de facturacion. Las reuniones también incluyen tareas y actividades de recreacidn, como jugar al
bingo y shows en vivo.
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capacitaciones que tienen lugar en las conferencias o reuniones de ventas. Cecilia, una de las
lideres de venta nos comentaba la importancia que tiene en el trabajo mantener la paciencia
con las vendedoras, recordarles por teléfono o mensaje de texto que tienen que entregar el
pedido y “ayudarlas” cuando no llegan con los tiempos, con el nimero de unidades o la
facturacién minima requerida por la empresa para enviarle el pedido a las vendedoras®, o
cuando no saben como armar el pedido “si no llegas a lo minimo que tenés que pedir que son
10 unidades entonces a veces se lo pido en mi cuenta y después me paga a mi, asi no perdés
las cositas que te encargaron porque esto del minimo... es asi, es de la empresa, si no llegds
a las 10 unidades no te mandan, y asi sean 2 lapices labiales que vendiste algo es algo, jno te
vas a quedar sin nada!”. En esta direccion, lo que en realidad implica asumir una
responsabilidad laboral y realizar tareas vinculadas al trabajo (armar el pedido, recordarle a la
vendedora que debe abonarlo), son representados como una forma de colaboraciéon entre las
mismas vendedoras, incluso entre aquellas que pertenecen a distintos rangos, como es el caso
de las lideres respecto a las vendedoras.

A su vez, las organizaciones empresariales de la venta directa impulsan la identificacion de
los trabajadores con los valores de la empresa. Esta cultura motivacional del trabajo oculta
las relaciones de explotacion presentes, bajo la figura de trabajador independiente creando una
falsa conciencia de autonomia y autorrealizacion (Bone, 2006 a) Sin embargo, mas que
tratarse de un proceso de desregulacion de la relacion laboral (Bone, 2006 a), este fenomeno
hace referencia a la existencia de formas novedosas de regulacion del trabajo, a partir de las
cuales la relacion laboral se plantea como una relacion de cliente (vendedora)- proveedor
(empresa) dando lugar a formas de control que no se limitan a las formas clésicas y hacen uso
de las redes personales y familiares de las trabajadoras, delineando un fendémeno laboral
complejo. Como sefialan algunos autores (De la Garza, 2008) es necesario partir de una
perspectiva ampliada de las formas de control y regulacion social para interpretar las formas
de Trabajo no clasico (no industrial, no formal, no asalariado, no protegido) entre las cuales
figura la venta directa de cosméticos por catalogo. Para ello es preciso considerar agentes
normas y practicas que no son especificas de las relaciones que se establecen entre el capital y
el trabajo en las formas laborales clésicas. Asi, aparecen en los procesos de control nuevos
agentes, normas y practicas que no son propios del proceso de produccion o del proceso de

trabajo Clasico: agentes, normas y practicas propias del &mbito familiar, del circulo afectivo y

8 En lineas generales, para hacer el envio de la caja de pedidos la empresa exige que el pedido de las
vendedoras no sea inferior a los 80-100 pesos y en algunas empresas que las unidades encargadas no sean
menos de 10.
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de los espacios de consumo, como es el caso de la aparicion de los clientes como agentes de
control de la actividad laboral.

Los clientes, influyen en la organizacioén de la jornada laboral, ya que la vendedora debe
organizar sus tiempos de trabajo de acuerdo a los de los primeros, entregarle los pedidos en
tiempo y forma y asegurarse el pago de los productos, que en caso de no realizarse en tiempo
y forma deberdn ser abonados a la empresa por la misma vendedora. El cliente como agente
en la regulacion laboral, es un fendmeno que se corrobora a partir de las sugerencias
presentadas por el material de capacitacion otorgado por la empresa y por las lideres de
ventas que incentivan el buen trato al cliente, la amabilidad, cordialidad y simpatia. El buen
trato hacia el cliente, la amabilidad y buena predisposicion, son factores emocionales que de
una u otra forma regulan y controlan el proceso de trabajo. Apelar a los buenos modales, tener
una actitud proactiva, “desear el éxito”, “establecer un vinculo positivohaciendo algun
comentario agradable o iniciar una pequenia conversacion que genere un clima distendido.
La buena predisposcion es una garantia para mantener el contacto con nuestras clientas”,
“cuida tu imagen: lucir correcta y maquillada la hara sentir mas segura y profesional, pero
antes que nada tu actitud positiva es el factor numero uno para transmitir una imagen de
exito” , “mientras mostras el folleto conversa con el cliente haciendo preguntas para conocer
sus necesidades y preferencias de manera que puedas orientarlo mejor “,son todas pautas que
constituyen una estrategia empresarial para controlar el proceso de trabajo con el objetivo de
asegurar la venta, incrementar la productividad y aumentar los margenes de rentabilidad del
sector a partir de una forma de regulacion del trabajo que recurre a factores emocionales,
afectivos y motivacionales como recursos de trabajo (Maza Cortés, 2006)

Como sefialamos anteriormente, las empresas cuentan con un sistema de niveles, a partir del
cual las vendedoras se van posicionando en distintas jerarquias o circulos de vendedoras de
acuerdo al rango de facturacion, o sea, de acuerdo a su nivel de productividad para la
empresa. Para ascender de categoria, las vendedoras deben mantenerse activas campana tras
campafia, eso quiere decir no interrumpir los pedidos, y de esa manera ir sumando puntos a
partir del promedio de ventas que posean. De esa manera, las vendedoras van ascendiendo de
nivel, desde el circulo de bronce hasta el circulo de oro, desde el circulo de princesas hacia el
circulo de reinas de oro(dependiendo de la empresa el nombre que llevan los rangos del
programa) , siendo los niveles mas elevados los mas dificiles de alcanzar. Una vez alcanzado
el nivel, siempre y cuando las vendedoras se mantengan, reciben beneficios como acceso a
sorteos de dinero, viajes, premios en productos, articulos para el hogar, muebles, dinero y

premios de fidelizacion con la empresa como la entrega de broches de honor o diplomas. Este
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tipo programas llevan el nombre de incentivos de ventas. A su vez, las vendedoras participan
de programas de premios por indicaciones, a partir de los cuales aquellas vendedoras que
incorporen de manera efectiva otras vendedoras que se mantengan activas al menos por 4
campafas reciben premios en productos para revenderlos y articulos del hogar. En este caso,
resulta de vital importancia el uso que se hace de las redes personales y familiares de las
vendedoras desde las cuales se incorporan nuevas trabajadoras a la actividad. Es frecuente que
las vendedoras inviten a amigas, familiares o vecinas que necesiten un ingreso adicional a
sumarse al equipo de ventas y que estas actitudes sean incentivadas en las reuniones de
ventas, ofreciendo dinero, cenas en restaurantes a aquellas que consigan nuevas
incorporaciones. De esta manera los lazos de amistad y de parentesco representan para las
vendedoras la posibilidad de obtener un beneficio econdmico que se ve motorizado por una
estrategia motivacional de la empresa. Asimismo, se otorgan premios que van desde articulos
del hogar hasta dinero en las reuniones de ventas por pago y recepcion de la caja de pedidos
en término y por el aumento campafia a campaifia del rango de facturacion (Orsatti et al.,
2009). La obtencion de estos beneficios son utilizados por las vendedoras para aumentar sus
ingresos, como es el caso de los premios en productos que luego las trabajadoras los venden al
precio de catdlogo. En este sentido, podemos decir que el entramado de relaciones personales
es aprovechado por las empresas como un canal externalizado de reclutamiento de fuerza de
trabajo, generando mecanismos informales de acceso al mercado laboral, donde la
solidaridad, el compromiso y la fidelidad de los lazos personales se entremezclan con
estrategias de gestion de la fuerza de trabajo (Bulloni, 2009; Del Bono, 2006) En esta
direccidn, resultard pertinente abordar el fendémeno de la venta directa desde una perspectiva
ampliada del concepto de trabajo (De La Garza; 2009a, 2009 b, 2008), atravesada por
procesos de control y regulacion relacionados a la trasposicion de normas, agentes y practicas
de otros espacios de la vida en el proceso de trabajo. Como sefialaba Lia, una de las
vendedoras “en el barrio siempre alguna viene que quiere vender, a veces yo le digo a las
clientas, que si quieren de vender... nos conocemos entre todos, en casa vendo yo y mi hija
(...)lo que no puedo pedir en mi pedido lo anoto en el de ella y entonces es como que...

’

hacemos asi” . Este testimonio, demuestra como las redes familiares son apropiadas por la
empresa como factores de trabajo dirigidos a aumentar la productividad y las fuerzas de
ventas. De la Garza (2009a), desde una vision ampliada de las relaciones socio laborales,
sostiene que en las formas de Trabajo no Clésico, intervienen agentes que operan mas alla de
la contratacion de fuerza de trabajo (el que contrata y el contratado). Asi, aparecen formas de

control asociadas las presiones que ejerce la familia debido a las contradicciones o traslapes
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que se ocasionan entre espacios de trabajo y de alimentacién y cuidado de los nifios. “Los
actores adicionales a considerar son los hijos, esposos, familiares que cohabitan en el mismo
espacio de trabajo o vecinos, y que exigen atencion , tiempo afecto u otro tipo de trabajo
como el doméstico para sus necesidades vitales” (De la Garza, 2009a:9).

A su vez, la familia como agente que interviene en los vinculos socio laborales puede
relacionarse con la actividad en tanto la venta directa se constituye como un negocio familiar
o de pareja. En las reuniones de ventas es habitual encontrar a vendedoras con sus hijos, hijas
o esposos. De todas formas en estos casos, es habitual que sea el hombre el encargado de
realizar las tareas de administracion de recursos econdomicos y de los ingresos y la mujer se
encargue del contacto con las clientas. Desde otra perspectiva, la figura de la familia es
apropiada por las empresas para generar formas de relaciones falsas (Maza Cortés, 2006),
donde la relacion entre trabajadora y la empresa se presenta como un vinculo afectivo. Este
mecanismo resulta una estrategia para utilizar los vinculos emocionales y afectivos como
formas de control bajo la idea de empresa-familia: asi lo expresa el slogan de una de las
empresas ‘“‘sumate a la familia de Gigot y empezd a ser parte de una experiencia
maravillosa™.

La articulacion entre los mecanismos de control y las redes sociales en la organizacion del
trabajo en la venta directa resulta central para comprender los vinculos socio laborales que se
generan en torno a la actividad (Cahn, 2007; Chi Lan,2002). El trabajo emocional como
estrategia empresarial, tiene por objetivo manipular las emociones y las redes sociales
familiares y personales de las vendedoras, dando lugar a un proceso de colonizacion de los
sentimientos (Cahn, 2007). Lejos de las formas Clasicas de Trabajo (taylorista-fordista),
donde el control del proceso de trabaja pasaba por la linea de produccion, en la venta directa
la labor emocional representa un modo de control empresarial que resulta tan eficiente como
el de las fabricas (Cahn,2007). El trabajo emocional se relaciona a la resignificacion de las
relaciones intimas, las redes personales, familiares y de afectos que se ven atravesadas por el
proceso de trabajo, representando una modalidad de control que asegura la correspondencia
entre los principios que imparte la empresa con los de las trabajadoras. Como sefiala Cecilia,
una de las lideres, la incorporacion de lazos afectivos o emocionales al trabajo impacta sobre
la organizacion de la jornada de trabajo “A veces tenés que hacer de psicologo de las clientas
vistes... a mi me gusta, pero tanto bla bla... perdés mucho tiempo...y ibas a cobrar el... lo
que te encargo en la revistita nomas, terminds hablando de los quilombos del marido y pasa
que se hace tarde y de casa llaman ;jma te falta mucho?...” Consecuentemente los vinculos

familiares y personales no s6lo posibilitan obtener un ingreso, a partir del reclutamiento de
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vendedoras desde el circulo intimo de las trabajadoras, sino que ademas se convierten en un
poderoso mecanismo de control del trabajo que impregna la vida publica y privada de las
trabajadoras (Chi Lan, 2002). Reina Salgado (2007,2006), desde una perspectiva mas amplia,
sefiala que las redes sociales familiares y personales en la venta directa tienen una existencia
dual: constituyen un enclave de solidaridad tradicional que opera como recurso de
subsistencia en periodos de crisis a la vez que son utilizadas por el sector empresarial para
reducir costos y controlar la fuerza de trabajo.

Por lo tanto la familia, los clientes, las lideres de ventas, son algunos de los agentes que
intervienen en los vinculos socio laborales en la regulacion y control del proceso de trabajo. A
suvez, la existencia de redes sociales familiares y personales, si bien constituyen en ocasiones
mecanismos de solidaridad entre las mismas vendedoras para mantenerse en la actividad o
que ingresen al sector otras nuevas, representan estrategias del sector empresarial para regular
la fuerza de trabajo, a través de relaciones que no son propias del mundo del trabajo Clasico,
caracterizado por la existencia de un espacio laboral cerrado, con horarios delimitados y
donde la regulacion de la fuerza de trabajo se ejerce a partir de la relacion entre patron
empleado. A su vez, la utilizacion por parte de las empresas de lazos emocionales, afectivos
y motivacionales, implican una estrategia para aumentar los margenes de rentabilidad a partir
del crecimiento de la productividad de las vendedoras, su capacidad para reclutar otras nuevas

y supone la intensificacion y flexibilidad de la jornada de trabajo.

V. A modo de conclusion. La venta directa de cosméticos como una forma de trabajo

femenino precario.

Algunos de los rasgos principales de los procesos de precarizacion presentes en las venta
directa de cosméticos por catdlogo, se relacionan al caracter discontinuo en la compra de la
fuerza de trabajo y a la desterritorializacion de los espacios laborales. La trasposicion de los
tiempos y espacios de vida con los del trabajo, los del trabajo doméstico con el extra
doméstico, suponen la intensificacion de la jornada de laboral, la existencia de multiples
compromisos mas alld del trabajo, dando lugar a procesos de flexibilizacion del tiempo
laboral. Por lo tanto podemos senalar que la confusion de los espacios de vida, de la esfera
reproductiva con la de la produccién de bienes y servicios, caracteristica del trabajo femenino,
representa una forma de trabajo precaria, donde la capacidad de manejo y diferenciacion de
los espacios y tiempos de vida respecto de los del trabajo se diluyen y las tareas se

intensifican y multiplican. Este fendmeno, da lugar a una forma de trabajo precaria que afecta
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a la totalidad de la vida de las trabajadoras, donde las fronteras temporales, espaciales y de
recursos que separan el &mbito del trabajo del no trabajo se pierden.

Asimismo, la venta directa como una forma de ocupacion caracterizada por la subcontratacion
en contextos de reestructuracion productiva, se asocia a procesos de desterritorializacion de la
fuerza de trabajo, a partir de los cuales desaparece la linea que dividia el d&mbito de las
actividades productivas de los lugares del no trabajo, como la familia y la recreacion. A su
vez, estas nuevas formas de subcontratacion que caracterizan la condicion ocupacional en la
venta directa como un trabajo inestable, desprotegido e inseguro, influyen en la definicion de
la relacion laboral. En los vinculos socio laborales se confunden normas, practicas y agentes
propios de otras esferas, como la del consumo y la de la reproduccion familiar.

Por lo tanto, consideramos que la venta directa refleja una forma de trabajo precaria que se
traduce en la trasposicion de los espacios y tiempos de vida. Este fendmeno se manifiesta en
el traslape del trabajo doméstico, trabajo extra doméstico y otros tipos de trabajos
remunerados y en una organizacion difusa y flexible de la jornada laboral caracterizada por su
caracter discontinuo —no lineal- y por el uso intensivo de la fuerza de trabajo. Por su lado, en
los vinculos socio-laborales que se presentan en la venta directa de cosméticos, aparecen
entremezcladas practicas, agentes y normas del ambito doméstico y extra doméstico, donde
las logicas de subsistencia se confunden con otras de solidaridad y cooperacion. Los altos
grados de flexibilidad y precarizacion del trabajo en la venta directa, se sustentan en procesos
de desterritorializacion del lugar de trabajo y colonizacion del tiempo de vida y de los
sentimientos de las trabajadoras, basados en la necesidad de potenciar la competitividad y
reducir los costos y riesgos empresariales. Dichos fendmenos dan lugar a una forma precaria
del trabajo femenino, caracterizada por la inestabilidad, la desproteccion y la inseguridad.

En el contexto de desproteccion en el que se encuentran las trabajadoras de venta directa sera
preciso reflexionar, en lineas futuras de investigacion, sobre los alcances y limitaciones de la
capacidad de representacion de los sindicatos de estos sectores, sumergidos en un proceso
profundo de descolectivizacidon, dada la inexistencia de contratos colectivos de trabajo, de
seguridad social y los obstaculos que se presentan para encontrar acciones comunes entre las
mismas trabajadoras que se orienten a exigir el reconocimiento de la relacion laboral por

parte de las empresas del sector.
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