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INTRODUCCION

El hombre que recibe un halago,

empieza a ser dominado

Facundo Cabral



a relevancia que tiene esta tesis para la investigacion social, es ejemplificar

como los ideales culturales construidos alrededor de las nuevas formas de

trabajo intervienen muchisimo cuando se trata de estilos de vida, no
quedandose estos solamente como ideales laborales, sino trasladando todos los
aspectos involucrados en el proceso, al ambito de la vida individual-personal.

En la actualidad uno de los principales factores que mueven al hombre, es el
consumo, asi la venta directa se convierte en un fenomeno laboral inherente a la
modernidad, por lo cual merece ser objeto de investigacion para la sociologia.
Cualquier tipo de venta esta enfocada al consumo pero, las ventas directas son
parte de las nuevas formas de consumo y de las nuevas formas de trabajo; aunque
estos dos procesos son distintos, definitivamente tienen una estrecha relaciéon
porque ambos surgen a raiz de las modificaciones econémicas y sociales que ha

sufrido México y el resto de los paises en vias de desarrollo.

Si hablamos de venta directa de cosméticos, que es la gama de productos
ofrecidos por Mary Kay Inc., su estudio se vuelve aiun mas interesante, pues estas
nuevas formas de trabajo y este consumo giran entonces, en torno a la imagen de
la mujer, donde la belleza, la “buena presencia” y verse jovenes son algunas

caracteristicas del esteriotipo.

Cuando el objeto de estudio de una investigacidon se inclina hacia una
empresa de cosmeticos, inherentemente estara ligada al analisis de la moda y las
apariencias. Por su lectura simple, muchos cientificos han estigmatizado a este tipo

de investigaciones, como estudios banales sin rigor cientifico, pero debemos estar



consientes que en la vida cotidiana, este es un fendbmeno que puede verse a diario

por lo que se vuelve parte de la complejidad de un mundo moderno.

Acercarnos al estudio del estilo de vida, a través del consumo, la imagen de la
mujer y la venta directa especificamente, nos proporciona una herramienta de
estudio importante, porque la modernidad con frecuencia se representa con
términos masculinos, como heroica y racional, dejando de lado la importancia que
ha tenido la mujer a lo largo de la historia, en cualquier ambito de la vida moderna
(Nava, 1982: 46).

Por ejemplo, el trabajo femenino recreativo y/o fuera de la industria o del
hogar, no podria haberse pensado antes de los afios sesenta, época en que inician
abiertamente los movimientos feministas. Asi Mary Kay puede ser un buen ejemplo
de estos cambios, ya que la empresa, se constituye en el afio de 1963 y aunque en
realidad no muestra ningun tinte feminista, (al contrario, su discurso es todo lo
opuesto a una visién feminista). Si puede hablarse de que a partir de esa década la
apertura de empleos a las mujeres fue mucho mayor y la venta directa se convirtié
en una nueva alternativa de ocupacion para nosotras, aunque esta no presente las

mejores condiciones labores.

En el capitulo 1 plasmo las bases tedricas de esta tesis, redactadas a partir
del autor clasico Georg Simmel, primer sociélogo en tocar el tema del estilo de vida
como tal. Para Simmel el estilo de vida se va conformando a partir de la
importancia que tiene el dinero en el mundo moderno. El dinero es, sin duda, el
ejemplo mas claro del hecho de que también las diferencias y las enemistades mas
radicales en el mundo de los seres humanos dejan sitio para igualdades y
comunidades (Simmel, 2003:652).

Al hablar de dinero, Simmel se refiere mas a la valorizacion de este, que a su
representacion fisica. Es decir, hoy en dia lo Unico que importa es el objeto final por
el que se lleva a cabo una relacion social y no la relacion social en si misma. Bajo
estas afirmaciones las relaciones sociales de principios del siglo XX para este autor

pasaron de tener una estructura sujeto-objeto-sujeto a convertirse en una



interaccion donde los papeles se invierten y se convierte en la estructura objeto-

sujeto-objeto.

Esta estructura no se ha modificado en gran medida pues bien puede
adaptarse a las relaciones sociales de la actualidad. Esta linea teérica ha llevado a
que se redacten infinidad de textos acerca del consumismo occidental actual, por
eso el interés en querer retomar a este clasico y algunos de sus conceptos, ya que
la mayoria de las investigaciones con esta perspectiva se realizan a partir de

autores posmodernos.

Por el hecho de ayudar a la elevacién y madurez de ambas relaciones
posibles entre el espiritu objetivo y el subjetivo [de las relaciones
sociales], el dinero no disminuye su importancia para el estilo de vida,
sino que la aumenta, no la refuta, sino que la demuestra (Simmel, 2003:
613).

Otro concepto importante desarrollado en el capitulo 1 es el de ideal cultural,
gue aunque puede confundirse un poco con el tipo ideal de Weber. Su diferencia
principal consiste en que el ideal cultural es alcanzable mientras que el tipo ideal
no, aunque el resto de sus caracteristicas son muy similares, quiza por el hecho de
gue los dos son socidlogos alemanes que vivieron y escribieron en la misma época,

y que ademas de ser amigos, compartieron textos y cartas?.

El ideal cultural es sumamente importante, pues sirve de base para forjar los
estilos y modas. Los estilos y las modas pasan por el mismo proceso (ver esquema
4) pero la diferencia esencial entre ellos es su permanencia en el tiempo; este

proceso Simmel lo ejemplifico a través de los grandes artistas.

Los grandes artistas se han creado una forma de expresion propia, que
tiene su origen en su genialidad enteramente individual y que nosotros
percibimos como lo general de todas y cada una de sus obras
individuales. Después, el estilo de un maestro individual puede ser
adoptado por otros, convirtiéndose asi en la propiedad de muchas
personalidades artisticas. En esos otros expresa aquél su imposicion
como estilo, como algo que esta por encima o que acompafia a la

! Informacion extraida de clase, agosto 2011.



expresion de la personalidad, por lo que podemos decir con todo
derecho: “estos tienen el estilo de Michelangelo (Simmel, 1994: 320).

En el sistema de ventas directas multinivel los estilos y las modas son basicos
para la permanencia de todas estas empresas y en el caso de nuestro objeto de
estudio la representacion finita de estos fendbmenos es la imagen de la compaiiia
en general y la de su fundadora. Mary Kay Ash (fundadora de Mary Kay cosmetics)
logra transcurrir este proceso hasta el final para desarrollar un estilo especifico “el
estilo Mary Kay” que sus vendedoras reproducen; de una manera muy similar a lo

que Simmel lo ejemplificaba con Miguel Angel.

Ademas de todo esto, la perspectiva de Pierre Bourdieu, acerca del estilo de
vida es que, la estratificacion social hoy en dia le concierne mas a los estilos de
vida que a las clases sociales. Por eso, para comprender que es un estilo de vida
segun este autor, sin lugar a dudas era necesario describir su teoria de campos y

Su concepto de habitus.

Por habitus, Bourdieu (2002-b) entiende el conjunto de esquemas generativos
a partir de los cuales los sujetos perciben el mundo y actian en él. El habitus hace
que personas de un entorno social homogéneo tiendan a compartir estilos de vida
parecidos; pues aunque el estilo de vida sea personal siempre tendremos

referencias y similitudes con otras personas.

Al ser el estilo de vida el principal estratificador social de la modernidad
también era sustancial abordar el concepto de status ya que es la carta de
presentacion del estilo de vida en si mismo. En mi objeto de estudio se vuelve de
vital interés porque Mary Kay es una empresa de venta directa multinivel, donde los
cambios de niveles o posiciones son una constante en la que se encuentran
inmersas las vendedoras y la cual refleja su crecimiento en la compafia, tal y como

la teoria de campos lo describe.

Asi mismo lo que resulta de los status es el reconocimiento y segin Simmel el
reconocimiento se ve dividido entre hombres y mujeres. Es decir, las mujeres

reciben el reconocimiento de una forma distinta que el hombre; debido a su



naturaleza de roles. A primera vista estas declaraciones suelen ser clasificadas en
los estudios de género, porque el género, habitualmente, se considera como el
conjunto de conductas aprendidas que la propia cultura asocia con el hecho de ser

un hombre o una mujer (Pearson, Turner y Mancillas; 1991:27).

El rol de género se configura con el conjunto de normas y prescripciones
gue dictan la sociedad y la cultura sobre el comportamiento femenino o
masculino. Aunque hay variantes de acuerdo con la cultura, la clase
social, el grupo étnico y hasta el estrato generacional de las personas, se
puede sostener una division bésica que corresponde a la division sexual
del trabajo mas primitiva: las mujeres paren a los hijos y, por lo tanto, los
cuidan: ergo, lo femenino es lo maternal, lo doméstico, contrapuesto con
lo masculino, que se identifica con lo publico (Lamas, 2002: 33; en
Inmujeres, 2008).
Pero, los objetivos de esta tesis estan mas bien enfocados en la construccion
del estilo de vida que en las préacticas sexistas® de la compafiia. Por lo que en el
capitulo 2 se despliegan los diferentes aspectos que integran la imagen de la mujer

occidental en la modernidad.

A lo largo de la historia occidental la imagen de la mujer ha estado
estrechamente ligada al consumo, por eso en el primer apartado del capitulo 2
hago una pequefia explicacion de este proceso y codmo funciona la sociedad actual
alrededor de él. En el segundo apartado de este capitulo describo la construccién
de la imagen de la mujer a partir de visiones patriarcales y porque esta se
encuentra tan relacionada con el “consumidorismo”. Finalmente en el tercer
apartado plasmo como la mayoria de los roles laborales femeninos tan solo han

reproducido y trasladado esta imagen al campo del trabajo.

Con base en esta imagen y estos procesos es practicamente como funcionan
la mayoria de las empresas dedicadas a la venta directa, tanto en México como en
el mundo. Para una lectura mas amplia del porque puede consultarse el capitulo 3;

este aborda el discurso que la venta directa utiliza; armado a partir de la division

’El sexismo se refiere a la forma mediante la cual un hombre o una muijer, son discriminados (0
bien, en algunos casos, injustamente favorecidos), solamente porque se cree que su sexo bioldgico
les asegura, les autoriza y les predispone significativamente a poseer y a ejercer un determinado
namero de ventajas sobre los demds (Pearson, Turner y Mancillas, 1991: 25).
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sexual del trabajo pero también de la libertad laboral de la mujer y su relacién con

la flexibilizacion del trabajo en la modernidad.

En términos laborales, las nuevas formas de trabajo, son trabajos atipicos,
dentro de los cuales se encuentran: los trabajos precarios, los realizados por horas,
por cuenta propia y los eventuales. Las ventas directas pueden ocupar, de acuerdo
a la situacion de que se trate, una o varias de estas denominaciones. Esto es tan
importante para la sociologia porque sirve al entendimiento de los estilos de vida
modernos. Por ello en el capitulo 3 también se presentan las caracteristicas
generales de cualquier compafia de venta directa y su trayectoria a manera de
esbozo. Asi como porque el mayor porcentaje de personas empleadas en esta

rama son mujeres.

En otro ambito, elegi como objeto de estudio al grupo especifico de las
mujeres Mary Kay desde la premisa que existe un estilo de vida antes y uno
después de haber ingresado a esta compafiia. Pero... ipor qué escoger dicho
estudio de caso? En México Mary Kay es una empresa extranjera dedicada a la
venta directa o por catalogo (también llamado trabajo a domicilio) de productos

cosmeéticos, principalmente femeninos.

Dichos productos cuentan con caracteristicas especificas que los diferencian
de otras empresas dedicadas al mismo ramo, por ejemplo los precios o el que sea
una compafia exclusiva de mujeres (en donde los hombres no tienen ninguna
oportunidad de vender el producto), lo que hace mas interesante aun el tema,
porque segun Simmel, la identidad estudiada a partir del trabajo en la modernidad,
indiscutiblemente tiene una relacion estrecha con la diferenciacion de clases o

como lo diria Bourdieu con la distincion.

Asi mismo los propios analistas de mercadotecnia Mary Kay, declaran que el
exito de su compaiia se debe al “espiritu emprendedor” que todas y cada una de
sus consultoras presenta. Por eso el objetivo principal del capitulo 4 ademas de
analizar el estilo Mary Kay es describir el espiritu emprendedor del cual hablan las
trabajadoras de esta empresa. Y como a través del tiempo, se vuelve parte de la

11



construccion identitaria de sus vendedoras y desemboca en sus estilos de vida
personales. Aunque ellas llamen a esto simplemente, “vivir sus vidas al estilo Mary

Kay”.

También en el capitulo 4 presento los resultados obtenidos en mi trabajo de
campo (ver anexo 3) para dar paso al analisis real de lo que es el estilo de vida en
las mujeres Mary Kay. El lugar que elegi para realizar el trabajo de campo fue la
pre area nacional Mary Kay “proyeccion 2000” (numero 1625). Ubicada en su
mayoria en el estado de Tlaxcala pues la directora de dicha pre area (ver capitulo y
anexo 4) es originaria de esta ciudad y tiene la mayor concentracion de consultoras
(vendedoras) en este estado, pero dicha unidad se expande hasta otros lugares de

la Republica.

En Tlaxcala, a diferencia de otros estados de la republica, puede verse una
mayor comercializacion de esta marca de venta directa, porque al ser un estado
pequefio, la difusion del producto y la cantidad de vendedoras es mucho mas
notoria. Aunque segun una de las directoras entrevistadas la cantidad de
consultoras con niveles altos en este estado es muy baja comparada con el resto
del pais, pero, si hacemos un analisis de comparacion la cantidad de consultoras y
de producto distribuido es mas que proporcional.

HIPOTESIS

El reconocimiento de la mujer en la empresa Mary Kay Cosmetics es tal, que la
vida rutinaria de las que laboran en esta compafiia se modifica de manera drastica
al adentrarse profundamente en sus actividades empresariales. Sus estilos de vida
personales se vuelven una reproduccion de ideales al punto de ver todos los

aspectos a su alrededor en color rosa, sin importar las circunstancias.

12



OBJETIVOS

General: Analizar la construccion del estilo de vida personal, a partir, de las
dinamicas laborales y valores que utilizan en las empresas de venta directa 'y

multinivel particularmente en la industria de cosméticos Mary Kay.

Especificos:

a) ldentificar y conceptualizar cada uno de los aspectos que conforman el
estilo de vida a nivel sociolégico.

b) Analizar la importancia de la imagen de la mujer en la modernidad, asi

como las repercusiones que tienen los roles sociales y el consumo en ésta.

c) Investigar como surgen las ventas directas y su relacion con la muijer.

Posteriormente describir la historia de la fundacién Mary Kay.

d) Hacer un analisis de las caracteristicas que presentan las vendedoras de la
pre area nacional proyeccion 2000, para conocer el nivel de importancia
gue tiene el reconocimiento femenino para la construccion del estilo de vida

de cada trabajadora.

PREGUNTAS DE INVESTIGACION

e ;CoOmo se construyen los estilos de vida en la actualidad y qué importancia
tiene para las mujeres las nuevas formas de trabajo en la construccion de

su estilo personal?

13



¢, Qué aspectos y conceptos tedricos, son importantes en sociologia para la

construccion del estilo de vida?

¢, Qué tan importante es la imagen femenina, en el estudio del estilo de vida

construido a partir del enfoque laboral?

¢,Como funcionan las nuevas formas de trabajo (ventas directas y

multinivel), y cuales son sus estrategias, para mantenerse vigentes?

¢,Cual es el estilo de vida especifico de las mujeres Mary Kay?

METODOLOGIA

La metodologia de esta tesis se conforma por tres partes: ElI andlisis

epistemoldgico, analisis histérico y trabajo de campo de indole cualitativo.

Andlisis epistemologico: Este puede encontrarse en el marco teorico
(capitulo 1), donde hago una recopilacion de los conceptos significativos en
la construccién de estilos de vida. Los autores que retomo para abordar
estos conceptos son principalmente Georg Simmel y Pierre Bourdieu
mientras que la vision de Norbert Elias es complementaria. En cuanto a
nuevas formas de trabajo el autor direccional del capitulo 3 es Manuel
Castells.

Analisis histdrico: Este se encuentra en los capitulos 2 y 3 en los cuales se
hace una descripcion detallada de vision que se ha tenido de la mujer a lo
largo de los afos, asi como cuando hago el esbozo de la trayectoria de la
venta directa en México y en el mundo.

Trabajo de campo: La praxis de esta tesis en su mayoria se realizd con
herramientas etnograficas, pero sin desplazar otros mecanismos para

obtener informacion, a continuacion enlisto y describo a cada uno de ellos.
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1. Observacion directa y participante: A lo largo de 2011 y 2012 trabajé

como vendedora de Mary Kay cosmetics, lo cual me permitié acudir a
diferentes capacitaciones y conferencias de esta compafiia. La
informacion recabada en esos eventos, fue retomada como parte de las
notas de campo del analisis de esta tesis. La mayoria de las
capacitaciones a las que asisti fueron en la unidad® proyeccién 2000 de
Tlaxcala de Xicotencalt, pero también acudi a algunas juntas de unidad
en la ciudad de Pachuca Hidalgo y en Huauchinango Puebla, igualmente
en mi papel de vendedora.

2. Entrevistas: Todas las entrevistas se realizaron de manera semi-
estructurada, cuyos guiones se encuentra en los anexos finales de esta
tesis. Estas entrevistas fueron realizadas mediante grupos focales y de
forma personalizada. Ambos con informantes pertenecientes a la unidad
proyeccién 2000 en Tlaxcala. Los dos grupos focales se conformaron
por 4 mujeres voluntarias (cada uno), a las cuales les realicé la
entrevista enseguida de haber tomado su capacitacion semanal. En el
caso de las entrevistas individuales, se realizaron 11: una por cada nivel
(de sacos negros y rojos)* méas dos casos singulares y tres directoras.
Todas estas informantes fueron seleccionadas por la directora de la
unidad, bajo las caracteristicas que le especifiqué previamente.

3. Investigacion hemerogréfica: La mayoria de las imagenes plasmadas, en

el capitulo 4, al igual que algunos testimonios, fueron obtenidos de las
revistas enviadas por la compafiia a sus consultoras.

4. Analisis_informativo _de paginas web: Para realizar esta investigacion

consulté distintos blogs dedicados a la capacitacion de personas
dedicadas a la venta directa; en mayor medida la pagina oficial de Mary
Kay Inc y la de Asociacion Mexicana de Ventas Directas para conseguir
mayor informacién en cuanto a testimonios y ejemplos se tratara.

5. Finalmente la revisién de material documental en video.

® Las definiciones de los conceptos utilizados en esta compaiiia se especifican en el capitulo 4.

* Niveles descritos y especificados por uniformes en capitulo 4.
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Por otro lado, la informacion concerniente a la popularidad y aceptacion del
producto por el publico en general la consegui a través de comentarios

espontaneos en conversaciones cotidianas con amigos, conocidos y familiares.

Una de las razones mas importantes para elegir a la unidad proyeccion 2000,
como la fuente principal de informantes es que, en Tlaxcala esta unidad es la mas
grande; su directora Susana Cazares, es la directora con mayor nivel en el Estado,
al ser directora ejecutiva elite de ventas independiente, se encuentra a un paso de
contar con un area nacional y ser directora nacional, por lo que a toda su red de

vendedoras ya se le puede llamar pre-area nacional.

Curiosamente a ella en concreto no pude realizarle una entrevista como tal,
pero, en las diferentes oportunidades que tuve para convivir con ella, me
proporcion6 informacion sumamente valiosa acerca de su testimonio, ademas de

otorgarme datos concretos y especificos tanto de la compafiia como de su unidad.
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PARTE I

ESTADO DEL ARTE



CAPITULO 1

ESTILO DE VIDA

La soledad es la ecuacion

de la vida moderna

Fito Paez



ESTILO DE VIDA

Al hablar de construccion de estilo de vida a partir del trabajo, tomo como base
conceptos generales de diccionario. Giner (1998) nos dice que el estilo de vida
alcanza vigencia verdadera a partir de los afios sesenta, cuando a través de varios
estudios de distintos autores se llega a la conclusion de que esta categoria se toma

como.

El modelo especifico de las actividades diarias que caracteriza a un
individuo. (...) Se asume que se refiere a la manera que tienen las gentes
de vivir y de gastar su tiempo y su dinero. Y en donde los productos y las
actividades juegan un papel simbdlico (Giner, 1998: 93).

Por otro lado tenemos que:

El estilo de vida es un concepto que intenta describir ante todo el modo
en que los bienes son consumidos o disfrutados, ya sea a paridad del
nivel de vida entre los sujetos observados o suponiendo un nivel de vida
variable entre ellos; y en consecuencia la indole de los bienes no
esenciales a que se dirigen las preferencias de los sujetos (automovil
nuevo en lugar de vacaciones o viceversa, discos en lugar de ropa, ropa
en lugar de libros). (...)El estilo de vida es una de las manifestaciones
mas visibles de la estratificacion social (v.), incluso dentro de una misma
clase; en el que se expresa entre otras cosas el prestigio (v.) de que el
sujeto cree gozar o al que aspira (Gallino, 2001: 207).

Con esta premisa nos damos cuenta como el estilo de vida, va mas alla de la
simple palabra, Gallino menciona la estratificacion social y el prestigio y/o

reconocimiento como categorias importantes, pero para no adentrarme en
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discursos de debate innecesarios, intentare hacer una explicacion integral de como
influyen dichas categorias en el concepto central, desde la vision del socidlogo
cldsico Georg Simmel. Este autor, comienza a escribir acerca del estilo de vida en
el ano de 1900, en uno de sus libros mas importantes, “la filosofia del dinero”,
tomando como eje central la transicion que la vida cotidiana alemana tuvo en el

transcurso de su vida.

Asumiendo la modernidad como la experiencia de lo efimero y lo fugaz,
es entendible que Simmel focalice aquellas experiencias que dan cuenta
del instante, entendido como el tiempo propio de la modernidad. Por ello
su atencion en estudiar las modas o el espacio urbano captados con
particular agudeza en la Filosofia del Dinero y en multiples de sus
ensayos (Reséndiz, 1998: 161).

RECONOCIMIENTO DE LA INDIVIDUALIDAD

Al decir que el concepto de estilo de vida se consolida como tal hasta los afos
sesenta, nos damos cuenta, como este se encuentra muy relacionado con la
modernidad, de hecho, surge con ella, asi en distintos estudios de las ciencias
sociales se ha establecido que una de las principales caracteristicas de la vida
moderna, es la individualidad, pues el ser humano ya no funciona en relacion a

buscar el beneficio comun, sino solo el personal.

De acuerdo a esto, si en algan momento (hablando de trabajo) es necesario
tomar algunas estrategias para trabajar en equipo, estas estaran dirigidas siempre
a satisfacer necesidades individuales, es decir, dichas estrategias se llevaran a
cabo con el unico fin de alcanzar el bien propio. Esta individualizacion de la vida

sucede gracias a los procesos historicos por los que han pasado ciertas
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sociedades a través de los afios, principalmente lo que Durkheim® llamé el pasé o

transformacion de la solidaridad mecanica a la solidaridad organica:

e La sociedad mecanica: Esta se refiere a las sociedades primitivas o rurales,
en las cuales los individuos se mantienen unidos por la moral compartida y
la conciencia colectiva que todo el grupo posee, para buscar el bien coman.

e La sociedad organica: Se caracteriza por conformarse a partir la solidaridad
organica donde hay una mayor especializacion del trabajo. Dicha
especializacion es la Unica razén por la cual los grupos sociales se
mantienen unidos, ya que todos realizan una actividad especifica, creando
mayor cooperacion entre los individuos, pero con el fin Gnico de alcanzar
objetivos propios, pues la moral comun y la conciencia colectiva no existen
en su sentido estricto. En general este tipo de sociedades son las
sociedades modernas.

Para Simmel (2003) el concepto més influyente en esta individualidad de la
modernidad consumista® es el dinero, ya que para él, el dinero se convierte en un
medio para todo. El dinero mide todas las cosas con objetividad despiadada y esta
determina sus vinculaciones, (...) convirtiendo a todo en condicion de todo lo
demas (Simmel, 2003: 556). La individualidad del ser humano se reduce a una
simple subjetividad dependiente del dinero donde todas las personas tienen el
mismo valor, no porque cada una de ellas tenga alguno, sino porque ninguna tiene

valor; Unicamente el dinero es valioso (Simmel, 2003: 557).

Las relaciones interpersonales para Simmel no existen de manera autonoma
e independiente, estas, solo existiran si de por medio encontramos al dinero. Bajo

este analisis, el autor nos explica que el dinero, al final se convierte en un actor

® Dichos conceptos durkhemianos fueron descritos a partir de la sintesis del socidlogo George Ritzer
(2001) en su libro teoria socioldgica clasica.

® El debate entre sociedad moderna o postmoderna es muy amplio y para objeto de claridad en la
redaccién no ampliare este discurso. La sociedad consumista en concreto es la caracteristica
principal de la modernidad, donde la cultura consumista asocia satisfaccion con el estancamiento
econoémico: las necesidades no deben de tener fin... Exige que nuestras necesidades sean
insaciables y que sin embargo siempre busquemos satisfacerlas con productos (Don Slater, 1997:
100; en Bauman, 2008: 135).
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mas e incluso es el protagonista de todas las relaciones sociales. Porque
finalmente este dard reconocimiento a las personas que posean mas o lo
manipulen mejor; ya que al ser el protagonista se convierte en la pieza que pone

las reglas del juego.’

De este modo, pues, se da una relacion de superioridad. Igual que aquel
que tiene el dinero esta en situacion de superioridad frente al que tiene la
mercancia, el intelectual como tal, posee un cierto poder sobre aquel otro
que vive mas de impulsos y sentimientos (Simmel, 2003: 564).

Para Simmel, el valor es una de las categorias mas importantes para la
explicacion de las relaciones sociales. En la sociedad moderna, las relaciones
sociales se mueven a partir de acciones de valorizacién, las cuales estan
determinadas a partir de un proceso historico, en donde, el individuo nace dentro
de un entorno donde los parametros de comportamiento y roles de vida estan

dados “naturalmente”.

Pero en realidad, en un sentido ontolégico, el valor de las cosas no existe
como tal, mejor dicho el sujeto es el que significa u otorga ese valor a los objetos;
el gran dilema en las sociedades modernas es que esta significacion esta tan
determinada desde el momento en que nacemos, que los sujetos nos encontramos
en una alienacién total®, por eso hoy en dia las relaciones sociales pasaron de ser
sujeto-objeto-sujeto a convertirse en objeto-sujeto-objeto; ahora el objeto es el que

nos significa a nosotros, sin darnos cuenta de manera consciente de esta situacion.

" Aqui empezamos a vislumbrar la teoria de campos de Bourdieu y como la sociedad en general se
mueve bajo estrictas reglas de la estratificacién social.

®Alienacion: Conversion de los productos de la actividad humana (productos del trabajo, relaciones
sociales y politicas, normas de moral, teorias cientificas, formas de conciencia social), al igual que
las propiedades y capacidades del hombre, en algo independiente y ajeno a este y que lo domina.
La alienacién es un momento transitorio en la historia de la sociedad, algo derivado de la division del
trabajo y la propiedad privada que lleva a que las relaciones entre los hombres se establezcan de
modo espontaneo y a que salgan de su control. (...) De este modo las relaciones entre los hombres
revisten la forma de relaciones entre cosas (Fetichismo) y los hombres quedan despojados de sus
cualidades humanas, se despersonalizan. El hombre no determina por si mismo lo que puede y
debe hacer, sino que se somete a las fuerzas incontroladas que dominan sobre él. Casi nunca
alcanza los objetivos para los que emprende ya unas ya otras acciones; le parece que las hormas y
formas de su vida ho emanan de la naturaleza, de la actividad conjunta de los hombres, sino que le
son impuestas, bien por otras gentes, bien por fuerzas sobrenaturales. De este modo quedan
desfiguradas en su conciencia sus verdaderas relaciones, le surgen distintas ilusiones y extravios
(Blauberg, 1972: 14).
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Por todo esto el autor (Simmel, 2003), se centra en hacer una explicacion
micro-sociologica de las relaciones sociales, por el simple hecho de que en las
sociedades modernas, la solidaridad mecéanica, que es la que busca el bien comudn
o grupal mediante la conciencia colectiva, ya no tiene sentido, por si misma. Pues,
al ser el dinero, lo Unico que da valor a las personas, como se dijo en el primer
parrafo, las relaciones de trabajo grupales, sélo sirven como simple mecanismo
para alcanzar los objetivos egoistas de cada individuo. Es aqui donde el juego de

poder para saber quién es el mas fuerte, comienza.

La caracteristica triunfante de la sociedad moderna es la individualidad,
mediante el reconocimiento, para distinguir quien es el mas fuerte en el grupo. Por
ello para Simmel ser inteligente en la actualidad, se reduce a la manipulacion
correcta del egoismo practico para alcanzar el poder, esto es la inteligencia pura. A

partir de la relacién anterior el autor nos dice:

La aparente igualdad con que toda materia de ensefianza se ofrece a
cualquiera que desee aprenderla es, en realidad, una ironia sangrienta,
como todas las otras libertades del liberalismo que no impiden al
individuo beneficiarse de los bienes de todo tipo, pero olvidan que
solamente quien tiene ventaja por alguna circunstancia podra
apropiarselos (Simmel, 2003: 568).

Por ello, si bien para Simmel el dinero es el mecanismo indispensable para
hacer funcionar las relaciones sociales en la modernidad; la educacién proporciona
una ventaja mucho mayor en estos juegos de poder, no existe ningun otro
elemento cultural, que genere mas estatus individual que el de la educacién. Para
Simmel, no hay otra cosa mas fuerte que haga sentir miserable o inferior a
cualquier persona que no sea la educacion. En este caso el dinero importa, pero la

educacion es aun mas fuerte.

Si una persona reuniera inteligencia pura, mas dinero, mas educacion; sera
una persona poderosa, con un poder en verdad legitimo, como lo muestra el
esquema 1. Este esquema nos muestra que la inteligencia tiene dos universos

principales, el contenido abstracto y la funcion practica.
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El contenido abstracto se refiere al discurso que se da a la sociedad en
general, es decir, donde aparentemente todos poseemos la capacidad de la
inteligencia, por ello todo individuo tiene acceso a pulir dicha capacidad mediante la
educacion. El cuadro nos refiere a que en el contenido abstracto, la inteligencia

lleva a la impersonalidad y universalidad, por estar al alcance de todos.

Esquema 1. Fragmentacion de la inteligencia.

; Provoca
Contenido . ’
impersonalidad y
Abstracto . .
universalidad
INTELIGENCIA
Ay Entra al servicio del
Funcion egoismo y la
Practica JoISmO y
diferenciacion

Fuente: Elaboracion propia a partir de Simmel (2003).

Es por eso que a este discurso Simmel (2003) lo considera una ironia
sangrienta, porque en realidad, nos olvidamos de gque solo aguel que tenga ventaja
por alguna circunstancia (hablemos por ejemplo de superioridad econémica, para
pagar una escolaridad mas personalizada o tener una posicion privilegiada, como
ser descendiente de una familia de politicos) podra apropiarse de la inteligencia y
manipularla a su antojo. Por ello refiriéendonos a la funcion practica, la inteligencia

entra al servicio del egoismo y la diferenciacion.

Al igual que los ramos de la inteligencia (ver esquema 1), la igualdad (ver
esquema 2) también resulta ser un arma de dos filos, ya que segun los
fundamentos formales de las relaciones entre los seres humanos, todos los
hombres somos iguales ante la ley y los ojos de Dios, aunque esto es solo el
discurso a nivel grupal , ya que dicha igualdad se convierte asi también, en un
medio para expresar las desigualdades individuales de los hombres, porque dichos

fundamentos, contienen los limites solamente de lo que es la igualdad formal.
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Esquema 2: Caracteristicas de la igualdad.

—  IGUALDAD |———

Fundamentos formales Medio para expresar
de las relaciones entre sus desigualdades
los seres humanos individuales

Por contener los limites
de la igualdad formal

D ———

EGOISMO |

Fuente: Elaboracion propia a partir de Simmel (2003).

Al decir igualdad formal, me refiero a que, ante las leyes tenemos derecho a
las mismas cosas, pero aunque estas se nos proporcionen, si no contamos con las
capacitaciones y elementos necesarios para explotar dichos derechos, nunca se
alcanzara una igualdad en la practica. Esto significa que: si tal o cual persona, no
cumple o cuenta con los parametros de la igualdad formal, no pertenece a ella. Por

lo tanto termina cayéndose en un egoismo puro de reconocimiento.

Esquema 3: Igualdad formal.

Igualdad
Formal

Fuente: Elaboracién propia a partir de Simmel (2003) e imagenes extraidas de;
http://fotosbonitas.org/fotos-con-frases/la-diferencia-entre-igualdad-y-justicia/

En el esquema 3 podemos observar como para obtener igualdad real no
basta con proporcionar los mismos recursos a todos. En la primera imagen

notamos que el nifio no alcanza a ver el partido, en la segunda se proporcionan
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bancos (cajas) a las tres personas contintda en la misma condicion (sin poder ver el

partido). Eso es precisamente a lo que me refiero con la igualdad formal.

Asi vemos como el egoismo se ha acomodado a los obstaculos internos y
externos, y en la universalidad de aquellas determinaciones posee un arma que por
servir a todos, también sirve en contra de todos. Por lo tanto la construccion del
estilo de vida siempre hara patente la individualidad, la influencia del dinero y la
manipulacion de este como los principales factores para ejercer el sentido frivolo de
la humanidad moderna de la que nos habla Simmel. Mas adelante explicare como
la individualidad es importante, pero en un sentido abstracto, ya que en la practica

esta solo se usara para buscar el reconocimiento.

IDEAL CULTURAL Y ESTILO

Para el desarrollo explicito de lo que es estilo de vida, tenemos que analizar
obviamente que estos son construidos a partir del seguimiento de ideales
culturales®. Cultura segiin Simmel, se relaciona con el verbo “cultivar’, que significa
transformar lo natural a través de ciertas acciones, como la formacion, en el caso

de los seres humanos.

En si, la cultura en general (dada como natural) ya es valiosa, con esto me
refiero a la cultura que se encuentra instaurada en el resto de la sociedad y nos
empieza a formar desde el momento en que nacemos; pero al cultivarse esta aun
mas en cada individuo, aumenta su valor. Siguiendo con la relacién sujeto-objeto-

sujeto y posteriormente objeto-sujeto-objeto, de la que ya hablamos en el apartado

9Concepto gue no fue desarrollado de manera concreta por Simmel (en ninguno de sus textos), asi
gue trataré de hacer una buena explicacion de este a partir del analisis de sus tesis.
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anterior; cultivar las cosas (objetos) y cultivarnos a nosotros mismos se vuelve al

igual que las relaciones sociales una relacién ambivalente™.

Un ideal cultural es entonces, aquella imagen modelo que se forja cada
individuo, segun las experiencias personales que va teniendo con su cultura en
general, el cual intenta alcanzar persistentemente. Ya que, el ideal cultural de cada
persona se va modificando segun los cambios en la cultivacion de cada uno, al

desarrollarnos dentro de las distintas sociedades en las que nos movemos.

De lo que se trata es de aprender el significado y el secreto de las cosas
a fin de representarlos de un modo mas puro o mas claro de lo que ha
conseguido su evolucién natural (...), el proceso artistico™ culmina
cuando ha desarrollado el objeto hasta su significacibn mas peculiar
(Simmel, 2003: 579).

En sentido estricto, la cita de arriba nos destaca de nuevo la importancia que
tiene también en el ideal cultural, la singularidad (caracteristica exclusiva del
reconocimiento de la individualidad). Aunque cuando el autor marca que el proceso
artistico culmina cuando ha desarrollado el objeto hasta su significacion mas
peculiar; para efectos socioldgicos, es solo una metafora, porque el ideal cultural se
alcanzara sélo de manera parcial, ya que como se dijo en el parrafo anterior, este
se encuentra en constante modificacion. Asi que el proceso artistico (proceso de

construccion cultural) nunca culmina como tal.

La causa principal por la que las personas nos manejamos a través de ideales
culturales, es para lograr integracion con el resto, ya que en un grupo determinado
los ideales culturales de cada individuo tendran muchas compatibilidades entre si,
por el simple hecho de pertenecer a dicho grupo, pues, por naturaleza el ser

humano busca ser aceptado por su entorno social.

1% Ambivalente significa, que los dos aspectos que forman la cultivacién, no pueden separarse,
trabajan de la mano aunque en situaciones distintas. Ambivalencia en este caso es la relacion que
tienen los aspectos, que aunque sean opuestos, no se pueden separar, ya que si lo hacen la funcién
para la que trabajan pereceria.

' Simmel pone como ejemplo al artista plastico, pero para estudios de caso, este ejemplo puede
aterrizarse en la simple conclusion de que, el proceso artistico, es el proceso de construccion
cultural.
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El objetivo oculto pero no menos importante del ideal cultural, es lograr crear
estilos que sean reconocidos y legitimados para que el resto del grupo los tome
como modelos a seguir y se conviertan en parte de los ideales culturales de cada
quien. Es por eso que las piezas mas importantes que mantienen vivo este juego
de poderes de la modernidad, son el reconocimiento y la distincién social, como

después lo abordaria Bourdieu.

Regresando a la explicacion de lo que es valioso o no: cualquier informacion
gue no esté legitimada por la sociedad en general, sélo sera espiritu objetivado y
posesion potencial de la sociedad, pero no un valor cultural (Simmel, 2003: 588). El
valor objetivo de las cosas independientemente a lo subjetivo, depende de la
legitimidad, la cual es dada, obviamente por el reconocimiento del otro. Estas dos

Ultimas caracteristicas son las mas importantes para lograr crear un nuevo estilo.

A continuacién Hillmann explica que es reconocimiento social y prestigio, sin
dejar de decir que entre estos dos conceptos existe una muy delgada linea y que a

mi criterio, no pueden separarse:

RECONOCIMIENTO SOCIAL: El hecho de que un individuo se sienta
cada vez mas valorado por su entorno social. Puesto que la tendencia,
especifica de cada cultura, al reconocimiento social es una de las
motivaciones mas importantes de las personas (*Thomas, W. I.), el mutuo
reconocimiento de los que interaccionan favorece la estabilidad de las
relaciones sociales. La asignacion de reconocimiento, al mismo tiempo,
supone, en cuanto sancion positiva, un *refuerzo de la conducta regida
por normas. La negacion de reconocimiento, por el contrario, en cuanto
sancion negativa o castigo, actia contra la conducta desviada. En una
sociedad pluralista, para que una conducta en particular recaude
reconocimiento social, es determinante entre otras condiciones, el tipo de
grupos y subculturas es que éste aspira a dicho reconocimiento
(Hillmann, 2001: 602).

PRESTIGIO: Reconocimiento social, valoracién que una persona recibe
de las demas a causa de su posicion y su rol social o de su eficiencia
individual en esta posicion. Junto a esta forma de prestigio personalizado,
también hay un prestigio social que —con independencia de las personas-
se atribuye a posiciones sociales especificas (Hillmann, 2001: 541).
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En algunos estudios que hizo Simmel acerca de la moda, nos explica como
para que una forma de actuar, vestir, pintar, entre otras actividades, obtenga
legitimidad y posteriormente se convierta en estilo; tiene que cumplir con los

siguientes requisitos (ver esquema 4).

Primero debe derivarse de una idea “original”’, es decir, el ideal cultural del
gue se desprenda debe tener diferencias especificas con respecto al resto de los
ideales del grupo, la idea debe impactar por el simple hecho de ser una innovacion
a la rutina. Posteriormente tiene que ser aceptada por la mayoria del grupo, al ser
reconocida entonces, empieza a reproducirse por los demas individuos. Hasta este

punto digamos que la legitimidad se ha logrado.

Cuando la legitimidad se ha generado, dichas formas de vestir, actuar,
etcétera; lograron ponerse de moda (proceso del que hablaremos a profundidad en
el siguiente capitulo). Pero muchas veces la reproduccion masiva de esta moda,
provoca que llegue a un grado de saturacion, el cual le quitara prestigio en cierto
sentido y dicha moda va desapareciendo con el tiempo, o es desfasada por una

nueva idea original.

En el concepto de reconocimiento de Hillmann podria hacer una observaciéon
donde menciona los castigos 0 sanciones a reconocimientos negados, ya que
estos son impuestos por grupos de poder social (los que deciden que debe ser
reconocido y que no); pero en realidad las reglas de lo que es 0 no moda, aplica
para cualquier circulo social, no sélo para grupos de élite, o por el contrario, grupos
populares. Lo que es 0 no moda, para Simmel lo delimita solamente el grupo que
sigue dichos parametros de comportamiento.

En cambio, lo que es o0 no estilo si lo delimitan ciertos grupos de élite. Pues
las modas que obtienen legitimacion de por vida, o por un tiempo muy extenso de
afos, es porque extendieron su reproduccion a mas de un grupo social; lograron
abarcar un entorno completo y ademas consiguieron la aprobacion por parte de los

grupos elitistas, asi dicha moda logra obtener el titulo de estilo.
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Esquema 4: Estilo.

s ~
Idea original Aceptacion
o Innovacién LEGITIMA
\ _/
M -
IDEAL
CULTURAL MODA
En muchos casos , el proceso se
S rompe aqui Ne—

Reproduccién
de todo un Aprobacién
entorno de la Elite

social

Fuente: Elaboracion propia a partir de Lozano (2000).

Como se menciond anteriormente, uno de los estudios mas extensos que
realiza Simmel para la explicacion de este fenbmeno, es el arte y uno de los
escultores mayormente conocidos hasta su época con una legitimidad
impresionante era Miguel Angel, el cual, gracias al reconocimiento mayoritario, su

forma de trabajar se convirtié propiamente en un estilo.

El estilo es siempre aquella manifestacion formal, que —en la medida que
sostiene 0 ayuda a sostener la impresion de la obra de arte- niega su
naturaleza y su valor individuales, su significado singular. Gracias al estilo
se somete la particularidad de una obra singular a una ley formal general,
(...) se le despoja, por decirlo asi, de su absoluta autonomia (Simmel,
1994: 320).

Cuando un estilo esta consolidado, entonces se convierte en una ley formal o
lo que llamarian en términos artisticos, una corriente, que por si misma contiene
individualidad y personalidad. Pero al ser ya un modelo a seguir, legitimado por la
igualdad formal establecera reglas o caracteristicas que debe cumplir todo aquel
gue quiera pertenecer a dicho estilo. Por lo tanto, cualquiera que se adjudique la
etiqueta de tal o cual estilo estard condenado a despojarse absolutamente de su

autonomia para mantenerse dentro de una multiplicidad.
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El estilo en general, se convierte en algo objetivo, cuya validez es
independiente del sujeto y de sus intereses, influencias, aciertos o
desaciertos. (...)Nos situa frente a un mundo de posibilidades de
expresion elaboradas segun propias normas, de formas de expresar la
vida en general (Simmel, 2003: 602).

Con este proceso se ve de forma mas clara el paso entre sujeto-objeto-sujeto
al objeto-sujeto-objeto, pues en un primer momento el estilo (objeto) es creado por
el sujeto, es decir, el sujeto tiene superioridad ante el objeto; pero en cuanto la
innovacion queda legitimada en estilo, el sujeto queda en una situacion vulnerable
ante el objeto, pues es ahora él, quien tiene que adaptarse al objeto. Dicha
situacién se vuelve ciclica a través de los afios y contiene una relacion ambivalente

entre individualizacion y multiplicidad de los distintos conceptos involucrados.

Los contenidos culturales consisten en aquellas construcciones, en la
base de cada una de las cuales hay un ideal autbnomo, observados bajo
el punto de vista de desarrollo de nuestras fuerzas o de nuestro ser. (...)
Siempre experimentamos nuestro pensamiento, en la medida en que nos
parece cierto, como el cumplimiento de una exigencia objetiva y la copia
de una sefial ideal (Simmel, 2003: 580-584).

Con lo anterior el autor nos quiere decir, que aunque perdamos cierta
autonomia al escoger pertenecer a un estilo, nunca perderemos la capacidad del
libre-albedrio, gracias a que podemos elegir porque pertenecer a uno y no a otro
estilo. No olvidemos por eso, que el ideal cultural siempre sera personal, gracias a
que lo vamos construyendo y modificando con base en experiencias tanto del

entorno como individuales.

Un exterior relativo frente a un interior también relativo, las
manifestaciones especificas del dltimo ayudan a configurar al primero
como un cuadro comprensible. Asi el objeto unitario, producido por la
suma de sus atributos, que sélo él puede ofrecernos, Unicamente
adquiere existencia cuando le prestamos la forma unitaria de nuestro yo

(Simmel, 2003: 614).

Por ultimo y concretamente, el ideal cultural es para Simmel (2003) el intento
estético de solucionar el gran problema de la vida: como una obra Unica o0 un

comportamiento Unico, que constituye una totalidad cerrada en si misma, puede
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pertenecer al mismo tiempo a una totalidad superior, a un contexto unificador mas

amplio.

La diferencia entre el estilo individual de lo muy grande y el estilo general de
lo mas pequefio se expresa en la norma préctica: “si no encuentras en ti un
absoluto, Unete a un absoluto como parte servidora del mismo”. Por ello es
importante sefialar que la multiplicidad sin la individualidad no es nada y viceversa.
La totalidad del todo se encuentra en la lucha perpetua contra la totalidad del
individuo (Simmel, 2003: 648).

Finalmente con respecto a la obra de Simmel, el estilo es para Marinas
(2012): EI repertorio de signos, de objetos-signo, configurador de lo objetivo y lo

subjetivo de los sujetos con sus respectivas distorsiones y distancias.

HABITUS Y STATUS

El concepto de habitus fue popularizado por Pierre Bourdieu, pero uno de los
precursores mas importantes de este, fue el sociélogo Norbert Elias en su teoria de
la configuracién, donde establece que el individuo no existe sin las relaciones
sociales y viceversa. Y al hablar de estilos de vida los conceptos de habitus y

status no pueden ir separados, debido a que:

Las identidades de los individuos se estructuran en mayor medida en
torno a las opciones relativas a los estilos de vida (...) y menos teniendo
en cuenta indicadores de clase™ maés tradicionales como el empleo
(Giddens, 2006: 324).

'2 Clase o situacién de clase: (...) Tienen su origen en la produccion. (...) Segun Weber, situacion
de clase significa posicion ocupada en el mercado, en su raiz esta siempre la posesién de bienes
(dinero, fluidez econdémica), llama estrictamente clases sociales al conjunto de situaciones de clase
(Giner, 1999:114-116). Por tanto los indicadores de clase, son los medios que permiten obtener
dichos bienes. Como el empleo o la herencia en otro caso.
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Es decir, hoy en dia el status®® se encuentra mas demarcado por las formas
de vida (reproducciones sociales), que por la diferencia entre clases sociales
(diferencias econdmicas). El estilo de vida depende en gran medida del habitus.

Bourdieu (2012) propone la teoria de los campos, la cual significa que todas
las relaciones sociales estan definidas por grupos, es decir, el campo es cada uno
de los grupos en los que nos desarrollamos las personas; por ejemplo, el campo de
la escuela, el campo del trabajo, el campo de los amigos, el campo familiar. La vida
del individuo transcurre alrededor de varios campos, no sélo pertenecemos a uno
en especifico, pero de acuerdo al momento en el que nos encontremos tomamos
actitudes distintas, con respecto a las reglas que se manejen en cada grupo. Es

decir adoptamos formas de acuerdo a la situacion del campo.

Cada campo es relativamente autbnomo, al interior de él funciona con sus
propias reglas, independientes al resto de los campos, pero, cuando alguno de
estos llega a mezclarse (cruzarse) con otro, un nuevo campo se forma con la

combinacion de reglas de ambos, las cuales a su vez, se vuelven autbnomas.

El funcionamiento de la teoria de campos se da a raiz de la lucha de
posiciones, donde los individuos jugamos a obtener reconocimiento. Existen los
agentes, que somos todos los individuos inmersos en el campo; estos funcionamos
de acuerdo a las reglas establecidas por los dirigentes del campo, quienes son los
sujetos que se encuentran en posiciones privilegiadas, los que ejercen el poder.
Ser agente significa que, cada individuo involucrado en el campo tiene la capacidad
de agencia, la capacidad de cambiar de posicion, de rol dentro de este juego,

siempre y cuando lo haga de acuerdo a las reglas establecidas.

'3 Un status o posicién social es un lugar en una estructura social dada. Un status adquiere realidad
cuando, reconocido intersubjetivamente, entra a formar parte de la distribucidon social de
conocimiento y valores. Un status esta conformado por las expectativas de derechos y obligaciones
reciprocamente reconocidas en relacion con otras posiciones, asi como la funcion o propésito que
se cumple en la estructura social. En este sentido casi cualquier categoria (...) de identidad social
entrafia un status; por ejemplo, hijo, inmigrante, joven, profesor o punk. El status no es un concepto
explicativo sino descriptivo. (...) Se refiere al trato social y los estilos de vida (Giner, 1999: 267,
114).
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Por otro lado, lo que mantiene vivo al campo es esa lucha de posiciones, el
intentar obtener una posiciébn cada vez mas privilegiada es lo Gnico por lo que
funcionan los campos, aunque para esto se tenga que convivir con el resto de los
individuos. Es decir los campos requieren de estrategias grupales para obtener
fines individuales (reconocimiento), por lo que, la relacion individualidad-

multiplicidad de Simmel sigue siendo aplicable a esta teoria.

Para poder mantenernos vigentes como jugadores del jeu'* los sujetos
contamos con tres elementos muy importantes que son los capitales: el capital

social, el capital econémico y el capital cultural.

e El Capital cultural: Es el construido por los recursos intelectuales y
educacionales de cada individuo y se mide por el tipo y alcance de
conocimientos que tenga cada persona.

e El Capital econdmico: Son los recursos monetarios con los que cuenta
cada individuo, la solvencia econdémica de cada quien.

e EIl Capital social: Se mide por la cantidad y tipo de gente que conoce y con

la que se relaciona a menudo un individuo.

Cada campo tiene sus propias reglas de funcionamiento, por lo que aunque
los tres capitales puedan funcionar en un solo campo, siempre tendrd mayor peso
uno de ellos, ya sea por el tipo de campo o por la situacién que se maneje en el
momento. Por ejemplo en la mayoria de las escuelas sin importar que sea publica o
privada, el capital que tiene mayor importancia es el cultural; mientras que en el
salon de belleza quiza el capital con mayor influencia sea el social, para mantener

una conversacion duradera.

Gracias a todo lo descrito anteriormente es como se va formando nuestro

habitus, ya que este es la interiorizacion (convencimiento consciente o

“Jeu: Concepto francés para definir el juego de posiciones que mantiene vivo al campo.
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inconsciente) de todas las pautas necesarias para manejarnos dentro de nuestros

campos™.

Por lo tanto el habitus, es la carta mas importante con la que contamos cada
uno de los agentes, pues sin habitus no hay campo, ya que ningun sujeto estaria
de dispuesto a participar dentro de un campo si no estuviera convencido de que su
participacion en este vale la pena. Asi mismo sin campo no existiria el habitus,
pues ¢de donde tomaria sus premisas este?. Por lo tanto, igualmente campo y

habitus mantienen una relacién dialéctica.

Elias propone los conceptos de figuracién y habitus: (...) El concepto de
figuracion puede aplicarse tanto a pequefios como a grandes grupos y
tiene que ver con las interrelaciones entre el yo y los otros. (...) Los
procesos de civilizaciéon y la consecuente autocontencion contribuyen a
formar un habitus social, que es una parte integral de la personalidad de
cada individuo (Zabludovsky, 2007: 66-68).

Volviendo a la parte objetiva y subjetiva de las relaciones sociales, el campo
vendria siendo la parte objetiva, las reproducciones sociales que tenemos en
comun todos los individuos inmersos en él (o figuracion, segun Elias); mientras que
el habitus es la parte subjetiva, la interiorizacién de estas reproducciones por parte
de cada uno de los individuos. Es el sistema de disposicién entre pensamiento y

accion, el sentido practico de las reglas del campo.

Elias afirma que los seres sociales no son autbnomos sino
interdependientes y forman figuraciones o interrrelaciones, mas no
sistemas o0 estructuras. Sus personalidades y comportamientos
responden a habitus especificos de una sociedad y de una etapa histérica
(Zabludovsky, 2007: 64).
Hasta aqui supongo que he dejado claro lo que es el habitus, ¢ pero de que
manera se encuentra relacionado con el status?. Al ser el habitus una
interiorizacion de reproducciones sociales, en las sociedades modernas, como lo

he repetido en distintas ocasiones, el reconocimiento es lo mas importante para

' Menciono nuestros campos, porque un individuo siempre se encuentra inmerso en varios campos
a la vez, la cantidad de ellos depende de la gente a la que frecuentamos y la etapa de la vida en la
gue nos encontremos, pero eso si, ningun individuo nunca, pertenecera de manera exclusiva a un
campo, aunque el campo familiar siempre sera el primero que conozcamos.
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mantener estas relaciones vivas, entonces, el status es una caracteristica casi

inherente para la formacion de los habitus en los nuevos estilos de vida, ya que:

El habitus se expresa en los cédigos de conducta y de sentimientos
individuales, cuyos patrones se transforman con el cambio de las
generaciones y denotan las disposiciones compartidas por la mayoria de
los miembros de una sociedad. Los habitus individuales se refieren a las
disposiciones emocionales y de conducta especificos de una persona
(Zabludovsky, 2007: 64).

La vida se construye a partir de procesos historicos, por lo que hoy en dia la
categoria mas caracteristica de la modernidad es el status, asi como en un pasado
no tan lejano lo fueron las clases sociales. La construccion de habitus se va
modificando a la par que los procesos histéricos cambian, pues al cambiar el
entorno, los sujetos que nos desenvolvemos en él también cambiamos. Pero, ¢qué

es el status?

El status es una especie de titulo de identificacion social que coloca a las
personas en relacion con los otros. (...) El status es una posicion
socialmente identificada. (...) A medida que las sociedades se hacen mas
grandes y complejas, aparecen nuevas posiciones (status) y nuevas
expectativas de conducta (Chinoy, 2006: 48-51).

Es decir, el status viene siendo la posicibn que ocupamos dentro de los
campos, para cada posicion, la sociedad espera ciertas actitudes y pautas de
conducta (formas de actuar), a dichas formas, Chinoy las llama papeles. Los
papeles son el conjunto de normas o reglas que prescriben a la persona que ocupa
un status, cobmo debera actuar o no bajo determinadas circusntancias (Chinoy,

2006: 48).

La condicion para preservar el status otorgado por los miembros del campo
en el que nos desempefiemos, es comportarse de acuerdo con las normas sociales
establecidas (llevar a cabo los papeles correspondientes). Tales normas, (...)estan
en parte orientadas a la distincion del propio grupo con respecto a los demas
estratos sociales (Garcia, 2011: 393). Es decir, los papeles igualmente son
importantes porque en si mismos son los que distinguen un campo de otro, a la par

de los capitales.

36



Chinoy aborda el concepto de papel de igual forma que Goffman en su libro
“La presentacion de la persona en la vida cotidiana”, es decir, comparandolo con
una actuacién teatral. Digamos que en este caso el status viene siendo el
personaje que se le asigna al actor en la obra y el papel seria lo que se espera de
ese personaje, la forma en que esperamos que actue. Igualmente que en un papel
teatral se debe aprender el guion; los papeles sociales son también aprendidos a
medida que los hombres y las mujeres adquieren la cultura de su grupo (Chinoy,
2006: 49).

Asi tanto el status como el papel son también caracteristicas del habitus de
cada sujeto, ya que este ultimo se va conformando por todo aquello que se
encuentra alrededor del participante del campo y ademas debemos recordar que
todo este proceso de construccion de habitus, se va dando de manera
inconsciente, ya que muchas veces no nos percatamos de ciertos cambios, pues

nos parecen muy normales, gracias a que la sociedad igualmente va cambiando.

Resumiendo podria decir que, el status es una posicion demarcada por la
sociedad, por los campos en los que estamos inmersos, una posicion determinada
de manera externa a nosotros; mientras que el habitus se va construyendo de
manera personal, es la interiorizacion de todo lo que pasa a nuestro alrededor, con
lo cual se va formando nuestra personalidad, que de manera inconsciente vamos

definiendo.

Puede decirse que los hombres realizan o desempefian papeles sociales,
y que ocupan o llenan status. (...) La conducta de una persona depende
en gran parte de la posicion particular en la que se encuentre y de las
expectativas de papeles que ella suponga (Chinoy, 2006: 49-50).

Al ser el status una caracteristica impuesta (externa a nosotros) por la

sociedad y por los campos en los que nos desenvolvemos, Chinoy menciona que

debemos distinguir entre status atribuidos y status adquiridos:

e STATUS ATRIBUIDO: Deriva de los atributos sobre los cuales no tiene
control una persona —edad, sexo o0 color de piel, por ejemplo-, o de su
pertenencia a un grupo que le ha sido asignado por los demas; la familia,
religion, nacionalidad. (...) La atribucion limita el acceso a ciertas
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posiciones de status; un hombre no puede llegar a ser una mujer, un
irlandés de Boston no puede ser Lowell 0 un cabot.

e STATUS ADQUIRIDO: Esta determinado por alguna accion directa o
positiva; uno debe casarse para llegar a ser esposo o esposa, debe
asegurarse una mayoria decisiva de votos para ser parlamentario, o debe
graduarse en una escuela de medicina para poder ser médico (Chinoy,

2006: 51).
Aunque sean distintos, ninguno de los dos tipos de status estan a la elecciéon
y libre albedrio del sujeto, todos los status son impuestos. Nos dice Garcia (2011:
392), la propia posicion social (status), es un reconocimiento otorgado por los
demds, y como tal puede ser revocado. Por eso es algo externo y aunque el
habitus es personal y se va construyendo a través del tiempo necesita a los status
para poder ir formando personalidades, estilos de vida, ya que finalmente las

personas en general vivimos a la expectativa del resto, nos demos cuenta o0 no.

El habitus est4d formado por las formulas generadoras (...) que se
encuentran en la base de cada una de las clases de practicas y de
propiedades, esto es, de la transformacion en un estilo de vida distinto y
distintivo de las necesidades y de las habilidades caracteristicas de una
condicion y de una posicién (Bourdieu, 2012: 142).

Con todo lo anterior quiero decir que en definitiva, los status y el habitus son
las cartas que necesitamos para poder obtener reconocimiento. Ya que el habitus
requiere de los status en un gran porcentaje (sobre todo para definir una linea de
comportamiento), pero en el status se denotan muchas de las propiedades del
habitus, pues como ya he dicho, el habitus es personal y se pone al descubierto en
todo momento, con nuestras practicas sociales diarias. Aunque ambos son

simbolos de distincién para demarcar distancias de reconocimiento.

Las formas culturales surgen cuando la unidad de la experiencia
inmediata es cuestionada y una distancia se interpone entre el sujeto y el
objeto. (...)El valor de un elemento, de hecho no se puede determinar
sino por la distancia social que le separa de los otros (Beriain, 2000:
145).

Es decir, los estilos de vida siempre se delimitaran por las relaciones de

valorizacion de las que hablamos en el capitulo uno, pues, el estilo es el espacio en
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el que se elaboran los nuevos conflictos de pertenencia y exclusion (Marinas, 2000:
217), pero a estas valorizaciones las definen ciertos estandares sociales, estos
estandares sociales vienen siendo los status, el status es como la calificacion que
te ponen los otros, el lugar en el que te encuentras de acuerdo al resto de las

personas.

Pero al buscar reconocimiento’® viene a mi mente de nuevo la relacién
dialéctica entre los otros y el yo de la que hable al principio del capitulo, donde uno
no es nada sin el otro. Porque el querer distinguirse entre los deméas pone al
descubierto que los seres humanos aunque sea muy subjetivamente, estamos en
constante busqueda de momentos de intimidad, para pensarse como un ser
individual. Aunque las representaciones de dicha individualidad (moda, consumo,
dinero, coqueteria, entre otros) sélo adquieran sentido cuando el otro las reconoce,

en la interaccion de grupo. Tal como lo veia Simmel segun Brenna, B.

De eso es precisamente de lo que se trata el habitus, porque no importa que
sea una caracteristica personal en el estilo de vida, sino que este no puede
construirse y mucho menos desempefarse, sin la interaccion del campo, asi mismo
las relaciones sociales en el campo no podrian existir sin que cada uno de los

sujetos inmersos en él, no contaran con un habitus®’.

El deseo de sobresalir, de diferenciarse de los que no pertenecen a la
misma clase, de distinguirse socialmente, encuentra su expresion
linguistica en conceptos como “valeur”, “considération”, “se distinguer” y
otros muchos, cuyo uso es evidentemente tanto un santo y sefia de la
pertenencia, como una prueba de la vinculacion a idénticos ideales
sociales. (...)Este destacarse y este pertenecer a la buena sociedad
forman parte de los fundamentos constitutivos de la identidad personal,
asi como de la existencia social (Elias, 1993b: 89-90; en Garcia,

2011: 392).

*Como ya he venido diciendo el status y el habitus son signos de diferencias y distinciones, al
hablar de reconocimiento también manejo que dicho termino se usa para denotar diferencias y
distinciones, por tanto, diferencia, distincion y reconocimiento, en este capitulo para efectos
practicos, los usaré como una especie de sinénimos.

" A esta relaciéon entre el yo y los otros, es a lo que Elias igualmente llamaba figuracion o
configuracién. Esta nota es meramente aclaratoria, pues figuracion es lo que mismo que la
ambivalencia entre ambitos objetivos y subjetivos de la que hablaba en su momento Simmel.

39



Por ello puedo decir que el habitus de una persona depende en gran parte de
la posicion particular en que se encuentre (status) y de las expectativas de papeles
que ella suponga; caracteristicas que se generan en la interaccion del campo.

Al principio de este capitulo sefialé que hoy en dia el reconocimiento ante la
sociedad se da mas por el status que por la clase social, porque segun Elias en
épocas pasadas la posicion social era heredada desde la cuna en la que se nacia,
porque para obtener reconocimiento si se carece de dinero para ello, entonces el
rango y, por tanto, la existencia social de su poseedor, gozan de una muy precaria
realidad (Elias, 1993b: 88; en Garcia, 2011: 393).

Pero por otro lado al pasar de los dias y gracias a la figuracion (relacion entre
el yo y los otros), que obliga a la constante atencién sobre la conducta propia y
ajena en busca de oportunidades de prestigio; en los salones cortezanos
empezaron a ser importantes los papeles (pautas de conducta), por lo que a partir
de ahi los status comenzaron a ser aprendidos. Las conductas refinadas de las
élites van extendiéndose a los grupos sociales de inferior posicion en la medida en
gue tratan de imitar y acortar las diferencias con ellas, asimilando asi también esos

comportamientos distintivos.

Estos procesos se dan gracias a que en la teoria de campos en algun
momento los campos se entrelazan, es decir aunque cada campo sea autonomo,
estos se encuentran interrelacionados, pues vivimos en una sociedad conjunta,
donde no podemos estar aislados ni podemos ser definidos por un solo capital, ya
que nuestro habitus se va formando de acuerdo a las experiencias que adquirimos
de cada campo en el que nos desarrollemos. Por ello los papeles que jugamos
terminan siendo aprendidos, ya que si no fuera asi, no tendriamos como convivir

con aquellos que no pertenecen a nuestro campo.

Bellegarde asegura que aquellos que no eran nobles en tan alta
condiciéon podian compensar su bajo nacimiento a través del cultivo de
tales buenas maneras y un “aire gentil”, (...) en tanto que éstas suponian
en muchos casos un honor superior al favorecido por el nacimiento en el
seno de una gran casa noble (Bellegarde, 1960 en Garcia, 2011:
397).
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Es decir, ahora el prestigio es acreditado en el modo de vida y en el
comportamiento, mas que en el honor de la nobleza. Porque asi se tenga dinero en
exceso o0 cuentes con tal o cudl apellido; este debe conservarse de acuerdo a las
pautas de conducta que se te exijan; no sirve de nada ser rico o pertenecer a la
familia méas reconocida de la ciudad si la sociedad no te ve ni reconoce como tal y
si no lo hace es porque algo esta fallando en tu conducta, de acuerdo a las

exigencias que ella misma te pide.

Asi mismo si no se cuenta con privilegios desde nacimiento, podemos
obtenerlos de acuerdo a nuestros estilos de vida. Pues la convivencia con los otros
agentes del campo es lo que en realidad nos otorga el reconocimiento, la obtencién
de status a través del estilo de vida tiene mucha relacién con el dicho popular “trata
a otros, como quieras ser tratado” o “no hagas a otros, lo que no quieres que te
hagan a ti”. A este juego de pautas de conducta aprendidas para poder convivir con

otros campos y adentrarse a ciertos status; Simmel lo llamaba sociabilidad.

De aqui la importancia concedida por el socidlogo berlinés al “sentido del
tacto”, esto al refinamiento de las maneras y a la conducta en relacién
con otros, que servirA como guia para la auto-regulacién normativa del
individuo en tanto que logre “poner limites a las impulsividades
individuales, a la acentuacion del yo y a las exigencias espirituales e
internas que exige el derecho del otro”. (...) Este tipo de interaccién social
exige una puesta en reserva de los rasgos mas singulares de los
participantes en ella. El resultado es “un juego en el que se hace como si
todos fueran iguales y al mismo tiempo como si se hiciera honor a cada
uno en particular” (Garcia, 2011: 400).

Como toda interaccion social, termina siendo un juego y cambio de mascaras
y como en la teoria de campos, adoptamos actitudes para poner obtener

posiciones cada vez mas elevadas, en pocas palabras: “todos necesitamos de

todos”, o como la siguiente afirmacion lo sefala:

Conviene nos acostumbremos a hablar a nuestros iguales como si fueran
superiores y a los inferiores como si fueran iguales. Estas y otras
afirmaciones anélogas expresan nitidamente la existencia de dos
ordenes, aquél en el que existen jerarquias y el propio de la sociabilidad
en el que se finge su inexistencia (Garcia, 2011: 400).
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Por todo ello, es que el habitus y el status son las cartas mas valiosas en el
juego de posiciones y reconocimiento. Ya que, mientras que el status es algo
externo a nosotros y fundamental para delimitar nuestra posicion en el campo; el
habitus pertenece a nuestra personalidad, que manifestamos en todo momento en

nuestro estilo de vida.

Finalmente la teoria de campos, para efectos de este analisis es un juego de
distinciones, donde las pautas de conducta de la mano con los capitales, seran lo
mas importante para su funcionamiento. El consumo seguird siendo la
manifestacion mas clara de esta nueva obtencidén de reconocimiento, pues es este
el que pone al alcance de todos la imagen que debemos representar segun las
circunstancias de sociabilidad en la que nos encontremos, todo esto se desarrolla

en el siguiente capitulo, porque:

El estilo, en cuanto a la expresion de nuestros procesos internos, significa
gue éstos ya no manan de repente hacia el exterior, sino que, en el
momento de su manifestacion, cambian de apariencia. Como
configuracion general de lo individual, el estilo es la envoltura de esto
gue, al mismo tiempo supone una limitacién y un distanciamiento frente a
la otra persona, que es la que recibe la expresion (Simmel, 1977: 597,
en Garcia 2011: 401).

RESUMEN

A lo largo de este capitulo intenté describir las caracteristicas que conforman al
concepto de estilo de vida. La relacién fundamental en la construccién de los estilos
de vida es sin duda alguna, el dilema entre multiplicidad e individualidad, entre la
necesidad de pertenencia y a la vez de reconocimiento y atencién por parte del
otro. Tenemos pues, cuatro factores importantes para la construccion del estilo de

vida.

e |deal Cultural e Estilo e Habitus e Status
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El Ideal cultural se refiere a lo que afloramos llegar a ser como persona,
siendo este, una figura ideal, modelada personalmente de acuerdo a las
experiencias que vamos retomando del mundo, acerca de lo que esta bien y lo que

esta mal.

El estilo, es de alguna manera las formas de actuar, vestir, escribir, pensar
entre otras; que adoptamos de ciertos grupos con los que nos sentimos
identificados. Y aunque no se repita frecuentemente, el estilo nace de innovaciones
nacientes de algun ideal cultural, con la diferencia que este ideal cultural estara
legitimado por la gente que se encuentra en las posiciones privilegiadas de los

campos.

Estilo, es una categoria en la que la cultura del consumo expresa y
consolida su poder de domesticacion y al tiempo, expresa el poder de
elaborar, de crear sentidos que puedan superar el conflicto de
pertenencia y exclusion (Marinas, 2000: 217).
Por otra parte, el status consiste en la posicibn que ocupamos dentro de
nuestro entorno social, dentro de nuestros campos. Esta posicidn nos es otorgada

por el resto de la sociedad, por el resto de los agentes con los que interactuamos.

El habitus, en cambio, es el conjunto de herramientas que nos ayudan a
desenvolvernos dia con dia dentro de los campos. Es el motor de toda persona
para ser un ser social. Estas herramientas las adquirimos a diario, gracias a la
comunicacién individualidad-multiplicidad que mantenemos los agentes con nuestro

entorno y demas agentes. Gracias a la sociabilizacion.

Habitus: Las formulas generadoras (...) que se encuentran en la base de
cada una de las clases de practicas y de propiedades, esto es, de la
transformacion en un estilo de vida distinto y distintivo de las necesidades
y de las habilidades caracteristicas de una condicién y de una posicion
(Bourdieu, 2012: 142).
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La conjuncion de todos estos aspectos, construyen, los estilos propios o
personales'®, los estilos de vida. La construccion del estilo de vida, al final es
personal, aunque esta libertad de opciones, para conformar nuestro estilo
individual, se encuentre en constante comunicacion con el mundo macro. El
comportamiento, el gusto por una cosa u otra, se encuentra, por decirlo asi, en una
relacién opcional con el fundamento amplio®®, con la ley general, pero al mismo

tiempo la necesita.

Como se dijo en la introduccion a este capitulo, los estilos de vida son en la
actualidad, uno de los principales mecanismos de estratificacion social. Los estilos
de vida se vuelven una especie de juego de poder, en donde se juega con la
necesidad de pertenencia y reconocimiento que tiene cualquier ser humano. Al
final, el Unico objetivo real, para lo que edificamos estilos de vida es para obtener y

demarcar distincién ante nuestros semejantes.

Las posturas objetiva y subjetivamente estéticas que suponen, por
ejemplo, la cosmética corporal, el vestido o la decoracibn doméstica
constituyen otras tantas ocasiones de probar o de afirmar la posicion
ocupada en el espacio social como categoria que hay que tener o
distancia que se debe mantener (Bourdieu, 2012: 65).

®Hasta este punto puedo decir que se desarroll6 en sentido estricto el concepto de estilo de vida; lo
gue redacto en el capitulo siguiente, son elementos conformantes también del estilo de vida, pero
adicionales, que son necesarios para objetos practicos de mi estudio de caso.

19 Porque el libre pensamiento, precisamente sirve para eso, para escoger opciones.
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CAPITULO 2

IMAGEN DE LA MUJER EN LA MODERNIDAD

Todos los dias las mujeres del mundo empezamos
nuestros trabajos, labores domésticas
haciendonos la misma pregunta...

¢, Qué me pongo?

Aurelia, Teleserie “Las Aparicio”



IMAGEN DE LA MUJER EN LA MODERNIDAD

Cuando se habla de imagen, simplemente, debo subrayar de nuevo, que la
persona moderna, estrictamente social, esta conformada por el entramado de
caracteristicas individuales e interacciones que mantiene con el resto de la gente;
ya que la sociedad subsiste gracias a los individuos y estos a su vez existen

gracias a la sociedad, tal y como lo declaraba Norbet Elias en sus diversos textos.

Cada individuo social implica a otros que estaban antes que él. La
pluralidad de los seres humanos representa un orden de un tipo
especifico que no puede explicarse por las acciones individuales. (...)
Cada persona es parte de un proceso social y, a la vez, su vida es un
proceso a menor escala (Zabludovsky, 2007: 62).

Por ello, la imagen ideal de lo que es una mujer?®, depende en toda medida
del proceso de relaciones sociales y adopciones personales que tomamos del
mundo. En una visidon simmeliana, a esta accion de creacién de estereotipos, lo
llamamos proceso de cultivacion, lo cual no es otra cosa mas que el habitus,

concepto del que se habl6 a profundidad en el apartado anterior.

En el esquema 5 desarrollo la vision de Simmel ante la cultura de la sociedad
moderna. A esta cultura Simmel la ve desde dos aspectos, el objetivo que
representa todas las formas y simbolos que caracterizan a la modernidad; mientras

que en el otro extremo tenemos a la cultura subjetiva, que consiste en la adopcion

20 Capitulo 1: Ideal Cultural.
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de todos o algunos aspectos objetivos por parte de una persona; estos aspectos se
modificaran de acuerdo a la personalidad del individuo. Aunque esta personalidad,
seguira siendo una sintesis del mundo objetivo y de las interacciones entre

individuos.

Esquema 5: Proceso de cultivacion.

Cultura Bidimensional

Simmel
Cultura Objetiva Cultura Subjetiva

Es el ambito de los objetos Formas culturales y
que funcionan como artefactos incorporados en
instrumentos para cultivar a el individuo, en la
la persona, o como las personalidad, representa
condiciones bajo las cuales una sintesis del mundo de
el/lella pueda construirse las formas culturales.

como ser cultural.

PROCESO DE CULTIVACION
DEL HOMBRE.

Fuente: Elaboracion propia a partir de Simmel (2000).

Lo anterior fue la premisa, hacia lo que es imagen, pero, cuando en el titulo
de este capitulo agrego “en la sociedad de consumo”, es porque particularmente mi

objeto de estudio se desarrolla dentro de la sociedad consumista.

Ademas de que, en términos generales, la imagen femenina ante la sociedad
occidental (y urbana en general) ha sido la misma desde hace siglos, la cual se
encuentra relacionada directa y actualmente con el consumo. Si bien esta se ha
modificado a partir de distintos movimientos sociales; en la practica sigue siendo la
misma o en todo caso, los cambios no han sido del todo significantes, al sefialar

estereotipos en los grupos sociales, al menos occidentalmente hablando.
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Iniciaré el capitulo con los conceptos de consumo y moda, porque estos, son
aspectos importantisimos a la hora de tocar un tema como estilo de vida de las
mujeres. Ya que, la moda, histéricamente ha sido un fenébmeno social ligado a la

mujer por excelencia.

SocleDAD DE CONSUMO Y MobA

El estilo de vida actual no puede explicarse sin hablar de consumo. Para desarrollar
este concepto, serd muy importante no olvidar que Simmel bas6é su obra mas
importante en la vitalidad que tiene el dinero para las relaciones sociales de la
modernidad. El dinero para el estilo de vida adquiere un caracter mas profundo
para el sujeto individual como distanciamiento; no frente a otras personas, sino

frente a las realidades de la vida (Simmel, 2003: 623).

El dinero sigue siendo el protagonista de toda interaccion entre individuos,
donde (como veremos en el desarrollo de este apartado), el distanciamiento de los
sujetos con la vida misma, del que habla el autor, se refiere a que probablemente la
relacion sujeto-objeto-sujeto haya desaparecido por completo, para dejar la
hegemonia®* a la relacion objeto-sujeto-objeto (donde el objeto obtiene una
autonomia absoluta y llega a dominar en cierto sentido al sujeto)®, en la cual el

dinero es lo Gnico por lo que vivimos®.

! Concepto elaborado por Gramsci, como una nueva vision de poder. (...)Construir la hegemonia
significa crear un proceso social de persuasion y generacion de consenso activo mediante el cual
grupos sociales se suman a un proyecto social, cultural y/o politico. Mediante la hegemonia se
pretende dirigir (...) a una sociedad. Frente a los sistemas de dominacién a través de la coercién y
la fuerza, la hegemonia supone crear poder social con propuestas que generen un asentamiento
activo de las masas de la poblacion. (Diaz, 1992; en Giner, 1998: 349)

*2 La Relacién sujeto-objeto-sujeto y objeto-sujeto-objeto; se desarrolla en el capitulo 1 apartado 2.

“Simmel es considerado un autor tragico y radical, porque incluso él mismo se declara asi, en
algunos de sus escritos, con declaraciones tajantes acerca del dinero.
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Por ello, aunque muchos autores pos-modernistas no lo reconozcan, Simmel
es el unico socidlogo clasico que empieza a hablar explicitamente de consumo,
aunque no lo declar6 como tal, porque probablemente no se dio cuenta de ello.
Pues, el que Simmel supiera de consumo era debido a que, el proceso historico

que le toco vivir se lo demandaba, tal como lo dice la siguiente cita:

Simmel sabe mas de la sociedad de consumo por berlinés que por
socidlogo. (...) La sociedad en la que vivid se encontraba en el momento
de transicion, rico de tensiones latentes, entre una industrializacion
consolidada y los efectos no previstos de la misma (Marinas, 2000:
183).

En cambio, el investigador que pone por primera vez en circulacion la
designacion de sociedad de consumo es W. W. Rostow en su libro The Stages of
Economic Growth. A Non-Commmunist Manifiesto de 1960. Pero igualmente me
gustaria empezar mencionando, ¢qué es la sociedad de consumo?, como un

concepto general.

SOCIEDAD DE CONSUMO: En un sentido lato, toda sociedad —en tanto
es- es sociedad de consumo. En un sentido estricto, es fenomeno de
dificil definicion. Con la expresién sociedad de consumo —y sinénimas- lo
mismo se da a entender que el uso de bienes superiores esta
generalizado, que la desigualdad social se ha reducido
considerablemente, que las masas llenan con su presencia el escenario
social, que todo ello junto. En muchos casos, las diferencias entre unas y
otras afirmaciones son de simple matiz.

Este concepto pone el acento en la critica a la cultura y a la sociedad
para caracterizar la sociedad del bienestar, industrialmente avanzada, en
la que las orientaciones de valores, aspiraciones y tendencias se basan
ante todo en la adquisicion, uso y consumo de bienes y servicios. El gran
aumento de la productividad y difusibn de la produccibn masiva
posibilitan, si, un consumo de masas nivelado de forma gradual, pero
cada vez mas diferenciado verticalmente. La progresiva dependencia del
prestigio social respecto del nivel de consumo refuerza la propension al
consumo ostentoso, llamativo, despilfarrador y que pone el acento en el
dinero. La rivalidad consumista es, a la vez, una fuerza motriz de la
competencia interna de las empresas de cara a conseguir oportunidades
de ascenso e ingresos. Para ampliar las posibilidades de venta de una
empresa y superar los limites de saturacion y marketing <<produce>>
(Galbraith), diferencia y dinamiza necesidades de consumo. Se relaciona
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<<sentido de la vida>> con participacion en un hedonismo consumista

expansivo (disfrute de la vida a través del consumo).?*

Por tanto, la teoria de Simmel, en el consumo se concretiza, pues segun lo

desarrollado paginas atras, las relaciones sociales en la modernidad, existen

debido a una constante bulsqueda de pertenencia, pero a

de

reconocimiento, por lo que, la relacion ambivalente multiplicidad-individualidad,

estara presente en todo momento; porque todo ello es lo que esconde el consumo:

El sujeto de consumo no es el individuo, sino el entramado de relaciones
reales y simbodlicas que este mantiene y que Simmel Illama
inauguralmente estilo de vida. El objeto de consumo no es el bien que se
compra, sino una red mayor de pautas culturales, de relatos y signos en
la que los objetos se presentan y adquieren argumento, esto es, sentido

(Marinas, 2000: 185).

Por ello, la obra de Simmel puede resumirse en la primera linea del concepto

general de sociedad de consumo: En un sentido lato, toda sociedad —en tanto es-

es sociedad de consumo, porgue igualmente para él, toda sociedad moderna, entra

en conflicto, al ser el dinero quien maneja todo a su antojo. Ser moderno no es solo

aplaudir el progreso, sino vivir en un nuevo tiempo sin mirar atras (Marinas, 2000:

203), donde se actua de acuerdo a pautas de conducta, que muchas veces no

alcanzamos a visualizar.

Para que el consumo alcance autonomia ante la aparente superioridad del

sujeto (en una primera instancia), primero debe pasar por el proceso de

estilizacién®; pero, cuando lo logra se puede explicar de dos maneras:

La primera es a través de estructuras institucionalizadas (Gebilde) como
la familia, iglesia, ejército, etc., que representan una objetivacién de las
formas. (...) La segunda (...), es transformando la objetivacion previa en
la autonomizacion, segun la cual, las formas se rigen con arreglo a su
propia logica, autoreferencialmente, con independencia de las voluntades
individuales de otras formas y de la vida en cuanto tal. Debido a que las
formas sociales adquieren autonomia en relacibn a los impulsos

24 Concepto parafraseado de los Diccionarios enciclopédicos de Hillmanny Giner.

*® Esquema 4, Capitulo 1

50



momentaneos y a las demandas inmediatas de la vida (Beriain,
1980:149-150).
Propiamente el dinero y el consumo en la modernidad adquieren autonomia,
pero, para que esta se ejerza como tal, las interacciones entre individuos siguen

siendo de vital importancia, aunque sea en un sentido banal.

Cuando compro algo por dinero, me es indiferente a quien le compro,
siempre gque sea lo que deseo y se ajuste al precio que quiero pagar; sin
embargo, cuando se compra algo a cambio de un servicio o de una
vinculacion en relacion interna o externa, se comprueba con exactitud con
guién esta uno tratando, porque, fuera de dinero, no solemos dar ninguna
otra cosa de nosotros a cualquier persona (Simmel, 2003: 563-564).

Quise decir de manera banal, porque las interacciones sociales ya sélo se
usan para obtener fines de consumo. Por eso cuando compramos algo concreto
(como, un libro, una cafia de pescar, una mufieca) no nos importa quién es el
vendedor, con el simple hecho de que el producto cumpla nuestras necesidades,
nos damos por bien servidos, en este caso existe una interaccion entre individuos,
pero, no es relevante socialmente, pues la verdadera accién social aqui, es la del

producto por dinero (consumo puro).

Cuando se trata de adquirir un servicio, en cambio, la interaccion entre el que
ofrece y el que adquiere es un poco mas social, por el hecho de que se deben
hacer acuerdos acerca del proceso de realizacion y costos. Por eso nos fijamos
mas en la persona a la que contratamos; en cierto sentido esto si es una relacion
social, aunque termina siendo igualmente un medio para obtener un producto de

consumao.

Simmel ve al consumo, como la accién que requiere el ser humano para llenar
vacios. Estos vacios son generados propiamente por los ideales culturales que se
encuentran en constante modificacion, sin dejar una idea clara y definitiva de los
objetivos que debemos alcanzar como seres humanos.

La ausencia de algo definitivo en el centro de la vida, empuja a buscar

una satisfaccion momentanea en excitaciones, sensaciones y actividades
continuamente nuevas, lo que nos induce a una falta de quietud y de
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tranquilidad que se puede manifestar, como el tumulto de la gran ciudad
(Simmel, 2003: 633).
En épocas pasadas, los objetivos definitivos de la vida los creaba
principalmente la religion, pues, esta ofrecia a los seres humanos una explicacion a
la vida, por tanto establecia también pautas de conducta, que se llevaban a cabo

sin cuestionamiento alguno y que mantenian satisfechos a la poblacién en general.

Pero, en la actualidad el avance y rapidez de la ciencia ha sido tal, que el
llevar una vida religiosa ascética ?° (aunque sigue siendo vigente), no es suficiente
para cumplir con las exigencias de la vida moderna, lo que genera estrés
poblacional y vacios sustanciales en la vida de las personas, los cuales, intentamos
llenar con el consumo. Por eso para Simmel, el intercambio es tan productivo y tan
creador de valores como la produccion misma (Marinas, 2000: 198). En tanto antes

era, la religion la institucion productora de dichos valores.

Simmel como ya mencione, se acerca al estudio del consumo, por los
procesos de transformacion que sufrio Alemania a principios del siglo XX, asi una
de sus hipotesis es que el hombre se transforma en sujeto de consumo, al volverse

mucho mas urbano?’, as:

El nuevo sujeto de la sociedad de consumo es un sujeto dotado de una
nueva cultura, afectado por la fragmentacion de la vida en las ciudades,
marcado por una técnica, mediado por las mercancias. (...)El sujeto de
esta sociedad de riqueza ostenible y de marginaciones renovadas. (...)Es
un sujeto afectado por la fragmentacién de la vida en las ciudades. (...)La
ciudad marca de fuera a adentro, del mercado a la identidad personal
(Marinas, 2000: 191-193).

Por ello es que no se puede hablar de consumo sin hablar de modernidad.
Porque aunque consumo quiere decir satisfaccion de necesidades. El sentido

ontolégico en las ciencias sociales es que, el consumo se ha vuelto ostentoso,

%% Llevar a cabo al pie de la letra, las pautas de conducta establecidas por la religion.

?" La urbanidad es el principal campo de estudio de Simmel, por ello todo lo planteado en esta tesis
puede aplicarse de manera completa a las sociedades urbanas especificamente. Porque hablando
de culturas rurales Simmel no hizo estudios a profundidad ni declaraciones en las que diga que su
visién occidental (por ser berlinés) pueda aplicarse a sociedades que se encuentren fuera de este
rubro.
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exagerado; adquirimos mas de lo que se encuentra al alcance de nuestras

posibilidades.

Ya que gracias a la adquisicion de autonomia por parte de los objetos y/o
dinero de la que escribi al principio, llega un punto en el que el deseo de adquirir
cosas se vuelve insaciable, y caemos en actitudes inconscientes que rebasan
nuestro pensamiento racional. Aunque el discurso oficial haya declarado en algun
momento que la vida moderna es, una vida puramente intelectual, que en

apariencia mantiene las pasiones bajo control (Brenna, 2009: 73).

Todo lo anterior puede resumirse en el esquema 6. Dicho esquema nos
ensefia como la sociedad de consumo, resulta algo tragica, ya que al parecer no
hay remedio aparente para controlar al consumo como tal, suena frio si, pero es la
forma con la que Simmel y varios socidlogos pos-modernistas visualizan a la

sociedad actual.

Esquema 6: Proceso de reproduccion autonoma.

Proceso de
Reproduccion
Auténoma

Fuera de la
voluntad
humana

Instancias
mediadoras

Creciente mediatizacion
de la vida social moderna.

!

(La pérdida de la “santisima trinidad” de la modernidad:J

DESEO-MEDIO-FIN

Esta formulacion fundamental de la “santisima trinidad moderna”
significa que en la bugueda de poseer algo; del deseo, se proseguiria
a buscar el medio de obtencién, para llegar a un fin.

Pero en la sociedad actual, el supuesto fin regresa automaticamente a
convertirse en medio para obtener algo mas, el cual nunca conducira a
un fin ultimo, ya que dicho proceso se vuelve una cadena sin fin.

[ Asi el deseo amenaza con: NO SACIARSE NUNCA. ]

Fuente: Elaboracion propia a partir de Marinas (2000).
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El deseo del que se habla en el esquema de reproduccién autbnoma no se
genera solo, al contrario, forma parte del dulce proceso de consumo. Como lo he
repetido continuamente la relacién individuo-multiplicidad sera importante en todo
momento cuando nos referirnos a la teoria simmeliana. Por eso la valorizacion que
se les da hoy en dia a las cosas mantiene igualmente una relacién dialéctica con el
deseo. Pues la primera crea necesidad, mientras que el segundo define los gustos,
pero ambos son dependientes entre si, no pueden estudiarse ni generarse de

manera separad a.

Por ejemplo cuando surge un celular con un sistema operativo renovado,
este, construye su valor con base en el deseo de la poblacion por adquirirlo, es
decir el nuevo celular se vuelve necesidad, gracias a que el gusto por él incrementa

cada dia mas entre la gente.

Como bien lo dice Marinas (2000: 202) no es solo el deseo individual el que
otorga el valor al objeto, sino, el deseo de otros; por lo tanto los gustos se definen
debido a esa inevitable busqueda de pertenencia y reconocimiento, ya que como lo
desarrolla Bourdieu en su teoria de campos®®, sino contamos con el capital
adecuado y suficiente que nos exige el grupo para permanecer en él, simplemente
salimos de la jugada. Por eso es que, el consumo es el entramado de relaciones
reales y simbdlicas necesarias para que ciertos campos, sino es que la mayoria,

perduren.

Por lo tanto el consumo también es un proceso social e historico que va de

mano con la moda, el cual desarrollare a continuacion:

Hemos heredado la idea simple de que las capas inferiores de la
sociedad trabajan para las capas superiores. (...) Cuanto mas elevados
estan los individuos, social y espiritualmente, mas se basa su existencia
en el trabajo de las que se hallan en posiciones inferiores a los que, a su
vez, no retribuyen con su trabajo, sino con dinero (Simmel, 2003: 595).

Segun esto, las clases entre mas cultivadas estén, mas dependen del trabajo

realizado por las esferas mas bajas; por lo tanto mientras los obreros trabajan

*% La teorfa de campos es explicada de manera explicita en el capitulo 1, apartado 3.
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(fabrican), las personas que se dedican al trabajo de oficina e intelectual, por decir

algo, sélo consumen, y retribuyen al trabajo de los obreros solamente con dinero.

Pero en las sociedades urbanas, tanto los productores como los oficinistas e

intelectuales consumen. Por lo que esa idea simple ya no es aplicable, se vuelve

compleja y el proceso de consumo igualmente se convierte en una cadena sin fin,

donde el dinero fluye de una manera muy auténoma.

El esquema 7 explica que, hoy en dia la clase intelectual y/o tecnisista es la

principal encargada de generar ideas innovadoras para consumo, la clase obrera

las produce; pero ambas consumen los objetos creados, los cuales se convierten

facilmente articulos de moda, ya que al consumir dichos productos legitiman y

justifican la produccion masiva, por lo que decia que moda y consumo no pueden

separarse pues mantienen una relacion dialéctica en todo momento.

Esquema 7: Proceso de consumo en la vida cultural moderna.

__________________
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Fabricacion
masiva
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Fuente: Elaboracion propia a partir de Lozano (2000).
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Por ello, la cultura del proceso de consumo y moda se ve bien resumida asi:

., Como se piensa hoy el “progreso”™ (...) Como la necesidad de
deshacerse de algunas herramientas y juguetes viejos y de reemplazarlos
por unos nuevos que se puedan aprender a usar mas rapido, cuya
capacidad de satisfacciobn sea mas inmediata, y que preferentemente
tengan funciones que los aparatos anteriores no tenian o puedan cumplir
las funciones que los viejos aparatos podian desempefar, pero mas
laboriosamente o con menor eficacia. El progreso, (...) se ha convertido
en un movimiento sin causa, que escapa a todo control, que actda por su
cuenta sin meta o propésito alguno; igual (...) que una bicicleta, que no
tiene otra alternativa que seguir moviéndose, sino quiere caerse
(Bauman, 2004: 178).

Es decir, Bauman al igual que Simmel sefiala la autonomia que obtienen los
objetos ante los sujetos en la modernidad de consumo. Pero, ¢Cual es el papel
activo que obtiene la moda ante todo esto? Es aqui donde la especializacion,
caracteristica de las sociedades organicas de Durkheim, entra en accién. Pues,
para Simmel, la fabricacion especial (surgida a partir de las clases intelectuales) al
final se mercantiliza (por el anhelo del resto de la poblacion a “ser modernos”) para
producirse la moda, como lo sefala el esquema 6. Y la intimidad (particularidad de

los sujetos) de la vida cotidiana desciende a sélo ser una ilusion.

Por ello, el proceso de lucha interminable que se mantiene, entre la necesidad
de pertenencia y al mismo tiempo el anhelo de obtener reconocimiento de
distincién (por parte de las personas del mismo grupo) mediante el consumo,

producen segun Simmel, la configuracién:

Configuracion es el modo en que la mente se ve afectada por la técnica,
rasgo central de la nueva cultura, en la medida en que las pautas del
consumo superan la mera utilidad de lo producido: los bienes no se
consumen, troquelan al consumidor (Marinas, 2000: 194).
La especializacion hace que por medio de la técnica, todo objeto pierda su
valor de uso esencial, por ejemplo, ahora un vaso ya no se compra soélo para beber
agua de él, sino que nos fijamos en cosas como, ¢cual es mas “bonito” o

“adecuado” para combinar con el resto de nuestra vaijilla o con el tema (estilo®) de

# Consultar el esquema 4.
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nuestra decoracion?, o bien cual es el mas nuevo, para que no sea igual al resto de

los vasos de mis amigos.

A veces son de moda cosas tan feas y repelentes, que no parece sino
gue la moda quisiese hacer gala de su poder mostrando como, en su
servicio, estamos dispuestos a aceptar lo mas horripilante (Simmel,
1938; en Marinas, 2002: 205).

Es decir, el valor vigente de todo producto aparentemente es el
reconocimiento que nosotros y los demés le demos al mismo, pero en realidad
dicha accién se volvié contra nosotros, pues es el objeto el que nos otorga esa
posicion de reconocimiento como persona moderna ante el resto de la gente. Pues
como bien dice Simmel, estamos dispuestos a hacer lo que sea con tal de estar a
la moda y obtener un poco de atencién por parte de los que estan a nuestro

alrededor.

La personalidad puede asimilar con mas facilidad menos y mas simples
instrumentos, mientras que una multitud de diferenciaciones es facil que
constituya partido frente al yo. (...)En teoria toda persona cuenta con
libertad que es la extensién positiva del yo sobre los objetos que ceden,
pero en la actualidad los objetos son todo aquello donde nuestra libertad
tropieza (Simmel, 2003: 600).

Asi, como es el reconocimiento el verdadero actor del consumo, y muchos
publicistas y actores del mercado dedicados a la comunicacién, se han dado
cuenta de ello; las modas ya no resultan casualidad, sino son inducidas para el
propio consumo. Pues como bien lo dijo Bauman, la sociedad en la que vivimos, se
trata de mantener el juego del consumo a como de lugar, pues sin este la sociedad

moderna pereceria.

Moda y estilo® se refieren entre si como complementarios. No hay articulo
alguno que se ponga de moda: se crean articulos para que estén de moda
(Marinas, 2002: 216). Como no existe una causa clara del proceso de la moda, esta

se excusa de la mera produccion para seguir existiendo:

% para efectos de este apartado, la Unica diferencia relevante que hay entre estilo y moda es su
permanencia en el tiempo.
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Los hilos por los que la técnica tira de las fuerzas y las materias en
nuestra vida son otras tantas cadenas que nos entorpecen y que nos
hacen ver como imprescindible una gran cantidad de cosas que para
cuestiones fundamentales de la vida, podrian o deberian ser

prescindibles (Simmel, 2003: 631).
Como lo dije antes, al ya no ser suficientes las explicaciones y pautas de
conducta morales, lo que nos hace “vivir’ en la modernidad, es el mero hecho de la
renovacion. Las cosas que antes eran insignificantes (banales) para nuestra vida,

hoy cobran un significado muy verdadero.

La misma produccion se ve afectada por el proceso de comunicacion y
recepcion. Las técnicas que acompafan la distribucion y el consumo no
vienen luego, al apoyo de un producto ya terminado, sino que preceden la
mera produccion, orientandola en el sentido del estilo de vida de los
consumidores (Marinas, 2002: 216).

Esto va muy de la mano con la desaparicién de la santisima trinidad® de la
modernidad, pues asi como el consumo vive a raiz de que nunca se satisface el
deseo; la técnica (las justificaciones por las que fue creado tal o cual articulo) se
mueve de la misma manera, ya que se genera a la par o incluso antes de que el
producto esté terminado. Nunca se llega a un fin concreto, ya que no se ha
terminado de aprender del todo, el mecanismo o explotar al maximo cierto articulo,

cuando ya surgio otro que lo rebaso en algun aspecto.

Asi mismo cuando menciona que esta se orienta al estilo de vida de los
consumidores, también produce un tipo de enajenacién hacia el propio estilo de
vida de los productores, pues en la actualidad, las empresas hacen creer a sus
productores y fabricantes que: Son tan buenos como su Ultima gran idea, y que la
recompensa por su Ultima serie de innovaciones exitosas es todavia mas presion
por volver al éxito, y lanzar otra serie de innovaciones (Muoio, 2000; en Bauman,
2004: 181).

Con esto quiero decir que el propio ser de una persona depende de adquirir 0

producir lo “nuevo”. A la moda lo unico que le importa es la variacion y un elemento

st Esquema 6.
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obligatorio de esta, es la “extravagancia”, pues entre mas funciones, mas colores,
mas ergondmico sea el articulo y/o servicio del que se trate (objeto de consumo);
mas atractivo serd y el deseo por él incrementar4. Porque recordemos que,

igualmente una caracteristica importante de la sociedad de consumo es el exceso.

La moda es una de esas instituciones sociales que unifican, en una
proporcion peculiar el interés por la diferencia y el cambio que se da por la igualdad
y la coincidencia (Simmel, 19772: 580; en Lozano, 2000: 239). Sélo reafirma el

constante dilema del ser entre individualidad y multiplicidad.

Ademas una de las funciones mas importantes de la moda, es llenar vacios
provocados por el propio acelere de la vida moderna. Estos vacios surgen cuando
la sensacion de satisfaccion comienza a desmoronarse, por ello, entre mayor es el

estrés poblacional, la euforia por las compras y la adquisicién incrementa.

Por otro lado, para que las modas puedan llamarse a si mismas como tal, en
primera instancia debe de existir una reproduccibn masiva por parte de la
poblacion; pero cuando esta reproduccion llega al punto de saturacion, en
automéatico desaparece o la suple una nueva moda. Hay como un deseo de
suicidio que roe a la moda y que se realiza en el momento que alcanza su maximo
apogeo (Lozano, 2000: 246).

Finalmente, el proceso histérico de la estratificacion social y el
reconocimiento, también nos muestra una pauta importante para la terminacién de
una moda, pues, si las modas de hoy en dia ya no son tan extravagantes y
costosas como las del pasado, y ademas tienen una menor duracion, ello se debe
a que se incorpora a circulos mas amplios (Lozano, 2000: 243). Con ello nos
demuestra que el alcance de la tecnologia ha sido tal que los costos se abaratan
mucho en poco tiempo (consecuencia igual de la descontinuacion), y la esencia de

exclusividad (distincién) que se busca, tiene sentido practico, por muy poco tiempo.
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IMAGEN DE LA MUJER

La teoria de consumidorismo tiene sus raices en los prejuicios de clase,
Sexo y raza; su pronta aceptacion por parte de los radicales incluyendo
mujeres, es una funcion de la formacion de élites en el movimiento
(Willis, 1989: 38-39).

La cita previa, es una clara declaracion en contra de las teorias del consumo
ostentoso, pero la finalidad que tuve al ponerla, no fue precisamente eso, sino la
declaracion de que dichas teorias ciertamente estan basadas en prejuicios de clase
y sexo, ya que a raiz del presente apartado, veremos como la imagen de la muijer,
precisamente ha estado, en gran medida, ligada al consumo, asi como a ideales

culturales machistas, al menos en la historia de occidente.

Los seres humanos estamos en constante manejo de la ambivalencia entre lo
objetivo y lo subjetivo; asi, al hablar de mujeres y su imagen nos encontramos por
un lado con lo que exigen los ideales culturales de la sociedad y por el otro, con lo
gque a nivel subjetivo quiere cada mujer, aunque finalmente ambas partes
conformaran dicha imagen, que estara reconocida y legitimada ante el resto de los
individuos. William Thomas hace una interesante declaracién acerca de esto.

El individuo tiende a una seleccion hedonista de actividad, buscando
primero el placer; la sociedad tiende a una seleccion utilitarista buscando
primeramente la seguridad. La sociedad desea que su integrante sea
laborioso, fiable, uniforme, sobrio, ordenado, sacrificado; mientras que el
individuo desea menos esto y mas la experiencia nueva (Thomas, 2005:
28-29).

Y para evitar que el placer triunfe sobre el deber ser, el autor menciona que

existen ciertas regulaciones, como reglas basadas en construcciones morales, las

cuales regiran nuestra conducta a traves de la ley accion-respuesta.

Un codigo moral, es un conjunto de reglas o normas de conducta, que
regula la expresion de los deseos, y que contiene sucesivas definiciones
de la situacién. En la practica el abuso surge en primer lugar y la regla se
hace para prevenir que vuelva a presentarse (Thomas, 2005: 29).
En este caso la imagen de la mujer occidental se rige bajo esos parametros,
donde la moralidad exige ciertas pautas de conducta, para el sexo femenino, por
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ejemplo, que la mujer debe siempre tener una apariencia limpia, tomar ciertas
actitudes, como el ser reservada al hablar, “tener compostura”. Ya que, en estos
términos la mujer es un ser fragil (antes el concepto era débil, pero como todo
lenguaje se adapta a la época, se cambié de débil a fragil, para que se escuche
menos discriminatorio, aunque en esencia sea lo mismo). La moralidad es en la
mujer algo asi como la piel de la substancia femenina (Osborne, 1987: 101). Es
decir, la mujer debe ser moralista por excelencia, sino no se es mujer, en pocas

palabras.

Ya que, si dichos parametros no son llevados a cabo al pie de la letra, la
sociedad por si sola ejercera castigos para las mujeres “rebeldes” que no se
comporten como deberian. Estos castigos no necesariamente son fisicos, se
manifiestan mas bien como rechazos y/o dificultades para pertenecer a diferentes
grupos, o difamaciones especificas ante el resto de las personas que conviven con
dichas mujeres, a este ultimo tipo de “castigo” Thomas lo llama cotilleo, que en

términos comunes y corrientes lo llamariamos chisme.

Como lo menciona Thomas una cosa es lo que la sociedad exige y otra lo que
la mujer (individuo) quiere, pero al vivir en una sociedad de consumo, lo objetivo la
mayoria de las veces le gana la batalla a lo subjetivo, (y mas en el caso de las
mujeres educadas bajo regimenes patriarcales), donde lo que exige la sociedad se
vuelve a la vez lo que queremos como mujeres, principalmente gracias a acciones
como el cotilleo. Es decir, la exigencia del deber ser, llega a interiorizarse de
manera tan profunda en nuestro ser, que la imagen y apariencia de la mujer ideal

es la Unica que nos hara sentir bien.

El encanto de la belleza se vincula siempre a una totalidad, ya tenga una
visibilidad inmediata por si misma, ya a través de la fantasia, como
sucede con lo fragmentario. (...) El conflicto tipico entre el individuo y el
ser supraindividual se puede representar como el impulso irreconciliable
en ambos por alcanzar una imagen estéticamente satisfactoria (Simmel,
2003: 648).

Asi mismo, las imagenes siempre nos proporcionaran status y prestigio tal

como lo analiza Bourdieu en su obra “La Distincion”. Tal y como lo expliqué en el
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capitulo anterior; en la teoria de campos los que dictan las reglas de
comportamiento es porque se encuentran en posiciones privilegiadas y por tanto,
las im&genes que nos ofrecen son las que se veran como ideales y se convierten
en el patron de comportamiento del resto del campo. Quienes reproducen dichas
imagenes con sus respectivas reglas, se convertiran en individuos respetados

dentro del campo al que pertenezcan.

La disposicion estética (...) supone la seguridad y la distancia objetivas.
(...) Es también una expresion distintiva de una posicion privilegiada en el
espacio social, cuyo valor distintivo se determina objetivamente en la
relacion con expresiones engendradas a partir de condiciones diferentes.
(...) Los gustos (...) son la afirmacion practica de una diferencia inevitable
(Bourdieu, 2012: 63).

Quiero decir que, la imagen hoy en dia es el nuevo parametro de distincion,
pues ya no basta con la diferencia de clases, en esta parte es donde se hace
efectiva la afirmacion de que la nueva estratificacion social se distingue por los
estilos de vida mas que por la clase social. Porque el adoptar dichas imagenes
marcan lineas de diferencia gracias al prestigio que las representaciones de
imagen dan, y que son, diria yo, la parte mas importante de los estilos de vida, ya
que al final es la mascara que presentamos ante el resto de los que conviven con
nosotros. La frase popular “como te ven, te tratan” es la viva representacion de esta

afirmacion.

Ahora el mostrar “imagenes con clase” como corrientemente se dice, quiere
decir que una mujer estéticamente “bonita” no depende solamente de la marca de
ropa que lleve puesta, sino que la porte de manera adecuada para verse “fina” y el
discurso nos hace creer que cualquier mujer puede llegar a alcanzar este tipo de
ideales, aunque en la practica esto siga dependiendo en gran medida de los
capitales con los que contemos y los cuales no son de facil de modificacién para
cualquiera®. El no portar esta imagen con clase, obviamente llevara a rechazos
terribles por parte de aquellos que si la portan, debido a esa necesidad que

tenemos los seres humanos por ser diferente al otro.

1o gue se explicaba en el capitulo 1, con la igualdad formal.
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La intolerancia estética tiene violencias terribles. La aversion por los
estilos de vida diferentes es, sin lugar a dudas, una de las barreras mas
fuertes entre las clases. Y lo més intolerable para los que se creen
poseedores del gusto legitimo es, por encima de todo, la sacrilega
reunion de aquellos gustos que el buen gusto ordena separar. (...)Las
posturas objetiva y subjetivamente estéticas que suponen, por ejemplo, la
cosmética corporal, el vestido o la decoraciébn doméstica constituyen
otras tantas ocaciones de probar o de afirmar la posicién ocupada en el
espacio social como categoria que hay que tener o distancia que se debe
mantener (Bourdieu, 2012: 64-65).
Con estas afirmaciones vamos viendo como la imagen ideal de lo que es una
mujer se va consolidando cada vez mas, gracias a la legitimacién que aportan los

delimitadores de las reglas del campo.

Al hablar de imagen debo decir que esta, se vende y se consume, con esto
me refiero a que, la publicidad y los medios de comunicacion nos hacen creer que
ciertas cosas y productos son hechos especificamente para el consumo femenino
para alcanzar o simplemente satisfacer lo que las sociedades con formaciones
machistas nos exigen, imagen que como tal, las mujeres compramos Yy

reproducimos de manera inconsciente muchas de las veces.

Marcuse sefiala la idea de que somos manipulados psiquicamente por los
medios de comunicacion de masas para anhelar mas y mas bienes de
consumo, impulsado asi una economia que depende de ventas en
creciente expansion. Se ha sugerido que esta teoria es particularmente
aplicable a las mujeres puesto que ellas hacen la mayoria de las
compras; su consumo frecuentemente estd en relacion directa a su
aprensién (por ejemplo: los cosméticos, los detergentes), y son un blanco

especial de los anunciantes (Willis, 1989: 37).

Todo esto tiene como raiz lo que Bourdieu llamaba, dominacién masculina,
pues al menos en occidente y particularmente en México, seguimos reproduciendo
una forma de vida machista, debido a la trascendencia histérica que ha tenido esta
educacion sobre los mexicanos en general, las y los feministas han tratado de
erradicar de unas décadas a la fecha dichas pautas de reproduccion, pero la batalla

sigue vigente pues en la practica la ideologia machista sigue mas que presente.
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La dominacion masculina es, en pocas palabras, la reproducciéon dogmatica
de las tradiciones patriarcales a las que estamos “acostumbrados”. Las mujeres
mismas vemos a estas reproducciones como acciones “naturales”, pues es asi
como todo el mundo espera que reaccionemos; muchas veces incluso, las peores
reprimendas sociales (como el cotilleo), hacia los “malos comportamientos”, son

hechas por el propio género femenino.

La imagen refleja a la mujer tal como los hombres, en una sociedad
sexualista, las obligan a comportarse. La supremacia masculina es la forma de
explotacién méas antigua y mas fundamental (Willis, 1989: 41). Es decir, la imagen a
la que debemos responder las mujeres se toma como un objeto de consumo mas
en el mercado, por ello tantas exigencias con el cuerpo y la relacion inherente que
tiene la mujer con la moda. Pues simbdlicamente el verse bien, es el mayor signo
de reconocimiento y distincibn que puede obtener una mujer ante la sociedad

machista.

El mal real de la imagen comun de la mujer radica en que apoya el statu
guo existente. En cierto sentido, los anuncios de modas, cosméticos y
articulos para la higiene femenina se dirigen mas al hombre que a la
mujer. Alientan a los hombres a esperar que las mujeres lleven todos los
ultimos adornos de la esclavitud sexual. (...)El consumidor principal es en
realidad, en este caso, el hombre, quien consume a la mujer como una
mercancia sexual (Willis, 1989: 42).

En este sentido, Simmel afirma que vivimos en un mundo donde lo masculino
es igual a lo objetivo, por ser la vision dominante; por tanto lo femenino es igual a la
contraparte subjetiva de ese mismo mundo. Asi, el intento de aplicar criterios
objetivos a seres eminentemente subjetivos resulta una incongruencia® (Osborne,
1987: 102). Por lo que cada sexo cuenta con SuS Propios recursos para ser
reconocido ante el resto de las personas, en este caso, uno de los recursos mas

importantes en la mujer sera su imagen; por eso:

% Esta frase puede sonar discriminatoria en relacién al resto del escrito, pero para efectos del
estudio de caso representa la mejor manera de describir la vision que tiene la empresa Mary Kay,
como veremos en el siguiente capitulo. Ademas Simmel se considera un autor “no feminista” y se le
llama asi, porque a pesar de que en ninguno de sus escritos critico a la sociedad machista, si fue
uno de los primeros en reconocer la existencia del papel social que juega la mujer para efectos de
estudio en las ciencias sociales.
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¢Por qué son las mujeres quienes mas intensamente siguen la moda?
(...) Simmel responde (...) El débil evita la individuacion, busca proteccién
en la aceptacién de lo externo a sus particularidades, y sélo si existe
sobre el piso de la costumbre aceptada puede conseguir la particularidad
individual; la moda ofrece un mimetismo evidente y simultdneamente la
posibilidad de resaltar, mediante el arreglo particular, la belleza de su
individualidad (Robles, 2000: 227-228).

Con esto Simmel quiere decir que, en la historia en general, las mujeres
hemos sido invisibilizadas, por tanto, el Unico recurso practico que se ha tenido
para llamar la atencidon hacia nuestra existencia, ha sido la imagen. Por ello el estar
a la moda y cumplir con los pardmetros de la mujer ideal, nos hace sentir

importantes, pues es el mejor mecanismo para obtener diferencia de los hombres.

Los hombres en el discurso comdn ya son importantes por si mismos, su
individualidad es reconocida por si sola. Pero, si las mujeres somos minimizadas
por ser “fragiles” (y esto es legitimamente interiorizado) debemos apegarnos a
algun fenédmeno objetivo, en este caso la moda, en donde nos sintamos seguras
del ataque (por ser débiles), pero que a la vez nos dé cierto reconocimiento de

individualidad, que nos distinga como mujeres>*.

La moda es el mejor instrumento que permite combinar ambos aspectos,
mimetismo y distincion: Por una parte, representa un mimetismo general
de lo socialmente aceptado, descargandose de cualquier responsabilidad
por sus gustos y actividades, puesto que la imitacion libera al individuo de
la afliccién de tener que elegir, y, por otra parte, introduce la posibilidad
de destacar a través del ornato individual de su propia personalidad
(Beriain, 2000: 171).

La dualidad entre hombre y mujer es completamente evidente, tal como
blanco/negro, fuerte/débil, bueno/malo, donde lo que minimiza, siempre sera
referido a la mujer; ya que la dualidad jerarquiza y siempre habra un mas y un
menos, aqui el hombre es el superior. Es por eso que en la imagen estética de los
cuerpos, el cuerpo de la mujer debe ser mucho mas pequefio al de los hombres y

el esmero para la estilizacidén de este, debe ser mucho mas ardua en ellas.

% Por tanto, el hombre es sin duda el dominante del campo al tratarse de definir las reglas de
distincion entre los sexos.
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Los hombres tienden a sentirse insatisfechos de las partes de su cuerpo
que consideran “demasiado pequefias” mientras que las mujeres dirigen
mas criticas hacia las regiones de su cuerpo que les parecen “demasiado
grandes” (Bourdieu, 2007: 86).

Asi, si el hombre, es por excelencia “feo, fuerte y formal; la mujer es bonita,
fragil y educada”. Gracias a la imagen, cada uno cuenta con caracteristicas que los
diferencian y reconocen, aunque en sentido sociolégico, todas estas afirmaciones

vengan de un lenguaje totalmente patriarcal.

Se espera de ellas que sean “femeninas”, es decir, sonrientes,
simpaticas, atentas, sumisas, discretas, contenidas, por no decir
difuminadas. (...) Las mujeres estan condenadas a experimentar
constantemente la distancia entre el cuerpo real, al que estan
encadenadas, y el cuerpo ideal al que intentan incesantemente acercarse

(Bourdieu, 2007: 86-87).
Es decir, el reconocimiento social de la superacion y progreso de las mujeres
esta delimitado en gran medida por la imagen del cuerpo y la estilizacion de este,

por eso:

Mientras que, para los hombres, la cosmética y la ropa tienden a eliminar
el cuerpo en favor de signos sociales de la posicion social, (...) en el
caso de las mujeres tienden a exaltarla y a convertirla en un signo de
seduccion, cosa que explica la inversion (...) en el trabajo cosmético sea
mucho mayor en el caso de la mujer (Bourdieu, 2007: 123).
Todo lo anterior, nos explica porque la imagen de la mujer se consume. La
mujer misma termina siendo un objeto de consumo, porque tanto la sociedad como
los medios de comunicacién lo legitiman. Legitiman el tratar a la mujer, como una

mercancia mas.

Estos ideales culturales, tienen su nacimiento de la visibn meramente
occidental, porque mientras que el maquillaje en Egipto se utilizaba por causas
religiosas, en Roma el significado de este, era totalmente profano, con fines
meramente estéticos. Desde la Roma antigua el estereotipo de “mujer bella”
consistia en ser blancas, con extrema delgadez, rubias con peinados sofisticados;

en pocas palabras, lo que hoy seria una Barbie moderna. Por ello la mujer ha

66



estado historicamente ligada a la moda, como la piel de la que no puede

desprenderse.

Esta imagen obviamente nace del patriarcado, por tanto, los principales
consumidores de la misma son los hombres, pero las mujeres, al mismo tiempo
que la aceptamos y reproducimos, también la consumimos; terminamos siendo,

tanto objetos como sujetos de consumo de esta imagen.

Por eso es que nos esforzamos tanto por conseguirla, pero, entre mas lejos
nos encontramos de conseguirla, mayor frustracion sentimos, pues, practicamente,
sino conseguimos reproducir estos parametros al pie de la letra, no somos mujeres,

al menos a la vista general de la sociedad.

La probabilidad de sufrir el cuerpo en el malestar, la incomodidad, la
timidez, es tanto mas fuerte cuanto mayor es la desproporcién entre el
cuerpo ideal y el cuerpo real, entre el cuerpo sofiado y el looking-glassself
(Bourdieu, 2012: 241).

Al ser consumidas, la imagen de la mujer, como cualquier otro objeto de
consumo debe utilizar la seduccion para llamar la atencion de los sujetos de

consumo. Esta seduccién es manifestada de diferentes maneras y haciendo uso de

las diferentes caracteristicas meramente femeninas, por demas sefialadas arriba.

El uso de determinados vestidos, generalmente mas llamativos en la
muijer, y la ocultacién de determinadas partes del cuerpo femenino, ponen
de manifiesto la indudable intencion de llamar la atencién hacia esas
partes. A juicio de Simmel, esta ocultacién en su opinion es sélo adorno,
con la doble funcién de todo adorno, que consiste, por un lado, en atraer
las miradas hacia el objeto adornado, ganando para él una mayor
atencion, y, por otro, en hacer aparecer ese objeto como valioso y
atractivo, merecedor de la atencion preferente que se le dedica (Beriain,
2000: 170).

De acuerdo a esta cita, las mujeres son proclives al coqueteo, por el simple
hecho de que esta herramienta permite ejercer la seduccion que se requiere para el
consumo, pero sin llegar a perder la esencia de fragilidad a la que estamos

destinadas. Con respecto a esto, Goffman menciona que cuando la mujer se toca a
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si misma, lo hace, segun parece, para hacer sentir hasta qué punto su cuerpo es

algo delicado y precioso (Goffman, 1991: 148).

En conclusion, el cuidado de la imagen (del cuerpo), es, en términos
corrientes (patriarcales), lo Unico que nos distingue como mujeres, como seres
anicos y distintos a los hombres, porque al ser la parte subjetiva del mundo, no
tenemos otra alternativa que adaptarnos a las reglas objetivas del machismo. Una
mujer que quiere ejercer su poder de seduccion debe renunciar obligatoriamente a
la accion, a su fuerza y a su autonomia. Atractiva, maternal o patética: ¢qué otra
opcién tenia? (Higonnet, 1993: 424).

ROLES LABORALES FEMENINOS

Por todo lo anterior, la imagen de la mujer sigue siendo la misma, y al ser una
imagen global, todas estas caracteristicas se trasladan igualmente al ambito
laboral. Como se explicé en el apartado anterior, la mujer es un objeto de consumo,
por ello nosotras mismas vendemos nuestra imagen. Es asi como nuestro rol en el
trabajo “tradicional”’, depende directamente de nuestra posicion como la mujer

seductora, la mujer maternal y la mujer fragil.

Encargadas de la gestidn del capital simbdlico de las familias, las mujeres
estan légicamente llamadas a trasladar ese papel al seno de la empresa,
gue les pide casi siempre que desempefien las actividades de
presentacion y de representacion, de recepcién y de acogida, (...) asi la
gestion de los grandes rituales burocraticos, (...) contribuyen al
mantenimiento y al incremento del capital social de relaciones y del
capital simbolico de la empresa (Bourdieu, 2007: 124).

Las pautas de conducta que se desarrollan en el hogar, son las que se exigen
propiamente en el trabajo; porque se da por hecho que las mujeres tenemos mayor
capacidad que los hombres, para encargarnos de actividades logisticas, aunque

estas sean s0lo reproducciones sociales del patriarcado.
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Por eso, los primeros trabajos fuera del hogar que se otorgaron a las mujeres
en la historia, fueron puestos de secretarias, de maquila en la produccion de ropa,
de nifieras, de empleadas domésticas. E incluso cuando las mujeres comenzamos
a tener acceso a una educacion profesional, comenzaron a delimitarse cuales

estudios eran aptos para hombres y cuales para mujeres.

Las mujeres han permanecido durante mucho tiempo encerradas en el
universo domeéstico y en las actividades asociadas a la reproduccién
biolégica y social de linaje (...) y asi, mantener la solidaridad y la
integridad de la familia conservando las relaciones de parentesco y todo
el capital social para la organizacion de toda una serie de actividades
sociales (...) destinadas a asegurar el mantenimiento de las relaciones
sociales y del resplandor de la familia. (...)Y se entiende que, de modo
general, se pueda confiar a las mujeres, a través de una mera extension
de su rol tradicional, funciones en la produccién o el consumo de los
bienes y de los servicios simbdlicos, o con mayor precision, unos signos
de distincién, desde los productos o los servicios cosméticos, hasta la
alta costura o la gran cultura (Bourdieu, 2007: 121-125).

Digamos que la mujer se encuentra destinada a laborar exclusivamente en el
sector servicios por su “naturaleza”. Al ser fragil, pero maternal; debe dedicarse a
labores que no requieran tanto esfuerzo fisico, pero son lo suficientemente
responsables para hacerse cargo de gente. Es inteligente para manejar aspectos
burocraticos y administrativos, haciendo uso a la par de su capacidad de

seduccion.

Volviendo a la imagen consumista, al trasladarse los parametros de conducta
domésticos al ambito laboral, la imagen de mujer seductora debe permanecer,
pues si el cuerpo femenino no se adorna con cosméticos, ropa, y demas accesorios
“femeninos”, la imagen de mujer trabajadora no se compra del todo, hablando
principalmente de trabajo de oficina. Con esto quiero decir que, si no se muestra
externamente (fisicamente) la imagen de mujer seductora; el cliente, paciente o
publico en general siempre generara criticas poco constructivas hacia la

trabajadora.
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Castells menciona que la capacidad de relacionarse de las mujeres, es
“cada vez mas necesaria en una economia informacional®, donde la
administraciéon de las cosas queda en segundo plano, frente a la gestion
de la gente. En este sentido hay una extensién de la divisibn sexual del
trabajo entre la produccion tradicional de los hombres y la creacién de
hogar y relaciones sociales de las mujeres bajo el patriarcado. Sucede
gue la nueva economia requiere cada vez mas, las destrezas que
estaban confinadas al ambito privado de las relaciones, para llevarlas a la
primera linea de la gestién y el procesamiento de la informacién y la
gente” (Castells, 2003: 195).

REsSUMEN

Hablar de sociedad de consumo, es hablar de la sociedad moderna en general. En
este capitulo se intento explicar como funciona el proceso de este consumo, a la
vez que se dijo que este no puede separarse de la imagen de la mujer, debido a
que el patriarcado en la actualidad ha dejado claro que el género femenino por si

mismo se vuelve objeto de consumo.

En la sociedad de consumo predomina el pensamiento de —lo necesito ahora,
ahora, ahora-. Lo que hace que el deseo sobre pase las posibilidades y alcances
de la persona, es decir, el consumo siempre generara necesidades. Como lo dice
Bauman, hoy en dia, la necesidad de estar a la moda para obtener distincion, hace
qgue el producto que se encuentre de moda, pase de ser algo sin importancia a

convertirse en algo indispensable para poder subsistir; asi:

Los comerciantes de necesidades, vendedores de bienes y servicios
simbdlicos siempre se venden a ellos mismos como modelos y como
garantes del valor de sus productos, que no representan tan bien mas
gue porgue presentan y representan, la autoridad simbdlica del vendedor
integro y fiable, toma la forma de una imposicion simultineamente mas
violenta y méas dulce, puesto que el vendedor solo engafia al cliente en la

% La economia informacional: Concepto acufiado por el socidlogo espafiol Manuel Castells, la cual
consiste en la nueva segmentacion productiva del mundo laboral, desarrollada de manera profunda
en el capitulo 3.
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misma proporcion en que se engafia a si mismo, en que el creé
sinceramente en el valor de lo que vende (Bourdieu, 2012: 430).

En esta cita se puede observar claramente lo que afirmé en el segundo
apartado, pues gracias a todos estos mecanismos de consumo las personas y
principalmente las mujeres (que son la mayor parte de las personas que se dedican
a comerciar con las necesidades de la vida moderna); se vuelven propiamente, el

objeto mismo de consumo.

Aungque, muchos autores refutan este tipo de afirmaciones, a mi parecer, esta
posicion es la que funciona para el objeto de estudio. Marinas (2000), por ejemplo,
menciona que muchas veces, los autores del consumo, ven a este de una forma
muy radical, y se olvidan de su globalidad, del caracter inconsciente de los
procesos de cambio, de la determinacién cultural de las relaciones econdémicas e
incluso, aun sociblogos, se olvidan del caracter sociolégico de las emociones que

se encuentran en la esfera de lo privado de cada ser consumidor.

Pero el que Simmel fuera el primer critico de la modernidad y planteara en
cierto sentido una sociedad del consumo, no quiere decir que su visibn sea
totalmente radical o limitada, es decir, el hecho de que los sujetos consumistas
estén determinados en cierto sentido por la delimitacién de vivir en un ambiente
urbano, no quiere decir que dichas personas no piensen y sean solo robots, sino
que también viven en un circulo mas alla de la ciudad; como un mundo globalizado,
donde las distintas culturas, ya no se encuentran aisladas unas de otras, al
contrario, pueden compartirse ciertos aspectos de ellas que posteriormente forman

personalidades.

Una de las criticas mas tajantes en contra de autores pos-modernos y el
consumo la tenemos con Ellen Willis, quien hace una afirmacion interesante, con el

enfoque de que la economia global es cada vez mas inestable:

Bajo las condiciones actuales, las personas se preocupan por los bienes
de consumo no porque les hayan “lavado el cerebro”, sino porque
comprar es la Unica actividad placentera, no soOlo permitida, sino
activamente alentada por la estructura del poder. El placer de comerse un
helado puede ser minimo comparado con el placer de hacer un trabajo
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significativo y autonomo, pero el primero esta facilmente disponible y el
segundo no. Una familia pobre preferiria sin duda tener un departamento
decoroso que una televisibn nueva, pero ya que es improbable el
departamento, ¢,qué lograria no comprando la television? (Willlis, 1989:
39).

Tal vez con esta afirmacion esté en desacuerdo con el hecho de que las
cosas insignificantes obtengan significado en la vida moderna, pero, sin duda
alguna, esta autora reafirma que el consumo es la satisfaccion de deseos. Sélo que
la accién de consumir esta mas determinada con un alcance econémico que con un
alcance social. Con el ejemplo de la television, al igual que Simmel reafirma que el
consumo forma parte importante del estilo de vida, por el hecho del “querer ser
moderno” y actualizarse. En pocas palabras, hoy en dia: El bienestar ya no es un
estado, sino un trayecto, (...) se puede decir que es la demostracién psicolégica y
econdémica de que en occidente el devenir ha triunfado sobre el ser (Andreella,
2012).

Por otro lado, abordé también la idea de que la mujer se encuentra ligada por
excelencia a la moda. Porque, precisamente es esta la mejor arma de distincion
que podemos usar, 0 mMAas bien que se nos permite usar, para obtener
reconocimiento como mujeres en si mismas. Nos menciona Willis (1989) que el ser

consumistas, es simplemente una actividad mas, que se nos exige...

Como parte de las obligaciones domeésticas y sexuales de una “mujer
real”. (...)La funcién principal de los estereotipos publicitarios de la mujer
no es la promocién de las ventas de productos, sino la de reforzar la
ideologia de la subordinacion econdmica y sexual de las mujeres al
hombre, en beneficio objetivo de éste ultimo, y consecuentemente la
realidad de la supremacia masculina (Willis, 1989: 38-39).

Y esto no quiere decir que, la moda sea un fendmeno exclusivo de las
mujeres, sino mas bien que nos encontramos en una posicibn mas vulnerable de
consumir articulos de moda, que los hombres, aunque ya para hoy en dia,
podemos decir que es cada vez mas frecuente observar mayor publicidad dirigida a

los hombres.
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Pero en si, la moda por si misma toma un papel muy importante a la hora de
hablar de estilos de vida, pues la moda y los estilos al ser establecidos y permitidos
por los grupos de poder, siguen siendo sistemas de segregacion, donde se
requiere de reconocimiento para poder sentir pertenencia; pertenencia que

necesitamos todos los seres sociales para poder estar vivos de alguna manera.

Sin importar cualquier declaracion, lo Unico cierto al hablar de imagen de la
mujer, es que la socializacion patriarcal machista sigue predominando. Y gracias a
esto, los estereotipos se siguen generando por lo regular, en contra de las mujeres,

lo cual, en la préactica cierra demasiadas puertas.

A los ojos de los hombres, las mujeres que rompiendo la relacién tacita
de disponibilidad, se reapropian en cierto modo de su imagen corporal, v,
con ello, de su cuerpo, aparecen como no “femenina”, practicamente
como lesbiana (Bourdieu, 2007: 88).
A pesar de todo ello, cuando se habla de trabajo, la imagen de la mujer ha
abierto nuevos empleos que se adaptan al ritmo de la vida moderna, tal y como lo

explicaré en el capitulo siguiente.
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PARTE II:

DESARROLLO



CAPITULO 3

MUJERES Y VENTA DIRECTA

Para el flojo no hay asado de casa;

ser activo, es el secreto de la riqueza

Proverbios 12: 27



MUJERES Y VENTA DIRECTA

Las ventas directas en su “concepto general” han existido desde la edad media, es
decir desde que empezé el mercado del trueque, ¢por qué? Porque al no existir
caminos para una comunicacion accesible, los comerciantes tenian que llevar sus
productos hasta la puerta de los hogares de sus clientes o compradores, dichos
comerciantes eran los facilitadores de la adquisicion de mercancia, asi también con
el paso del tiempo se convirtieron en creadores de necesidades, como lo describiré

mas adelante. Pero en si, ¢qué es la venta directa?

La comercializacién de productos y servicios directamente al consumidor,
cara a cara, generalmente en sus hogares o en los hogares de otros, en
el lugar de trabajo y otros lugares fuera de locales minoristas
permanentes, normalmente mediante la explicacion o demostracion
personal de un vendedor directo independiente (WFDSA, 2013)%.

A través del tiempo la venta directa se fue modificando, modernizando y
adaptando a los diferentes estilos de vida de la sociedad misma. Hoy en dia este
tipo de ocupacién laboral se volvié uno de los trabajos informales mas populares
entre las mujeres pertenecientes a sociedades capitalistas. Con esto no quiero
decir que las ventas directas sean un mercado exclusivo de las mujeres, sin
embargo, del total de personas empleadas en este tipo de negocios un 80% de

ellas son mujeres.

*(WFDSA) World Federation of Direct Selling Associations: Federacién Internacional de
Asociaciones de Venta Directa, definicidn oficial, 2013.
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En la actualidad la insercion de las mujeres al mundo laboral se debe a
distintos factores. En principio por la lucha de generaciones para lograr la igualdad
de género en cuanto a derechos y obligaciones laborales, porque la palabra
“trabajo” en el pasado era exclusiva del género masculino. Posteriormente en
sociedades capitalistas las modificaciones a nivel econémico en cierta forma han
forzado a la mujer a buscar un campo de accion méas alla del hogar debido al

deterioro en los ingresos reales de los hogares.

Asi mismo como se dijo al final del capitulo 2, la capacidad de relacionarse de
la mujer es cada dia mas necesaria en una economia donde la administracion de
las cosas queda en segundo plano, frente a la gestion de la gente (Castells, 2003:
195).

NUEVAS FORMAS DE TRABAJO

En la sociologia el concepto de trabajo se ha estudiado desde los clasicos por ser
el principal medio de relacién social, este puede desarrollarse en diferentes
ambientes y manifestarse por cada individuo de distinta manera dependiendo de la
situacion. Para los estilos de vida el trabajo es verdaderamente importante porque
desde siempre, el mundo laboral de la mano con el mundo extra laboral son los

responsables de la conformacion de identidades.

El trabajo en una actividad humana que en el transcurso de la historia ha
adoptado distintas caracteristicas y que en una relacion dialéctica,
transforma el mundo y es determinado por él. También genera relaciones
gue dan lugar a nuevos modos de vida, lo que produce cambios diversos,
como los relativos a la vivienda (y sus atributos), a las rutinas cotidianas
de convivencia, a la organizacion del tiempo dedicado a otras actividades,
etcétera. (...)El trabajo puede tener dos acepciones: por un lado, es la
forma en que nos vinculamos con la sociedad, pero también es el
conjunto de actividades que realizamos para sobrevivir (Maza, 2004: 92,

104).
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En términos econdmicos el trabajo de las sociedades occidentales se
manifiesta dentro de tres sectores principales, Castells en su teoria de la sociedad
red o la era informacional, plantea una reestructuracién de estos tres sectores
econdmicos de la modernidad, es decir ademas de los sectores primario,

secundario y terciario; agrega una division extra y detallada de este ultimo.

El sector primario (también llamado agropecuario) estda dedicado
exclusivamente a la extraccion directa de materia prima a partir de los recursos
naturales de la tierra, en pocas palabras a este sector pertenecen las actividades
como: la agricultura, la ganaderia, la silvicultura y la pesca. En el sector secundario
o industrial encontramos las actividades dedicadas a la transformacion de la
materia prima en productos, tales como la manufactura, el procesamiento de
alimentos entre otras. En el sector terciario o de servicios se encuentran los
trabajadores que se encargan de hacer llegar a manos del consumidor final todos

los productos de que se fabricaron en el sector secundario.

Los tres sectores aqui descritos son los que se conocen comunmente, pero
hoy en dia el autor considera que el sector terciario es el mas productivo o al
menos segun datos oficiales es el sector donde la mayor parte de los trabajadores
totales alrededor del mundo estan empleados; porque (...) cuanto mas avanzada
esté una economia, mas se centran su empleo y produccién en los servicios
(Castells, 2004: 232).

Igualmente todo esto se debe a que en la sociedad red lo mas importante es
el flujo de informacion y el manejo de esta; porque la rapidez de las
transformaciones en todos los sentidos de la sociedad es inevitable segun
diferentes afirmaciones de autores posmodernos, tal y como se tratd de explicar en

el primer apartado del capitulo 2.

Las sociedades seran informacionales no porque encajen en un modelo
particular de estructura social, sino porque organizan su sistema de
produccion en torno a los principios de maximizacién de la productividad
basada en el conocimiento mediante el desarrollo y la difusion de las
tecnologias de la informacion y mediante el cumplimiento de los pre-

78



requisitos para su utilizacién (fundamentalmente, recursos humanos e
infraestructura de comunicaciones) (Castells, 2004: 232-233).
De la década de los 90 a la fecha, al sector servicios, Castells (2004: 241) lo
divide de la manera siguiente, para explicar mas detalladamente la importancia de
este ultimo sector y el porque la mayoria de la gente en el mundo esta empleado

aqui.

Los servicios de distribucidon: Hacen referencia tanto a las actividades de

comunicacion como de transportes, asi como las redes de distribucion

comercial (almacén y por menor).

e Los servicios de produccion: Aluden a aquellos servicios que parecen ser

aportaciones criticas para la economia, aunque también incluyen servicios

auxiliares a la empresa que pueden ser no muy especializados.

e Los servicios sociales: Incluyen todo un conjunto de actividades

gubernamentales, asi como los trabajos colectivos relacionados con el

consumo.

e Los servicios personales: Son los relacionados con el consumo individual,

con el consumo del ocio y con los lugares de restauracion y bebida.

Toda esta subdivision es consecuencia de que nuestra modernidad es una
modernidad de consumo tal y como lo sefiala el capitulo 2. Al tener una constante
necesidad de consumo tanto de productos, como de servicios, se necesita de

mucho mayor capital humano para atender las necesidades del consumidor.

La nueva economia aumentaria la importancia de las ocupaciones con un
alto contenido de la informacion y conocimiento en su actividad. Las
ocupaciones ejecutivas, profesionales y técnicas crecerian mas deprisa
gue todas las demas y constituirian el nicleo de la nueva estructura
social (Castells, 2004: 232).

Es decir, este tipo de trabajadores son los que coloquialmente llamarian

»37

“toddlogos™’, ya que saben un poco de todo lo que requiere su servicio, pero

igualmente invierten tiempo en detallar dicho conocimiento. A este grupo de

%" En términos de flexibilizacion laboral se llama a estos trabajadores, trabajadores polivalentes.
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trabajadores el autor los llama el proletariado de cuello blanco, por el hecho de
funcionar de manera esencial como un obrero normal, pero sin ensuciarse las
manos. En sentido préctico, estos trabajadores de cuello blanco estan compuestos

principalmente por oficinistas y vendedores.

Por tanto, la mujer hoy en dia es el empleado ideal y tiene mucho mas campo
laboral que hace algunas décadas, incluso las plazas laborales en el sector
servicios estan mucho mas abiertas a las mujeres, todo esto por su “capacidad

innata del trato con la gente y su espiritu de servicio”.

Ademas, la era de la informacion sefiala que en la actualidad todo se mueve
mucho mas rapido, por lo que, igualmente la inestabilidad forma parte de la vida
diaria de un ser humano, tal y como lo sefialan diversas teorias posmodernas. Esta
inestabilidad a la vez ofrece, flexibilidad laboral, por el hecho de que al no ser del
todo seguros los trabajos, pueden organizar su tiempo de una manera mas
autonoma para incluso pensar en un autoempleo. Todo esto de la organizacion del
tiempo y demas encaja muy bien con el estilo de vida femenino de acuerdo a los

principios patriarcales de rol de la mujer, sefialados al final del capitulo 2, por eso:

El factor mas importante en la expansién del empleo de las mujeres en
los afos noventa, es su flexibilidad como trabajadoras. (...) Parece
razonable sostener que la flexibilidad laboral de las mujeres en horario,
tiempo y entrada y salida del mercado laboral encaja con las necesidades
de la nueva economia informacional. (...) Esta coincidencia también esta
relacionada con el género. Puesto que el trabajo de las mujeres se ha
considerado tradicionalmente complementario de los ingresos del hombre
en la familia, y las mujeres contindan siendo las responsables de sus
hogares y, sobre todo, de la crianza de los hijos, la flexibilidad del trabajo
se ajusta, también, a las estrategias de supervivencia para ocuparse de
ambos mundos al borde de un ataque de nervios (Castells, 2003: 195-
199).

Por todo lo anterior es que las ventas directas es una de las mejores fuentes
de empleo para las mujeres. Para empezar las ventas directas de acuerdo a lo
anterior, pueden clasificarse dentro del sector de servicios personales, ademas

cumplen con requisitos como el de la flexibilidad del tiempo y muchas mujeres

empleadas en este ramo lo consideran un tipo de autoempleo o negocio propio,
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pues lo pueden realizar desde su domicilio; en el siguiente apartado se explicara

con mayor detalle todas estas caracteristicas.

En efecto, las mujeres representan el grueso del empleo a tiempo parcial
y temporal, y una proporciéon adn pequefia, pero creciente, del empleo
autonomo. Ya que el matrimonio y los hijos son los factores mas
importantes que favorecen el empleo a tiempo parcial. Asi pues, el tipo de
trabajador que requiere la economia informacional interrelacionada
encaja con los intereses de supervivencia de las mujeres, que, en las
condiciones del patriarcado, tratan de hacer compatible trabajo y familia,
con poca o nula ayuda de los maridos (Castells, 2003: 195-199).

VENTA DIRECTA Y MULTINIVEL

La venta directa es, como se dijo anteriormente, la comercializacion de productos
fuera de un establecimiento comercial, es decir, esta comercializacion se hace cara
a cara, directamente al consumidor mediante la demostracion personalizada por
parte de un representante de la empresa vendedora. La caracteristica principal de
este tipo de ventas y lo que las diferencia de otras, es el trato con la gente, el

contacto mas intimo por asi decirlo.

Las empresas que se dedican a la produccion de este tipo de bienes y
servicios tienen la caracteristica de dar a su fuerza de trabajo la opcién de ingresar
de una manera facil, es decir, sin una gran inversion (al principio). Eso de ingresar
es en un sentido formal, porgque el sistema consiste en iniciar un negocio propio,
por ello la necesidad de inversion. Es como ser un socCio mas, pues no existen
intermediarios, la negociacibn se hace directamente entre el vendedor y la
empresa; aunque las ganancias en realidad al principio son pocas y solo van
creciendo segun el trabajo realizado. Muchas de estas empresas lo manejan:
“ganas lo que quieres ganar”.

Las personas dedicadas a esta actividad participan por si mismos en la

venta de productos y servicios mediante contactos personales de venta.
Esencialmente, esto significa que no son empleados de la compafiia que
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provee los productos que distribuyen, sino personas independientes que
operan sus propios negocios obteniendo ganancias de ellos. Ademas la
venta directa provee oportunidades de negocio cuya entrada no esta
restringida generalmente por género, edad, educacién, ni experiencia
previa (Nuevos negocios en México, 2012: 25).
Practicamente es de lo mas facil entrar en este mundo, s6lo necesitas contar
con el monto de la inversién, lo verdaderamente dificil es mantenerse debido al
estilo de vida que se exige de manera implicita, para en realidad tener éxito, tal y

como lo veremos en el transcurso de este capitulo.

Los productos que venden los vendedores directos son tan diversos
como la gente misma e incluyen cosméticos y productos del cuidado del
cutis; articulos de tocador y de lavanderia, aspiradores y enseres
domésticos; especialidades para el hogar; productos alimentarios y de
nutricion; juguetes, libros y productos educacionales, asi como ropa,
joyeria y accesorios de moda, por mencionar algunos (WFDSA, 2013).

Hoy en dia las ventas directas se han vuelto tan populares, que este sistema
de negocios se ha extendido a practicamente cualquier producto, desde
suplementos alimenticios hasta aparatos electronicos, incluso seguros de vida por
decir algo. ¢Por qué ha sido tan exitoso este tipo de negocio? A mi parecer es
debido a que es un negocio donde se fusionan bienes y servicios, donde el trato

con la gente es esencial.

Como lo importante de estas ventas es llevar el producto hasta la puerta del
hogar, las personas que se dedican a esta labor pueden organizar su tiempo como
mejor les convenga, es decir, se vuelven “sus propios jefes”. Esto precisamente es

lo que hace aln mas atractivo adherirse a este tipo de empleos.

El ritmo de la vida moderna permite que las ventas directas funcionen por si
mismas, ya que al tener tantas actividades por realizar, la venta directa le facilita
todo al consumidor moderno ya que evita la fatiga de salir en busca del producto
necesario e incluso se puede saber de manera inmediata si el producto les gusta o
no y si les serd util para su estilo de vida, gracias a la demostracioén fisica del bien
en la comodidad del hogar, trabajo u oficina. Segun la Asociacion Mexicana de
Ventas Directas (AMVD) existen dos tipos de sistemas para estas:
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Persona a Persona: Este sistema es el mas antiguo y el mas directo,
donde una persona le vende a otra siempre apoyada con un folleto®® y la
demostracion del producto, generalmente en el hogar o lugar de trabajo
del consumidor final. En este sistema se establece una relacion comercial
entre dos personas Yy facilita la explicacion de los beneficios del producto
y una atencion personalizada.

Reunion de Grupo: Es aquel en el cual una persona redne a un grupo de
posibles consumidores en el domicilio de otra persona (anfitrion) y
entonces les ofrece y demuestra los productos, también con el soporte de
un folleto. En vez de hacer la demostracidon para una sola persona, se
hace para un grupo y el anfitrion(a) que recibe a la gente en su hogar,
normalmente recibe algin incentivo (Nuevos negocios en México,
2012: 26).

Este dltimo (reunién de grupo) es un sistema utilizado principalmente por las
empresas que se dedican a la venta directa y ademas al multinivel. Pero entonces
¢qué es el multinivel? Como lo dijo Cahn (2007) el multinivel es el sistema
empresarial en el cual los vendedores inscritos ademas de obtener ingresos por la
venta de sus productos, reciben comisiones por el volumen de ventas de dichos

vendedores incorporados por él o ella, formando una red.

Los negocios multinivel por un lado se tratan de venta directa, sin
intermediarios, y por otro basa su estrategia en las construcciones de
redes sociales que generan beneficios. (...) Un negocio multinivel esta
dirigido a vender un producto directamente a un consumidor final
intentando a su vez que este consumidor final pase a engrosar la propia
empresa (Autoempleo: Los negocios multinivel, 2013).

Lo que se debe tener en cuenta al iniciar en un negocio multinivel, es que el
principal interés se mantendra en invitar a mas y mas gente a incorporarse a la
fuerza de ventas de que se trate. Se crecera y se obtendran mayores ganancias
con respecto al numero de gente que se haya inscrito a través de ti, igualmente
esas personas ingresadas podran ingresar a su propia gente y asi sucesivamente;
el proximo hace lo mismo, el discurso es “si yo crezco es porque tu también estas

creciendo”.

*3E| folleto o catalogo, es la herramienta mayormente conocida y utilizada en la venta directa porque
es lo que le permite a estas empresas ahorrarse muchisimos gastos en publicidad. Gracias al
catalogo podemos diferenciar la venta directa de la venta tradicional.
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Asi mismo este sistema de acuerdo al crecimiento de las vendedoras crea
niveles y entre mayor sea el nivel, mayores son las ganancias. Aunque a diferencia
de los sistemas piramidales de las empresas tradicionales donde la jerarquia es
rigida; en el sistema de ventas multinivel estos niveles pueden superarse de
acuerdo al crecimiento de cada vendedora sin restricciones. La caracteristica
principal del multinivel se basa en el pensamiento de que es preferible ganar el 1%

del esfuerzo de 100 personas, que el 100% del esfuerzo propio (Perales, 2012).

Esquema 8: Representacion ilustrativa de las redes en el sistema multinivel.

A
[ R 4

Fuente: http://www.crecenegocios.com/los-negocios-multinivel/.

Muchas veces el sistema de crecimiento en la venta directa simple y el de
venta directa multinivel pueden confundirse pero el crecimiento en la venta directa
simple depende exclusivamente de alcanzar los stocks méaximos de venta
individualmente y solo en algunos casos se recibe una pequefia comision por las

ventas de gente ingresada a partir de recomendaciones personales.

Mientras que en el sistema multinivel la vendedora crece principalmente en
relacion al tamafio del grupo de ventas (vendedoras ingresadas a través de ella)
gue tenga a su cargo sin dejar de lado claro las ventas individuales, pero aqui los
cheques por estar a cargo de un grupo de venta son mucho mayores que los de
venta. Con esto podemos decir que todas las empresas de venta multinivel
pertenecen a la venta directa, pero no todas las empresas de venta directa

pertenecen al sistema multinivel.
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Las redes son el elemento fundamental del que estan y estaran hechas las
nuevas organizaciones. Castells (2004: 196). Con los negocios multinivel
comenzamos a ver de manera clara cuan importante es el capital social en la
modernidad. Los negocios multinivel nos permiten afirmar algunas declaraciones
hechas en el capitulo primero; porque en el multinivel implicitamente usamos a
nuestros contactos sociales para que a corto, mediano o largo plazo obtengamos

algun beneficio individual, en el cual por cierto encontramos dinero.

Una caracteristica mas del sistema multinivel es que todos manejan el
discurso de que la imagen es la mejor herramienta de venta, se trate del producto
gue se trate. Esto se debe a que los seres humanos nos manejamos a través de
ideales culturales, por lo tanto la mejor manera de atraer gente al negocio es
luciendo bien y mas que la venta, los negocios multinivel buscan la imitacién de
estereotipos, para asi reclutar a mas personas y aumentar la fuerza de trabajo de la

empresa.

Los comerciantes de necesidades, vendedores de bienes y servicios
simbolicos siempre se venden a ellos mismos como modelos y como
garantes del valor de sus productos, que no representan tan bien mas
gue porque presentan bien y porque creen en el valor de lo que
presentan y representan, la autoridad simbdlica del vendedor integro y
fiable toma la forma de una imposicién simultAneamente mas violenta y
mas dulce, puesto que el vendedor solo engafia al cliente en la misma
proporcion en que se engafa a si mismo, en que él cree sinceramente en
el valor de lo que vende (Bourdieu, 2012: 430).

Por supuesto que al decir “lucir bien” me refiero a que este debe ser respecto
al producto que se esté comercializando, por ejemplo, si la empresa se dedica a la
venta de cacerolas para cocinar de una forma mas sana, por supuesto que la
imagen del vendedor “debe ser’ la de una persona sana, como estar delgado

principalmente.

En cambio si es una empresa dedicada a la venta de productos para el hogar;
la casa o el lugar donde se ofrezcan los productos debe mantener una limpieza y
un orden impecables. Si la compafiia comercializa con ropa, por supuesto que el

vendedor al momento de ofrecer su producto, lo debe hacer de una manera
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adecuada y lo mas llamativa posible (vistiendo la misma ropa que comercializa,
para ser un maniqui viviente). —En la venta directa y multinivel nadie esta a salvo
de las directrices de la belleza y la moda- mencionan muchos blogueros de paginas

web dedicadas a aconsejar a los trabajadores de la venta directa.

Por eso en este tipo de negocios es tan facil convertirse en consumidor
compulsivo de los productos que se venden, al ser uno de los requerimientos
practicos si es que se quiere tener el éxito deseado. El éxito, hablando
particularmente en el negocio multinivel, es llegar a los status (niveles) mas altos,
por lo tanto el juego de posiciones del que se habla en la teoria de campos, en este

tipo de trabajo moderno se puede notar de manera muy clara.

Una caracteristica que hace aun mas atractivo al trabajo de ventas directas y
multinivel es el falso sentimiento de exclusividad que se le ofrece tanto a los

compradores como a los vendedores®.

La distancia, entre el conocimiento y el reconocimiento, se da segun el
origen social y el modo de adquisicion de la cultura que le es correlativa:
la pequefia burguesia ascendente invierte su buena voluntad desarmada
en las formas menores de las practicas y de los bienes culturales
legitimos, (...) maneras todas ellas que tiene lo pequefo de “parecer
grande” (Bourdieu, 2012: 376).

A mi parecer y segun el trabajo de campo realizado esto se debe a que, al ser
un producto llevado hasta la puerta del hogar, no implica la exhibicién publica de
este, por tanto genera un sentimiento de estar consumiendo algo Unico, algo que
poca gente ha visto y deseado, por tanto los consumidores se sienten compradores
distinguidos. Aunque en realidad, la venta directa cada vez es mas popular tanto al

hablar de compradores como de la fuerza laboral inmiscuida en ella.

Por ello es que el principal consumidor de las ventas directas es la clase
media en todos sus niveles. Segun Bourdieu (2012) somos nosotros los que nos

esforzamos mas por obtener distincion; del de al lado, del que esta por debajo de

% A los consumidores en general.
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nosotros. Surge la preocupacion del parecer o querer pertenecer a las clases

elitistas tal y como lo marca el proceso de consumo (ver esquema 7, capitulo 2).

En este caso la clase media somos la masa y al no tener el poder adquisitivo
para viajar a otros paises y comprar en tiendas departamentales verdaderamente
exclusivas o mejor dicho consorcios exclusivos para la élite; podemos satisfacer

ese deseo de distincion adquiriendo productos en la venta directa y el multinivel.

Incluso dentro de la venta directa y el multinivel existe la distincion, hablando
de marcas, estandares de calidad, popularidad, adquisicion de premios en sus
productos, precios, publicidad, entre otras. Cuanto mas popular o mas barato sea el
producto, menor valor y reconocimiento tendra dentro de este mundo. Los

consumidores se sentirdn menos exclusivos.

Segun la marca de venta directa que uses, se podra distinguir el nivel de
clase media al que perteneces y si el tipo de consumo no fuera congruente con el
poder adquisitivo del comprador, esto representaria el deseo a pertenecer a algun
campo especifico y adquirir un status distinto®®. Al final todo esto es un juego de
reconocimiento, pero sin duda alguna el negocio multinivel hoy en dia es muy

exitoso.

TRAYECTORIA DE LA VENTA DIRECTA

Como dije al principio de este apartado existen ventas directas de todo tipo de
productos, hoy en dia cualquier cosa que nos podamos imaginar se encuentra
dentro del mundo de la venta directa, pero, ¢qué compafiias son las verdaderas
transnacionales?, ¢,qué producto es el mas comercial dentro de este mundo? ¢En
México es verdaderamente significativa la venta directa? Los lideres globales en

venta directa son Amway, Avon, Herbalife, Mary Kay, Tupperware, Oriflame y

“ Las facilidades de pago a través del crédito abren las puertas para jugar con todos estos
mecanismos de distincion.
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Forever Living. Amway es la compafiia numero uno de ventas en el mundo (Abril,
2013).

La mayoria de estas compafilas se dedican al comercio de productos
cosmeéticos, suplementos alimenticios, cuidado de la piel y de la salud, y articulos
para el hogar y la conservacién de alimentos principalmente. Todas ellas tienen

presencia en México, aungque unas son mas populares que otras.

Asi mismo todas estas empresas fueron fundadas por empresarios
estadounidenses a excepcion de Oriflame que es una compafia de origen sueco.
Por eso mismo no es coincidencia que el pais con mayor porcentaje de ventas en
este ramo sea Estados Unidos; mientras que nuestro pais se encuentra en el sexto
lugar a nivel mundial. Estados Unidos (20%), Japén (16%), China (11%), Corea
(8%), Brasil (8%), México (4%). Entre estos seis paises se acumula el 67% del

mercado de la venta directa del planeta (Abril, 2013).

Hablar de venta directa en nuestro pais es importante porque hasta el 2012
se tiene registrado que entre 2 y 3 millones de mexicanos participan en esta
industria. En 2011 se estimaba que la venta directa habia crecido entre 7 y 10%,
debido principalmente a la falta de oferta en empleos formales, comentaba José
Paez, presidente de la AMVD (Maldonado, 2012). Aunque es cierto, que este tipo
de actividad sigue siendo un empleo informal; por tanto, multiples empresas de

ventas directas reportan una rotacion de personal bastante alta.

No se tiene un registro exacto del numero de empresas de venta directa que
operan en México, pero se sabe que son poco mas de cien*, entre ellas las més

destacadas son: Avon, Herbalife, Fuller, Jafra, Mary Kay, Arabela, Omnilife*?,

“Es imposible estimar el nUmero de empresas de Venta Directa que operan en nuestro pais. Como
en cualquier negocio, muchas compafiias de Venta Directa no prosperan en el mercado de la Venta
Directa y tienen una vida relativamente corta. De hecho, muchas empresas incluso pueden aparecer
y desaparecer antes de que pudieran ser consideradas. Sin embargo, la AMVD estima que las
ventas realizadas por sus afiliados representan alrededor del 85% de todas las Ventas Directas en
México. Dichos afiliados pueden consultarse en http://www.amvd.org.mx/

“Omnilife es una empresa de venta directa creada en México por el empresario Jorge Vergara, que
comercializa con suplementos alimenticios, la cual se encuentra operando ya en varios paises,
siendo la Unica industria de venta directa de origen mexicano con reconocimiento internacional.
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Andrea y Price Shoes. Asi nos damos cuenta que los productos de venta mas
populares al igual que a nivel internacional siguen siendo los cosméticos y
suplementos alimenticios, s6lo que en el mercado mexicano se le agregan el
mercado del vestido y el calzado*® (Maldonado, 2012). De las ventas totales en el
pais 49% se encuentra en los cosméticos, 22% en los suplementos alimenticios y

14% en el calzado.

PARTICIPACION EN LA VENTA DIRECTA POR CATEGORIA

Otros
1%

‘ Belleza
4

9%

Suplementos
Nutricionales
22%

Gréfica 1: Estudio de Mercado de la Venta Directa 2011.
Fuente: Asociacién Mexicana de Ventas Directas

No esta por demas mencionar a esta trayectoria que Avon (...) fue la primera
empresa de venta directa que llegé a México, en 1957 (Ramirez, 1995, en Cahn,
2007: 54). Esto sin duda se debe a que es la empresa de venta directa moderna
(formal) mas antigua del mundo (creada desde 1886 en Estados Unidos) y por

tanto con mayor experiencia para llegar a mercados mas amplios e instalarse de

“En el proximo apartado analizaremos como esto no resulta coincidencia.
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planta en ellos, como lo demostré hasta hoy en dia posicionandose en el primer

lugar de ventas directas a nivel nacional.

Todo esto a pesar de que Avon no utiliza el sistema multinivel, dicha empresa
se maneja bajo el medio de comercializacion simple de venta directa que es el de
persona a persona. Asi que como representantes de una empresa de un solo nivel,
las ganancias de sus vendedores dependen exclusivamente de llegar a la maxima
cantidad de ventas (Cahn, 2007: 54).

Aunque en México no forma parte de las ventas mas significativas, debo
mencionar que Tupperware fue la empresa pionera en las ventas a través de
reuniones grupales al ofrecer sus contenedores plasticos exclusivamente via
demostraciones en casa, (...) dio prioridad a las relaciones humanas sobre los
méritos de los productos (Clarke, 1999: 95; en Cahn, 2007: 55). Entonces
igualmente Tupperware fue la pionera en desarrollar el multinivel, pues este vino a
consecuencia de dichas reuniones, donde la convivencia social ahora traeria

beneficios agregados.

MUJERES Y VENTA DIRECTA

La historia de la mujer en relacion con el trabajo ha sido una discusién bastante
amplia entre los analistas de género, pero definitivamente hablando de estilos de
vida puedo afirmar que la independencia femenina siempre se busca de manera
distinta dependiendo claro de la cultura y campos en los que nos hayamos
desenvuelto a lo largo de nuestra vida, el habitus de cada mujer es el que
determinara cuan importante es salir a trabajar o quedarse en casa a cargo del

bienestar familiar.

Porque no es lo mismo el trabajo en una urbe que en un lugar rural; incluso en

las urbes existen diferencias en el trabajo femenino, el cual depende principalmente
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de las necesidades socioecondmicas que tenga el hogar y de los estilos de vida de

cada familia. Dichas afirmaciones ya las hacia Simmel en varios de sus analisis:

A la mujer proletaria, la evolucion industrial le ha dado la libertad
econdmico-social, por miserable que sea su libertad individual (familiar).
La situacion debe ser necesariamente distinta en la condicion social de la
burguesia: la misma evolucion econdmica ha anulado, para una cantidad
considerable de mujeres, las posibilidades de salir del hogar y, por
consiguiente, sus aspiraciones, se orientan hacia la libertad del trabajo
economico. Estas diferencias cualitativas en la situacion concreta de
clases da lugar a que algunas mujeres quieran volver a su casa, mientras
que otras afioran con salir (Robles, 2000: 225).

Hoy en dia en México la situacion no resulta tan distinta, la transformacién de
la familia nos ha mostrado que en la clase media de las urbes existen cada vez
mas madres solteras e incluso casadas, que dejan a sus hijos a cargo de los
abuelos o en instituciones especializadas al cuidado de los nifios**. Porque
precisamente las jornadas laborales que necesitan cubrir para satisfacer sus

necesidades econdémicas no les permiten atender ambos medios.

Con este discurso precisamente se maneja el trabajo multinivel y las ventas
directas, la libertad de horario que ofrece este tipo de actividad es el atractivo
principal para las mujeres mexicanas modernas, aunque esto implique la nula
seguridad laboral y cero prestaciones, la libertad de ser su propio jefe compensa la
inseguridad (Castells, 2004: 294). Puedo decir que el trabajo de la venta directa ha
sabido adaptarse de una manera estupenda al estilo de vida de la mujer mexicana,
ademas de contar con las caracteristicas de la flexibilidad laboral que exige una

sociedad red, tal y como lo mencionaba Castells (2004). En el caso mexicano:

La mayoria de mujeres no muestran todavia una marcada preferencia por
participar en la actividad econémica extradoméstica. Esta tension entre el
trabajo doméstico y extradomeéstico de la mujer es ejemplificada por la
tendencia de las mujeres de retirarse de la fuerza de trabajo cuando sus
hijos son pequefios (Parrado y Zenteno, 2005: 196).

“En América latina 32715255 trabajadoras, es decir el 53% del total de las mujeres ocupadas de 20
a 45 afios, no estan afiliadas a la seguridad social y no cuentan con licencias por maternidad.
(CEPAL). En otras palabras, las mujeres estan pagando un precio mas alto que los hombres por la
edificacion de la vida familiar. (Oliveira y Ariza: 352)
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Aunque estos mismos autores afirman que las mujeres se han incorporado en
mayor medida a actividades economicas informales, como consecuencia de la
reestructuracion economica y del deterioro en los ingresos reales de los hogares.
(Parrado y Zenteno, 2005: 213). El trabajo multinivel y la venta directa obviamente
se encuentra dentro de estas actividades econdmicas informales, por lo tanto la
mayor parte de los trabajadores que se encuentran registrados en este ramo son
mujeres. De hecho el 80% de los trabajadores de la venta directa son mujeres, el

10% hombres y el resto parejas (Maldonado, 2012).

Todo lo anteriormente afirmado se debe a lo mencionado en el tercer
apartado del capitulo 2. La imagen de los roles laborales que debe tomar la mujer
ante la sociedad, es la que permitié abrir este tipo de mercado laboral. En el caso
del estilo de vida mexicano se adapté muy bien, precisamente porque los ideales
culturales de la mayor parte de la sociedad son aun de tronco extremadamente
patriarcal, donde las mujeres queremos la independencia econémica pero no
estamos dispuestas a sacrificar toda nuestra familia por ello (Venta directa: La

importancia del capital social, 2013).

La busqueda primaria del bienestar individual sin duda se nota dentro de la
totalidad cerrada del multinivel, pero fuera de él, existe una preocupacion legitima
por el grupo (el bienestar familiar de estas trabajadoras). Pareceria que no

terminamos de dar el paso a la soc. organica de acuerdo con Durkheim.

Por eso existe tan alto porcentaje de mujeres trabajando en el mundo de las
ventas directas. Este mundo les abre las puertas de par en par para poder sentirse
libres, pero sin dejar de reproducir los estereotipos que la dominacién masculina les
exige, al seguir siendo aquella mujer maternal. Y no solo eso, el estilo de vida del
trabajo de venta directa femenino es el mejor campo para explicar como la imagen
que la mujer tiene ante la moda, el consumo y los roles laborales se sigue
cumpliendo en nuestro entorno tal y como lo habian analizado los autores citados a

lo largo de esta tesis.
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La invencidn de las ventas directas y el multinivel no fue coincidencia, desde
que este tipo de compafias existen formalmente, fueron hechas para que las
principales trabajadoras y consumidoras de estas, fueran las mujeres de la clase
media®. Lo vemos al notar que Avon es la empresa mas antigua y famosa de este
ramo, la cual, actualmente sigue en pie. Avon es una empresa de cosméticos y
como esta existen muchisimas otras*® no por nada el 49% de las ventas directas en

México son de belleza.

Si revisamos la gréfica 1, nos damos cuenta como el 93% de las ventas
directas en nuestro pais esta dedicado a productos relacionados con el
perfeccionamiento de la imagen corporal, mientras que un 6% mas se dedica a la
comercializacion de productos relacionados con la reproduccion de la imagen

tradicional de la mujer, encargada de mantener el bienestar en el hogar y la familia.

Es decir el 99% de las empresas dedicadas a la venta directa en México
estan dirigidas al publico femenino. Por eso es que, ademas de ser la mujer quien
ocupa el mayor porcentaje de trabajadoras dentro de este ramo, también
ocupamos el mayor porcentaje a la hora de comprar: La mujer continta siendo la

principal compradora con un 65% de los pedidos (Sanchez, 1998: 115).

Tal y como se dijo en el capitulo 2, la mujer y el consumo de la moda*’ tienen
una conexion inseparable debido a que es esto lo que nos da una sensacion de
individualidad, de distincion de los hombres. El acto de comprar, el punto de
compra, se marginé y trivializ6 como resultado de su asociacion con el trabajo de
las mujeres y con lo femenino (Nava: 169). Entonces si el trabajo de una mujer es
comprar moda y productos que sirvan para verse mejor, ¢por qué no vender

nosotras mismas esos productos?

> Esta afirmacion la hago para recordar que la venta directa es un trabajo principalmente de la clase
media urbana, aunque en todos sus niveles, tal y como se afirmo al principio del apartado.

“® Tal sera el caso de nuestro objeto de estudio: Mary Kay.

“La preocupacion por “seguir la moda” es claramente mucho més alta en las mujeres de los
cuadros medios (Bourdieu, 2012: 448). A esto se debe el éxito de la venta directa; ofrece articulos
para cubrir consumos culturales necesarios de la clase media, al alcance de su bolsillo. (Consultar,
esquema 7)
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La venta directa proporciono la satisfaccion de hacer util a la mujer (al vender
se trabaja fuera de casa y remuneradamente), sin dejar de ser femenina, ya que los
productos que se comercializan sirven para remarcar la imagen de este ideal. No
porque otros trabajos femeninos sean inutiles ni porque las ventas directas sean la
Gnica opcion laboral remunerada que abre las puertas a la mujer, pero si es éste
tipo de trabajo el que proporciona remuneracion econémica (a diferencia de la labor
de ama de casa) y no requiere de que la mujer se masculinice, como lo requeririan

otros campos*®, por ejemplo la ingenieria o el empleo de obreras, entre otras.

Gracias a la comodidad que nos proporcionaba el Estado de bienestar al
menos en México, estas nuevas categorias de empleo no son del todo aceptadas,
generalmente son tachadas de ser actividades complementarias o distracciones
para el tiempo libre de la mujer, por lo que no se le concede el reconocimiento
plural necesario para considerarse un “empleo verdadero”. Pero —incluso este tipo
de ventas requieren disciplina-, dirian varios duefios de estas corporaciones y en

cuestiones de disciplina las mujeres somos expertas.

Las mujeres nos desenvolvemos tan bien a la hora de vender productos a
otras mujeres porgue conocen como nosotras el dia a dia de sus vidas.
Las mujeres sabemos escuchar y tenemos mas capacidad de empatizar y
ponernos en la piel de otras personas (Venta por catalogo: Las
mujeres consiguen oportunidades de negocio, 2013).

Bien lo diria Bourdieu (2012: 377) las mujeres que viven fuera de su casa
deben suplir su presencia continua en ella con las aptitudes de una asesora de
organizacién. Aunque el trabajo de la venta directa no implica precisamente vivir
fuera de casa, si exige, como la mayoria de los trabajos femeninos (del sector
servicios) ser una asesora de organizacion y esta exigencia aumenta mucho mas

cuando se trata de una empresa de venta directa mas multinivel.

El negocio de la venta por catalogo se fue convirtiendo en una
oportunidad laboral para las mujeres que entienden a la perfeccién este

“® En el discurso la mayoria de las veces, estos otros campos promueven la igualdad de

oportunidades para las mujeres, pero, en el ejercicio se presentan practicas que solicitan los
cambios de actitudes e imagen de las mujeres que laboran en ellos.
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sistema de venta y tienen una gran capacidad de empatia y un tremendo
potencial (Venta directa: La importancia del capital social, 2013).

Todo ello es porque los roles que la mujer desempefia en su hogar los
traslada al campo laboral. Pero a manera de andlisis este tipo de discurso nos
demuestra que todas las empresas de venta directa usan a la mujer como un sujeto
de consumo seguro y a su imagen como el objeto de consumo irremplazable para

que cada una de estas industrias subsista®.

Por todo lo anterior es que las ventas directas y la mujer tienen una estrecha
relacion. Aunque no deja de existir ese porcentaje minimo de los varones
igualmente inmiscuidos en este tipo de trabajos. Estos varones se encuentran mas
bien empleados en la rama de venta de productos como libros, aparatos
electrodomésticos, entre otros; productos que se encuentran precisamente en el

1% restante del 99% de las ventas totales del pais.

En la actualidad segun la observacion de campo, cada vez vemos a mas
varones en la industria de suplementos alimenticios y productos para el hogar;
mientras que el campo de la belleza y la moda sigue siendo exclusivamente
femenino, a pesar de que las empresas en sus estatutos abren las puertas a todo
publico®, obviamente esta separacién en los campos de la venta directa se da
gracias a los roles que cada hombre y cada mujer debe ocupar dentro de la

sociedad mexicana.

La plena dedicacion se da especialmente entre los vendedores de productos
culturales™, mientras que los productos de limpieza y cuidado personal copan la
dedicacion a tiempo parcial (Sanchez, 1998: 115). Esta cita nos hace ver entonces
que los hombres que llegan a emplearse dentro de la venta directa lo hacen de

tiempo completo, porque son ellos los que se ocupan del mercado de productos

9 Aunque el lenguaje que se ocupa con estas trabajadoras, permite que todas vean a la venta
directa como una oportunidad de crecimiento, tal se irA mostrando en el resto de este escrito.

OMmi objeto de estudio (Mary Kay) es una excepcién, ya que uno de los parametros para poder
iniciarte dentro de este negocio es ser mujer.

*! Productos culturales se refiere a articulos como libros, manuales, musica; cualquier objeto que
este destinado a ampliar nuestro acervo cultural.
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culturales, mientras que la mayoria de mujeres que se emplea en la venta directa lo
hace a tiempo parcial, pues son las que se dedican a la venta de productos de
belleza y moda.

Es decir los roles laborales en México al final siguen siendo los mismos, al
menos hablando de venta directa®. Si un hombre se dedica a la venta directa es
porque sera su trabajo de planta, mientras que para la mujer solo sera un trabajo
complementario a su labor de ama de casa o0 a su trabajo de planta. En general asi
es, pero mi objeto de estudio al parecer demostrara que las ventas directas y el

multinivel femenino va mucho mas alla de eso.

RESUMEN

A lo largo de este capitulo describi la trayectoria que han tenido las ventas directas
en México y en el mundo, asi mismo explique el porque este tipo de empleo se
encuentra dentro de las nuevas formas trabajo. Tanto este tipo de empleos como
otros han surgido a consecuencia de transformaciones de la sociedad y como es
gue los estilos de vida de sus individuos incluyen trayectorias laborales flexibles y

adaptables a la situacion que se viva en el momento.

Las organizaciones de éxito son aquellas capaces de generar
conocimiento y procesar informacion con eficacia; de adaptarse a la
geometria variable de la economia global; de ser lo bastante flexibles
como para cambiar sus medios con tanta rapidez como cambian los fines,
bajo el impacto del rapido cambio cultural, tecnoldgico e institucional; y de
innovar cuando la innovacion se convierte en el arma clave de la
competencia (Castells, 2004: 199-200).

Tal y como lo visualizé Castells el empleo de la venta directa cuenta con toda

esa maleabilidad y capacidad de transformacién que exige la vida moderna. Todas

°2 Por todo ello es que la publicidad de las ventas directas en el pais esta enfocada a las muijeres, lo
que verdaderamente es una estrategia mercadolégica eficaz segun las cifras citadas a lo largo de

este capitulo.
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las empresas dedicadas a la venta directa estan en constante actualizacion para no
quedarse en el rezago y mantenerse de pie ante los cambios®. A pesar de los
altibajos en la situaciéon econdémica de México y el mundo, los productos de venta
directa siguen posicionandose y abarcando mercados cada vez mas amplios dentro
de las clases medias pues sus precios varian segun el tipo de producto y publico
que esté dirigido.
En materia de consumos culturales, se establece principalmente entre los
consumos designados como distinguidos, (caracterizados por su
singularidad) y los consumos socialmente considerados como vulgares,
(caracterizados por ser faciles y comunes). (...)Los gustos son la
afirmacion practica de una diferencia inevitable (Bourdieu, 2012:
206,63).

Por eso mismo la venta directa es tan importante, porque mantiene al alcance
de todos la oportunidad de satisfacer ese deseo de distincidon y reconocimiento que
buscamos todos los seres humanos y que es aun mayor en las mujeres (gracias a
una educacion patriarcal). Aunque viendo esta situacion bajo el lente socioldgico el
consumo de la imitacion es una especie de bluf inconsciente que engafa sobre
todo al que lo practica (Bourdieu, 2012: 279). Por eso es que afirme que las ventas
directas producen el falso sentimiento que al consumirlas somos anicos, pero, por

otro lado:

Entre todos los tipos de ventas, las directas son las més dificiles (...)
tienen que acercarse a personas que no han demostrado interés por los
productos. Aun en los casos mas afortunados, un distribuidor puede
esperar ser rechazado nueve de cada diez veces (Cahn, 2007: 56).
Definitivamente al requerir demasiada inversion de tiempo y esfuerzo, para
una remuneracién similar a la de un empleo de ocho horas, las ventas directas
siguen siendo solo una alternativa de trabajo adicional. En una proporcion menos
importante pero cada vez mas amplia estos empleos son tomados mas en serio por
parte de las mexicanos, tanto por los hombres como por las mujeres, hasta el punto

gue en algunos casos se convierte en un estilo de vida, estrictamente hablando, sin

*3 En la actualidad empresas como Tupperware o Avon son empresas que han demostrado su
solvencia después de tantos afios (Venta directa: La importancia del capital social, 2013)
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importar las diferentes condiciones de entrada de cada una de los “nuevos y

nuevas empresarias’.

La limitada expansion de oportunidades de empleos de mayor prestigio,
fue compensada —en parte- por un incremento en las oportunidades
ocupacionales relacionadas con las ventas entre las mujeres jovenes.
Esto sugiere que en afios recientes, las actividades de ventas se
volvieron un mecanismo central de incorporacién al mercado laboral,
incluso entre las mujeres con niveles mas altos de educacion (Parrado y
Zenteno, 2005: 213).
Todos estos nuevos empresarios, inician con una esperanza de crecimiento
econdmico ademas de que la busqueda de reconocimiento se ve satisfecha con los
modelos de motivacion laboral que utilizan la mayoria de estas empresas,

especialmente si miramos a las que utilizan el estilo multinivel.

Precisamente debido al porcentaje tan alto de mujeres trabajando en este tipo
de empleo y la estrecha relacion que existe entre las mujeres y el consumo
alrededor de los productos comercializados en la venta directa, es que el estudio
de caso que se desarrollard en el siguiente capitulo fue hecho en una pre-area
nacional Mary Kay; una empresa dedicada a la venta directa y el multinivel de
cosmeéticos, pero con “exclusividad femenina”. Dicho estudio pretende demostrar o

en todo caso refutar lo descrito hasta el momento.
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CAPITULO 4

EL ESTILO MARY KAY:

Imagen, ideales y algo mas

Todo el mundo quiere ser apreciado,
asi que si aprecias a alguien,

no lo mantengas en secreto

Mary Kay Ash



EL ESTILO MARY KAY

 Felizm
Aniversario!

Imagen 1: Collage representativo de la imagen Mary Kay. Esta ldmina engloba las
diferentes facetas de dicha compafia de cosméticos (descritas a lo largo de este capitulo).
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MARY KAY INC

Mary Kay Inc es una empresa de venta directa multinivel
exclusiva para mujeres, dedicada a la comercializacion de
cosméticos, enfocados principalmente en el cuidado del

cutis. Mary Kay cosmetics se fundo el 13 de septiembre de

N
V)

1963 en Dallas Texas, por Mary Kay Ash; llegando a \ﬂ/

México un 13 de diciembre de 1988, justamente en 2013 MARy KAy
COSMETICS

esta empresa cumplié cincuenta afios de antigliedad a

nivel mundial y 25 afios en México.>* Imagen 2: Logo Mary Kay.

Mary Kay Ash (1918-2001) fue una empresaria estadounidense y
fundadora de Mary Kay Cosmetics Inc. Ash trabajé para diferentes
compafiias de venta directa alcanzando un considerable éxito como
vendedora y entrenadora de vendedoras. Sin embargo por no ser tomada
en cuenta para trabajar en promociones para hombres, decidié escribir un
libro para ayudar a alcanzar a la mujer en los negocios. El libro fue un
éxito y a la vez la ayudd a establecer el plan de negocios ideal para su
propia empresa>>.

Como lo dice la cita previa, el nombre de la empresa se debe al nombre de su
fundadora y a lo largo de este capitulo veremos como las ideas de este personaje

se convirtieron en los parametros y valores de Mary Kay cosmetics, al punto de

* Los logos cambian de acuerdo a las campafias.

*® Informacion tomada del articulo “12 frases de éxito de Mary Kay Ash” en Panamerican Business
Network, disponible en: http://panamericanbusinessnetwork.com/12-frases-de-mary-kay-ash/.
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convertirse en un manual para llevar un estilo de vida especifico. El estilo Mary Kay

esta basado en su ideal cultural, la fundadora.

La historia de esta compafiia y de este personaje
van muy de la mano debido a que Mary Kay Ash inaugura
su primera tienda, después de haber trabajado veinticinco
afios en distintas empresas dedicadas a las ventas
directas primeramente en la venta de libros y después en
productos para el hogar. El principal impulso que tuvo

para abrir su propia empresa fue al renunciar a su

posicion como directora de capacitacion nacional cuando

Imagen 3:
Mary Kay Ash.

en su lugar, otro hombre al que ella habia capacitado, fue

promovido a una posicién con el doble de su salario®.

Asi naci6 esta transnacional que hoy en dia tiene presencia en mas de treinta
paises® y cuenta con mas de 3 millones de consultoras alrededor del mundo.
Todas las empresas de venta directa multinivel llaman a sus vendedores de
manera distinta, en este caso son consultoras de belleza por dedicarse a la
asesoria y mejoria de la imagen personal a través de tratamientos de belleza, estos
tratamientos incluyen productos para el cuidado de la piel (cremas para el cutis),
cosmeéticos en general (todo lo que tiene que ver con color) y productos para el

cuidado del cuerpo (cremas en general), ademas de la venta de fragancias.

En el segundo apartado de este capitulo abordaré las -caracteristicas
principales de la compafiia, asi como una descripcion detallada de su sistema
multinivel, en el tercer apartado se encuentra un poco del analisis sociolégico de
los eventos realizados en Mary Kay y los simbolos de reconocimiento que lo
representan. Para que finalmente en las conclusiones englobando todas estas

caracteristicas, se concretice de manera explicita lo que es el estilo Mary Kay.

%% Informacion tomada del sitio oficial www.marykay.com.mx

' Alemania, Argentina, Australia, Brasil, Canada, China, Corea, Dinamarca, El Salvador, Eslovaquia,
Espafia, Estados Unidos, Finlandia, Filipinas, Guatemala, Hong-Kong, India, Islandia, Kazajistan,
Malasia, México, Moldovia, Noruega, Nueva Zelanda, Polonia, Portugal, Reino Unido, Republica
Checa, Rusia, Suecia, Taiwan, Ucrania, Uruguay.(www.marykay.com.mx)
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VALORES, TECNICAS DE VENTA y MECANISMO MULTINIVEL

Las consultoras Mary Kay se rigen bajo cuatro valores basicos creados por la
fundadora. Independientemente de llevarlos a cabo a nivel laboral, el objetivo
principal de estos valores segun la propia Mary Kay Ash, es practicarlos a diario en

la vida cotidiana y con cada uno de los seres que rodeen a la vendedora:

e Espiritu de entrega: La noble basqueda para hacer el bien, un dindmico
espiritu de equipo, ayudando a otros a encontrar, mas alla de las
paredes de las oficinas Mary Kay. Las recompensas de tender la mano a
los deméas o de recibir una noble accion conduce a un ambiente de
confianza, de calidad humana y de fomentar las buenas relaciones.

e Laregla de oro: Tratar a los deméas como te gustaria ser tratado. Este
comprobado principio ha pasado la prueba del tiempo y es el cimiento de
nuestras reglas de la practica del liderazgo. También creemos en un
ambiente de trabajo en equipo, de respeto por los demas, fomentando las
relaciones basadas en la confianza, honestidad y calidad humana.

e Hazme sentir importante: Mary Kay Ash dijo alguna vez —es muy
sencillo y causa un gran impacto-. Imagina a cada persona que conozcas
con un letrero alrededor del cuello que diga “hazme sentir importante”. En
Mary Kay esto es una realidad... desde ser reconocido por un trabajo
bien hecho, hasta contar con la amistad de personas de se preocupan
por ti.

e Balance de prioridades: Mary Kay frecuentemente compartia sus
prioridades de “primero dios, segundo familia y tercero carrera, siguiendo
esta tradicion, exhortamos a nuestros empleados a que encuentren
apropiadamente su balance de prioridades en sus vidas, como parte
importante de nuestra cultura alrededor del mundo. En Mary Kay
entendemos que una carrera exitosa es solo una parte de una vida
balanceada.>®

Durante las capacitaciones Mary Kay, que describiré a profundidad en el
siguiente apartado, estos valores son retomados todo el tiempo; pues segun las
vendedoras expertas, practicar todos estos valores es la clave del éxito para
desarrollar su negocio. En el trabajo de campo mas de la mitad de las mujeres

entrevistadas mencionaron la regla de oro como el aspecto mas importante en su

*8Informacién tomada del sitio oficial www.marykay.com.mx
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vida y en su negocio, con respecto al balance de las prioridades la mayoria de las
entrevistadas mencionaron que es “la gran ventaja de la filosofia Mary Kay para la

vida de la mujer”.

En este sentido vemos como la inclinacion hacia las reproducciones clasicas
de la familia, (capitulos 2 y 3) sigue muy presente en la mujer mexicana y el que
una empresa “entienda” desde sus parametros, las prioridades femeninas es muy
importante para sus trabajadoras, tal y como lo planteaba la fundadora en su libro
ocurren los milagros. De acuerdo a este mismo libro el valor de “hazme sentir

importante” es el mayor reconocimiento que una mujer desea recibir.

Ninguna ama de casa ha escuchado que alguien en su familia exclame:
“iAy, qué bello y limpio piso!”, “jQué suaves e impecables panales!”. La
mayoria de las oficinistas rara vez escuchan: “Es maravilloso que ninguno
de tus informes tenga un error ortografico”. Es improbable que incluso
cuando la mujer hace trabajo voluntario se le reconozcan todas sus

aportaciones (Ash, 2007: 152).
Gracias a este principio es que el reconocimiento es la base de la prosperidad
de esta empresa (tanto de esta, como de otras empresas multinivel), pues
verdaderamente todas las consultoras entrevistadas se sienten importantes al

trabajar para Mary Kay, debido a los distintos simbolos otorgados en las diferentes

ceremonias, eventos y reuniones Mary Kay que desarrollaré parrafos adelante.

iY recibe
una bolsa
ecologica
gratis!

MAKY KAY!

el enverdece

“"l--, f ~ !
() -
WF MARY KAY

THE MARY KAY
FOUNIDATION

Imagen 4: Campaiias publicitarias 2011, 2012, y 2013
que “fomentan” el espiritu de entrega.
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Mientras tanto, el espiritu de entrega se refiere, en pocas palabras, al dicho
popular “dar sin esperar nada a cambio”, el que se supone, se lleva a cabo en cada
capacitacion y de acuerdo a los testimonios, se practica en la vida diaria. Bajo este
principio, Mary Kay justifica las donaciones a fundaciones dedicadas a la no
violencia contra la mujer, a nifios con cancer, y en pro del medio ambiente, entre

otras.

A la par de estos valores, Mary Kay lleva a cabo las técnicas de venta que se
sefalaron superficialmente en el capitulo tres. Segun los parametros de esta
empresa, todos los productos deben darse a probar al cliente previo a la venta y la
técnica mas apropiada son las reuniones de venta, en este caso, llamadas
sesiones de belleza: clase del cuidado de la piel, sesién de fragancias, clase de
maquillaje o sesién de color; dependiendo del producto que se vaya a ofrecer, pero
en general, todas consisten en reunir a tres o cuatro mujeres en casa de una

anfitriona®® para ensefiarles los productos y su método de aplicacién y utilizacion.

En estas reuniones las consultoras hacen sentir a las clientas “especiales”, el
juego de reconocimiento comienza desde este punto; pues aunque el analisis
general no se enfoca en las técnicas de venta sino mas bien en el estilo de vida de
las consultoras, si es importante mencionar que una de las reglas y valores mas
importantes para todas las mujeres Mary Kay, es el letrero imaginario “hazme sentir

importante” que debe verse en todas las personas y sobre todo en sus clientas.

Aunque esta regla se trata de llevar a cabo en todo momento, en las
reuniones de venta es mucho mas importante para conseguir una venta
significativa. Generalmente los pasos que se llevan a cabo en una sesion de

belleza efectiva son:

1. Se agradece a la anfitriona publicamente con un obsequio, por ejemplo, un
rubor o labial.
2. La consultora reconoce ante sus clientas que les quita el tiempo, pero les

dice que ese tiempo lo dedicaran a consentirse.

*Anfitriona: Persona distinta a la vendedora, que presta su casa para la reunién de venta, ademas
de ofrecer bocadillos al principio o al final de la demostracion de los productos.
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3. Se hace la demostracion del producto.

4. Vienen comentarios como: -de cualquier forma te ves hermosa, pero
después de esta sesion luces mucho mejor-

5. Finalmente la consultora menciona una comparacion imaginaria de
inversiones econdmicas que hacen las mujeres en su imagen, para intentar

compensar el precio del producto y lograr la venta inmediata.

Asi es como el reconocimiento, el consumo y la relacion multiplicidad-
individualidad comienzan a hacerse presentes. Propiamente la sesion de belleza es
una interaccién social, donde la protagonista es la venta y el reconocimiento es
s6lo un mecanismo para lograrla. Pero es un mecanismo muy necesario porque
este juega con todos los estereotipos patriarcales de la mujer mencionados en el
capitulo dos, por todo ello es mayor la posibilidad de que la venta sea exitosa. Al
hacer efectiva la venta en una asistente, el resto intentara comprar la misma o
mayor cantidad de productos por el simple hecho del sentido ambivalente de

pertenencia y distincion de cualquier ser humano.

Imagen 5: Clase del cuidado de la piel.

Asi mismo la relacion multiplicidad/individualidad es muy notable sobre todo
en la consultora, pues el objetivo de la sesion, segun el discurso oficial, es el
mejorar la imagen de las asistentes, donde todas se ayudan con sus mutuos

comentarios, aparentemente todas obtienen beneficios “el verse y sentirse bien”,
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pero al final el beneficio es mucho mayor para una: la consultora. Es aqui donde el

objeto de consumo triunfa sobre el sujeto.

Como esta, existen otras estrategias de venta dentro de Mary Kay, pero, la
sesion de belleza es en la Unica donde se presenta una interaccion social
significativa para el analisis de esta tesis. Ademas de ser la principal y la que la
mayoria de las entrevistadas llevan a cabo, porque es en ella donde consiguen sus
mayores ingresos, seguidas por las sesiones individuales o faciales, open house,
contactos en frio, venta de folleto®® y exhibiciones de producto en vitrinas de locales
comerciales (aunque esta Ultima no es sugerencia de la empresa y al parecer no

esta permitida).

Ademas de ser una empresa de venta directa, Mary Kay es una empresa
multinivel, es decir que se maneja por redes de grupos y en el cual existe una
distincién de niveles, pero, que a diferencia de los sistemas piramidales los niveles
no son tan rigidos, es decir se puede superar sin problemas burocraticos a la
personas que se encuentre delante de ti, tan solo con cumplir con las metas de

ventas y/o inicios®! necesarios.

Existen cuatro rangos principales que son: consultora, saco rojo, directora y
directora nacional y los cuales se distinguen uno de otro a través de sus uniformes.
Dentro de estos rangos existen varios niveles que se explican a profundidad en el
anexo 5, pero cuando una consultora cambia de uniforme quiere decir que el
cambio de nivel es muy importante (y podra decirse que el cambio de status y el

reconocimiento y el estilo de vida también son significativos).

®sesion individual o facial: Es cuando el producto de venta se demuestra a una sola persona, en
caso de ser productos para el cuidado del cutis se le llama facial. Open house: “Abrir las puertas”,
es un evento donde se exhiben los productos dentro de alguna casa con el fin de ofrecer opciones
de regalos para eventos especiales como; el dia de la madre, navidad, 14 de febrero, etc.
Contactos en frio: Dar a probar el producto a algin desconocido, mediante sobrecitos de muestra,
regularmente otorgando tarjetas de presentacion para posteriormente conseguir una venta. Venta
de folleto: En Mary Kay lo llaman folleto, pero es lo que cominmente conocemos como catalogo de
productos, en este caso la venta de folleto consiste en surtir pedidos a través de la promocion
exclusiva de este.

®nicios: Mujeres inscritas por una consultora Mary Kay, es decir la cantidad de personas iniciadas
por una vendedora en particular; por ejemplo, si yo inscribo a 3 mujeres, tendria tres inicios.
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La consultora simple, en pocas palabras, es solo una vendedora de
productos, su trabajo e ingresos principales provienen simplemente de la venta.
Cuando se cuenta con un saco rojo, quiere decir que esta consultora ya tiene
experiencia y es una lider porque cuenta con un grupo pequefio de consultoras
para asesorar; sus ingresos base siguen siendo los de la venta, pero el ingreso por

Sus inicios comienza a ser significativo.

l

Imagen 6: Uniforme negro para Imagen 7: Saco rojo para
consultora simple. consultoras del segundo rango.

Cuando se habla de directoras, se habla ya de una
amplia experiencia, pues son ellas las encargadas de la
capacitaciéon profesional del grupo a su cargo, que en
promedio cuenta con 40 mujeres 0 mas, dependiendo el
nivel de directorado. En este caso, las bonificaciones por su
red de consultoras es mucho mayor y se vuelve su ingreso
principal, los cheques de directora, en el lenguaje comun

equivaldria a un salario mensual, aunque las ventas son

libres para cualquier nivel®. Imagen 8: Uniforme de
directora.

El primer traje de directora de ventas independiente —un traje de lana de
dos piezas en color negro con un sombrero de vaquera al estilo texano-
dio un comienzo elegante al programa en 1965. De entonces a la fecha,

®2 | os uniformes de directora (en cualquier nivel) y los de directoras nacionales cambian cada afio,
en cambio, el uniforme de consultora simple y saco rojo son mas estables y llevan ya un largo
tiempo usando el mismo disefio y color para distinguirse.
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la compafiia ha presentado 74 trajes profesionales, algunos de cuales
recibieron distinciones y otros, bueno, fueron reflejo de su época®.

En cambio, las directoras nacionales, tal y como su
nombre lo dice son lideres nacionales de Mary Kay, es
decir, ellas son en otras palabras las presidentas de areas
especificas en el pais, areas que se van definiendo de
acuerdo a los grupos descendientes de su red personal.
Todas las mujeres que se encuentran en este nivel ya no
tienen que preocuparse por inestabilidades econdmicas, los

beneficios de este lugar equivalen al de un empresario

exitoso, ademas que dentro del mundo Mary Kay las

Imagen 9: Uniforme
de directora nacional.

directoras nacionales son unas verdaderas celebridades.

Mary Kay Ash estaba muy consiente de que los uniformes otorgaban una
imagen de distincion dnica, como ninguna otra. Significaban respeto y
reconocimiento principalmente; aunque claro, para ser digno de pertenecer un
status determinado dentro de un campo, esta imagen debe ir acompafada de

ciertas actitudes, como se afirma en el capitulo 1.

Cualquier cosa puede ser simbolo de reconocimiento. En Mary Kay
cosmetics un articulo muy exitoso ha sido la ropa. Por ejemplo, una
vez que la consultora recluta tres consultoras nuevas, puede usar un
saco rojo especial. Las directoras y las directoras nacionales de ventas
se ganan el privilegio de usar trajes de disefiador que corresponden a
su nivel de logros. Asi puedes verte entre una multitud de diez mil
directoras y consultoras Mary Kay y saber inmediatamente quiénes
son nuestras productoras mas destacadas precisamente por las
prendas que visten. Es obvio que esta tradicibn se modelé en las
distinciones de los uniformes militares (Después de todo, jel rango
tiene sus privilegios!) (Ash, 2007: 153).

%3 Informacion tomada del sitio oficial www.marykay.com.mx
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En pocas palabras, el uniforme es la primera imagen de distincion,
reconocimiento e ingresos entre consultoras, aunque todas ellas compartan un
habitus similar. Sin importar los rangos, todas las mujeres verdaderamente
inmersas en este mundo, se ven como iguales o al menos eso es lo que se predica
en las reuniones y capacitaciones: “todas son consultoras”, aunque en el analisis

resulte algo diferente.

AuUn asi, la primera impresién de un trabajo siempre es mejor si portas un
uniforme, pues ademas de los beneficios ya mencionados, este genera
identificacion segun varios estudios de psicologia laboral. En el mundo Mary Kay
una mujer profesional debe vestir siempre como una mujer de negocios (Ash, 2007:
108), pues, las consultoras cuentan con un “negocio propio”. Lucir profesional es
entonces para esta empresa, portar el uniforme. Durante el trabajo de campo las
consultoras me compartieron que para ellas el uso del uniforme significa cosas

como.

¢ |dentificacion: —sabes que eso es el reflejo de trabajo-

e —El nivel significa esfuerzo-

Es decir, en la practica, el uniforme es un doble discurso, ya que mientras
reflejan niveles distintos, de respeto (entre mas alto el rango, mayor el respeto);
también inspiran trabajo y admiracion. Segun palabras de las propias entrevistadas
los uniformes representan inspiracion y no autoridad, se puede decir que Mary Kay
entrena a sus consultoras para ser lideres carismaticos®®. Al parecer el uniforme en

Mary Kay no genera intimidacion, a diferencia del sistema militar del que se adapté.

Por otro lado, el uniforme fuera de Mary Kay funciona para manifestar

formalidad, y los clientes tomen en serio a su consultora —Es para que la gente te

®Un lider carismatico para Weber deberia tener cualidades sobresalientes, pero, su sentido del
carisma depende mas del grupo de seguidores y del modo en que definen a su lider carismatico. Si
los seguidores definen a su lider como carismatico, entonces es probable que se convierta en un
lider carismético independientemente de si posee o no cualidades sobresalientes. Un lider
carismatico puede ser, entonces, cualquier persona ordinaria. Lo importante es el proceso por el
cual tal lider se distingue de la gente corriente y es tratado como si estuviera dotado de poderes
sobrenaturales, sobrehumanos o al menos excepcionales, o de cualidades que no son accesibles
para la gente normal. (Ritzer, 2001: 289-290)
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crea, para que crea en tu trabajo-°°. Porque las mismas mujeres Mary Kay
mencionan que la diferencia nata entre una “vendedora de Mary Kay” y una
“consultora de belleza Mary Kay” es el porte adecuado del uniforme, acompafiado

por supuesto de la imagen®® y la atencién.

Todo lo sefialado previamente puede resumirse en el codigo de ética Mary
Kay (ver tabla A), el cual, debe aplicarse tanto con las mujeres Mary Kay como con
las clientas de estas. Este cddigo justifica que no todo en el mundo Mary Kay es
superficial; muestra que incluso las ventas directas pueden ser llevadas a cabo con
la formalidad de cualquier empleo y respetando las decisiones del consumidor®’.
Por ello, tanto los valores como las practicas realizadas en las reuniones de venta,
demuestran las reglas de supervivencia requeridas por las mujeres Mary Kay para
pertenecer y permanecer en este campo.

CODIGO DE ETICA MARY KAY®®

1. | Practicar en todas las facetas del negocio, la filosofia y principios
Mary Kay.

2. | Utilizar la literatura de la compafiia como referencia, presentando
a las clientas y prospectos a inicio de manera veridica, sincera y
honrada el programa para reuniones de ventas y todos los hechos
gue conciernen a la carrera Mary Kay.

3. | Servir a cualquier clienta Mary Kay. La consultora de belleza
independiente Mary Kay siempre tiene en mente las necesidades
de sus clientas. El enfoque personal y profesional al servicio de la
calidad, es lo que hace la diferencia entre la consultora de belleza
independiente Mary Kay y la persona que solo vende cosméticos.
4. | Reflejar los mas altos criterios de integridad, honradez vy
responsabilidad en el trato a sus clientas, compafieras consultoras
y a la compafiia.

Tabla A: Cdodigo de ética Mary Kay. Fuente: “Tu negocio”, 2010: 75.

6 Experimentos neuroldgicos han demostrado que el uso de uniforme (cualquiera que sea) genera
legitimidad para la poblacion en general. Por ello se realiza mucho mas facil una venta cuando se
porta el uniforme que cuando no.

®® La imagen consiste en varios aspectos ademas del uniforme, pero esos se abordaran mas
adelante.

®"Mary Kay Ash (2007) afirmaba que a diferencia de otras compariia dedicadas a la venta directa;
fomenta las ventas informadas, para no recurrir a la venta agresiva.

®Mary Kay cosmetics es miembro de la AMVD y respalda todo esfuerzo privado y del gobierno que
busque las més altas normas éticas en las ventas. (Tu negocio, 2010: 75)
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El espiritu de entrega, la regla de oro, el cddigo de ética, entre otros; son tan
solo la practica del sentido del tacto del cual hablaba Simmel y donde el sistema

multinivel no es méas que el juego de posiciones bourdiano disfrazado de rosa.

Aunque las consultoras no se percaten de manera consiente; la frase de que
“‘los uniformes y rangos representan inspiracion y no autoridad”, ademas de que, el
tener un nivel distinto no significa un trato diferente, e incluso mencionen que las
mujeres Mary Kay pueden verse como hermanas, solamente demuestra la
hipdtesis de Simmel acerca de que los seres humanos jugamos un juego en el que
se hace como si todos fueran iguales y al mismo tiempo como si se hiciera honor a

cada uno en particular (Garcia, 2011: 400).

UN MuNDO RosA®®

Hacer la descripcion de los uniformes era importante para entender que el sistema
multinivel Mary Kay puede dividirse en dos grupos principales: consultoras (ver
anexos 5a y 5b) y directoras (ver anexos 5c, 5d y 5e) y que estos a su vez se
subdividen de acuerdo a sus uniformes (como ya se dijo, el cambio de uniforme
también significa cambio importante en los ingresos). Pero dichas categorias no
son los Unicos niveles que existen, cada categoria cuenta con su divisién de niveles
y cada nivel tiene requisitos, bonificaciones y beneficios diferentes, especificados

en el anexo 5.

Precisamente los eventos y simbolos de distincion sefialados en este anexo
también toman un papel muy importante en la configuracién del estilo Mary Kay, ya

que representan la esencia del multinivel y de la empresa en si misma. Gracias a

% El mundo rosa Mary Kay se refiere a que la filosofia de esta compafiia (a la vez practicada por
sus vendedoras) es ver todo de manera positiva y sin problemas, sin notar la explotacion laboral o la
precariedad que este tipo de trabajos ofrece. Asi, cuando a lo largo de este apartado y en la
hipétesis se retoma el concepto coloquial de “color rosa” me refiero a llevar un estilo de vida que no
percibe o en todo caso no presta atencién (ignora) cualquier indicio de situaciones negativas
(problematicas) y/o en su defecto las cambia por una visién de oportunidad.
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estos eventos y simbolos puede distinguirse que mujer verdaderamente adquiere
un estilo vida Mary Kay y quien solamente ve la comercializacion de estos
productos como un ingreso economico extra, (al igual que la mayoria de las

mujeres mexicanas dedicadas a la venta directa) .

Para empezar, el estilo Mary Kay gira en torno a la importancia que tienen los
cosmeéticos en la imagen de la mujer, sobre todo porque en si misma, la compafia
vende imagen. De hecho esta empresa fue creada propiamente bajo la vision
tradicional del vinculo entre mujeres y consumo, sobre todo, consumo de la imagen

femenina tradicional. Tal y como lo dice una de las tantas frases de la fundadora:

Lo que una nifia necesita desde que nace hasta los catorce afios, son
buenos padres; de los 14 a los 40 la mujer necesita buen aspecto, de los
40 a los 60 lo que la mujer necesita es personalidad y de los 60 en
adelante lo que necesita es dinero (Biography channel).

Mary Kay Ash decide comercializar con cosméticos en lugar de cualquier otra
mercancia porgue se percata que los cosméticos para la mujer son un producto
necesario. Y si bien no fueran una necesidad como tal, la mujer tradicional, para no
ser “rechazada” siempre consumira algun producto para mejorar su imagen. Si no
es un labial, sera un cepillo y si ho una crema o un desodorante, por minima que
sea su inversion, siempre necesitara algo externo a ella para hacerla visible. Por
tanto los cosméticos serian un consumo constante a diferencia por ejemplo de la

venta de un libro.

Los productos para el hogar funcionan en el mismo sentido, pues aunque
estos no se utilicen en la imagen personal, se utilizan para mantener vigente la
imagen de mujer doméstica. Pero la fundadora de esta compafiia queria
comercializar un producto que levantara el autoestima y con el que la mujer se
sintiera reconocida por “si misma”, queria un producto que “realzara su belleza
personal” y no que reconociera o realzara la imagen de algo externo a ella, como lo
haria una cocina reluciente. Mary Kay Ash preferia vender a la mujer en su faceta

seductora que en su faceta del cuidado del hogar.

"® para efectos de esta tesis solo analizaré al grupo de mujeres que adoptan o intentan adoptar el
estilo Mary Kay (las que “toman en serio su trabajo”).
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Vendemos la feminidad, asi que debemos lucir de un modo superfemenino
(Ash, 2007: 108). Esta leyenda es la base de todas los métodos de reconocimiento,
capacitaciones y celebraciones Mary Kay, pues cuando se acude a cualquiera de
ellas, absolutamente todas las asistentes lucen de maravilla, ya sea en mayor o en
menor medida, todas pueden identificarse mediante su uniforme, su maquillaje, su

lenguaje corporal™, y/o su broche de identificacion.

Luego de hacer estas premisas acerca de la doctrina existente alrededor del
mundo Mary Kay, proseguiré a la descripcién de sus capacitaciones y eventos de
celebracion, con sus respectivos signos de reconocimiento. Existen varios eventos

en esta compafiia, pero, son dos los principales: la junta de unidad’? y el seminario.

e Junta de unidad: Reunién semanal dirigida por la directora de ventas
independiente de la unidad, donde motiva, informa, capacita y reconoce a
su grupo (Tu negocio, 2010: 76).

e Seminario: Maximo evento anual”® de la compafiia, donde se reconocen

los logros de la fuerza de ventas, asi como también se da educacion y
motivacion (Tu negocio, 2010: 78).

Lajunta de unidad:

La junta de unidad es el primer encuentro que tienen las consultoras con el estilo
Mary Kay. Porque es en estas donde se ensefia a las consultoras la forma de vestir
y actuar que necesitan para poder comercializar sus productos de la “forma

correcta”. Ademas se informa tanto de las promociones mensuales en los

™ La imagen super femenina de la que hablaba Mary Kay Ash incluia que la mujer Mary Kay
siempre debe transmitir felicidad, incluso si no esta contenta, ella debe intentar fingir esa felicidad a
costa de todo.

"2Unidad es el grupo de ventas de una directora. Este grupo incluye sus inicios directos (personales)
e indirectos, es decir, la unidad se conforma por toda la red multinivel descendiente de la directora.

SEste seminario se realiza al inicio del afio seminario Mary Kay, periodo del afio comprendido de
julio a junio para el logro de las metas de las consultoras. (Tu negocio, 2010: 74)
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productos como de los requerimientos para alcanzar ciertas metas mensuales de la

escalera del éxito” y lograr algunos premios.

El objetivo principal de estas juntas es la motivacion y la mejor forma de
motivar es el reconocimiento segun la propia Mary Kay, incluso cuando se tratara
de corregir algunos errores cometidos por las consultoras, la orientacion siempre se
daréd a base de cumplidos. Creo que si es necesario hacer una critica, lo mejor es
hacerlo como un emparedado, entre dos gruesas ‘“rebanadas” de elogios. (...

Aunque nunca debes elogiar con falsedad (Ash, 2007: 155).

Todas estas actividades son dirigidas por la directora, pero, cuando se trata
de motivacion, a la hora de compartir tips de venta y ejemplos de crecimiento en la
carrera’, todo el grupo se involucra para impulsar el crecimiento de la de al lado
porque si tuvieron una semana mala, necesitan la junta de unidad; en cambio si

tuvieron una semana buena, la junta de unidad las necesita a ellas (Ash, 2007: 43).

Imagen 10a.- Junta de unidad: Imagen 10b.- Junta de unidad:
Capacitacion Motivacion

Mary Kay tiene la politica de que toda su fuerza de ventas, o al menos sus
“verdaderas consultoras” deben practicar los valores sefialados al principio del
capitulo, y para que esto sea mas facil de llevar a cabo todas las redes

configuradas a raiz de su sistema multinivel deben verse y tratarse como una

™ La escalera del éxito es un programa de reconocimiento que consiste en alcanzar ciertos
objetivos mensuales para conseguir ganar una estrella con perlas especiales dependiendo el
escalén al que se haya logrado llegar.

’® Las consultoras de esta compaiiia le llaman a su asenso multinivel “carrera Mary Kay”.
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familia. Por ello cuando una consultora tiene un nuevo inicio se dice que esta recién
ingresada es su hija y a la vez la iniciadora tiene a alguien que previamente la
ingresd, dicha mujer vendria siendo la abuela de la recién llegada y asi

sucesivamente.

Entonces, al tener una vision de arbol genealdgico es mas facil otorgar una
motivacion en equipo. La competitividad puede ser una motivacién muy fuerte. Sin
embargo, he aprendido que es mas poderosa cuando compites contra ti misma y
aprendes de tus fracasos (Ash, 2007: 10). A raiz de esta oracion es que las
consultoras deben verse como comparfieras y no como competencia, ya que todas
buscan conseguir sus objetivos y segun la empresa, todas tienen las mismas
oportunidades de lograrlo, solo necesitan una razon y la motivacion suficiente para

hacerlo y para brindarles ese apoyo existen las juntas de unidad.

En cada junta de unidad, cualquier cosa “bien hecha i \UETSTm
puede ser digna de reconocimiento, por muy simple que @VEEJA\M -
parezca. Claro las metas mas fuertes a cumplir son
mensuales, pues lo ideal es hacer minimo un pedido al mes
por persona. Asi la directora puede proponer cuantas metas
quiera, para lograr que su unidad o grupo de venta crezca,
ya sea en recursos humanos o en puntaje de ventas, su

principal trabajo como lider es la direccidén precisa para que

sus reclutas las logren’®. Y si las consultoras cumplen con

. , . . ] Imagen 11: Cartel de
esos objetivos, seran premiadas en la junta de unidad propésitos. Carteles

siguiente o al cierre del mes, dependiendo del tiempo limite ~ como estos se ven en
o ] cualquier junta de unidad.
gue la propia directora haya designado.
En este caso la igualdad formal se hace presente, pero mas adelante analizo,
si de verdad se ejerce una igualdad formal o si la motivacion al estilo Mary Kay es
aun mas fuerte como para conseguir que la igualdad formal se desvanezca y el

poder de la imagen la convierta en una igualdad real.

e Aungue los sacos rojos o las consultoras con mayor experiencia también se ven muy involucradas
en la guia de las chicas nuevas.
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Imagen 12: Actitud
Mary Kay plasmada
en una pared de la
oficina  proyeccién
2000

En Mary Kay cosmetics, todas tienen la oportunidad de
lograr la ostra, el caparazén y la perla’ (Ash, 2007: 20). —
Todo lo que se necesita es decision-, mencionan algunas
integrantes de la unidad proyeccion, pues —el limite es tu
capacidad de sofiar, eso es lo que determinara hasta donde
puedes llegar-. Algunos de los muchos reconocimientos que
se otorgan en las juntas de unidad son:

e Bandas similares a las de certamen de belleza; por
algun puntaje alcanzado, o por haber reclutado a un

determinado nimero de mujeres en el mes (Imagen 10y 11).

e Broches o insignias: Estos son muy variados, los abejorros se otorgan por

ejemplo como simbolo de trabajo, las palomas significan espiritu de
entrega, las estrellas se ganan por haber logrado estado en la escalera del
éxito, los cochecitos rosas simbolizan que esa consultora a una unidad que
ya ha ganado el trofeo sobre ruedas (este se describe mas adelante); como
estos existen muchos mas. Algunos son enviados por la empresa solo para
gue la directora los entregue (como las estrellas), pero muchos otros son
idea de la directora misma para recompensar 0 agradecer a su unidad

(como el cochecito rosa) (Imagenes 12 y 13).

Articulos para uso diario; como carteras, por ejemplo, estas las manda a
hacer la directora por su cuenta y las otorga a cada consultora de acuerdo

con su produccién’®.

" Porque como ya se mencioné se reciben simbolos de reconocimiento por el mas minimo logro,
entre mas logros méas simbolos, por eso, cada chica Mary Kay puede lograr la ostra el caparazén y
la perla, no solo se premia al nivel mas alto, cada una puede recibir “tantos reconocimiento como
quiera, de acuerdo a su esfuerzo”.

® Asi mismo, cuando recién se ingresa a esta corporacion, la misma compaiifa te manda una bolsa
de mano, la cual sirve para que el resto del mundo pueda identificarte como consultora Mary Kay.
Aunque esta no se dé en la junta de unidad es un simbolo importante de Mary Kay Inc.
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Como este Ultimo, cada unidad puede tener sus propios simbolos de
reconocimiento, depende de la imaginacion de cada lider, aunque en las
capacitaciones nacionales de directoras, todas reciben la misma informacion, las
formas o métodos de orientacion igual dependen de la creatividad de cada dirigente
de unidad, pero eso si, la mayoria de juntas a las que asisti como observadora (de

diferentes directoras) llevan el siguiente cronograma de actividades:

1. Hacer oracion
2. Cantar una cancién de motivacion, llamada “el entusiasmo Mary Kay”.
3. Llevar a cabo la capacitacién y dar la informacion importante

4. Cerrar con el otorgamiento de los reconocimientos (si es el caso)

Al parecer la oracion que se realiza es universal y no interviene con las creencias
gue cualquiera de las consultoras predique. Pero esto debe hacerse, pues se sigue
con el balance de prioridades, la cancién se instaur6 porque la fundadora menciona
que estd comprobado que la musica interviene muchisimo a la hora de levantar el
animo. Durante la capacitacion se hace todo lo descrito previamente y eso si, el
nombre, vida y obra de la fundadora se menciona constantemente durante el

transcurso de la junta (regularmente dura hora y media).
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Imagen 13: Entrega de Imagen 14: Auto rosa miniatura  Imagen 15: Entrega de

broches en junta de y retrato de Mary Kay Ash en banda en junta de unidad
unidad oficina de una directora

% e ¥ mw

Imagen 16: Algunos pines otorgados a Imagen 17: Diferentes modelos
una consultora con saco rojo mary-kay de bandas distintivas.

MARY KAY
J“ll(a&::i‘ "

Imagen 19: Reconocimiento enviado por la
empresa al domicilio de la consultora,
cuando esta ha hecho al menos un pedido
al mes, durante 3 meses consecutivos

Imagen 18: Pin estrella; Imagen 20: Placa de reconocimiento
representativo de la escalera del para directoras. Regularmente esta se
éxito. Lleva incrustado una piedra de encuentra colgada en la oficina o lugar
esmeralda, zafiro, rubi o diamante; donde se realiza la junta de unidad, al
dependiendo el nivel logrado. igual que el retrato de Mary Kay Ash.
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El seminario:

El primer seminario Mary Kay se convoca justo al afio de que la compafia
inaugurd, es decir en 1964, desde esa fecha hasta la actualidad se realiza cada
afo y se convoca a las consultoras de todo el mundo para que asistan a €l en su
respectivo pais’®. En él se llevan a cabo actividades similares a las de la junta de
unidad (capacitacion y motivacion basicamente), pero, en grandes magnitudes. La
diferencia primaria entre un evento y otro radica en que mientras la junta concentra
su eje en la motivacion de los grupos de venta, el eje del seminario gira en torno a

la noche de premiaciones.

Hoy las celebraciones del seminario son espectaculares producciones
presentadas en mas de 30 mercados alrededor del mundo. Mas de
100,000 integrantes del cuerpo de ventas independientes asisten cada
aflo para recibir motivacion, educacion y reconocimiento de la
compafiia®.

En este evento no existe falla alguna en cuanto a imagen se trate, el uniforme
es el elemento mas importante para poder identificar el nivel de la consultora y no
equivocarse a la hora de recibir capacitacion, pues aqui, las clases son
especializadas. Ademas se comparten los testimonios de las directoras mas
sobresalientes o de consultoras que cuentan casos extraordinarios, de acuerdo a
mi observacion, los testimonios pueden llegar a ser una de las mejores cartas de
motivacion. Por ello, las mujeres que se llegan a parar tras el atril, para relatar su
historia ante miles de consultoras, son tratadas como verdaderas estrellas de cine,

todas les piden autografos o quieren tomarse fotos con ellas.

Pero, sin duda, lo mas radiante viene en la noche de premiacion, porque esta
incluye pasarelas al estilo de cualquier certamen de belleza es la noche en que las
consultoras se olvidan de los uniformes, para vestir de gala y usar vestidos dignos

de un desfile de modas, pues son estas pasarelas las que culminan en

" En México el seminario tiene una duracién de tres dias y se realiza en algin centro de

convenciones del Distrito Federal. (Se comenzé a hacer en el DF a partir del 2012, porque en afios
previos se realizaba en Monterrey, sede nacional Mary Kay)

8 |Informacion tomada del sitio oficial www.marykay.com.mx
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coronaciones de reinas y princesas; asi mismo se hace la entrega de automoviles

altimo modelo y viajes internacionales de alto costo.

Se trata del glamour —dijo Mary Kay-. Estas mujeres quieren el glamour y
estdn dispuestas a trabajar arduamente para lograrlo. Tal vez nunca
tuvieron su presentacion de 15 afos, tal vez nunca fueron reina de la
fiesta de graduacién, y tal vez nunca lleguen a ser reina de belleza. Asi
gue en la noche de premios procuramos reunir todo eso en una
experiencia de derroche inolvidable. En 1966 la compafia presentd
regalos de cenicienta: recompensas lujosas que a la mujer le encantaria
tener pero que jamas se atreveria a comprar para si misma. (...) Hoy los
regalos de cenicienta simbolizan el éxito para las integrantes del cuerpo
de ventas independiente de todo el mundo (Ash, 2007:185).

Como la cita lo dice, los premios otorgados son glamurosos, se entregan:
anillos de diamantes, coronas espectaculares y objetos variados que ayuden a las
ganadoras a verse como alguien de la realeza, las premiaciones tienen dos
categorias principales: La corte de la reina de ventas personales y la corte de la
reina de iniciacion. Cada una tiene una maxima ganadora, la reina, seguida de las
princesas, finalmente habrd muchisimas consultoras pertenecientes a estas cortes,
ganadoras de anillos de oro o plata segun la produccion de ventas o inicios que
hayan logrado durante el afio seminario. Y como su nombre lo dice estas

premiaciones son la simulacién de una corte real.

El seminario es un derroche multimillonario que ha sido comparado con
(...)un musical de Broadway. (...)Los mejores premios son cosas que la
mujer querria para ella pero que lo mas probable seria que no los
comprara. Asi que en nuestra compafiia eliminamos la mayoria de los
regalos practicos. Porque si unes una lavadora en un lado de la balanza y
en el otro un anillo de diamantes, la mayoria de las mujeres escogeria el
articulo préactico [la lavadora]. Asi es como llegamos a otorgar premios
como Cadillacs rosados y joyas brillantes (Ash, 2007: 148-153).

Esta manera de pensar tiene mucho que ver con la imagen integral ideal de la
mujer, donde ademas de tener que ser atractiva, debe seguirse preocupando por el
bienestar familiar. Pero como el seminario Mary Kay esta dedicado a consentir
‘exclusivamente” a sus mujeres; los premios deben ser para el uso personal unico

de sus consultoras y su arreglo personal.
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Pero el balance de prioridades no deja de ser importante y la trascendencia
de la familia en él, no queda plasmado solamente en el papel y se olvida en el
seminario. Porque a pesar de ser una compafiia exclusiva de mujeres, al seminario
pueden acudir los esposos de las vendedoras premiadas®. Ya que no importa cuan
exitosa seas en tu carrera, si pierdes a tu familia en tu camino al éxito, entonces
habréas fracasado (Ash, 2007: 60).

Asi mismo cada noche de premios tiene un tema que expresa una filosofia de
la compafia o idea de motivacion (Ash, 2007:148). Este peculiar mensaje siempre
lleva implicita la mision de la compainiia, “enriquecer la vida de las mujeres”. Este
enriguecimiento ademas de estar plasmado por toda la decoracion y escenografia
del lugar, se ve reflejado en la premiacién y las conferencias impartidas. Ademas
los reconocimientos en Mary Kay no se limitan al otorgamiento de articulos en

fisico.

81Igualmente los viajes internacionales que se les obsequia a las directoras es para dos personas.
Aunque si la consultora no estd casada o no cuenta con ningun acompafante varon y quiere acudir
a cualquiera de estos eventos acompafiada de otra mujer, esta segunda requiere estar inscrita en la
empresa, sino se le negara esta opcion.
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Imagen 23:

Imagen 21: Entrada | magen 22: Seminario Mary-kay. Show Cammeitae
de consultoras al de entrada en escenario principal. apacitaciones en
escenario. seminario.

Imagen 24: Convivencia en Imagen 25: Coronacion de Reinas y
seminario con Ryan Rogers; nieto princesas de la corte de ventas e inicios.
de Mary Kay Ash y vicepresidente

de la empresa.

Imagen 26: Imagen 27: Trofeo sobre ruedas o auto Imagen 28:
Anillo de plata rosa mary-kay. El primer auto mary-kay Anillo de oro
se otorgo en el seminario de 1969.
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Algunos datos curiosos mas:

AARY ,\Ay Existen muchas otras formas de premiar la

dedicacion de estas mujeres a su compafiia;
tanto en las juntas de unidad, como en el

seminario:

Reconocemos a nuestra gente mas
sobresaliente en nuestra revista Applause®.
A la gente le encanta ver su nombre
impreso, asi que cada mes listamos a
nuestras vendedoras estelares. [Ademas las
directoras] también envian un boletin
mensual para poder elogiar a las integrantes
de sus propias unidades (Ash, 2007: 154).

INOLVIDABLE VIAJE AL ESTILO MARY KAY

Imagen 29: Portada de la revista En estas publicaciones también se

Applause, representativa de un conceden menciones especiales a las directoras
viaje internacional para directoras

. ue practican su espiritu de entrega a través del
mexicanas, enero 2011. 9 b P 9

programa de adopcion®

Aparte de la revista y boletines, cuando una consultora asciende a ser
directora, tiene la oportunidad de viajar a Dallas Texas para tener una capacitacion
de bienvenida en el museo Mary Kay y tener una convivencia con el director
general de la compafiia Richard Rogers (hijo de Mary Kay Ash). En este museo se
exponen articulos relacionados con la carrera Mary Kay y con la vida de su
fundadora. También existe un salén de honor donde se exhiben las fotografias y

testimonios de las directoras nacionales con mayor trayectoria del mundo.

82 Esta revista desde su nombre define gue se dedica a reconocer a través de aplausos impresos.

83Programa de adopcion: La compafiia tienen la politica de no territorios. Si la directora de ventas
independiente de una consultora vive en otra ciudad, una directora de ventas independiente de su
ciudad puede adoptarla en su unidad y (...) le brindard apoyo, motivaciéon y capacitacién. La
directora madre debera solicitar a la directora de ventas independiente adoptiva que integre a su
unidad a la consultora de belleza independiente foranea.(Tu negocio, 2010: 78)
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ALCANZAEL
DIRECTORADO

Imagen 30: Edificio Mary Kay en Dallas Texas donde se
encuentra la oficina matriz y el museo de esta compaiiia.

También existen otros acontecimientosa menor escala, pero que, en general
ejercen actividades similares a las de la junta de unidad y el seminario. Por ejemplo
“la conferencia de carrera” que se realiza a la mitad del afio seminario y se podria
decir que es un simulacro o ensayo de este Ultimo. También se efectian “eventos
de oportunidad”, organizados por el convenio de varias unidades, o bien por una
sola y su finalidad es compartir la oportunidad de iniciar un negocio independiente
Mary Kay. Este evento se realiza esencialmente para mostrar la imagen Mary Kay

al publico en general y aumentar la fuerza de ventas.

Finalmente, fuera de estos eventos y publicaciones podemos encontrar
algunos simbolos que distinguen a Mary Kay de otras firmas de cosméticos en la
venta directa. Y a mi criterio forman parte importante del estilo Mary Kay, porque
generan en las consultoras y en la gente que compra estos articulos (clientas) el
sentimiento de estar consumiendo un producto peculiar y Unico por ser “uno de los

mejores en cuanto a calidad, servicio y reputacion”*. Ejemplos a continuacién:

8 Una de esas causas, (a pesar de no ser de importancia relevante para esta tesis, pues no es una
tesis de mercadotecnia) es que, aunque cada vez hay una mayor expansion de estos productos en
el pais, alin no puede hablarse de que la mayoria de los mexicanos conozca o haya probado la
marca. Primordialmente por el precio de los cosméticos, que no son tan accesibles como para
pagarlos de contado, al menos en la clase media baja o baja; tal y como lo hariamos si
compraramos un labial en el tianguis o en un catalogo de Avon, por decir algo.
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o A partir de 1989 Mary Kay Inc instaura la politica de no
experimentar con animales.

o En 2003 Mary Kay Ash es nombrada la empresaria mas
grandiosa de Estados Unidos, Opra Winfley es numerada en el
segundo lugar.

o Desde hace tres afos Selecciones Readers Digest

nombra a Mary Kay la marca de cosméticos de confianza en

Imagen 31: el pais.
Reconocimiento

marcas de confianza i )
de Readers Digest. se hacen a través de revistas con un costo algo elevado,

o En México, las campafas publicitarias de los productos

como: Glamour, Cosmopolitan o Vanidades. En television se
realiza una Unica campafia al afio y por canales de paga: Unicable, Sony y

Warner solamente.

Barbie, alusivo a la consultora de saco rojo Mary Kay. Esta
mufieca no se encuentra a la venta, solo la consiguen
algunas consultoras como premio especial.

e Cada afo las revistas glamour y vanidades hacen una

seleccion de los mejores productos de belleza a nivel

nacional (a partir de una encuesta de satisfaccion), en nagen 32: Barbie
donde Mary Kay siempre se lleva el reconocimiento en al  Mary Kay.
menos uno de sus productos.

e Mary Kay Inc cuenta con la garantia de 100% satisfaccion, esto significa que en
caso de que el producto no le agrade al cliente, puede remplazéarsele por otro o
devolverle su dinero, incluso cuando el producto haya sido ya abierto y usado.

e A partir del afio 2011, esta compafia ofrece a sus consultoras un diplomado de
negocios con valor curricular, impartido por el Tecnoldgico de Monterrey en sus

diferentes sedes alrededor del pais.
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PRE-AREA NACIONAL PROYECCION 2000%:

Segun los resultados de esta investigacion, en general el estilo de vida Mary
Kay es llevar a cabo los valores sugeridos por la compaiiia en todos los aspectos
de tu vida; ademas de seguir sus sugerencias Yy disfrutar de sus beneficios. Por lo
menos en la unidad proyeccion 2000, los requerimientos mas importantes para ser

una “verdadera chica Mary Kay” consiste en:

e Practicar la regla de oro en todo momento, incluso cuando no estas

trabajando.

e Avyudar e inspirar a otras mujeres a cambiar sus vidas, sobre todo en el

aspecto _emocional, principalmente a través de la imagen vy el

reconocimiento.

e Poder manejar un horario flexible y asi trabajar de acuerdo a tus

necesidades. Sin tener que descuidar a tu familia o dejar de acudir a citas
importantes por culpa de cumplir con un horario estricto.

e Disfrutar tu trabajo, pues mientras lo haces te cuidas v te sientes bien.

e Dejar de tener prejuicios acerca de la gente a tu alrededor. Y tener siempre

una sonrisa para mostrar, sin importar frente a quien estés.

e Verle el lado positivo a las cosas siempre. No importa cuan grandes o

dificiles sean las circunstancias; todas ellas serdn nombradas como

“situaciones especiales” y no como problemas.

Todas estas frases no hacen mas que afirmar las diferentes teorias
desarrolladas en esta tesis. Se refleja que la sed de reconocimiento en la mujer es
mucho mayor debido a la minimizaciéon que se ha hecho de nosotras a lo largo de

la historia, ademas de que una mujer es la base de toda interaccion social publica y

% En este apartado muestro los resultados obtenidos a lo largo de mi trabajo de campo en el pre-
area nacional “proyeccion 2000” dirigida por la Directora Ejecutiva Elite Susana Cazares. Esta red
de consultoras puede decirse que ya es una pre-area porque su lider se encuentra a un paso de
conseguir el directorado nacional (ver anexo 5d), por tanto la red multinivel esta compuesta por
varias unidades y por tanto por varias directoras de niveles inferiores.
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por lo tanto, es la encargada de ejemplificar las bases morales de la sociedad

occidental.

Aun asi, la premisa méas cercana que tiene una consultora en México, acerca
del estilo de vida Mary Kay es su directora, pues ella representa el ideal cultural a
alcanzar. Porque las directoras son mujeres mexicanas que iniciaron un negocio
independiente bajo circunstancias similares a las de una consultora del nivel mas
bésico, y el lugar en el que ahora se encuentran, es gracias a su esfuerzo y
dedicacion para realizar con esmero el estilo Mary Kay.

Curiosamente la caracteristica en la cual se enfocaron las consultoras
entrevistadas al preguntarles ¢,qué era lo que mas les gustaba de trabajar en Mary
Kay? Fue el aumento de autoestima y el cambio de caracter. Pero esencialmente
estas no son mas que repercusiones de mejorar la imagen femenina ya sea a

través de la apariencia fisica o del reconocimiento por sus actividades.

Con estas y otras afirmaciones, puedo decir que Mary Kay lo que vende
esencialmente es imagen, aunque ninguna de sus consultoras lo diga de esa
forma, Mary Kay vendia belleza, Mary Kay vendia reconocimiento, Mary Kay
vendia autoestima® (Diangelo, 2008).

% La frase se encuentra en tiempo pasado, porque el autor, se referia a Mary Kay como persona y
Nno como empresa.
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Imagen 33: Concepto de campafa publicitaria Mary Kay 2013 para
iniciarse como vendedora en esta compafia.

Esta fotografia representa que cualquier mujer puede iniciarse en la venta
directa de cosméticos sin importar profesion, edad, estado civil, entre otros, tan
solo necesitas querer sentirte mejor y tomar la decision de querer salir adelante. O

al menos es lo que la mayoria de las informantes respondieron.

Si quieres tener éxito, debes tener disciplina, obediencia, actitud y
constancia. Disciplina para asistir a tus reuniones, llegar temprano y no
faltar a los eventos; obediencia para aceptar lo que la compafia te
sugiere; actitud 100% positiva pase lo que pase y constancia en cada
cosa que llevas a cabo (Givez, 2011%).

Cuando se trata de vender imagen, efectivamente las condiciones en las
cuales se encuentre la vendedora no son tan importantes, como lo que refleje al
exterior. Es decir la ideologia con la que me encontré era generalmente la misma
sin importar la escolaridad o edad que tuviera la informante. El discurso que gira
alrededor del reconocimiento de la mujer impregna con la misma fuerza en todas

las mujeres de esta unidad.

Tuve informantes que contaban con una preparacion escolar entre secundaria
y maestria y provenientes de extractos econdmicos variados, pero, todas
coincidieron que lo mas importante para el éxito es la decision y el esmero que se
le ponga al trabajo. Ademas del esfuerzo extra que ponen en el cuidado de su
imagen personal (sobre todo al tener un maquillaje impecable), les ha funcionado

tanto adentro como fuera de su empleo.

e La gente me dice por ejemplo, -como que deslumbro-, como que la gente
guiere juntarse conmigo, o se como que sienten que algo les agrada de
mi ¢no? (Gloria, 24 afos).

e Si antes no te arreglas y de repente te arreglas, pues ya atraes, llamas
muchisimo mas la atencion. ~Wow mira ella es de Mary Kay-. Cuando
empezaron a ver [mi cambio de imagen] ya era (...) —ay que bonita te
ves-, —te ves super conservada-.Y es bonita la satisfaccion (Elizabeth, 47
anos).

8" Laura de Givez Camacho, directora de la unidad “Yaocalli” palabra en nahuatl que significa casa y
fortaleza de la mujer. Testimonio extraido de la revista Applause, febrero 2011.
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e Quiero que a mi hijo le guste como luzco, porque algunas personas que
conoci, me comentaron que sus hijos les dicen cosas como: —¢por qué
no te arreglas?-, —Si vienes asi entonces no me vengas a traer-.
Entonces creo (...) que si ahorita mis hijos me ven asi, [con una imagen
impecable], me van a respetar de otra manera (Sandra, 24 afos).

Argumentos como estos demuestran que todas las mujeres que acuden a sus
juntas de unidad e intentan llevar a cabo el estilo Mary Kay, han tenido cambios
drasticos en cuanto a imagen se refiere y esto mismo es lo que hace que sus
ventas se incrementen, pues, el mundo se mueve a través del consumo de
imagenes donde la mujer misma es consumida (consultar capitulo 2). Por eso no
importa el costo del producto, si este me ayudara a que me vean y deje de ser

invisible para la gente a mi alrededor, intentaré comprarlo.

Ya sea por querer imitar a alguien mas, porque nos digan un halago, o para
no ser ridiculizadas en publico o avergonzar a nuestros seres mas cercanos.
Cualquier mujer necesita algun producto Mary Kay. Asi que no importa en donde
vivas ni con quien te relaciones; ya seas ejecutiva, ama de casa, estudiante,
obrera, etcétera; siempre habrd alguien al lado tuyo dispuesto a consumir tus
productos y ayudarte a alcanzar el éxito. S6lo necesitas buscar y esforzarte un

poco para ofrecer los beneficios de tu producto y este se vendera “por si solo”.

Si bien son ciertas todas estas afirmaciones, también es cierto que
estadisticamente todas las personas empleadas en la venta directa deben esperar
s6lo un 10% de respuestas positivas, por ejemplo si en un dia se visitan 10 casas,
es muy probable que sélo en una, realicen la compra de algo. Por lo que al
principio el esfuerzo requerido es muchisimo para una respuesta medianamente

considerable.

Por otro lado, si es posible que cualquier mujer llegue a niveles altos de éxito
sin provenir de un extracto econdmico acomodado (donde las posibilidades de
venta son mayores), pues asi lo demostré mi trabajo de campo (ver anexo 2), pero,

el tiempo para obtener resultados convenientes no sera el mismo.
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Supongamos que dos estudiantes se inician en este negocio al mismo tiempo,
pero con la diferencia de que la primera asiste a una preparatoria publica y vive en
un barrio alto de clase baja, mientras que la segunda asiste a una preparatoria
privada y vive en el centro de la ciudad; al conocerse en una junta de unidad se
hacen amigas y semana con semana realizan las mismas tareas de promocion

para alcanzar algun puesto en la escalera del éxito del mes.

Posiblemente las dos logren un lugar en el mes, pero la segunda obtendra un
puesto mayor o en su defecto alcanzara el mismo que la primera, con la diferencia
de que sus metas las alcanzé en menos semanas o invirti6 menos horas de su dia
en la promocién de sus productos. Esto se debe al capital social con el que cada
una cuenta y los campos en los que se mueven, fuera de Mary Kay, que a su vez

cuentan con capitales econémicos y culturales distintos.

Las mujeres de las clases populares reducen al minimo los gastos en
productos y en cuidados de belleza (...), asi, dichas mujeres representan
el grado cero del maquillaje, cuya complejidad (s6lo pintalabios,
pintalabios y maquillaje de fondo; pintalabios, maquillaje de fondo y
productos para las pestafas y para las cejas), coste en dinero y sobre
todo en tiempo aumenta a medida que se sube en la jerarquia social
(Bourdieu, 2012: 448).

Entonces al final si importan los campos en los que has estado inmersa antes
de entrar a Mary Kay. Propiamente cada consultora tendrd al principio un éxito
distinto porgue tanto en la realidad como en las sugerencias de la propia empresa
para “un inicio perfecto” sefialan que tus primeras clientas seran tus familiares y
amigas. Asi es como el monto de tu primera venta dependera directamente del

capital social con el que cuentes.

Aunque el grado de importancia de los capitales en cada vendedora sera
distinto al principio y dependera directamente de la razén por la cual se haya
iniciado. Las respuestas de las chicas entrevistadas hacia la razén por la cual se
iniciaron pueden clasificarse en dos categorias principales: estan primero las que

se inscribieron por conseguir sus tratamientos a la mitad de precio y posteriormente
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encontramos a las que compraron su kit de inicio por un interés legitimo de iniciar

un negocio propio u obtener ingresos extra.

Las que se iniciaron por conseguir su producto a mitad de precio muchas
veces se quedan en el espacio de autoconsumo, pero si ella comienza a compartir
sus “beneficios™® con sus familiares y amigas y estas empiezan a consumir los
productos a través de ella, esta se percata que el negocio es redituable y si se
mantiene interesada comenzara a asistir a sus reuniones de unidad, bajo este
mecanismo es con el que este tipo de inicios se mantienen dentro de Mary Kay en
su situs de vendedora. Es decir, en el caso de estas consultoras el capital mas

importante en un principio seré el cultural®

y posteriormente el social. Porque este
altimo no presenta problema alguno generalmente este tipo de mujeres se mueven

en campos donde existen otras mujeres preocupadas por el cuidado de su imagen.

En cambio, con las interesadas en conseguir ingresos extras encontramos
que el capital mas importante al principio es el capital econémico porque buscan
principalmente mejorar su solvencia y aungue no sean mujeres acostumbradas a
llevar una rutina de belleza rigida invertirdn en su kit de inicio con dinero de su
bolsillo e incluso a base de préstamos. Estas mujeres posteriormente se
encuentran con el problema del capital social pues al no moverse en campos
interesados en cuidados de belleza, tendra que salir de su zona de confort para
buscar a sus clientas potenciales y generar un nuevo capital social si es que quiere
obtener resultados prematuros y/o en todo caso debera capacitarse intensivamente

para generar “nuevas necesidades” en sus mismos circulos de convivencia.

Por todo ello es que son pocas las mujeres que se encuentran en posiciones
privilegiadas, en niveles de directorado; porque aunque como en todo, existen las
excepciones el 90% de las mujeres empleadas en las ventas directas proviene de
un estrato econdmico bajo (Sanchez, 2010) y antes que atender sus ventas (en

todos los aspectos: inversidon economica, tiempo, clientas, etc.) este 90% de

% Con estos beneficios me refiero a las reacciones del producto en la cara o cuerpo.

89 Depende del conocimiento que tenga acerca del producto.
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mujeres tiene otras prioridades, como el guardar $100 para darle de comer a sus
hijos, en lugar de invertirlos en pasajes para asistir a su junta de unidad o en

ampliar su inventario de demostracion.

Aunque las entrevistadas vean a este tipo de situaciones como solo poner
pretextos para no avanzar (para eso existen los préstamos bancarios, empefios,
entre otros; dicen ellas); la realidad es que, es el momento en el cual, la igualdad
formal (ver esquema 3) de todo discurso politico hace de las suyas. Asi es como la
mayoria de las vendedoras se quedan en eso, en simples vendedoras que
comercializan los productos para solo salir del paso y no logran desarrollar una

carrera multinivel Mary Kay.

Sin embargo la ideologia Mary Kay sefiala que este tipo de mujeres ni
siguiera merecen llamarse consultoras ya que van por el mundo poniéndose ellas
mismas piedras en su camino y no hacen nada por cambiar. Mary Kay es para

todas las mujeres, pero no todas las mujeres son para Mary Kay (Maria, 32 afios).

De acuerdo a lo que observé, la importancia del capital social se va
modificando una vez estando dentro de Mary Kay, por ejemplo, una vez que has
conseguido colocar tu primera venta, si has sido constante con tus juntas de unidad
es muy probable que la permanencia en esta compafiia posteriormente dependa
mas del interés por el reconocimiento que por los beneficios econémicos. Claro que
estos se seguiran generando, pero en el caso de “las verdaderas chicas Mary Kay”
es mas importante el tener un ambiente familiar donde te hagan sentir bien y

halagada que obtener ingresos econémicos importantes.

Es decir, el habitus de estas mujeres se transforma por completo y su capital
simbdlico sera un entramado de capitales compartidos por todas ellas. Y
precisamente gracias al coaching realizado en todas las juntas de unidad es como
podemos ver que la manipulacion psicoldgica del reconocimiento de la mujer logra
conseguir que la igualdad real supere a la igualdad formal, como puede verse en el

contraste de los anexos 1y 2 de esta tesis.
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Por otro lado, la imagen y la distincion de ser Mary Kay no solo se percibe al
interior de sus juntas de unidad y demés eventos. Esta es clara igualmente fuera de
esos espacios. El auto rosa es su principal representante, porque al menos en
México, no existe otra compafia de venta directa que otorgue un reconocimiento
similar. Si bien es posible que en otras empresas también premien con coches,
ninguna manda a fabricar un stock exclusivo para que estos autos se consideren
como de edicion especial o limitada a la cual solo las chicas Mary Kay tienen
acceso. Asi si se va por la carretera y el conductor se encuentra con un auto de

color rosa palido, sabra de inmediato que pertenece a una directora Mary Kay.

Estas distinciones las tienen mas que presentes todas las consultoras Mary
Kay, ellas mismas son las que me llevaron a querer estudiar este caso en
particular, para descubrir que la importancia de la distincion en sus estilos de vida

es muy singular y evidente.

e Cuando ta compras un producto de cualquier otra compafiia, pues
generalmente nadie te da seguimiento y luego sino te quedo o algo, dices
bueno, lo desechas ¢no? En Mary Kay eso no pasa porque si el producto
no te queda, tienes la oportunidad de cambiarlo, pues, la consultora te da
seguimiento constante (Elizabeth, 47 afios).

e Aqui son puros apapachos, aplausos, te ves bien a comparacion de otras

reuniones donde llegan con el mandil; eso deprime (Grupo focal 1).

Finalmente no debe olvidarse que el estudio realizado en esta tesis es de
caracter cualitativo y se bas6 en su gran mayoria, en las entrevistas realizadas en
la pre-area nacional proyeccion 2000, por ello no puede hacerse una
generalizacion de los resultados, pues cada unidad se maneja bajo sus propios
estandares; pero si puedo decir que con todo lo anterior llegué a las siguientes

conclusiones:

e La imagen de la mujer occidental perfecta sigue mas que vigente en nuestro

pais y la venta directa es tan solo un espacio mas en donde se practica.

e La imagen y simbolos de reconocimiento son las cartas de presentacion

primarias cuando se habla de ideales culturales. En la experiencia de algunas
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informantes esto aplica también para sus vidas personales. —Si tu familia no te
apoya es porque tu no les has demostrado lo que puede ofrecerte Mary Kay y
lo que eres capaz de ganarte, por eso no te lo creen-*°.

e Aunque en el discurso el estilo de vida Mary Kay sea todo absolutamente
color rosa, en términos formales no es asi. Porque tanto dentro, como fuera
de cada unidad existen rivalidades latentes donde la competencia del campo
se manifiesta claramente. Y como toda empresa de venta directa, tiene sus
buenos y malos ejemplos. En el caso de la pre-area nacional proyeccion 2000
puedo decir que es uno de los mejores ejemplos®, porque llevan al pie de la
letra todas las sugerencias y el cédigo de ética para practicar un verdadero
estilo de vida Mary Kay. Aunque también escuche de unidades donde el
sistema multinivel no se respeta y donde la rivalidad entre vendedoras se
puede percibir a simple vista. Incluso se sabe de rivalidades de unidades
externas hacia la pre area “proyeccion 2000” y sus integrantes por ser esta la

gue ha conseguido mas reconocimientos (hablando de Tlaxcala).

e El doble discurso manejado en esta compafia, bajo lente sociolégico es mas
que claro, por un lado se pregona el no juzgar a tu compafiera o “hermana
Mary Kay”, por como realiza su trabajo o su ritmo de crecimiento en la carrera,
por el otro se critica a las mujeres cuando “hacen cosas malas”; como vender
su producto a un precio mucho menor, “robarse la clienta de otra”, entre otras

cosas®.

Reina de la corte de ventas 2013.

! Todas las entrevistadas contestaron de manera positiva, incluso la sefiora que bajé de nivel
durante mi trabajo de campo respondié que —s6lo habia sido un tropiezo-, que ella se levantaria de
nuevo y continuaria en su crecimiento Mary Kay, en ningiin momento la escuche decepcionada ni
con ganas de querer abandonar el negocio, en general todas las chicas que son constantes con sus
juntas en esta pre-area tienen una vision sumamente entusiasta.

%2 En toda la ciudad de Tlaxcala se pueden ver aparadores con productos Mary Kay, fenémeno que
se supone no deberia de existir, ya que ese tipo de comercializacion esta prohibida por los estatutos
de la compafiia. Pero que al parecer es una forma de vender muy redituable para algunas, pues se
evitan la fatiga de “buscar a sus clientas, pues ellas solas llegan en busca del producto”. Pero este
caso ya no podria considerarse venta directa.
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e La sed de reconocimiento que tiene la mujer, es tal que al existir compafiias
como estas, las mujeres estan dispuestas a esmerarse por conseguir un poco
de ese reconocimiento que tanto les falta. Al punto de renunciar a empleos
tradicionales como médicos, maestros, entre otros. Algunas incluso estan
dispuestas a permanecer en la venta directa sin que esta les traiga beneficios
econdémicos, se mantienen en un punto donde no pierden pero tampoco
ganan y todo por el simple hecho de asistir a los eventos de motivacion y

reconocimiento, donde las hacen sentir importantes.

Imagen 34: Pre-area nacional proyeccién 2000.
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CONCLUSIONES

[En |la venta directa multinivel], sea lo que fuere,
cuenta con que haras muchas compras,
muchas amigas y la pasaras en grande.

¢, Qué mas puede pedir una mujer? ¢ Chocolate?
iEso también lo tenemos!

(Preparados, listos, ja comprar!, 2013)



lo largo de esta tesis, intenté demostrar como el reconocimiento para la
mujer en la modernidad es sumamente importante, aunque este, se siga
practicando a partir de principios machistas. Por ello es que las ventas
directas se convirtieron en el empleo ideal para ellas, tal y como lo pregonan los

esloganes de las compafias dedicadas a este rubro.

Mary Kay es un pequefio manual del comportamiento ideal de la mujer, pero
con tintes de superacion profesional. Esto quiere decir que el comportarse como “la
mujer perfecta” no esta peleado con alcanzar el éxito. La mujer si piensa distinto
del hombre, pero dichas diferencias de ningin modo son inferiores o incompatibles

con la forma en que piensa el hombre (Ash, 2007: 104).

Mary Kay refuerza el rol femenino pero a la vez ofrece el rol emprendedor
(propio de los hombres); dentro de la totalidad cerrada adaptada del modelo militar
existe un espacio de placer donde las empresarias pueden convertirse en

princesas de cuento clasicas.

Mary Kay es uno de los mejores ejemplos de lo que Simmel quiso decir
cuando escribio que la mujer es la parte subjetiva del mundo, es decir, la mujer
puede triunfar en lo que quiera, pero si lo hace bajo los parametros de su
subjetividad misma. Segun el analista simmeliano Josexto Beriain esta perspectiva
tiene su ventaja porque el hombre aunque sea la parte objetiva del mundo no es
del todo independiente, como lo es la mujer a través del reconocimiento de su

individualidad.
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Para la mujer, su ser y la idea son una misma cosa; la mujer, aunque en
ocasiones se vea reducida por el destino, socialmente producido por el
hombre, al aislamiento del hogar, nunca es tan tipicamente solitaria como
lo es el hombre; ella siempre esta consigo misma en su casa, mientras
que el hombre busca siempre “su casa” pero fuera de si mismo (Beriain,
2000: 164).

Tanto la teoria simmeliana, como el discurso Mary Kay; justifican el dualismo
mujer/hombre con una relacion dialéctica, donde el hombre y la mujer son
complementarios y no opuestos. Como se menciond en los capitulos 3 y 4, la venta
directa utiliza a la perfeccion las caracteristicas principales de los roles femeninos,
pues ofrece la flexibilidad de horario para que el trabajo se encuentre al alcance de
cualquier mujer y de sus actividades rutinarias. Y ademas brinda el reconocimiento
que “ningun otro trabajo puede brindar’, al menos en Mary Kay muchas de las

informantes asi lo declararon. “Me reconocen simplemente por ser mujer”.

El estilo Mary Kay consiste entonces, en seguir el ideal que cuenta con todas
estas caracteristicas y que en general es la imagen de su fundadora. Mary Kay Ash
logré llegar al final del proceso del estilo (ver esquema 4), por ello este estilo de
vida en particular, lleva su nombre. Las vendedoras de su producto, lo Unico que
hacen es adaptarse a él, aunque cada una le agrega su toque personal; los ideales
culturales de cada vendedora se van conformando de acuerdo a su habitus
personal.

Por otro lado aunque esta tesis no fue una tesis enfocada al género cabe
mencionar que viendo desde afuera a esta compaifiia, bajo el lente de la
precarizacion laboral, la discriminacion y el género, el trabajo de campo arrojé

datos interesantes para futuras investigaciones como las siguientes:

e Al ser una empresa de ventas directas, la precarizacion laboral de estas
mujeres es sumamente significativa, pues no cuentan con ningun tipo de
seguridad médica, sélo en el caso de que se cuente con un nivel de
directora, en las recomendaciones que se dan para una venta exitosa se
sugiere el uso de uniforme, pero este no viene en el kit de inicio, mas bien

estos son gastos o inversiones adicionales a la inversion del producto.
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e Mary Kay tiene en sus estatutos la rotunda prohibicion de que estos
productos los comercialicen hombres, es decir si no eres mujer y quieres
conseguir ingresos usando la venta directa es mejor que pienses en otras
opciones porque “si eres hombre no te maquillas, por lo tanto no tienes
ninguna oportunidad de vender el producto”. Aunque en otras companias de
cosmeéticos existen casos (pocos pero existen) de hombres exitosos que se
dedican a esta rama. Para disfrazar esta discriminacion la empresa se
respalda diciendo —Todos tienen la oportunidad, ya sea mediante su mama,
su hermana, etc. Todos tienen a alguna mujer a su lado para prestar su

nombre o simplemente para ser su apoyo-.

e Hablando de género y estado civil, fuera de la vida laboral, debo decir que
las mujeres directoras que entreviste se encontraban solteras y las que
estaban casadas contaban con el apoyo incondicional de sus esposos®, de
hecho los maridos de las dos directoras con mas alto rango de esta pre-area
se encargaban de la administracién del negocio, pues a ellas por sus
multiples actividades dentro de este trabajo ya no les daba tiempo de
administrar sus cuentas y requerian de un asistente. Incluso en algunos
testimonios externos a la pre-area han declarado que cuando la mujer Mary
Kay llega a un nivel en el cual ya no tiene que preocuparse por las carencias
econdémicas, sus esposos han tenido la oportunidad de abandonar sus
empleos, por el hecho de no estar satisfechos con su labor y ahora si se
dedican a lo que les agrada, aunque esto no genere ingresos reales; porque
“Mary Kay le da a la familia el bienestar econdmico necesario para realizar

todo eso que siempre han sofiado”.

e En cuanto a los estados civiles me encontré con un surtido rico, pero si
puedo declarar que las consultoras que se inician en este negocio por una
razon de necesidad econdmica son principalmente madres solteras o

divorciadas, lo que igual les permite una mayor libertad en el manejo de su

% Todas las directoras entrevistadas contaban al menos con licenciatura.
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tiempo, pero las consultoras que se encuentran casadas y han tenido éxito
es porque sus maridos las apoyan al menos emocionalmente o simplemente
no las limitan en cuanto a tiempo se refiere, en cambio las que tienen ese
tipo de problemas en su casa cuentan con un despegue de negocio mas
prolongado. Como dije en el capitulo 4 en la pre-area “proyeccion 2000” no
encontré casos como de que Mary Kay haya sido la causa de algun divorcio
0 que las represiones de algun esposo interviniera en el fracaso de alguna
consultora y si los hubo no se mencionaron en las entrevistas. De hecho la
mayoria de las mujeres sin pareja de esta pre-area cuando ingresaron ya se

encontraban solteras.

Finalmente, hablar de construccién de estilos de vida es un tema muy amplio,
pero si lo hacemos bajo la lupa de las ventas directas y la imagen femenina puedo
concluir que las estrategias de estas industrias son importantisimas, porque gracias
al reconocimiento que brindan, la identificacion de las trabajadoras con sus
distintos ideales culturales laborales, se trasladan a todos los aspectos de su vida e
incluso forjan bases familiares sdlidas, plantadas sobre la ideologia y estilo, un
simple mortal, fundador de una compafiia. Haciendo de los estilos una verdadera
doctrina. Pero si esto al final las hace felices y ademas logran mejorar su calidad de

vida no veo ningun inconveniente en que se siga realizando.

Quien entra a Mary Kay no se va con las manos vacias, nunca nadie se
va con las manos vacias. Ya sea en cuanto a crecimiento personal, o
crecimiento econémico, pero siempre alguien se queda con algo bueno,
aprende algo bueno, a mejorar su imagen por ejemplo. Cuando Mary Kay
toca tu vida, te la cambia, ya sea clienta o consultora, lo que sea, pero
siempre para bien (Grupo focal 2).

Asi se demuestra que la hipétesis planteada al principio de este escrito,
resulta valida y la afirmacion bourdiana de que la construccién de estilos de vida y
la obtencidn de un status depende mas de factores externos a la clase social que
de ella por si misma, es totalmente cierta. Porque aunque sea bajo circunstancias
distintas, al final, en Mary Kay, si te comprometes y manejas todas las cartas a tu

favor, tarde o temprano lograras ir adquiriendo mayores status, sin importar la cuna

141



en la que hayas nacido (ver anexos 1y 2). Sin embargo la distincidon en este y en

todos los campos es irrefutable.

Gracias a todos estos resultados es como puedo declarar que la venta directa
en el futuro aun tiene una larga vigencia y si esta interviene en el mejoramiento de
la imagen su permanencia sera aun mayor, porgue este método de
comercializacién se encuentra al alcance de todos. Ademas ¢ qué mejor producto
para mejorar la apariencia de la mujer que los cosméticos?. Al ser “necesario” Mary
Kay Ash se dio cuenta de que al vender libros la venta se acababa en una sola
visita, mientras que en la venta de cosméticos o cualquier otro producto de

mejoramiento de la imagen el consumo seria constante.

Para efectos académicos esta tesis puede servir como recurso de
investigacion para estudios futuros relacionados con psicologia laboral, género,
precarizacion del trabajo, comunicacion, entre otros. Igualmente puede usarse
como herramienta de mercadotecnia y administracibn de cualquier empresa
dedicada a las ventas e incluso para la propia Mary Kay Inc, gracias a la

investigacion hecha en campo.
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ANEXOS

Una no nace mujer,

sino que se hace mujer

Simone de Beauvoir



1.- AMOR A MARY KAY
Y A MEXICO®

®Ella es nuestra directora senior Erika Urosa
Moreno, quien ademas de ser una exitosa mujer
Mary Kay, es también una reconocida intérprete de
musica mexicana, su nhombre artistico es Sol

Moreno y ella nos cuenta como la oportunidad Mary

Kay lleg6 a su vida para ser una base sdlida de

Imagen 35: Erika Urosa Moreno.  Crecimiento econdmico.

Desde temprana edad descubri6 tener habilidades artisticas, por lo que desde
los 8 afios realizd estudios de canto y se dedicé a cantar musica ranchera. Ella
obtenia sus ingresos solamente de sus presentaciones, sin embargo, el apoyo
para los cantantes independientes de este estilo de musica es muy poco, por lo
gue cada vez era menos su trabajo y menos el dinero que ganaba.

“Tengo una trayectoria de 16 afios, sin embargo en nuestro pais hay muy
poco apoyo para los cantantes de musica ranchera, por eso, para tener otra

actividad decidi meterme a estudiar, lamentablemente a los dos afios ya no tenia

% Entrevista enriquecemos vidas, tomada de la revista mensual Aplausse septiembre 2012: 14-15

95Imagen: Erika Urosa Moreno, Directora de ventas independiente Mary Kay. También conocida por
su nombre artistico Sol Moreno.
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dinero y ya no podia continuar estudiando porque no tenia con qué pagar la
colegiatura. Recuerdo que le comenté a una amiga que me iba a salir de la escuela
y ella me dijo: ‘ay amiga pues vende algo’. Y pensé ;cdmo voy a vender algo? jyo
soy una artista! Finalmente como dicen ‘me llegd el agua al cuello’ le hice caso, y

empecé a vender todo”.

Intentd con muchos negocios pero se quedd con la mejor opcion, asi fue
como lleg6 la oportunidad Mary Kay, como un impulso econémico y que ademas
seria un excelente negocio que le dejaria el tiempo necesario para combinarlo con

su carrera artistica.

“En el 2007 conoci este negocio y quedé maravillada. Un dia fui a una comida
y una amiga se me acercO porque me observd que estaba ofreciendo algunas
cosas que vendia, ella me preguntd que cdmo me iba con mis ventas y le contesté
que bien, pero mi respuesta fue medio desganada y ahi me dijo: ‘4 Te interesaria
ser parte de Mary Kay?' yo le hice varias preguntas como jcuanto costaba
inscribirme?, ¢qué tal se vendian los productos? Y me explicé a detalle, en ese
momento sacé el documento de iniciacion y me inicié, no se tardé mas de 10

minutos en convencerme”.

" - “Queria saber todo, como me podia ganar
Una mujer puede

porque nacié para los premios trimestrales, como me podia convertir
amar, apoyary en directora y como podia tener el auto rosa. Mi
hacer posible lo
imposible. Y al

hermanarse con

directora Lorena Boyer me tuvo mucha paciencia

y me explicé todo acerca de la carrera Mary Kay,

mas mujeres se yo soOlo me dediqué a dejarme guiar por sus
convierte en consejos, fui muy disciplinada con mi directora y
alguien - . "
. o con mi directora nacional Lety Moguel”.
invencible”.
Erika Urosa Moreno, “Vivi mi primer seminario a un mes y medio
para la campafia de ;
aniversario Mary Kay de haber entrado a Mary Kay y lo que mas me

una mujer puede.

gusto fue la coronacion de las reinas y tomeé la

decision de lograr un reinado. Algo que me
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llamaba mucho la atencion era que veia como a las directoras nacionales las
trataban como estrellas y les pedian autografos y fotos, y dije jwoooow! jYo quiero

ser una de ellas!”.

A los nueve meses de haberse iniciado, debuté como directora de ventas y
poco tiempo después recibié su primer trofeo sobre ruedas, ademas fue la reina de

la corte de ventas personales directoras de seminario 2008.

A lo largo de cinco afios, Erika, ha logrado llevar con éxito sus dos
profesiones, la de directora de ventas independiente Mary Kay y la de cantante, es
organizada, disciplinada y logra equilibrar el tiempo para cada una de sus carreras
sin descuidar ningun detalle de ellas. “Este 2012, califiqué la camioneta, es mi
tercer trofeo sobre ruedas y también este afio logré alcanzar mi segundo viaje
internacional, ademas estoy empezando la promocién de mi sexto disco. He
aprendido a desarrollar mi carrera Mary Kay y a continuar con mi hobby de cantar
para mi pais, y he descubierto que muchas cosas son posibles cuando estas

decidida a hacerlo”.

“Hoy doy gracias a dios porque ha puesto en mi camino la oportunidad de
apoyar a otras mujeres a transformar sus vidas y a que se den cuenta de lo

poderosas que son. Definitivamente con Mary Kay tu vida cambia”.

“Mary Kay no solo me deja vivir mi vida cumpliendo mi misién, sino que me da
la libertad y la flexibilidad de seguir adelante con mi carrera artistica, ahora
después de una base econdmica sélida, el crecimiento de una carrera de liderazgo

y una perspectiva de vida plagada de logros, resultados y aprendizajes”.
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Imagen 36: Ma. De Lourdes
Escobar Cortés.

2.- UNA MARAVILLOSA
REALIDAD®

% Antes de conocer Mary Kay, Ma de Lourdes
Escobar Cortés anhelaba poder comprar una
gran despensa para su familia, sus
limitaciones econdmicas no se lo permitian,
hoy, ese deseo ya quedo atras, pues gracias
al desarrollo econémico que ha logrado con
su negocio independiente, el suefio de poder
llegar a su casa con las bolsas llenas del
supermercado, es ya una maravillosa

realidad.

Lourdes es originaria de un pueblo pequefio del Espinal en Oaxaca, quedd

huérfana de mama a los 15 afios de edad y, al no contar con el apoyo de su padre,

tuvo que hacerse cargo de sus dos hermanos; a los 17 afios, siendo aun una

adolescente decide casarse y formar una familia.

% Entrevista enriquecemos vidas, tomada de la revista mensual Aplausse septiembre 2013: 14-15

97Imagen:Ma. De Lourdes Escobar Cortés. Directora ejecutiva elite de ventas independiente Mary

Kay
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“Yo tenia 17 afos y mi novio 18, nos casamos con carencias y luego
empezamos a sufrir mas carencias econdémicas y nos tuvimos que salir de la

escuela, yo estaba en la preparatoria y mi esposo en la secundaria”.

“Pasamos muchos retos porque yo pronto me embaracé, a los 18 afios nacio
mi primer bebé, no teniamos ni siquiera para comprar pafiales desechables
entonces compraba tela; la verdad es que nuestra situacion econémica era muy
dificil”.

Lourdes recuerda que vivian en una casa muy pequefia, no tenian cama por
lo que dormian en un catre de madera, sin embargo ella no bajaba los brazos y
pensaba que tenia que encontrar la manera de ayudar a su esposo porgue no

queria vivir asi ni deseaba ese futuro para su familia.

“Primero empecé a vender lenceria por catalogo, zapatos, raspados de frutas
afuera de mi casa, y también fui modista por muchos afios, en fin intentaba de todo
para obtener dinero, era muy desgastante hacer todo eso, pero al menos entraba

algo mas de dinero a mi casa’.

Empez6 a conocer Mary Kay cuando una vecina la invité a participar en una
sesion de belleza y recuerda que si le gust6 mucho el producto pero no podia

comprarselos porque no tenia dinero.

“Me negué a comprar el producto y a aceptar la

“Con voluntad, promocion para iniciarme en este negocio porque la

deseo y decision, verdad no tenia el dinero. Después, a los tres meses
una mujer puede

lograrlo todo” me encontré a mi ahora directora, Maricela, ella me

volvio a compartir la oportunidad Mary Kay y me
Ma. De Lourdes . , p
Escobar, para la explico todo pero yo no podia aceptar porque seguia
campafia de
aniversario Mary Kay
una mujer puede.

sin tener dinero, pero ella me orientd y me ayudo,

finalmente me inicié en Mary Kay y poco a poquito fui

pagando mi kit de inicio”.
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Sin embargo, para poder arrancar bien su negocio, ella necesitaba hacer una
inversién, para la cual tampoco contaba con recursos por lo que le pidié apoyo a su
hermana quien le prestd dinero para poder hacer su primer pedido y tener un

pequefio inventario y asi echar a volar sus suefios.

“Cuando llegé mi pedido me asusté mucho, la gente me conocia como una
persona muy timida y en verdad yo me sentia asi, no me gustaba hablar mucho y
lo primero que pensé fue: ;como le voy a hacer para vender todo esto?”.
“‘Afortunadamente mi directora estaba ahi para apoyarme y yo me senti segura, ella
me empezo a delegar tareas y también asi comenzaron mis primeros retos y mis

primeros éxitos”.

Nuestra exitosa directora, en su comienzo, se enfocdé mas en la iniciacion ya
gue la necesidad de tener un cheque de bonificacion era muy grande, ella tenia
que demostrarle a su esposo que este negocio si les cambiaria la vida y solo con

un cheque podia hacerlo, poco tiempo después, lo logré.

“Yo era una mujer que anhelaba ir al supermercado y comprar una gran
despensa porque veia que mis vecinos iban a las tiendas y traian de lo mejor; yo le
pedia a dios que me permitiera algan dia cumplir ese suefio, por eso cuando recibi
mi primer bonificacién en Mary Kay de 13 mil pesos, lo primero que hice fue ir al

supermercado y surtir todo lo de mi casa para llegar con las bolsas llenas”.

“‘Estoy muy emocionada, muy satisfecha con todo lo que esta hermosa
empresa da porque yo le puse muchas ganas para poder cambiar mi vida, lograr
comprar esa despensa y darles a mis hijos lo que ellos necesitaban. Siento que
Mary Kay me ha dado muchas cosas y que mi tarea es formar muchas mujeres
como yo 0 mejor que yo para que ellas puedan también cambiar su vida en este

negocio”.

“Tenemos que aprender a sembrar, la que no siembra se queda atras, hay
que saber sembrar, que no nos duela. Siempre les digo a mis consultoras ‘no van a
encontrar otro negocio mejor que Mary Kay’, si nosotros seguimos los consejos que

la companiia nos da, vamos a crecer perfectamente”.
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ANEXO 3.- GUIA DE ENTREVISTA PARA GRUPOS FOCALES

1. ¢Por qué cosméticos y no cualquier otro producto de venta directa?

2. ¢Por qué Mary Kay y no la competencia?

3. ¢Qué eslo que mas les gusta de trabajar en Mary Kay?

4. Podrian explicarme con sus propias palabras, ¢Qué es el estilo Mary-Kay?
5. ¢Qué papel juega y qué tan importante es para ustedes, su directora?

6. ¢Qué es el seminario Mary Kay?

7. ¢Como te sientes cuando asistes al seminario? ¢,Por qué?

8. ¢Como concientizan a la gente para la compra de sus productos?

9. ¢Qué opinién tienen acerca de que Mary Kay sea una empresa exclusiva de
mujeres?

10. ¢ Qué opinan acerca del uso de uniforme?
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10.

ANEXO 4.- GUIA DE ENTREVISTA INDIVIDUAL

¢, Qué es lo que deseas en la vida?

¢,Como ingresaste a Mary Kay? ¢ Por quée?

¢, Qué es lo que deseas lograr, trabajando como consultora Mary Kay?
¢,Cual es tu forma de trabajar? Describeme un dia normal en tu rutina.
¢Llevas a cabo al pie de la letra el estilo Mary Kay? ¢ Por qué?

¢ Consideras que existe un antes y un después de Mary Kay?

¢, Qué cambios buenos o malos ha traido Mary Kay a tu vida?

Estos cambios, ¢han sido también a nivel personal o sélo laboral?

La gente a tu alrededor, ¢te ve o te trata de manera distinta a partir de tu
ingreso a Mary Kay?

¢ Tu ves a la gente de forma distinta después de Mary Kay?, en especial a las
mujeres.

Extension de preguntas para directoras:

1.

¢ Qué nivel tienes actualmente y cuantas consultoras estan a tu cargo?
¢, Cuanto tiempo te llevo llegar hasta aqui?
¢,Como fue el camino hasta este punto de tu vida?

¢ Cuantos reconocimientos has recibido y cuales han sido los mas
importantes?

¢ A qué crees que se deba el éxito de algunas y no de otras?

¢Cual es para ti, el factor mas importante para lograr el triunfo?
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ANEXO 5a:

TABLA DE CLASIFICACION DE NIVELES DE CONSULTORAS.

NIVEL

REQUISITOS BONIFICACIONES BENEFICIOS
Broche Mary Kay. Descuentos en productos del
, L 40% al 50%. Pedidos de reposicion.
Enviar tu documento de iniciacion L : :
CONSULTORA P Reconocimientos, premios trimestrales y cortes
con todos los datos ahi solicitados. . U D :
DE BELLEZA Adauirir el Kit de belleza de tu Ninguna de seminario de ventas e iniciacion. Revista
INDEPENDIENTE quir ek Applause. Asistencia a Seminario y Conferencia
eleccion. Estar activa.
de carrera. Acceso a En-contactoy a Tu
negocio en linea.
Todos los anteriores de consultora de belleza
CONSULTORA | Contar con 1-2 inicios personales Ninguna independiente, mas: Marco decorativo del
SENIOR activos. Estar activa. 9 broche de consultora senior. Uso de mascada
roja, (opcional).
Todos los anteriores de consultora de belleza
independiente, mas: Marco decorativo del
INICIADORA Contar con 3-4 inicios personales | 4% de bonificacion del broche d.e, mnmado_ra estr_ella. Uso del saco rojo.
. . Publicacién especial hacia la cumbre.
ESTRELLA activos. Estar activa. grupo de compra. .
Pertenecer al club de red jackets. Clases
especiales en eventos como seminario y
conferencia de carrera.
LIDER DE Contar con 5-7 inicios personales | 6% de bonificacion del | Todos los anteriores de iniciadora estrella, mas:
GRUPO activos. Estar activa.

grupo de compra.

Marco decorativo del broche de lider de grupo.

B saco Negro

B saco Rojo

*Documento de inicio: Contrato entre la compafiia y la empresaria independiente, que define los compromisos y derechos
respectivamente. Establece términos y condiciones de distribucion mercantil.

**|nicio personal activo o estar activa: La diferencia entre un inicio y un inicio activo, es que el primero solo es una mujer
inscrita en la empresa, pero el inicio activo consiste en hacer un pedido de 300 puntos como minimo cada tres meses.
(Los puntos se otorgan de acuerdo a la cantidad de productos solicitados.

Fuente: Folleto “Tu negocio”, 2010: 66.
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ANEXO 5b: TABLA DE CLASIFICACION DE NIVELES DE CONSULTORAS.

NIVEL REQUISITOS BONIFICACIONES BENEFICIOS
8% de bonificacién del grupo de
compra al tener 8 inicios personales
activos y 12% cuando de los 8 : .
S . Todos los anteriores de lider de
FUTURA Contar con 8 o mas inicios personales | Moo activos, por lo menos 5, rupo, mas: Marco decorativo del
DIRECTORA DE . . P colocan un pedido de 300 puntos o grupo, ' :
activos. Estar activa. . : . broche de futura directora de
VENTAS mas en el mismo mes calendario y

la futura directora tiene una
produccion personal de 600 puntos
0 mas en el mismo mes.

ventas independiente.

DIRECTORA EN
CALIFICACION

(DIQ)

Estar activa, tener por lo menos 5
meses de antigliedad en la compania,
contar con una produccién personal
de 1200 puntos promedio mensual,
10 inicios personales calificados con
600 puntos de promedio mensual en
los 3 meses anteriores a iniciar la
calificacion. Se consideran maximo 3
nuevos inicios del mes anterior, al
inicio de la calificacion. Para ser
aceptada como DIQ es necesario
enviar una carta de intencién al
directorado, la cual debera recibirse
en las oficinas de Mary Kay los
primeros dias del mes en que se
desee iniciar su periodo de
calificacion.

4%, 6%, 8% 6 12% de bonificacién
del grupo de compra, segun el
namero de consultoras activas.

Todos los beneficios anteriores
de futura directora de ventas
mas: Uso de la mascada DIQ.
SPID Servicio de Paqueteria
Interna para Directoras.

*Inicio calificado: La

calificacion es un término utilizado para determinar la produccion requerida a cumplir para las bases o metas de los
programas y promociones de la compainiia.
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ANEXO 5c: TABLA DE CLASIFICACION DE NIVELES EN DIRECTORAS

NIVEL REQUISITOS BONIFICACIONES BENEFICIOS
Uso del traje de directora de ventas
independiente. Servicio de paqueteria
interna de directoras (SPID).
Publicaciones especiales. Planificador
trimestral. Broche con marco para
directora de ventas independiente.
Estar activa. Mantener una 4%, 6%, 8% 6 12% de bonificaciébn | Participar en el programa del trofeo sobre
DIRECTORA o . del grupo de compra. Del 9% al ruedas. Participar en el programa de
produccion de unidad mensual e ) ) : :
DE VENTAS O 13% de bonificacion por volumen de | seguro de vida. Asistencia a conferencia
minima de 10000 puntosy 18 . . L .
INDEPNDTE. consultoras activas en la unidad unidad. Bono por volumen de de liderazgo. Viajes internacionales.
" | unidad: $1000 a $20000. Asistencia a orientacion para nuevas
directoras. Clases especiales en
seminario, conferencia de carrera 'y
conferencia de liderazgo. Oportunidad de
iniciar personalmente en mercados
internacionales designados (Programa
GLDP) Cortes para directoras.
DIRECTORA | Estar activa. Tenerde 1 a 4 Todas _Ias bonificaciones anteriores Todos los anteriores de directora de
: . : de la directora de ventas . : .
SENIOR DE | directoras de 12 linea activas. independiente. 4% de ventas independiente. Broche especial de
VENTAS Todas las anteriores de directora pend - 7O acuerdo al nivel. Uso de la blusa del traje
INDEPNDTE. | de ventas independiente bon|f|cac_|ones de umc!ades de directora de acuerdo al nivel
' ' descendientes de 12 linea. '
DIRECTORA | Estar activa. Contar con 5-7 Todas .Ias bonificaciones anteriores ' . _
. de la directora de ventas Todos los anteriores de directora senior
EJECUTIVA | directoras de ventas . . . ; .
. : : a independiente. 5% de de ventas independiente. Puede asistir a
DE VENTAS | independientes activas de 1 o ) ) i
. bonificaciones de unidades encuentro ejecutivo.
INDEPNDTE. | linea.

descendientes de 12 linea.
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ANEXO 5d: TABLA DE CLASIFICACION DE NIVELES EN DIRECTORAS

NIVEL REQUISITOS BONIFICACIONES BENEFICIOS
DIRECTORA Estar activa. Contar con 8 o0 mas
EJECUTIVA . ' Todas las bonificaciones anteriores , : : .
directoras de ventas . : : Todos los anteriores de directora ejecutiva
ELITE DE . : : a de la directora ejecutiva de ventas . .
independientes activas de 1 . . de ventas independiente.
VENTAS linea independiente.
INDEPNDTE )
4%, 9% 0 13% de bonificaciones del Uso del_ traje de (_Jllrectora n..aC|o_n,aI de
ventas independiente. Publicacion del
grupo de compra. 13% de . :
P . National News Notes en internet. NSD
bonificacion de unidad personal. 5% . - .
. Suite dentro de la pagina de internet Mary
de bono por volumen de unidad > .
Kay en la seccién de En-contacto. Lujoso
personal. Del 5% al 8% de . I I )
: . bonificacion por directoras de 12 Viaje anua’ para €fa y su €sposo (Summit).
10 directoras de 1%linea de las | - % de bonificacis Eleccion de un automovil rosa 300C
cuales 8 sean directoras senior inea. 3% de onticacion por Chrysler o una camioneta rosa sienna
DIRECTORA . . directoras de 22 linea. 2% de p »
u 11 directoras de 12 linea, de e . Toyota. Programa “Un gran futuro”.
NACIONAL . bonificacion por directoras de 32 . -
las cuales 7 sean directoras . . Oportunidad de iniciar personalmente en
DE VENTAS senior 0 12 directoras de 12 linea. Si cumple con las bases de mercados internacionales designados
INDEPNDTE 10/8, 11/7 6 12/6. $30000 de bono g

linea de las cuales 6 sean
directoras senior.

por debut de directoras de 12 linea.
$6000 de bono por aniversario de
directoras de ventas independientes
de 12 linea si la directora retofio
acumula en su aniversario, una
producciéon de 150000 puntos de
produccion unidad.

(programa GLDP) Seguro de vida por
$2,000,000. Orden del 50% en sus
compras personales sin importar el
tamanio de la orden. Programa de
reconocimiento “Inner circle”. Programa de
reconocimiento “Cadillac Rosa”. Programa
de reconocimiento “Brazalete de
diamantes”.

B Uniforme de directora
@ Uniforme de directora nacional
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ANEXO 5e: TABLA DE CLASIFICACION DE NIVELES EN DIRECTORAS

NIVEL

REQUISITOS

BONIFICACIONES

BENEFICIOS

DIRECTORA NACIONAL
SENIOR DE VENTAS
INDEPENDIENTE

Los anteriores de la directora
nacional de ventas
independientes. Tener 1-2
directoras nacionales de
ventas independiente,
descendiente de cualquier
linea, no afiliada a otra
directora nacional de ventas
independiente y sin importar la
secuencia de debut.

Las mismas de la directora
nacional de ventas
independiente. $60000 de
bono por debut y aniversario
de directora nacional retofio. Si
cumple con las bases de 10/8,
11/7 o 12/6.

Todos los anteriores. (Directora
nacional de ventas
independiente).

DIRECTORA NACIONAL
EJECUTIVA DE VENTAS
INDEPENDIENTE

Tener 3-4 directoras
nacionales de ventas
independientes, descendientes
de cualquier linea no afiliada a
otra directora nacional de
ventas independiente.

Las mismas de la directora
nacional senior de ventas
independiente.

Todos los anteriores. (Directora
nacional de ventas
independiente).

DIRECTORA NACIONAL
EJECUTIVA ELITE DE
VENTAS INDEPENDIENTE

Tener 5 directoras nacionales
de ventas independientes,
descendientes de cualquier
linea no afiliada a otra directora
nacional de ventas
independiente.

Las mismas de la directora
nacional senior de ventas
independiente. 2% de las
directoras de 42 linea no
afiliadas a otra directora
nacional de ventas
independiente.

Todos los anteriores. (Directora
nacional de ventas
independiente).
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ANEXO 6a.- TABLA DE ANALISIS DE RESULTADOS EN ENTREVISTAS INDIVIDUALES

Tiempo
ESTADO TIEMPO que
INFORMANTE | EDAD EN LA NIVEL ESCOLARIDAD | ACTIVIDAD Deseo en la vida Meta en Mary Kay conoce
CIVIL
EMPRESA el
producto
Itzel 35 |Separada| 8afios |Consultora| Secundaria Hogar Seguridad econdmica 8 afios
Sandra 24 Soltera | 3 meses |Consultora| Licenciatura Tendera Patrimonio Directora 3 meses
Jefa de . L
Teresa 41 Soltera / 3 aflos Consu.ltora Licenciatura | sucursal en Mujer que |r.1$p|re aotras Directora 15 afos
Separada Senior . . mujeres
financiera
I Inici
Carolina 43 Soltera / 3 aiios niciadora Carrer§ Hogar Seguridad econdmica 15 afios
Separada Estrella Comercial
, N Iniciadora Carrera . . ~
Julieta 52 Casada 1 afio ot ) Hogar Ser feliz Directora 15 afios
Estrella Comercial
. o Lider de . . . . o . o
Thania 25 Soltera 4 anos grupo Licenciatura Estudiar Seguridad econdmica Directora 5 afnos
Laura 45 Casada 2 afios Futura Bachillerato Taller 'de Seguridad econémica Directora 6 afios
Directora Maquila
, o Futura , . A . . ~
Maria 32 Soltera 2 afos . Maestria Docente Seguridad econdmica Directora nacional 2 anos
Directora
Elizabeth 47 Soltera 9 aflos Directora | Especialidad Médico Salud/Dinero/Amor Maximos niveles 10 afios
o . . . Muj inspi t . .. =
Gloria 24 Soltera 3 afos Directora Licenciatura UJEr que INSpire a otras Auto/Anillo/Viaje/Todo | 5 afios

mujeres
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ANEXO 6b.- TABLA DE ANALISIS DE RESULTADOS EN ENTREVISTAS INDIVIDUALES

Ayudar a otras mujeres

Mejoria con

. L. Regla Autoestima mas Horario de
INFORMANTE Razon para iniciarse g . .. . respecto a su
de Oro | Emocional | Econémico Imagen alta trabajo .
trabajo
Los productos
Itzel Vender Si Ratos libres se venden
solos
Sandra Conocer gentg y aprender Si Si/Amigas nuevas | Ratos libres Econdmica
a maquillarse
Teresa Negocio propio productivo Si Si Si Si Tarde Econdmica
. . . . . Mafana .
Carolina Productos al 50% Si Si Si/Amigas nuevas tarde ¥ Econdmica
Si/Descubres
. Productos al 50% / . . . capacidades que no Sélo en el
Julieta . . S S S , . Tarde .
ui Distraccion I I ! sabias/Amigas tiempo/Edad
nuevas
Descubres Mafiana
Thania Dindmica del grupo Si Si capacidades que no tarde ¥ Econdmica
sabias
Alterna
Laura Productos al 50% Si Si Si Si ambos Econdmica
trabajos
Maria Productos Si Si Si Tarde No ha tem(I:IO
otro trabajo
Elizabeth Distraccidon y dinero extra Si Si Si Si Tarde condmica /
Carrera
Gloria Alcances de la empresa Si Si Si Todo el dia Econdmica
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ANEXO 6c¢.- TABLA DE ANALISIS DE RESULTADOS EN ENTREVISTAS INDIVIDUALES

INFORMANTE Flexibilid?d Bajlar]ce de I;r;%;errsn: Junt.as / resp-:)%c:::ifidad Familia Prejuicios Directora Reconocimiento
de horario | prioridades . Capacitacion Mary Kay fuera Ideal Cultural
bonita deella
Itzel Si Si Si Si
Sandra Si Si Si Si Si Uniforme
Teresa Si S Si
Carolina Si Si Si Si Si Si
Julieta i i i i s Antes / si i
Después
Thania Si Si Si
Laura Si Si Si
Maria Si Si Si Si Si Si
Elizabeth Si Si Si Si Si Si
Gloria Si Si Si Si Si Si
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FUENTES DE LAS IMAGENES EN CAPITULO 4, CONCLUSIONES Y ANEXOS:

Imagen 1: Elaboracion propia con imagenes extraidas de diferentes revistas Applause.
Febrero 2011, Septiembre y Diciembre 2012, y Enero, Febrero, Marzo 2013.
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Imagen 2: Imagen extraida de:
http://www.locallivebarrie.com/mary kay cosmetics 226 logo.jpg

Imagen 3: Imagen extraida de:
http://www.bcbusiness.ca/sites/default/files/styles/slideshow full mobile/public/Mary K
ay Ash f.jpg?itok=ztNk-9d8

Imagen 4: Elaboracién propia con imagenes disponibles en la pagina de Facebook de
Mary Kay México: https://www.facebook.com/marykaydemexico/photos albums

Imagen 5: Elaboracion propia con imagenes extraidas de la revista Applause Agosto
2012 y de: http://compartirlabellezamarykay.files.wordpress.com/2012/04/fiesta-de-

belleza-mk.jpg

Imagen 6: Imagenes extraidas de la revista Applause Marzo 2011.
Imagen 7: Imagenes extraidas de la revista Applause Marzo 2011.
Imagen 8: Imagenes extraidas de la revista Applause Marzo 2011.

Imagen 9: Imagen extraida de: http://albums-us.textovirtual.com/dolores-
araujo/3746/original/dolores photo.png?1325591229

Imagen 10a: Imagen extraida de: http://2.bp.blogspot.com/-
ElzEuYmwc3l/Ual982PZY 3I/AAAAAAAAAIQ/hvDoWLx0L60/s1600/100 3881.JPG

Imagen 10b: Imagen extraida de: http://teresasanchez.es/wp-
content/uploads/galeria/reuniones unidad/antiguas/P1070235.JPG

Imagen 11: Elaboracién propia tomada el dia 29/Agosto/2013.
Imagen 12: Elaboracién propia tomada el dia 29/Agosto/2013.
Imagen 13: Elaboracién propia tomada el dia 28/Agosto/2013.
Imagen 14: Elaboracién propia tomada el dia 27/Agosto/2013.
Imagen 15: Elaboracién propia tomada el dia 28/Agosto/2013.
Imagen 16: Elaboracién propia tomada el dia 30/Agosto/2013.

Imagen 17: Elaboracién propia tomada el dia 30/Agosto/2013.
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Imagen 18: Imagen extraida de la revista Applause Julio 2012.

Imagen 19: Elaboracién propia tomada el dia 28/Agosto/2013.

Imagen 20: Imagen extraida de la revista Applause Enero 2012.

Imagen 21: Imagen extraida de la revista Applause Reconocimientos Marzo 2011.

Imagen 22: Imagen extraida de la revista Applause Reconocimientos Septiembre
2011.

Imagen 23: Imagen extraida de la revista Applause Reconocimientos de Marzo 2011.
Imagen 24: Imagen extraida de la revista Applause de Diciembre 2012.

Imagen 25: Elaboracién propia con imagenes de la revista Applause Reconocimientos
Marzo y Septiembre 2011.

Imagen 26: Imagen tomada de la revista Applause de Mayo 2011.
Imagen 27: Imagen extraida de:
http://estherfalconmk.files.wordpress.com/2008/04/wallpaper cts 8001.jpg

Imagen 28: Imagen tomada de la revista Applause de Mayo 2011.
Imagen 29: Imagen tomada de la revista Reconocimientos Applause Enero 2011.

Imagen 30: Elaboraciéon propia con imagenes de las revistas Applause Febrero y
Marzo 2011.

Imagen 31: Imagen extraida de la revista Applause Octubre 2011.
Imagen 32: Elaboracién propia con imagenes tomadas el dia 27/Agosto/2013.
Imagen 33: Imagen extraida de la revista Applause Enero 2013.

Imagen 34: Imagen extraida de:
https://www.facebook.com/susy.cazares.7/photos albums

Imagen 35: Imagen extraida del Facebook oficial de Sol Moreno, disponible en:
https://www.facebook.com/photo.php?fbid=175478649167392&set=a.1271443373341
57.29711.104660936249164&type=3&theater

Imagen 36: Imagen extraida de la revista Applause Septiembre 2013.
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