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VENDA DIRETA NA REGIAO METROPOLITANA DE SAO PAULO:

precarizacao do trabalho e reproducédo ampliada doapital

Hideko Miyata

Julio César Suzuki

Resumo

A competitividade e a necessidade do aumento ddupvadade, levada ao limite no padrao
de reproducdo ampliada capital no periodo da ec@ntiberal, em que pese a constante
precarizacado da forca de trabalho, opera sob Ismsaslhantes a acumulagdo primitiva. O
presente artigo tem o intuito de analisar a preagéo do trabalho e a reproducdo ampliada
do capital na venda direta a partir dos casos dan/fesda Nestlé, entre 1990 e 2010, na
Regido Metropolitana de S&o Paulo. Assim, a exi&émla acumulagdo primitiva na
economia contemporanea pode ser verificada palaseras formas de trabalho precarizadas,
presente em muitas formas de trabalho contemp@awao a venda direta, em que a mais
valia relativa e a mais valia absoluta estdo sexptopriados para corroborar a reproducéo
ampliada do capital. Desta feita, com a reducacagital variavel que o sistema de venda
direta pressupfe, pela terceirizacdo de sua digtéb e pelo sistema de pagamento por
“descontos”, esse sistema leva a acumulacao dtatapropriada pelas grandes industrias.
Palavras-chave: Venda Direta; Reproducdo Ampliada do Capital; Aalagdo Primitiva,

Regido Metropolitana; S&o Paulo.

Abstract

The competitiveness and the need for increasediptiody, pushed to the limit in the pattern
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of reproduction of expanded capital in the periddilteral economy, despite the continuing
precariousness of the labor force, operating usthellar base and principles to the primitive
accumulation. This article aims to analyze the @recsness of work and the reproduction of
expanded capital on direct sales from the casésoh and Nestle, between 1990 and 2010
in the Metropolitan Region of S&o Paulo. Thus,dkistence of primitive accumulation in the
contemporary economy can be verified by numerousgoof precarious work, present in
many contemporary forms of work such as directirsgllin which the gain relative and
absolute surplus value are appropriate to supperiekpanded reproduction of capital. This
time, with the reduction of variable capital thdtetdirect sales system requires, by
outsourcing their distribution and by the paymeydtesm discounts, this system leads to the
accumulation of capital, suitable for large indiestr

Keywords: Direct Sales; Expanded Reproduction of Capitalimfive Accumulation;

Metropolitan Region; S&o Paulo.

Introducéo

As transformacdes operadas na economia, a partiédada de 1970, constituem-se
em um estagio superior do desenvolvimento antagaas forcas produtivas do capitalismo
moderno, que se evidenciou como um movimento desig@ao do modelo de acumulagéo
fordista para o de acumulagéao flexivel, em quevemelacdo de trabalho tem migrado, cada
vez mais, para a “forma renda”, pois ganhos ddmlinadores agora dependem da realizacéo
do valor das mercadorias.

O presente artigo tem o intuito de analisar a pieagio do trabalho e a reproducéo
ampliada do capital na venda direta a partir desesda Avon e da Nestlé, entre 1990 e 2010,
na Regido Metropolitana de S&o Pauld® foco principal de analise do presente artigo s
concentrara no sistema de venda direta da Avosepte no Brasil desde 1969, e da Nestlée,
gue iniciou no sistema de venda direta em 2005;amoitante aos seus canais tradicionais de
distribuicdo, visando atingir o segmento de baiemda por meio de uma rede de

microdistribuidores. Assim, tomamos como referénicie empresa mais antiga no mercado e

1 A pesquisa foi estruturada a partir de entrevistscedidas pelos gestores das empresas e reveesledo
autdbnomos, além de estudiosos do setor e de estadbizados por institutos de pesquisa. Outra falge
informacdes utilizadas refere-se aquelas fornegeétes associacbes de classe ligadas ao setadjaimpressa
como jornais e revistas especializadas, bem comtilizacdo de trabalhos académicos (teses e digfers)
ligados a venda direta.
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uma mais recente, permitindo apontar mudancasategmentos e formas novas e distintas
de comercializagéo.

A premissa basica dessa forma de comercializagaonasexisténcia de pessoas que
gueiram e necessitam trabalhar com vendas, mediamtestorno financeiro, sob forma de
“descontos” sobre produtos. A relagéo ocorre nmdiam contrato comercial de compra e
venda de produtos, que se estabelece entre ariadgist revendedor autbnomo. Esse tipo de
sistema comercial tem alcancado um grande crestomanpartir da década de 1990,
incorporando novas dinamicas de tecnologia e adégsade ordem organizacional.

Uma combinacédo de fatores materiais e imateridiseinciou, desde o inicio, no
Brasil, na década de 1950, a venda direta e saass aontornos na economia urbana. Mais
recentemente, tais organizacdes cresceram em eidedsua capacidade de proporcionar a
solucdo de dois problemas: permitiu aos empresariogcesso a uma larga base de
trabalhadores sem custos substanciais de manutelegdona relacdo empregaticia e, ao
mesmo tempo, permitiu 0 acesso a um amplo mercakumidor. Trata-se de uma forma de
atividade majoritariamente realizada por mulheras glmejam um rendimento financeiro
para satisfazer as necessidades materiais de sdiammm, permitindo a esses trabalhadores,
uma oportunidade de trabalho e de renda. Em nassguisa, 97% das entrevistadas eram
mulheres, 84% dos casos na faixa etaria de 35%aé&

Originalmente, as empresas de venda direta diraciansistema oferecendo trabalho
as pessoas para as quais um provavel ganho enirdiskea um adicional em relacdo aos
meios de vida, como o caso das donas de casas tabalhadores disponiveis costumam
apresentar poucas exigéncias quanto ao tipo da@hilcondicbes e remuneragéo.

Este sistema de arregimento de trabalho, a vemdtadé difundido no Brasil e, sem
davida, se d4 como consequéncia da pobreza e tdadelalternativas de emprego, mas,
sobretudo, no periodo recente, em razdo da cresceoessidade de dinheiro para fazer frente
a novas caréncias decorrentes da presenca cadmaier de mercadorias na vida das
populacdes.

No entanto, essa situacdo tem mudado. A preval@amigla de uma situacdo de

precariedade das relacdes de trabalho no Bragilarar do exemplo dos revendedores

2 Foram entrevistados 28 revendedores autbnomosa® dp escolaridade apontou que 4% da amostra se
declararam analfabetas; 38% com ensino fundameatapleto; 37% com ensino médio completo; 15% com
ensino superior incompleto e 10% declararam teinersuperior completo. As ocupacgdes declarada®gsss
revendedores foram: faxineiro, empregado doméséicdiaristas, trabalhador da agricultura, balconista
costureiro, baba, encarregado de processamentadids,dauxiliar/assistente de escritério e vendaeianlor de
maquina (grafica e industria de tintas, sorvetesetalurgia), recepcionista, trabalhador em conétrugivil,
atendente de lanchonetes, vendedor, cabeleireiro.
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autbnomos de venda direta, demonstra hoje que rdefm@-nos com formas “mais
inteligentes” para atingir essa parcela da popolaCé&nsideramos que essas transformagdes
constituem-se em um estagio superior do desenvehtimnantagonico das forcas produtivas
do capitalismo moderno, que se evidenciou, a pdatdécada de 1970, como um movimento
de transicdo do modelo de acumulagéo fordista patea acumulagéo flexivel (HARVEY,
1999; ANTUNES, 2000).

Procura-se, assim, avancar na compreensdo dossgoscenerentes ao modo
capitalista em suas bases de reproducdo hoje.Resspie interpretar a relacéo do capital e
trabalho tem exigido olhar para outros caminhosetido de se estabelecer os nexos do
movimento da reproducédo do capital e da realidad&lscontemporanea. Enveredamo-nos
aqui pela analise de que a competitividade e ass&@e do aumento da produtividade,
levada ao limite no padrdo de acumulacédo de camtg@leriodo da economia liberal, em que
pese a constante precarizacdo da forca de tralmgdbm sob bases semelhantes a acumulacao
primitiva descrita por Karl Marx (2009).

Enfatizamos que um caminho pertinente para comgezea atual configuracdo do
mundo do trabalho envolve tracar os nexos existestére 0 processo de modernizacdo no
Brasil e 0 aumento do acirramento das contradigoesapital, o que € expresso pelas formas
de trabalho pelas quais uma parcela expressivadildduos tende a reproduzir seus meios de
sobrevivéncia. Desta feita, 0 segmento néo-orgdaizio mercado de trabalho deve ser
pensado como dependente da dinamica da reprodapéalista, assim como da capacidade
de atuacédo do Estado, que repercute diretamente aafatureza, a qualidade e a dimenséo
dessas ocupacgoes.

Baseamo-nos, entre outros autores, na obra dedédSéuza Martins (2009), em seu
texto A reproducdo do capital na frente pioneira e o recimento da escraviddoque
resgata o significado da acumulacdo primitiva iextdfo nas formas contemporaneas de
escravidao, realizadas por empresas modernas.oDdafende que a “analise dessas formas
de trabalho permite ampliar a compreensdo do quapdalismo é um século depois das
anélises de Marx” (MARTINS, 2009, p. 79)

Para Martins (2009, p. 73), € necessario compreenseas contradicdes engendradas

pelo capital, em seu processo de reproducao amaplead que se incluem formas sociais e

® Capitulo constante do livro Fronteira: a degradaimioutro nos confins do humano.

* O autor propde, nesse estudo, uma compreensamdgpca da persisténcia do trabalho escravo e esath,
da sua revitalizacdo nas Ultimas décadas. Sugateta que tais relacdes de trabalho permitem alplidade
de uma reflexdo critica fundamentada a respeitant@a diversidade de caracteristicas das relagdasioalho
na sociedade capitalista (MARTINS, 2009, p. 72-73).

MerIDIANO - Revista de Geografia 162



Venda direta na regiao metropolitana de Séo Paulo@
mediacdes formais: “Quando se pensa na acumulagadiya como processo e ndo como
rétulo, pode-se entender que € um processo quetpnde tem, ritmo mais ou menos lento.
[...] @ acumulacdo primitiva pode se mesclar e adundir com a reproducdo do capital”
(MARTINS, 2009, p. 82). Da mesma forma, entende @@eumulacdo primitiva de capital,
na periferia do mundo capitalista, ndo € um momemezedente do capitalismo, mas €
contemporaneo da reproducao capitalista propriaardita (MARTINS, 2009, p. 31). Nesse
sentido, Martins (1998, 2002) assevera que a a@gdaolprimitiva compreende todas as
formas de apropriacdo de excedente ou de realizdedganhos pelos capitalistas fora do
processo regular de mercado, isto é, fora do psocasrmal e permanente de producéo
propriamente capitalista, argumentando ainda queapitalismo engendra relacbes de
producao ndo-capitalistas, como recurso para gaeastia propria expansao naqueles lugares
e nagueles setores da economia que se vinculanmodo oapitalista de producéo, por meio
das relacGes comerciais. Em suma, 0 processo dmutaifio se efetiva mediante a
exploracdo extrema da classe trabalhadora, soblaepaem os custos da reproduc¢ao social.

De semelhante maneira, Kostas Vergopoulos argunjeeta

a acumulagcdo primitiva ndo pertence a pré-histéma, a historia do
capitalismo, mas é também um pressuposto indispehnsareconducao
cotidiana atual do sistema. Isto € ainda mais egiara o que diz respeito a
reproducdo ampliada do sistema, até mesmo seu imesso
(VERGOPOULOS, 1977, p. 46).

O autor justifica essa analise ao dizer que o nuael@roducdo capitalista instala
dispositivos que lhe permitem recuperar o maximosdbretrabalho, revelando processos
analogos aos conhecidos na histéria como acumulagéitiva. Nesse sentido, Francisco
José Soares Teixeira, em prefacio ao livro de Manigusta Tavares (2004, p. 13), intitulado
Os fios (in)visiveis da producéo capitalista: infalidade e precarizacdo do trabafhasitua
o trabalho das revendedoras de produtos da Avortrascempresas do ramo como uma forma
de trabalho em que se potencializa o processo leraxéo e que deve ser entendida como
parte de uma nova logica do capital, enquantoitezaedo do processo de vendas visando a
reducdo dos custos de producdo e como parte daestrnadegia de organizacao produtiva,

repondo, sob novas bases, as leis da igualdadejditte e propriedade.

®> Nessa obra, Tavares (2004) estuda as formas amédnde trabalho, como o trabalho domiciliar, coatpeas,
pequena empresa e vendedores sem vinculo empiegatimo formas contemporaneas do trabalho informal
que indicam a existéncia de nexos com a reproduga@apital.
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Nossa tese central é a de que a existéncia da gfauprimitiva na economia
contemporanea pode ser verificada pelas inGmerasafode trabalho precarizadas, presente
em muitas maneiras de subordinacdo de trabalh@momaraneas, como a venda direta, em
que a riqueza gerada pelos trabalhadores esta sgmdpriada para gerar uma reproducao
ampliada do capital. Desta feita, com a reducdcagital variavel que o sistema de venda
direta pressupbe, pela terceirizacdo de sua digtab e pelo sistema de pagamento por
“descontos”, configura-se a acumulacdo primitiva chpital, apropriada pelas grandes
industrias. Esta modalidade de pagamento podenserida no contexto de que nos fala
Tavares (2004, p. 146): “Concretamente, temos psacede terceirizacdes que externalizam
e/ou internalizam, intensificando a exploracdordbalho pelo método de pagamento, dentre
outros mecanismos” (TAVARES, 2004, p. 147). Ou,sejeendéncia moderna do capital é a
de suprimir o adiantamento de capital: o pagameatde trabalhadores ndo serd um
adiantamento do capital, mas dependera dos ressltdas vendas dos produtos-mercadoria
(OLIVEIRA, 2003, p. 136). Assim, a mudanca radinal determinacdo do capital variavel
esta presente nas formas de terceirizacao, ddhoapeecario, do trabalho informal.

Pois, na economia flexivel, na visdo de MaurizieZasato e Antonio Negri, “0
coracao desta nova relagdo de trabalho ndo é msve salério’, mas a ‘forma renda™
(LAZZARATO; NEGRI, 2001, p. 93), pois os rendimestaos trabalhadores agora
dependem da realizagéo do valor das mercadorigie m&0 ocorria antes; nos setores ainda
dominados pela forma-salario, isso continua a y#@to assim que a reacdo dos capitalistas
€ desempregar forca de trabalho. Essa nova forrpeodezir repde o dogma da propriedade
fundada no trabalho préprio, num contexto radicabeelistinto do capitalismo classico, que
agora é aprofundado com a nova estratégia de fodlexivel do capitalismo. “Mas o setor

informal apenas anuncia o futuro do setor form@ILIVEIRA, 2003, p. 136).

® Marx chamou os salarios de “capital variavel”, ur se trata de um adiantamento do capitalista aos
trabalhadores; é “variavel” porque sua resultaatéonmacdo da mais-valia depende das propor¢céempgesgo

da méo-de-obra e dos tempos de trabalho pago pagin-Assim, como capital variavel, os salariog guotes
eram um “custo” numa sociedade baseada no trabaiimal, agora, como os rendimentos do trabalhoetend
depender da venda das mercadorias/produtos, quasdtionais adiantamento do capital, passam a ndo ser
“custo”. Disso decorre que os postos de trabaffmopodem ser mais fixos, que os trabalhadores odenp ter
contratos de trabalho, e que as regrasélfare tornaram-se obstaculos a realizagdo do valor leado. Disso
decorrem todos os novos ajustamentos no estatutabdalho e do trabalhador, forma prépria do cépite
globalizado. Ou seja, o fenémeno que preside agame trabalho e com ela os direitos dos trabatbadja

que nao existe medida de tempo de trabalho sofualcse ergueram os direitos welfare E quase como se 0s
rendimentos do trabalhador agora dependessem iodas capitalistas (OLIVEIRA, 2003, p.136-137).

MerIDIANO - Revista de Geografia 164



Venda direta na regiao metropolitana de Séo Paulo@
1. O crescimento da venda direta no Brasil

A venda direta € um modelo de negocios assentadaineniormato peculiar de
comercializacdo de bens, realizada por meio deawendedor autbnomo, cujo vinculo se da
por meio de um contrato de distribuicdo. IniciourgeBrasil a partir da década de 1950,
sendo considerada como uma forma tradicional dgwegalizada “fora das lojas”, conhecida
também como “venda domiciliar” ou “venda porta at@b Para Kotler (1999), o “varejo
porta a porta” Qoor to Doorou D2D), tecnicamente chamado de venda diretanicado
pelos mascates itinerantes ha varios séculos, teadmrnado um importante formato de
negécio no Brasil

A venda direta é considerada atualmente como uividaate moderna em um periodo
em que proliferam servicos como o de entrega dbaricou delivery, reforcando uma
economia baseada em um padrdo de consumo cadaargzhamizontalizado. Da mesma
forma, com a revolugéo tecnoldgica da década de@,1€l8 passou a ser conceituada como
uma “venda por relacionamento” em que se evideneaisrelacdes, os vinculos de amizade
entre as pessoas que revendem e as pessoas queraprgpe, aliadas a demanda por
conveniéncia da vida urbana e a proximidade cormansumidor, oferecem um atendimento
personalizado. O formato “porta a porta” tem sidweitalizado com a entrada recente da
Nestlé, empresa de origem suica que atua no Biasidle 1921 e que fabrica produtos
alimenticios, ao criar uma revenda de seus prodatn2005, denominada de Projeto Nestlé
Até Vocé.

O sistema de venda direta pode ser considerado aom dessas tendéncias
organizacionais dentro do contexto da reestrutoragipitalista. As organizacbes que a
praticam, em funcdo de sua estrutura organica,ctésctido mais do que organizacdes que
apresentam estruturas burocraticas tradicionaissc@r mais do que o varejo tradicional
realizado por lojas fisicas, a exemplo dos resofiatk 2004, quando a taxa de crescimento do
sistema de venda direta foi de 27,4%, ao pass@ axa de crescimento da venda de varejo
em geral, no mesmo periodo, cresceu a taxa de (&EBWMST & YOUNG, 2005, p. 5).

O Brasil passou a despontar no mercado mundialeddavdireta a partir dos anos
1990, analisa Rosas (2009). O pais € considertaoeaite produtivo e € considerado um dos

paises que apresentam melhor desempenho em fatwoaraen Francisco de Oliveira (2003,

" Na economia contemporanea, a venda realizada pelssates ainda é uma realidade, sendo tratadawomo
trabalho tradicional realizado por trabalhadorésrmais, que compram e revendem produtos de portpceta,
principalmente ligados ao setor alimenticio e ddetgao.
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p.137), encontramos uma interpretacdo da utilizagfratégica do trabalho informal na venda
direta:

No fundo, s6 a plena validade da mais-valia redatisto €, de uma altissima
produtividade do trabalho, € que permite ao cagiiahinar a jornada de
trabalho como mensuragao do valor da for¢ca dellvaba com isso utilizar
o trabalho abstrato dos trabalhadores “informaisia fonte de producéo de
mais-valor.

Na ultima década, o setor de venda direta quadmuplie tamanho no Brasil e ja € o
terceiro maior mercado mundial, depois dos Estddoglos e do Japdo. Os resultados
demonstraram que, em 2010, o volume de negéciogeena direta no Brasil foi de R$ 26
bilhdes, 17,2% maior que 2009 (que foi de R$ 21J&®bs), que, descontada a inflacdo de
5,9%, seu crescimento real foi de 11,3%, conforambod da ABEVD (2007). A taxa média
anual de crescimento entre 2001 e 2010 foi de %4,80 seja, o faturamento passou de R$
5,3 bilhdes, em 2000, para R$ 26 bilhées, em 2010.

O setor de venda direta vem apresentando um crestntonstante, despontando
como um grande mercado de trabalho e de consummer§e na ultima década, o
crescimento de pessoas envolvidas na atividaderasilBaltou de 1,1 milhdes, em 2000,
para 2,7 milhdes em 2010 (o crescimento nesse @ndef12,2% superior a 2009). Esse
sistema permite também que os revendedores aut@npossam economizar ao adquirir
produtos para consumo proprio. Em uma pesquidazada pela Ernst & Young para a
World Federation of Direct Selling Associatiof/ FDSAf e Associacdo Brasileira de
Empresas de Venda Direta (ABVED)em 2004 e publicada em 2005, denominada
Contribuicbes sociais e econdmicas da venda diretaisdo do Brasjl realizada com
revendedores autbnomos em todo o Brasil, 76% mlosvestados mencionam a possibilidade
de “comprar produtos a um preco mais baixo” comddemeficio em participar do sistema de
venda direta (ERNST & YOUNG, 2005, p. 20).

Com um crescimento de dois digitos nos ultimos ,ameggnificado da venda direta é
forte e sustentado por trés fatores — relacionamgmodutos de qualidade e conveniéncia -

segundo avalia Rodolfo Guittilla, atual vice-presideda ABEVD e diretor de assuntos

8 A WFDSA foi criada, em 1978, nos Estados Unidosn sede em Washington (Estados Unidos), reunindo as
associag¢des nacionais de venda direta de todoaisssp Essa entidade tem como objetivo promovéoas
praticas na atividade, incentivar o intercambiondermacdes e fomentar parcerias com governos,ucoideres

e outros publicos. No Brasil, a entidade que regniaso setor € a ABEVD.

® ABEVD é uma associacdo fundada, em 1980, por esaprgue buscavam o desenvolvimento do sistema de
venda direta no Brasil. Atualmente conta com 46&ados, dos quais 26 sdo empresas de venda dinetsya
maioria do ramo de cosméticos.

MerIDIANO - Revista de Geografia 166



Venda direta na regiao metropolitana de Séo Paulom“

4
corporativos da Natura (TERZIAN, 2010). A esse eésp Ricardo Machado (2005), e
vendedora de sonhos: a venda direta na regido rpefitana de S&o Paujoao estudar a
expanséo da venda direta realizada pela Naturegdadecde S&o Paulo, avalia que o sucesso
do crescimento das empresas de venda direta podeegégado a qualidade dos produtos, a
sofisticagdo da marca, a forte imagem da empresafaj conseguida gragas as consultoras
de beleza da Natura assim como pelos baixos cestiistribuicdo desse canal de venda
(MACHADO, 2005, p. 142).

As categorias de produtos mais comercializados gistema de venda direta sdo o
setor de cuidados pessoais, que englobam cosmeétipesfume¥, sendo responséavel por
88% das vendas, seguido por suplementos nutrisicc@no vitaminas (6% do mercado),
produtos domeésticos e cuidados do lar (5%), sesvcoutras categorias (1%) (GARRIDO,
2007, p. 12). O setor de cosméticos apresentowelot&anco na década de 1990, sendo
tradicionalmente um segmento industrial no quatdricentracdo dos negdcios nas méaos de
um pequeno numero de grandes empresas, com operegde vez mais globalizadas. O
Brasil teve uma participacdo de 8,6% do mercadodmumesse mercado, ocupando a
terceira posicdo no ranking de 2008, atras apeonasEstados Unidos e do Japédo, que
participam, respectivamente, em 15,6% e 10,1% (AHH, 2009, p. 34).

O crescimento da industria brasileira de HigienesPal, Perfumaria e Cosméticos
apresentou, conforme demonstra a ABIHPEC (200%e 1996 e 2008, um crescimento bem
mais vigoroso que o restante da industria — 10,6%rdscimento médio no setor contra 3,0
do PIB total e 2,9% da industria em geral. Colocddooutra forma, entre 1996 e 2008, o
setor cresceu 270% enquanto o PIB brasileiro coe$¢g8% e a industria brasileira, em geral,
45,7%. Existiam no Brasil 1.755 industrias, em 2@08ando nesse setor, sendo 15 empresas
de grande porte, representando 70% do faturametatio ABIHPEC, 2009, p. 36).

A Avon, tradicional fabricante de cosméticos e paxdria, pode ser considerada a
precursora do sistema de venda direta no mundo Brasil, sendo considerada a lider
mundial, ocupando a quinta posicdo como maior ¢dabte de cosméticos no mundo. O
controle acionario da empresa € de origem norteieama, atuando em 143 mercados e
contando com 6,2 milhdes de revendedores ao reslanundo, em 2010. No Brasil, os
negdécios da Avon iniciaram-se em 1959, contando tdnmilh&es de revendedores em julho
de 2010 (RODRIGUES, 2011). Na atualidade, a operagrasileira da empresa é

19 A alta representatividade do setor de cosmétichigiene pessoal na venda direta brasileira é rsidica,
evidenciando os diferenciais mais importantes nac@o das empresas desse setor. Para Machado (2005,
254), a juncao das categorias beleza, marca forfeagem corporativa reconhecidas, relacionamentenela
direta compde uma poderosa equacgédo de sucesso.
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considerada a segunda maior entre os paises enatgaesé perdendo para os Estados
Unidos. Em 2010, a Avon teve um faturamento de @%ithdes no mundo, dos quais U$ 16
bilhdes s6 no Brasil.

Conforme os dirigentes das empresas de venda :difata um pais marcado pela
exclusao social, a venda direta cria oportunidaglérabalho e renda complementar para um
numeroso grupo de pessoas, em todas as regidessio imenso Brasil” (ALMEIDA, 2007,

p. 75). A venda direta, sob o aspecto dos revemdsgutdbnomos, é de capital ndo-intensivo,
pela sua caracteristica de pequeno montante deaveoid pessoa, envolvendo pequenas
guantias de crédito. Como néo é dependente deayréth tem passado ao largo das crises
recentes na econdmica. Para os dirigentes das saspmo setor, ela é considerada
mundialmente como um setor que proporciona micdirepois o revendedor autbnomo
pode efetuar o pagamento a inddstria com o pagangensuas clientes. Avaliam ainda que
este modelo de venda funciona tanto em uma econfemécomo em uma fraca, em que,
nos mercados com grandes flutuagbes e incerteras odbrasileiro, costumam atrair cada
vez mais mulheres para o negocio, como forma der abhda e até como uma forma de
insercdo no mercado de trabalho. Assim, “se amu@nesta forte e estavel, a venda direta
cresce, pois 0s consumidores tendem a comprar sea@éseconomia esta fraca, a venda cresce
porque a venda direta tem o poder de atrair maenceedoras” (KLEPACKI, 2006, p. 148).
Alegam que um dos fatores que contribuem paraessébilidade da venda direta € que ela se
desenvolve por meio dos relacionamentos pessoaisngegsmo em tempos de crise, sempre
existem.

Grandes empresas estrangeiras que estado presereasii atuam no setor, além das
nacionai$’. A grande indUstria se baseia em componenteslégioos de gestdo, de logistica
e financeira, geralmente realizada por uma pratisaursiva moderna para arrebanhar os
revendedores autbnomos, sendo que, na venda da@tama subordinacdo mais sutil e
refinada, a qual, a um s6 tempo, individualizalagé de trabalho, aumenta a exposi¢cdo do
trabalhador aos riscos do mercado e da prépriaéexia social, como bem colocou Castel
(1995), dispersando e fragilizando os trabalhadqela interposicao de dificuldades e novos
desafios a sua organizacgao coletiva.

Na venda direta realizada por meio de catalogas ou caso da Avon e da Natura, as
mercadorias sdo primeiramente vendidas ao consunuda depois serem compradas pelos

* Entre as mais conhecidas como empresas de vemda dacionais estdo a Hermes, Natura, DeMillusiti@e
as empresas de origem estrangeira, que sao a ama@stho a Tupperware, Amway, Herbalife, Mary Kay,
Yakult, entre outras.
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revendedores autbnomos. Nesse sentido, 0 prazotaga torna-se crucial para o negécio,
pois a “reducdo nos custos de realizacdo e a a&g&al ajudam a criar espagco novo para
acumulacdo do capital” (HARVEY, 2005, p. 50). Assihd um grande estimulo para a
reducdo do tempo de circulacdo a um minimo. Da rademma, a industria resolve a relacéo
da reducdo da proporcao do capital variavel entdelao capital constante na composi¢ao
organica do capital da empresa por meio do aungenpwoducéo e dos processos de troca de
mercadorias em volumes cada vez maiores.

Tanto que a Natura, como a Avon, vem inaugurangosioentros de distribuicdo nos
ultimos anos, dentro de seus planos de reestramraempre com foco na redugéo dos custos
de distribuicdo e visando diminuir o tempo de egarde produtos.

Nos anos 1970, a Avon trabalhava com menor numercachpanhas por ano — 17
campanhas por ano — que € conhecido como o ciclega. Com o passar do tempo, em
andlises de comportamento de consumo e com melbones;des tecnologicas e de logistica
da empresa, aumentou-se para 18 campanhas pompassando posteriormente para 19
campanhas por ano, nos anos 1990. Com isso, a sangentificou que, com o0 aumento do
namero de campanhas, 0 seu volume de vendas awmentiraiu mais revendedores
autbnomos pelo aumento das oportunidades de venda.

Outro ponto de extremo controle por parte das esagrde venda direta € o prazo de
pagamento, que tem seguido a tendéncia de redutdongdo dos riscos de inadimpléncia
que é inerente a condicdo do revendedor autdnommecessidade de intensificacdo dos
processos de venda. A empresa que concede menzar @ra Avon, que € de 13 dias, em
seguida, a Natura (21 dias), a Yakult (prazo médi@2 dias), a Nestlé (28 dias) e a Forever
Living Products (30 dias).

2.A venda direta e o trabalho precério

Um verdadeiro exército de trabalhadores mantidds wma relacdo de trabalho
precarid? participa do sistema de venda direta no BrasitaBalhador informal, que realiza o
comércio ambulante da venda direta, estd subomliradim comando, mesmo que O0s

mecanismos institucionais se encarreguem de oligeloe estando estabelecido por uma

12 Nossa percepcédo da precariedade no presente @stpleendida pelo aviltamento ainda maior do thaba
assalariado submetido aos processos de tercemizagdela auséncia dos direitos trabalhistas vigeata
relacdes de trabalho, que tém sido metamorfoseamiaselacbes mercantis, embora o conteddo das mesmas
continue caracterizando a compra e venda da far¢eatalho.
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relacéo de trabalho que se pretende apenas na dafeirculacdo de mercadorias. S&o formas
de trabalho consideradas autbnomas, consentidasdag pelo Estado, que séo, na verdade,
subordinadas ao comando direto do capital e fuaaoenquanto parte de sua organizagao
produtiva. Logo, a manifestacdo da precariedadealagbes de trabalho permite vislumbrar
também a acdo, ou omissdo do Estado, a partir daneras formas de novas leis e
regulamentacdes trabalhistas, que buscam *“regularfoamalidade”, impulsionando um
grande numero de desempregados e subcontratagdassesrem precariamente no mercado
de trabalho.

O crescimento da venda direta no Brasil signifinais do que nunca, que o trabalho
informal, hoje, apareca vinculado diretamente &dpgéo capitalista, com retomadas pela
grande empresa, que tende a deixar de ser o log&xpeléncia da chamada relacdo salarial
moderna. Para Tavares (2004, p. 52), nenhuma fdeniaabalho pode ser mais flexivel que o
trabalho informal, em que o moderno, hoje, é odgtlexivel. Esta forma de combinacao esta
muito presente em industrias de perfumaria de graode, em sua grande maioria empresas
estrangeiras. Desta feita, o trabalho informataldido a grande industria, por mecanismos da
terceirizacdo, entre outros, permite ao capitalzedos custos fixos materiais e 0s custos
sociais, sem abrir médo da qualidade e da intensidadtrabalho, podendo dispor de uma
forca de trabalho experiente perante as flutuadoesmercado, sob as formas que lhe forem
oportunas. Para Oliveira, o aspecto que ganhaaealentro do processo de articulagcdo da
indUstria com os sobrantes do mercado de trabalimo @os pontos nevralgicos para manter o
ritmo de acumulacdo global: “Esses tipos de sesyilmnge de serem excrescéncia e apenas
depdsito do ‘exército industrial de reserva’ — alequados para o processo de acumulacéo
global e da expansado capitalista e, por seu laforgam a tendéncia a concentracdo de
renda” (OLIVEIRA, 2003, p. 57-58).

Constatamos que essa forma de comercializacaal@ similar ao comércio realizado
pelos mascaté$ ocorre nos domicilios, utilizando-se dos circukaxiais por meio de
trabalho precéario e, muitas vezes, realizado pesges que estdo no limite da pobreza.

13 A mascateacdo, portanto, era uma condicdo préajsém estado de passagem necessario & acumulacéo d
primeiro peculio. Outro grande fator de atracaodiesna circunstancia de que a atividade oferecia a
possibilidade de um retorno rapido, dependenteanménite do trabalho individual. “A ‘acumulacao ptiva’,
digamos assim, era fungdo exclusiva do esforcorgromdividual, do mascate” (TRUZZI, 1991, p. 58)5
Martins chama de “pequena acumulacéo”, referinda-seportancia que a peonagem tinha nos ganhos dos
membros do pequeno mundo que se organiza em t@aocdmo o dos vendedores de roupas e bugigangas
(MARTINS, 2009, p.89). O trabalho por peonagem isaterado pelo autor um trabalho sob coacgéo, umaafo
coercitiva extremada da exploracao capitalistasywge onde o conjunto do processo de reproducétalistp

do capital encontra obstaculos: “Ou seja, sdo feraw@ercitivas extremadas de exploracdo do trabathad
produzidas em momentos e circunstancias particutiageproducao do capital” (MARTINS, 2009, p. 74).
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Assim, em seu cerne, a questdo da subsisténcimgangosta: a venda direta €, ainda, em
grande medida, utilizada como uma atividade pradgiara aqueles que a praticam, restrito a
sobrevivéncia das pessoas envolvidas: para 42%ujesos da pesquisa, a renda auferida € a
renda principal da sua familia e, em 34% dos caaosenda foi considerada como
compartilhada com o marido/familiares ou outragdsre renda (como aposentadoria) para a
manutencdo familiar. Isso é confirmado pela Ernstvéung (2005, p. 21), em que foi
constatado que 73% dos interlocutores utilizam ashgs para os gastos diarios. Com
certeza, o caso de Vanda, 34 anos, quatro filhapigmms, separada, desempregada,
revendedora autbnoma da Natura é o caso mais extgamencontramos vivendo no limite
da sobrevivéncia. Em suas palavraagintia bem que eu tinha um estoque de R$ 110 em
sabonetes, vendi ha semana passada para poder aorjgumas coisas para meus filhos.
[...] Ganho cesta basica da igreja e vou levando até racima trabalhd. Essa situacao

também foi comprovada por Machado (2005, p.119fegynossos):

Privada, em sua maioria, do mercado de trabalho, pmcurando
complementar sua renda para obter produtos e esrgge déem maior
significado a vida e ao seu cotidiano, ruitas vezes apenas sobreviver a
luta diaria, a vendedora porta a porta vai buscando e reiandat
significados.

Além disso, muitos dos trabalhadores interpeladosnessa amostra nunca tiveram
uma relacdo de trabalho mediante um contrato fordwl trabalho (42% do total),
simplesmente ficando a mercé das possibilidadesat@lho que se apresentam além da
esfera reprodutiva. No momento da entrevista, 28%vam “empregadas” como autbnomas
(manicure, costureira, banca de jornal, baba, éxecde vendas). Somente 6% estavam
empregadas com carteira assinada ho momento devistdar Quanto ao rendimento mensal
dos entrevistados, verificou-se que ha uma divadados rendimentos auferidos na revenda
de produtos. Os limites encontrados variaram eR$e50 e R$ 1.800 por més. Ainda, a
maioria dos trabalhadores entrevistados (76% dal)toido paga a Previdéncia Social,
alegando falta de recursos.

Podemos inferir, nesses termos, que todas as categle desemprego constituem-se
muito proximas da realidade do revendedor autbn@mogue os individuos podem mescla-
las ou transitar por elas nos diferentes momengosuds vidas. Nesse sentido, Pochmann
(2008, p. 68) esclarece que o desemprego abede Beser inexpressivo, pois preponderam
estratégias de sobrevivéncia que mascaram a esassEupacao para todos. Além disso,

verificamos que a atividade de venda direta tetoisgdo uma atividade de longa duracéo e
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nao mais um paliativo para os momentos de desempnegh se constituindo em uma
atividade para se obter uma renda extra. Pois,&8%evendedores autbnomos entrevistados
iniciaram o nego6cio ha mais de 4 anos, conduzirdoan pensar que esse tipo de trabalho
precario tem se tornado permanente, se transfolnamecha forma de insercdo dominante a
estrutura socioeconémica da sociedade brasileimaguee o revendedor autbnomo transita de
uma condi¢cdo social precaria para 0 de uma atieida&inunerada, cujo movimento é
interpretado como retorno ao mercado de trabalhbIMEIRA, 1987, p. 76). Maria
Aparecida, 56 anos, executiva da Avon, declaragetrevista: éu fiz disso meu emprego e
minha vidd'*. Assim, tais formas de trabalho, ndo podem mais ts®adas como
suplementares ou intersticiais.

Ha outro modelo de venda direta que é téo tradatiqnanto a venda por catalogo da
Avon: é a venda direta por carrinfidsealizada porta a porta. A Yakult, presente nosiBra
desde a década de 1960, é a pioneira no Brasilessm tipo de venda. Esse modelo tem
ressurgido com for¢ca no periodo recente, sendaddqielas industrias de produtos lacteos
como a Nestlé, Danone, etc. Os microdistribuidodes Projeto Nestlé Até Vocg
apresentaram o perfil tipico de empreendimentoduksaa pequena empresa no Brasil. Para
a grande industria, trata-se de uma relacdo que dn@rmes vantagens, pois, além de
transferir os riscos da producdo e o ndo pagameosocustos trabalhistas, permite se
apropriarem de uma relacdo comercial legitimadaet@ando-se das regulamentacdes
trabalhistas e fiscais. Nesses termos, para Jultoia (2000, p. 123), a legitimacdo da
pequena empresa permite a grande empresa a ooultEcéexploracdo, reforcando a
concepcao de igualdade e liberdade. Em um disecoas® critico, para Manuel Luiz Malaguti
(2000, p. 85), as pequenas e micro empresas ténpageal fundamental na difusdo da
ilegalidade, da irregularidade, da corrupcéo e r@agrizacdo das condicdes de trabalho de
parcela expressiva da populacao brasileira.

No caso da Nestlé, a venda direta assume caréicesisle constituir-se em uma
forma de terceirizagdo que, vinculada a grandesesap, surgiu nos anos 1990, tendo em
vista que a legislacao trabalhista permitiu a faqy@oade pequenos nucleos de trabalho ao

redor da grande industria/lempresa para execucaatividades fora do eixo principal da

4 Machado (2005, p. 243 e 313) levanta que muitasrdaendedoras da Natura, por se sentirem fora do
mercado de trabalho, identificam a venda diretaccom “quebra-galho”, contudo 58% das que participar
como interlocutoras em sua pesquisa encaram dadiricomo a “profissdo da sua vida” e 81% néo deresin

um “quebra-galho temporario”.

!> vale mencionar que as revendedoras autdnomas ria vgor carrinho sdo aquelas que conseguem uma
melhor renda, em torno de R$ 800 por més. Paradaveor catalogo, a média encontrada foi menoR%1800

a R$ 500 por més.

® Em novembro de 2010, foi alterado para Progransl&Até Vocé.
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organizacdo. Tavares (2004, p. 163) considerddsisirizacbes como produtivas, assumindo
uma significacdo muito maior, pois sdo mantidasn@smas funcdes para o capital, sob
relacdes que tentam obscurecer o assalariamentanig apresentando-se como uma forma
adequada para a materializacao da informalidagertgnto, adequada ao capital. “Em vez da
compra direta da forca de trabalho, compra-se ltrabaervico, mercadoria. [...] Sdo essas
formas que entendemos consubstanciar a ‘nova ialatatde’™” (TAVARES, 2004, p. 43).

Da mesma forma, as industrias beneficiam-se danmaflidade que a pequena empresa
pode realizar pela falta de fiscalizacbes a quioesitjeitas, bem como se apropriando da sua
produtividade, na medida em que as pequenas erapresatituem-se em uiocus onde
pode ocorrer a articulagcado entre a mais-valia abs@ relativa, tanto pela intensificacdo do
trabalho, como pela adocdo do trabalho informal. eploracdd’ desses pequenos
proprietarios, para Colli (2000), dota o capitaladadicdes para aumentar a massa de mais-
valia absoluta e relativa via emprego simultdneon nmesmo espaco e tempo, de varias
jornadas de trabalho, pois todo o crescimento ddypividade do trabalho é a luta do capital
para encurtar a distancia entre o tempo de trab@lted e o da producdo: trata-se de
transformar todo o tempo de trabalho em traballmpa@o (OLIVEIRA, 2003, p. 135).
“Entdo, gracas a produtividade do trabalho, desapan os tempos de ndo-trabalho: todo o
tempo de trabalho é tempo de producdo” (OLIVEIR2Q2 p. 136).

3. O caso da venda direta da Nestlé

Hoje, a venda direta realizada de porta a portaocid mencionado, tem ressurgido
com a entrada de varias empresas, que, concomitargeseus canais tradicionais de
distribuicdo, ampliam suas formas de levar seusdytos a um numero maior de
consumidores.

A Nestlé® iniciou, em 2005, a venda porta a porta por meitntplantacéo do Projeto

Nestlé Até Vocé, comercializando produtos alimeéosipor meio da instituicdo de pequenas

" A condicédo de exploracéo dificilmente emerge asciémcia do trabalhador em venda direta, pois @bed#
conta de que ndo tem a liberdade de deixar o trababis, ora por endividamento, ora pela necedsidbe
ganho para sua manutencdo. Nesse sentido, poderedontar o que Martins (2009, p.93) desvendou sabre
peonagem ao dizer que a consciéncia que produtica atas relagdes de trabalho e as classifica @xplorada

€ uma consciéncia fluida.

8 A Nestlé, de origem suica, atua no Brasil desd 1% setor de produtos alimenticios. Hoje, seasyios
estdo presentes em 98% dos domicilios brasileigrs 253.000 pontos de venda no Brasil. Em 200@rdig
em 62° lugar neanking das maiores empresas brasileiras (MELHORES & MAISR2010, p. 20).
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unidades de negécios denominados de microdistobesg conseguindo chegar as regifes
onde o abastecimento nao atinge 100% de efic&sanaomo é adotado em grandes centros
urbanos pela ineficiéncia da logistita

A Nestlé iniciou a venda direta realizada por cduwina Regido Metropolitana de S&o
Paulo, que teve como estratégia a conquista detediedas classes C, D e E, que juntos
representam 82% do consumo nacional de alimerggango dados de Marcelo Neri (2009).
Em 2010, esse modelo de distribuicdo da Nestla¢alizado em mais de 100 municipios de
15 estados do Sul, Sudeste, Norte e Nordeste,mmtaegundo o site da empresa, com 235
microdistribuidores e 10 mil revendedores autonomdsis revendedores vendem
aproximadamente 800 produtos, que atendem maiD@O@ domicilios localizados nas
regides de menor poder aquisitivo, 0s quais saadg@s quinzenalmente no Brasil. A
indUstria atende esse publico por meio de revemdsdamutbnomas, que batem de porta em
porta para vendekits de produtos lacteos, sucos, biscoitos e chocolAtesnpresa nomeia
um microdistribuidor exclusivo para uma regiao, leairros periféricos das grandes cidades,
fornece a marca e a exclusividade de atendimemtenee seus produtos mediante um
contrato de distribuicdo com garantias exigidas nmercado. Trata-se de uma relacao
comercial de compra e venda.

A Nestlé atua com o modelo binivel de venda direta,que ha dois niveis entre a
empresa e o consumidor final: o microdistribuidempresa de distribuic&8)e o revendedor
auténomd~. A remuneracdo média do canal é de 30% para redendauténomo,
remunerado sob forma de “descontos” sobre prodetd5% para o microdistribuidor. O
negécio foi formatado para uma renda média mersdk$l 1.500 para o revendedor, cuja
variacdo considerada pela Nestlé é de R$ 600 a.30 Dor més. Os microdistribuidores
recrutam mulheres para vender os produtos Nestlé npeio de carrinhos préprios
desenvolvidos especialmente pela empresa. Saorgerta desempenhados por senhoras que
moram no proprio bairro ou comunidade e que prasunama atividade que lhes
proporcionem uma renda. O perfil das revendedotaénamas da Nestlé varia muito,

segundo Sylvain, gerente da Nestlé, mas conceatemsmulheres na faixa etaria de 30 a 60

% De acordo com a Sylvan Darnil, gerente do Prdjstlé Até Vocé, em entrevista concedida, o fatersm

da Nestlé no segmento de produtos voltados a baixda (incluindo aqui outros canais de venda como o
pequeno varejo) representou, em 2009, 7% do faememtotal da empresa.

%0 Para se tornar um microdistribuidor, é necess#moinvestimento inicial entre R$ 30.000 e R$ 70,080
selecionado pela empresa e ter conhecimento na@meercial e do local onde pretende atuar.

L Os requisitos minimos para se tornar um revendaatdnomo é ter idade minima de 18 anos, nao s&igao

de crédito e morar no bairro onde pretende atuar.
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anos cujo tempo/horas de dedicacdo ao negécio # marfiada — o tempo de dedicacao
médio € de 3 a 4 horas/dia.

Entrevistamos Rosa, revendedora da Nestlé em S#o @apital), 58 anos, que vive
com uma filha e neto. Ela ja trabalhou com cartagainada em varios empregos na area
administrativa, em escritorios, hospitais e hopa eesempregada. Quando vendeispor
més, ganha em média R$ 700. N&o estava traballpradwlo realizamos a entrevista, pois
nao tinha dinheiro para comprar mais produtos —tmd@ capital de giro. Nas palavras de
Rosa: estou parada, pois ndo consegui receber e ndo pomsprar da Nestlé, s6 vou voltar
a trabalhar quando eu puder comptaE semelhante o caso de Sissi, 46 anos, quelliEba
como revendedora autbnoma ha 17 anos (vendeu DaNakelt, Vigor, Batavo) e hoje
trabalha com a revenda da Nestlé, em Barueri (®R), alguns dias da semana
concomitantemente com seu trabalho de recepcioaemtaim motel comdreelancer(sem
carteira assinada), embora ja tenha trabalhado cassalariada regularmente contratada.
Também é similar o caso de Anailde, revendedofdasdlé, que nunca teve carteira assinada,
tendo sustentado seus 6 filhos sempre como autonbralbalha com revenda pelo sistema
porta a porta ha 15 anos, constituindo-se em uividade de meio-periodo.

Da mesma forma, o ganho da empresa pode estar sefodgado também quando se
verifica ndo estar ocorrendo uma reducédo dos preeadidos ao consumidor. Ou seja,
considerando que o sistema da venda direta pressupia reducdo dos custos de
distribuicdo, esse diferencial ndo esta sendo segasao consumidor final e sim apropriado
pelas empresas, pois 0s precos praticados ao cmwsudos produtos da Nestlé que séo
vendidos de porta a porta, tem chegado as maosrdumidor, em média de 10% a 20%
mais caros do que os encontrados em grandes redsspérmercados. Esse percentual é
reconhecido pela propria empresa, fazendo parteudaestratégia mercadoldgica. Além do
mais, a venda ocorre somente em forméitdecom varios tipos de produtos, variando de R$
15 a R$ 40, dependendo da regido do Brasil e daltigoroduto (secos ou refrigerados).

A logica da exploracdo dos trabalhadores e da tlogigle distribuicdo, com a
definicdo de precos e das redes de comercializdicdgm muito bem identificadas com a
explicacdo que nos da José de Souza Martins adaré@arma como o capital se insere na
|6gica capitalista: “[...] o capital tira vantagethess diferencas de precos, custos e necessidades
que ha entre diferentes regides e setores da e@@na@iguns mais e outros menos
profundamente inseridos na l6gica capitalista” (MARS, 2009, p. 94).
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MY
4
Consideracdes finais

Longe de pensa-la como heterogénea, é importantehecer que as nuances das
ocupacdes, como o do trabalho em venda diretauposaexos com a reposicao do trabalho
na dindmica capitalista da metrépole que necesstardesvelados. Portanto, tais ocupagoes,
ao se constituirem, em grande medida, mais conratégias de sobrevivéncia do que
insercdo produtiva, podem contribuir para apontar limites intrinsecos a reproducao
capitalista.

A andlise do sistema de venda direta indica, pqu® a reproducdo ampliada de
capital se faz mediante a incorporacdo de mecasisteoproducédo de capital, isto €, de
acumulac&o primitiva, nos termos aqui apresentadoslizer de Martins (2009, p. 87): “E o
que assegura a certos setores e a certas econanmagrcdo no processo capitalista de
producdo, mesmo ndo estando organizados segundiepdipicos de relacionamento entre o
capital e o trabalho”. A partir do exemplo da veddata, enquanto uma forma reorganizada
de terceirizacdo do processo de vendas das empmsdamos discutir uma relacdo de
funcionalidade, em que o chamado setor formal #uc®nalizado cresce e se alimenta da
mera existéncia das rela¢gbes de producéo e déhoalbéormais e precarias, transformando-
se, no capitalismo flexivel contemporaneo, em uoren& essencial e excepcional para a
reproducdo do capital. Podemos dizer, entdo, querass tradicionais do setor informal
estdo sendo resgatadas e recriadas, demonstrardessga informalidade pode existir em
novos padrdes inovadores e modernos — uma “novamafidade”, conforme denominado
por Tavares (2004), entendida como fruto diretpraesso de reestruturacéo produtiva.

Assim, a analise evidenciou que os problemas gstoente néo resolvidos como o
da mao-de-obra sobrante, ressurgem, na econontingooranea, como valor na medida em
que sdo passiveis de serem apropriados pelo ¢capitaleu caminho de reproducdo ampliada,
fundada na utilizacdo de uma relacédo de trabalbocdpo. Da mesma forma, o sistema de
venda direta esta intimamente associado ao desemenito de um novo padrdo de
acumulacéo flexivel do modo de producdo capitalistenbinando uma oferta elastica de
mao-de-obra, de um lado, e de oportunidades dallm@lconjugadas as necessidades de
consumo criadas pelas empresas, por outro, de fameyroduzir incessantemente uma forma
de acumulacgéo primitiva ha economia urbana.

Nesse sentido, ao que parece, a convivéncia dafauaas de extracdo da mais-valia
— variavel e absoluta — podem estar presentes tentoabalho individual da venda direta
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como no conjunto da rede de empresas envolvidaelzgdes de subcontratacdes, a exemplo
das pequenas empresas terceirizadas pela grandéstriad realizadas pelos
microdistribuidores constituidos pela Nestlé. Taemas de subcontratacdo da forca de
trabalho constituem-se em uma estratégia para daameexploracédo do trabalhador, pela via
da mais-valia relativa e absoluta, baseada prilmgrae no pagamento via produtividade, em
gue o capital engendra, com muita propriedadejstéecia combinada dos dois regimes de
exploracéo.

A venda direta, pelo pagamento do trabalho no ftoma@e pagamento por
“descontos”, encerra em si uma forma potencializidproducdo de mais-valia, que explora,
de forma inteligente, a reducdo da proporcdo dotataparidvel em relacdo ao capital
constante. Podemos dizer, entdo, que a susteddéalsildo sistema capitalista se encontra,
hoje, em grande medida, atrelado a criacdo de ¢bdesliapropriadas para a renovacao da
acumulagcédo, baseados nos processos de flexibiizdeaprodugédo e do trabalho, que
acarretam toda sorte de trabalhos precéarios. @atagkesta feita, encontrou, na exploracdo do
trabalho da venda direta, um meio de reverter adajua taxa de lucro, por meio da
subsuncéao do trabalho ao capital, se apresentanlo estratégica para a reproducdo ampliada

do capital.
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