La resignificacion del trabajo y el consumo

Patricia Arias

CRISTINA GUTIERREZ ZUNIGA, 2005
Congregaciones del éxito: interpretacion
socio-religiosa de las redes de mercadeo

en Guadalajara

El Colegio de Jalisco, Universidad de Guadalajara, Centro
Universitario de Ciencias Sociales y Humanidades, Guadalajara.

La sociologa Cristina Gutiérrez Za-
fiiga, autora de este libro,
encabeza junto con Renée de la Torre
y Miguel Herndndez, una linea de in-
vestigacion novedosa, retadora y exi-
gente, que ha promovido y potenciado
en la regién occidente de México: el
estudio y andlisis de las mediaciones
entre las experiencias religiosas y el
mercado. Por una parte, analiza como

las practicas religiosas estdn actual-
mente atravesadas y delineadas por
los impulsos del mercado; por otra,
cOmo las practicas seculares estdn
siendo impregnadas, cada vez mds, de
elementos que evocan la religion y los
universos simbolicos. Su libro mas
reciente corresponde a esta tltima ver-
tiente: Congregaciones del éxito explora
sobre la construccion y recreacién de
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dimensiones sagradas en las practicas
mercantiles de dos empresas multini-
vel en Guadalajara, a partir de las cua-
les la autora busca analizar y contribuir
a la reflexion acerca de las formas que
asume lo sagrado en la modernidad.
Como es sabido, las empresas mul-
tinivel son una modalidad de venta y
mercadeo de productos que se inici6
en Estados Unidos en la década de
1920, pero que se perfecciond y
difundi6 a partir de los afios de la Se-
gunda Guerra Mundial, y que se basa

249



250 4

RESENAS

Desacatos

SEPTIEMBRE-DICIEMBRE 2007

en “el reclutamiento de vendedores
por otros vendedores y el otorgamien-
to al reclutador de una comision por
las ventas de los reclutados” (p. 25).
De esa manera, las empresas eliminan
los establecimientos de venta y los gas-
tos en publicidad, tareas que se asig-
nan a “agentes independientes” que
“compran el producto, lo consumen,
lo venden y buscan, a su vez, captar
mds distribuidores” (p. 17). En el sis-
tema multinivel no hay trabajadoras
sino distribuidoras de productos liga-
das a las empresas por contratos de
distribucion independientes, no por
relaciones laborales. Asi, el nivel de in-
gresos de las distribuidoras depende
no s6lo de su habilidad para vender
productos de manera directa, sino
sobre todo de crear redes de distribu-
cion que les reporten ganancias, com-
pensaciones, pagos especiales y presta-
ciones.

Esa forma de retribucion reitera la
ficcién de independencia: las distribui-
doras no reciben salarios ni prestacio-
nes estandarizadas, sino compensa-
ciones de acuerdo con el nivel de
ventas de cada una, lo que depende,
sin duda, de su dedicacion y aspira-
ciones. El éxito del esquema parece in-
dudable. De acuerdo con las indaga-
ciones de Cristina, actualmente en el
mundo deben existir unos catorce mi-
llones de distribuidores, que registran
un volumen de ventas de mas de
50 mil millones de délares (p. 25). Por
lo regular, las empresas multinivel son
comercializadoras o importadoras en
giros como “cosméticos y perfumeria,
joyeria, productos nutricionales, len-
cerfa, decoracion de interiores, bate-
rfas de cocina [...] productos de aro-

materapia, magnetoterapia, terapias
naturistas, libros y productos para el
hogar y la oficina” (p. 33).

A pesar de la antigtiedad, prolifera-
cion y éxito de las empresas multinivel
y del empleo (o ingresos) que generan,
éstas han sido muy poco estudiadas en
Meéxico y en Guadalajara. La zona me-
tropolitana de Guadalajara, sede del
estudio de Cristina Gutiérrez, es tam-
bién la sede nacional o internacional
de cinco empresas multinivel y el es-
pacio social donde operan alrededor
de 31 empresas de ese tipo. Gracias a
las distribuidoras, la influencia de Gua-
dalajara se extiende, de manera direc-
ta, a poblaciones de los estados veci-
nos: Colima, Michoacdn, Zacatecas.

Asi las cosas, para detectar y enten-
der la logica entre las empresas y sus
distribuidores, la autora realizé, entre
2001 y 2002, una investigacion de pri-
mera mano con distribuidoras de dos
empresas multinivel en Guadalajara:
una compania japonesa-estadou-
nidense que distribuye productos de
magnetoterapia, y una de origen tapa-
tio que produce y vende articulos nu-
tricionales y cosméticos (p. 45). La in-
vestigacion que ha dado origen a este
libro se basa y sustenta en materiales
de primera mano, es decir, en infor-
macién generada en entrevistas a dis-
tribuidoras y personal de las empresas;
en la asistencia, observacion, recupe-
racion de informacion de sesiones de
demostracion y venta de los produc-
tos; en seminarios de capacitacion; y
en la participacion en las reuniones
anuales de cada empresa.

La perspectiva de estudio que pro-
pone Cristina es también una apuesta
original y, desde luego, resulta muy

tentadora para una sociéloga interesa-
da en el estudio de los movimientos
religiosos contemporaneos. Cristina
ha comprobado que las empresas
multinivel han estado asociadas, desde
sus origenes, con ideales morales y de
mejoramiento personal, que constru-
yen escenarios de motivacion que
mantienen comprometidas e involu-
cradas a las distribuidoras y que, desde
ahi, alcanzan y llegan hasta las Gltimas
consumidoras. Las maneras de cémo
las empresas se relacionan con las dis-
tribuidoras —sugiere y demuestra
Cristina— forman parte de “un pro-
ceso de transmision simbolica” en el
que se pueden detectar procesos de
“reconfiguracion cultural y religiosa
de la sociedad tapatia” (p. 14). La se-
gunda parte del libro, es decir, los
capitulos IV, V, VI y VII —que, hay
que decirlo, no son el objeto de esta
resefla— establece y analiza esa rela-
cion desde la perspectiva de la socio-
logia religiosa.

Esta resefia busca més bien explorar
e insistir en lo expuesto en los tres pri-
meros capitulos —el sistema de ventas
multinivel o redes de mercadeo, los
usos y las redes sociales, de género y
trabajo— que exploran y contintian
una larga y rica tradicion en la socio-
logia y, sobre todo, en la historia social
estadounidense, de analizar las institu-
ciones econdmicas, del nivel que sean,
como fendmenos que dicen, siempre,
algo importante sobre las sociedades
en que se insertan en los diferentes
momentos historicos en que prospe-
ran. No se trata de un nuevo funciona-
lismo, sino de buscar las claves sociales
y culturales —persistentes pero cam-
biantes— que estan en el trasfondo de
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las instituciones econémicas. Visto

de ese modo, el libro dice mucho acer-
ca de las transiciones, de los cambios
sociales recientes en las trayectorias

de las mujeres de hoy porque, como
bien senala Cristina, el contingente
principal de las empresas multinivel

es femenino.

La autora nos recuerda, sin embar-
go, que las empresas no han promovi-
do de manera explicita que la distribu-
cion sea una actividad de mujeres,
sino que en la préctica se ha conver-
tido —en México como en tantas par-
tes— en una forma muy feminizada
de obtencion de ingresos. En Estados
Unidos, dice la autora, el trabajo en las
multinivel es una “opcion de empleo
de tiempo parcial para aquellos gru-
pos marginados por los crecientes es-
tandares de educacion y dedicacion
para ocupar un puesto en una firma.
Y entre ellos, las mujeres, cuya respon-
sabilidad doméstica disminuye sus po-
sibilidades en el mercado laboral” (p.
31). Sin duda es también el caso de
Meéxico. Aunque Cristina sugiere ser
cuidadosa con su fuente, calcula que
podrian existir algo asi como 1 millon
650 distribuidores; en varios casos, la
tinica fuerza de ventas la constituyen
las mujeres (p. 32). En un apartado
breve pero ejemplar, Cristina da cuen-
ta de cémo el crecimiento alcanzado
por las empresas multinivel en México
estd vinculado con la crisis de 1994-
1995, pero también con los cambios
en la condicién demografica y laboral
de las mujeres, que las ha convertido
en el eslabon mas fragil y sensible
susceptible de aceptar condiciones
de trabajo como las que ofrecen las
empresas multinivel (pp. 36-42)

Imagen tomada de a revista WOW, que publicita a los distribuidores de Omnilife.

Los discursos elaborados por dichas
empresas y las construcciones y reela-
boraciones que hacen las distribuido-
ras tienen, sin duda, un fuerte conte-
nido que evoca lo religioso. Pero las
practicas de las mujeres evocan tam-
bién experiencias muy remotas asocia-
das a la condicién femenina de otros
tiempos; situaciones que ya no existen
pero que esconden algunas de las
transiciones sociales fundamentales
que han vivido las familias y la socie-
dad mexicanas en las ultimas dos
décadas.

Una primera transicién que aparece
de manera velada es el brutal empo-

brecimiento de las clases medias en
México. El trabajo que ofrecen las em-
presas multinivel y los discursos que lo
acompanan contribuyen a mantener
la disociacién del trabajo femenino
—incluso masculino— con el empo-
brecimiento: la venta de productos més
0 menos exclusivos se asocia siempre
a escenarios sociales prosperos y envi-
diables que oscurecen la precarizacion
de las familias y la necesidad de que
las mujeres generen ingresos. Las reu-
niones, como bien documenta Cristi-
na, se realizan en espacios exclusivos
con escenarios de buen gusto: clubes,
hoteles, salones; las recompensas estin
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Imagen tomada de a revista WOW, que publicita a los distribuidores de Omnilife.

asociadas con la abundancia, gustos y
saberes caros: viajes a Europa, carros
de marcas que aluden a la elegancia

y el dinero; préstamos para casas en
fraccionamientos de lujo. Las entrevis-
tadas por Cristina recuerdan, a la me-
nor provocacion, el “dltimo viaje a
Europa” que realizaron gracias a la
empresa. En estas condiciones, vender
es dar a conocer buenas nuevas y
compartir el éxito, no necesitar ingre-
sos de manera perentoria.

Una segunda transicion velada tiene
que ver con un concepto muy viejo
vinculado con lo femenino: la flexibili-
dad, esa necesidad de tiempo y espacio
para mantener vigente la asociacion
de las mujeres con los compromisos
domésticos y, al mismo tiempo, obte-
ner ingresos. Solo para reiterar algo
conocido: ellas, para enfrentar las ne-

cesidades de atencién y cuidado de hi-
jos y padres, han aceptado trabajos
aparentemente flexibles, llamados asi
porque no requieren salir cotidiana-
mente del hogar y carecen de horario
fijo, pero los cuales, por eso mismo, se
considera normal que se pague menos
y se eludan los compromisos labora-
les. Evoca, desde luego, los viejos y per-
sistentes sistemas de trabajo en el ho-
gar y el trabajo domiciliar que han
desarrollado las mujeres a través de

la historia. En la actualidad, segtn se
comprueba de manera muy vivida

en el libro de Cristina, las mujeres
dedican muchas horas de sus dias a
buscar clientes, a alimentar y ampliar
sus redes, a tener reuniones; mds,
desde luego, que las que tendrian que
laborar en cualquier oficina burocra-
tica. En realidad, la nocion de “flexibi-

lidad” alude cada vez mas a la posibili-
dad de desarrollar estrategias de ma-
nejo del tiempo mds que a trabajar
menos horas que en una jornada la-
boral tradicional.

Hay que recordar también que la
nocién de flexibilidad y su vinculacion
con el trabajo precario correspondia,
por lo regular, a mujeres que atravesa-
ban por la fase expansiva de su ciclo
doméstico, es decir, cuando en el ho-
gar habia hijos pequenos con deman-
das importantes de tiempo y atencion
y las mujeres, ante esas circunstancias,
estaban dispuestas a aceptar trabajo
precario, pero flexible.

Pero al parecer ya no es asi. El estu-
dio de Cristina muestra un cambio
importante: convertirse en distribui-
doras de multinivel se ha convertido
en una importante via de ingresos pa-
ra dos franjas cada vez méds amplias de
mujeres: por una parte, aquellas cuyas
familias estan en fase de dispersion, es
decir, cuando los hijos técnicamente
han salido del hogar, las necesidades
del mismo son menores y las mujeres
podian comenzar a disfrutar de su
condicion de “cabecitas blancas”, di-
gamos. Sin embargo, las entrevistas de
Cristina sefialan que, en la actualidad,
esa fase no parece desarrollarse en los
términos clasicos, de tal manera que
muchas mujeres —casi adultas mayo-
res— necesitan ingresar al mercado de
trabajo multinivel para contribuir a
incrementar los ingresos familiares.

Por la otra, el empleo multinivel
captura a las divorciadas, esa categorfa
de mujeres que crece y crece, pero en
la cual, todavia, muchas de ellas solo
fueron preparadas para ser amas de
casa y sus credenciales para el merca-
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do de trabajo formal —al que ademas
ingresan de manera tardia— son esca-
sas. En ese sentido se puede decir que
el empleo en las multinivel estd recu-
perando para el mercado de trabajo

y para el consumo a mujeres que hasta
hace poco estaban fuera. Es decir, aho-
ra tenemos mujeres de mayor edad
—casadas y divorciadas— obligadas a
entrar al mercado de trabajo por una
via muy estresante y demandante co-
mo es la de las ventas multinivel. Este
cambio plantea algunas preguntas:
;c6mo son ahora los reacomodos do-
mésticos en esa fase de la vida?, ;qué
pasa entonces con las otras tareas
sociales que tradicionalmente cum-
plian las mujeres en esa etapa de sus
vidas? Es una transicién importante
que el trabajo de Cristina descubre.
Transicion social pero que, como
muchas otras en nuestra sociedad,

se enfrenta con desconcierto, temor,
tension y violencia al interior de las
familias.

Otra transicion velada que descubre
el trabajo de Cristina es la mercantili-
zacién extrema de las habilidades so-
ciales femeninas. Se ha dicho que las
mujeres han sido siempre las incansa-
bles tejedoras de redes sociales que
contribuyen, en diferentes momentos
y contextos, a la sobrevivencia de sus
familias. La socializacion femenina ha
ensefiado a las mujeres a construir,
mantener y también convertir las rela-
ciones sociales en recursos que se acti-
van para propdsitos multiples y cam-
biantes. En el contexto de crisis actual,
muchas mujeres que nunca estuvieron
en los mercados de trabajo han tenido
que mercantilizar ese recurso intangi-
ble que tenian: las redes sociales. Lo

que muestra este estudio es que las
mujeres estin hoy tan presionadas pa-
ra vender que tienden —queriéndolo
0 no— a quitarle a sus redes y eventos
—incluso familiares— esa multifun-
cionalidad de contenidos sociales para
privilegiar y exacerbar el aspecto eco-
némico, lo cual genera (como descu-
bre y seflala Cristina) tensiones muy
fuertes en las parejas y en las redes so-
ciales y familiares de las mujeres. Las
narrativas recogidas por Cristina dan
cuenta de las molestias, vergtienza y
enojo que representa para los fami-
liares la mercantilizacion de las redes
sociales de las distribuidoras.

Una cuarta transicion que se perci-
be es compleja, interesante, quiza tam-
bién ambigua: los discursos de éxito
—tan reiterativos en los seminarios,
demostraciones y celebraciones para
mantener a las distribuidoras moti-
vadas, convencidas e hiperactivas—
promueven, sin duda, un cambio en la
relacion de las mujeres con el dinero.
El dinero es un tema del que se habla
muy poco en México, menos aun en-
tre las mujeres que, por lo regular,
poco sabfan acerca de los ingresos y
decisiones econdmicas de sus cényu-
ges. Las mujeres estdn asociadas a la
generosidad, la gratuidad, la no am-
bicion, a la familia como el valor fe-
menino primordial al que ella debe
supeditarlo todo. ;Cudndo se ha visto
que las mujeres critiquen el dinero que
reciben de sus parejas? Los discursos
de las empresas multinivel, centrados
en la nocion de éxito, de todo lo que
pueden conseguir con dinero, parecen
estar cambiando esa relacion-percep-
cién-valores asociados tradicional-
mente a las conductas economicas de

las mujeres. Por ahi puede entenderse,
quizd también, una linea de tension
que atraviesa todo el libro: los proble-
mas inacabables que han tenido todas
las mujeres con sus parejas por dedi-
carse a las ventas. Desde luego, no es
lo mismo una mujer abnegada que
teje suéteres en su casa hasta la ma-
drugada y que al otro dfa se levanta
temprano y sin chistar a dar el desayu-
no y llevar a los nifios a la escuela, que
una senora que se arregla y viste con
esmero, sale de la casa en el carro que
gano gracias a sus ventas, permanece
horas fuera de la casa y ya no es sensi-
ble a las infinitas demandas de esposo,
hijos y demds parentela.

En este sentido, puede decirse que
el trabajo de Cristina muestra, de ma-
nera nitida, varias transiciones recien-
tes en la vida econdmica y la condicién
femenina en Guadalajara. Al mismo
tiempo, documenta las nuevas tensio-
nes que hoy generan esas transiciones
en las familias. Cristina menciona la
elevada rotacion de distribuidoras
que existe en las empresas multinivel.
Eso sugiere interrogantes que cuestio-
nan los éxitos y los logros de los que
tanto hablan y exhiben las distribuido-
ras. No es el tema de Cristina y, por lo
tanto, no se lo podemos pedir, pero
squé pasa, al final del dia, con las
mujeres que han sido distribuidoras?

Se puede decir que en el libro hay
otras personas omnipresentes y cru-
ciales que han permanecido en la pe-
numbra: las consumidoras. Tampoco
es el tema de Cristina. Ella dice muy
claramente que ha buscado reconstruir
lalogica de dos de los actores de las
redes de mercadeo: las distribuidoras y
las empresas, lo cual es suficiente y no
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podemos pedirle ms. Pero el libro,
sin duda, suscita la curiosidad por
saber quiénes y por qué consumen los
productos de las multiniveles. Esto,
claro, ademas de las distribuidoras que
se han convertido en consumidoras
voraces y aparentemente convencidas
de lo que venden.

Cristina ha llamado la atencién
sobre el caracter de intermediarias
culturales que suelen desempenar
muchas distribuidoras de productos,
es decir, de ensefiar a las clientas los
usos apropiados de los productos que
aparecen como objetos del deseo mo-
derno. A nivel etnografico ella ha de-
tectado c6mo las distribuidoras, para
ampliar sus redes, se salen de Guada-
lajara y recurren a poblaciones —ciu-
dades medias y pequerias de Jalisco y
otros estados— donde tienen relacio-
nes de diferente tipo. Ahi parecerfa
que se cumple, efectivamente, ese pa-
pel de intermediarias culturales que
llevan a otras mujeres de las burgue-
sias locales los productos, habitos, sa-
beres asociados a la modernidad he-
cha productos. Hay que decir que las
burguestas locales siempre han gusta-
do de las formas de compra perso-
nalizadas y a domicilio. Pero hay que
decir también que los sistemas estaban
tradicionalmente asociados de manera
implicita (jamds explicita) a la caridad.
Por lo regular, se dedicaban a ese tipo
de actividad comercial, sobre todo ven-
tas de joyas y ropa, mujeres que ha-
bian quedado desamparadas y eran de
esa manera “ayudadas” por sus fami-
lias y por la comunidad. La asociacién
con la caridad, con la ayuda a la mujer
en desgracia, parece estar siendo com-
plementada por otra: la distincion. Es

s6lo una impresion, pero algunos de
los productos multinivel, como los

de la empresa japonesa, se han asociado
a cierta exclusividad, tanto por la ma-
nera de conseguirlos como por los
precios. Para tener acceso a ellos se
requiere de una red social con fuertes
candados de pertenencia. Esa perte-
nencia es el “plus” que se muestra jun-
to a las almohadas, los colchones o las
plantillas magnéticas, por ejemplo.

Llama la atencion que en Guadala-
jara y en otras ciudades hay mujeres
que se convierten en el objetivo de las
distribuidoras de todo tipo de produc-
tos porque son las que se dedican a
convocar amigas y conocidas a reu-
niones privadas, muy simpaticas, para
“conocer” los nuevos productos. Esas
mujeres tan cotizadas y asediadas por
las vendedoras envian, me parece, dos
mensajes: por un lado, muestran lo
bien que viven sin tener que trabajar
ni vender nada; por el otro, demues-
tran lo comprometidas que estan con
las que tienen que hacerlo. Compartir
a través del consumo es una manera
de ser exclusiva y solidaria, algo que
hoy forma parte de la distincion de
algunas mujeres.

No estoy muy segura si Cristina es-
tarfa de acuerdo con lo anterior. Pero
sf estoy convencida de que los lectores
de Congregaciones del éxito realizarin
diversas y novedosas lecturas en las
que quiza Cristina se reconocer,
aunque quizd en otras no tanto. Esto
serd posible porque Congregaciones del
éxito es el resultado de una investiga-
ci6n rigurosa y novedosa, no sélo
acerca de los procesos de sacralizacion
de practicas seculares en la sociedad
tapatia y, en especial, en las mujeres,

sino ademds porque ofrece elementos
nuevos y convincentes para reflexionar
en esa lista de interrogantes en la que
se articulan las preocupaciones de la
antropologfa y la sociologia en torno
al cambio social que, de acuerdo con
lo que demuestra Cristina, se encuen-
tra redisenado y atado, cada vez mds, a
16gicas mercantiles y al consumo.

Para terminar, hay que decir que
Congregaciones del éxito es un trabajo
original, bien planteado, bien llevado a
cabo, bien resuelto, bien escrito, que
acumulard lectores académicos, mu-
chos de los cuales se convertirdn, se-
guramente, en continuadores de esta
cantera de andlisis socioldgico. Pero
no sélo eso. Hay que mencionar que
Cristina dedic6 tiempo y esfuerzo a
convertir lo que fue en principio su
tesis doctoral en este libro que es aho-
ra Congregaciones del éxito. Al hacerlo,
se quitd preocupaciones, enfrent6 los
temores y elimino las rigideces asocia-
das a las expectativas de un trabajo
sometido a multiples evaluaciones
académicas. En el trénsito, el trabajo
no perdi6 rigurosidad; en cambio,
gano frescura y soltura. Cristina pro-
pone una lectura y ofrece varias in-
terpretaciones sobre temas y —sobre
todo— autores que podran presumir
de muchos atributos académicos me-
nos el de escribir bien —al menos, esa
impresion nos han dejado sus traduc-
tores—. Cristina presenta y discute
argumentos complejos de manera pre-
cisa y transparente, lo cual le permi-
tira, sin duda, conseguir lectores y
atrapar adeptos mas alld, mucho més
alla del mundo académico.

marzo de 2006.





