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Com exceção da primeira crônica-título 
do livro, Pega Fogo Cabaré, escrita em 

2021 sobre fatos recentes, todas as outras 
crônicas foram escritas por mim  no período de 

2006 a 2010, quando eu desenvolvia redes em 
empresas de marketing. Mas são bastante atuais 
porque os fatos relatados ainda acontecem todos 
os dias.

 A fi nalidade deste livro NÃO é ensinar 
marketing multinível, nem ensinar estratégias de 
como fazer rede, nem nada do gênero.

 Escrevi estas crônicas, a maioria com 
pitadas de humor, com a única fi nalidade de 

divertir os loucos e loucas por marketing, 
com fatos reais acontecidos comigo ao lon-

go dos anos.

      Portanto, leia e divirta-se!

Paulo de Tarso Aragão
e-mail:paulodetarsoaragao@yahoo.com.br

facebook: Paulo de Tarso Aragão II
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* O Que Realmente
Importa?
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Iniciar um trabalho de marketing multinível sem 
fazer o que realmente importa é como tomar um 

ônibus na estação rodoviária sem antes ler o letrei-
ro. Você poderá terminar em qualquer lugar, inclusi-
ve em algum lugar onde você não gostaria de estar 
– O fracasso, por exemplo.

O marketing multinível dá certo desde 1941, 
quando foi criado nos Estados Unidos pelo Dr. 
Carl. Renhborg, há mais de 60 anos. Mas para 
você ter sucesso neste trabalho há um caminho 
a seguir. É como se fosse uma receita de bolo, 

onde você não pode alterar os ingredientes 
nem a sua dosagem.

O seu sucesso no marketing multinível 
terá um preço: fazer o que realmente im-

porta. Não confunda atividade com pro-
dutividade. Você pode estar fazendo 

ações secundárias e pensar que 
está fazendo o trabalho, mas 

não está, porque estas ações 
não geram pontuação e 

conseqüentemente não 
aumentam os seus 

Volumes de 
Grupo. 



4  // Pega Fogo Cabaré4  // Pega Fogo Cabaré 5  // Pega Fogo Cabaré5  // Pega Fogo Cabaré

Paulo de Tarso Aragão

O que realmente importa é vender produtos – pa-
trocinar novos distribuidores – treinar estas pessoas.

Se você não fi zer uma movimentação pessoal ven-
dendo produtos, vai dar um péssimo exemplo aos seus 
distribuidores, que por sua vez vão copiar o seu mau 
exemplo e também não vão vender. Neste negócio o que 
você faz fala mais alto do que você diz.

Se você não fi zer prospecção, procurando constan-
temente novos distribuidores para sua organização, terá 
muito poucas chances de ter sucesso neste negócio.

Isto porque no marketing multinível a prospecção é o 
ponto – chave.

Se você não treinar constantemente seus distribuido-
res, com ajuda do seu patrocinador, da sua Linha Ascen-
dente, e dos instrumentos proporcionados pela empresa, 
com quem eles irão aprender? Lembre-se que ainda não 
foi inventado o “Marketing de rede na veia” com apren-
dizado instantâneo. Aprender é um processo que leva
tempo.

Além do que realmente importa, todo resto é o pano 
de fundo que servirá de alicerce para você fazer o seu 
trabalho. Os livros que você vai ler, os cursos de produ-
tos que você vai fazer, os vídeos e as apresentações que 
você vai assistir, tudo isso é importante mas sem você fa-
zer o trabalho propriamente dito de vender – patrocinar 
– treinar, não vão lhe levar a lugar algum É pura ilusão.
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E agora

15 
histórias reais
do multinível brasileiro

15 
histórias reais
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1 – Pega Fogo Cabaré

O título desta crônica poderia ser também “A Saga da 
Comanda Perdida” e até o fi nal você vai entender o 

motivo.
Parece enredo de novela, mas aconteceu num de-

zembro recente, na maior cidade brasileira. O Bagulho é 
Doido, como diz a gíria carioca, ou, num linguajar mais 
polido, podemos dizer que seria cômico se não fosse trá-
gico.

Foi assim:  grupo de cinco líderes de alguns estados 
incluídos São Paulo e Bahia estavam reunidos em uma 
tarde amena, num belo palacete sede de uma empresa de 
MMN, convidados por ela. Fecharam lá acordo de compra 
de seus passes e à noite decidiram sair para comemorar.

Escolheram para celebrar seu BDA (lê-se bí-dí-êi) 
uma casa de mulheres para saliências, tipo de estabele-
cimento que no mundo masculino é conhecido por outros 
nomes, menos honrosos. A casa trabalhava com o siste-
ma de comandas e quem perdesse a sua deveria desem-
bolsar a quantia de cinco mil reais.

O grupo bebia alegremente. Lá pelas tantas na ma-
drugada resolveram voltar para o hotel, mas se deram 
conta de que um deles, um baiano falante, havia perdido 
a sua comanda. Bateu o desespero porque nenhum deles 
tinha o valor da multa de cinco mil reais.

Então um deles teve uma ideia:
- Por quê a gente não inventa que fomos sequestra-

dos e ligamos para o dono da empresa pagar o resgate?
O gênio foi então abraçado e até beijado por alguns, 

pela sua sacada diabólica. Ele mesmo foi o escolhido 
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para ligar para o diretor, já perto das quatro da madruga-
da. Acordado assim e ainda sonolento acreditou na his-
tória do falso sequestro e transferiu na hora o valor para 
a conta do dono do estabelecimento. Que, imagino, deva 
ter ficado feliz com um fim de noite tão lucrativo.

Mas não há  nada ruim que não possa ser piorado. 
Um deles no grupo tinha um melhor amigo em São Paulo 
e contou tudo a ele, pedindo sigilo. Mas este também ti-
nha um melhor amigo que por sua vez também tinha um 
outro melhor amigo e a história se espalhou como rastilho 
de pólvora.

Antes do fim do dia, metade do multinível em São 
Paulo já sabia do caso do falso sequestro. Inclusive um 
alto graduado da mesma empresa, que foi logo contar ao 
dono o caso da comanda perdida e como ele havia sido 
enganado com o falso resgate.

Para piorar, um do grupo foi contar por zap a história 
à esposa do que havia perdido a comanda, o que gerou 
um pedido de divórcio na Bahia. Outro do grupo foi con-
tar tudo ao dono de um jornal especializado no multinível. 
Este, sendo profissional, procurou um dos que estavam 
na mesa para saber de mais detalhes.E aí o circo pegou 
fogo.

Mas vamos por partes, como diria Jack, o Estripador. 
O dono da empresa não se abalou ao saber da verdade, 
mas, precavido, ligou logo para o jornalista, como se não 
tivesse nada a ver com o caso, saindo-se com o seguinte 
texto:

- Acabaram de me falar que você está chamando a 
minha liderança para saber de um problema que acon-
teceu nessa madrugada. Espero que você não vincule o 
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nome da minha empresa e muito menos o meu, pois des-
conheço essa história”.

O baiano tomou o primeiro voo de volta, pediu per-
dão à esposa, que desistiu do divórcio, pelo menos por 
enquanto. Quem mais deu trabalho a eles foi o jornalista, 
pelo seu potencial explosivo caso viesse a publicar a notí-
cia no seu jornal. O grupo pediu que amigo deles formado 
em PNL e com cursos até no inferno fosse procurar o ho-
mem, que era, como se diz, osso duro de roer. O da PNL 
criou uma história digna de novela global, contando:

- Os meninos estavam no bar de um posto de gasoli-
na. Animados à mesa falavam alto em dinheiro, contando 
o muito que haviam ganho em pirâmides. Por coincidên-
cia, uns sequestradores estavam por perto, ouviram as 
conversas e decidiram sequestrar o grupo na saída do 
posto.

- Mas eles fizeram um B.O. na delegacia, para a po-
lícia ir atrás desses sequestradores? - perguntou o jorna-
lista.

- Não, porque eles são tímidos e não gostam de es-
cândalos - foi a resposta.

- Entendo, mas acho muito estranho - disse o dono do 
jornal, finalizando a ligação.

Pelo tom da conversa, o doutor em PNL percebeu 
que o homem não havia acreditado nem um pouco na his-
tória. O grupo então fez nova reunião no belo palacete da 
empresa, em busca de uma solução, com todos já à beira 
de um ataque de nervos.

- E se a gente oferecesse dinheiro a ele? - sugeriu 
um.
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- É isso! - gritou outro.
Elegeram um novo emissário, dispensando o antigo 

da PNL, por não ter tido sucesso em convencer o do jor-
nal. Este novo procurou um empresário que era muito che-
gado ao do jornal, que lhe transmitiu a proposta financeira 
de propina. Foi pior. O homem ficou 0-fen-di-dí-ssi-mo e 
ligou pessoalmente ao integrante do grupo que conhecia.

- Diga ao pessoal que não quero nada de vocês por-
que não trabalho com propinas. Diga também que não 
vou publicar isso como notícia, porque não é interessante 
para o meu jornal, apesar dos leitores serem todos loucos 
e loucas por marketing.

O grupo ficou aliviado, como que tirando um peso das 
costas. Note que ele havia prometido não publicar o caso 
do falso sequestro como notícia, bem entendido. 

Só pelo desaforo da oferta de propina do grupo, al-
guns meses depois do ocorrido, escreveu uma crônica 
contando o caso no seu jornal. Mais: ainda  incluiu o texto 
em seu novo livro de crônicas com histórias do dia-a-dia 
do multinível. No texto ele conta tim-tim por tim-tim o caso 
da comanda perdida, mas sem citar nomes, evitando as-
sim problemas judiciais previsíveis. Ainda concluiu, por 
garantia, com a advertência de que qualquer semelhan-
ça com pessoas ou empresas vivas ou mortas teria sido 
mera coincidência.

À crônica do falso sequestro, que também é o título 
do livro, deu-lhe o criativo nome de Pega Fogo Cabaré.

 Para bom entendedor, pingo é letra.
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2 – A Amiga da Onça

Nos anos 50 o saudoso cartunista Péricles publicava 
charges na revista da moda, O Cruzeiro, retratando 

um personagem batizado de “o amigo da onça”. Usamos 
o codinome quando vemos alguém inescrupuloso no tra-
to, querendo se aproveitar de todas as maneiras em algu-
ma situação.

Quando o crápula faz isso frequentemente e com ma-
cabra perfeição, então dizemos ao seu respeito:

- Aquele não é o amigo da onça, é a própria onça.
Até hoje não sei exatamente como, mas logrei esca-

par sem nenhum arranhão de uma pessoa assim.
Era uma cinquentona alta, loura e falante, que conhe-

ci numa apresentação de uma multinacional de nutrição 
com babosa que estava chegando à nossa cidade. Hotel 
de luxo, coffee-break, como palestrante um famoso líder 
nissei que havia feito fortuna com redes no Japão e no 
Brasil, enfim tudo dentro dos padrões esperados.

Ela era a anfitriã local. Dizia para quem não a conhe-
cia:

- Voltei da Inglaterra porque não me dei com o clima.
Isto é uma meia-verdade. Ela e o marido foram mi-

lionários e perderam tudo em maus investimentos com 
ações na Bolsa de Valores. Logo seu marido inglês abra-
çou o marketing multinível porque viu nele o caminho para 
se recuperar financeiramente. Mesmo que os melhores 
resultados viessem no longo prazo, como é sabido.

Ela, entretanto, não conseguiu enxergar o potencial 
do multinível. Passava as tardes tomando chá com ami-
gas remanescentes dos tempos em que era rica.
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Entre uma xícara e outra nos cafés londrinos lamen-
tava-se:

- Acho que meu marido pirou de vez. Agora quer ga-
nhar dinheiro num negócio onde não se precisa investir 
muito dinheiro. Onde é que já se viu uma coisa dessas?

Meio a contragosto, acabou sendo convencida por Ri-
chard, um empreendedor nato, a voltar ao Brasil, por uns 
tempos e sozinha, para abrir uma rede, pois a empresa já 
havia aberto a filial brasileira. Tinham comprado a mansão 
onde funcionava a antiga embaixada americana, nos tem-
pos em que o Rio de Janeiro era a capital do país, e agora 
estavam-se expandindo por todo país.

O marido já tinha alcançado algum sucesso na Euro-
pa e estava de olho no filão do mercado brasileiro.

- Eu estou lhe dando a faca e o queijo para você cor-
tar no Brasil – disse ele, na despedida no aeroporto de 
Heathrow, em Londres. 

- Eu ainda preferiria meu chá da tarde aqui mesmo, 
pensou enquanto lhe dava um beijo, tão falso como óscu-
lo de Judas em Jesus. Mas veio assim mesmo.

A nossa amiga da onça escolheu o Nordeste, apesar 
de ter nascido e vivido no Sul. O clima era bom o ano intei-
ro, o custo de vida era mais baixo e a concorrência devia 
ser menor, imaginava ela.

Instalou-se à beira-mar na praia de Boa Viagem, em 
Recife. Seu novo endereço era uma mísera cobertura 
duplex que para ela era o cúmulo da decadência social. 
Morava muito melhor na Europa, embora tecnicamente 
falida.

Para começar, graduou-se comprando algumas de-
zenas de caixas de produtos na empresa e assim obteve 
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o título inicial do plano de marketing da cia. Colocou anún-
cios nos jornais, conseguiu contatos na classe média alta 
e começou a fazer apresentações num hotel.

- Meu marido inglês é doutor nesse negócio e eu vou 
ensinar a vocês o caminho do sucesso – dizia aos seus 
encantados candidatos.

Logo começou a colocar as unhas de fora. Por exem-
plo, abriu um escritório-depósito e vendia os seus produ-
tos aos primeiros cadastrados, sem passar pelo sistema 
de T.I. da empresa no Brasil. Logo, eles não pontuavam 
no sistema e, conseqüentemente, não recebiam bônus. 
Para contornar, dizia que era assim que a empresa traba-
lhava e que no futuro eles iriam ganhar bônus. No futuro, 
agora não.

Ela não conseguiu captar, nem de longe, o espírito do 
trabalho no multinível. Ajudar o maior número de pessoas 
a obter resultados, para você ter um sucesso ainda maior.

Ela não pensava assim. Achava que quanto mais ti-
rasse dos outros, melhor para o crescimento do seu ne-
gócio.

- Comigo funciona a lei do Gérson. Eu tenho que levar 
vantagem em tudo – dizia às amigas quando ia ao sho-
pping encontrar-se com elas.

Fui levado à sua apresentação no hotel por um ex-
-downline meu em outra empresa, gostei do que vi. A pa-
lestra do convidado especial foi impecável. Ele era, na 
época, um dos maiores bônus da empresa na América do 
Sul, o saudoso Vitor Shoyama.

Aliás, gostei de quase tudo. Só não gostei da propos-
ta que ela me fez no dia seguinte, já na sua cobertura. Ao 
final do evento no hotel, ela havia selecionado as pessoas 
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que julgava mais ter potencial para lhe auferir lucro, entre 
as quais fui incluído, e nos brindou  com um chá da tarde 
na sua casa.

O palestrante ilustre também estava lá e nem de lon-
ge imaginava os métodos que a sua anfitriã estava usan-
do com as suas primeiras vítimas, perdão, distribuidores.

Foi um chá indigesto para mim. O sistema da empre-
sa rezava que para poder cadastrar eu teria que alcançar 
uma primeira qualificação através da compra de uma cer-
ta quantidade de produtos.

Ela então me propôs, em particular e longe do pales-
trante, que em vez de eu ter que comprar os produtos ela 
compraria no meu nome, para eu já ter a primeira qualifi-
cação. Desconfiado com a súbita generosidade, pergun-
tei-lhe:

- E como poderei lhe agradecer por este gesto de 
bondade?

- É simples. Você vai me trazer os seus melhores can-
didatos para que eles se cadastrem diretamente comigo. 
Depois disso você irá procurar outras pessoas para fazer 
a sua rede.

Para quem tem alguma noção do que seja engenha-
ria de rede no multinível dá para imaginar em que situação 
eu ficaria. Eu seria “crossline” (linha cruzada) dos meus 
melhores candidatos, que ficariam todos com ela. Isto é o 
que se chama de uma proposta indecente.

Nunca mais a vi.
Soube que pouco tempo depois fechou o depósito. 

Agora, fala horrores da empresa e do negócio.
Nem o próprio marido a suportou mais. Depois de 

dar entrada no divórcio veio passar uns tempos na nossa 
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cidade para tentar salvar o investimento que havia feito 
através da ex. E conseguiu, com uma nova rede.

Para sorte sua, a empresa abriu na cidade um centro 
de distribuição próprio, com um auditório para treinamen-
tos. 

Ficou mais fácil então recomeçar. Aliás tudo indica 
que ele recomeçou em todos os sentidos. O sessentão 
agora é visto a bordo de uma reluzente morena, que faz o 
papel de assistente. Outro dia ela me ligou porque meus 
dados estavam nas fichas de convidados da fase anterior.

Educada, desenvolta, foi cortês.
Pareceu-me eficiente. Imagino que deva oferecer ao 

sessentão , ex-da amiga da onça, um serviço completo.
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3 – Os Diabólicos
Irmãos Metralha

O autor adverte: esta NÃO é uma obra de ficção. Qual-
quer semelhança com pessoas vivas ou mortas NÃO 

é mera coincidência.
O telefone toca na minha casa.
- Alô, Paulinho?
- Oi, Fulana.
-Tudo bem?
- Tudo na paz, e você?
- Tudo azul. Eu e meu irmão Fulano nos lembramos 

de você ontem aqui em casa.
-Que bom ser lembrado pelos amigos.
- É que nós queremos ir morar aí com você.
- Acho que deu linha cruzada, não entendi direito o 

que você disse.
- Entendeu, sim. A gente quer se mudar para a sua 

casa, para morarmos com você, todos juntos.
- Mas que loucura é essa?
- É que nós estamos tendo muitos problemas em 

casa com nossa irmã Cicrana e o nosso outro irmão Bel-
trano e também com a nossa mãe. Precisamos de outro 
lugar para morar e estamos sem dinheiro para alugar uma 
casa. Então, nos lembramos de você.

- Não vai dar, porque o meu apê é pequeno e não tem 
espaço para hóspedes.

Minha esposa inclusive está no meu pé para a gente 
se mudar para uma casa.

- Então está bem. Um beijo, Paulinho!
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Mas estes irmãos Fulana e Fulano não se deram por 
vencidos. Dias depois toca novamente o telefone:

- Alô Paulinho!
- Alô, Fulana.
- Eu e o Fulano estamos aqui perto da sua casa e 

queremos lhe fazer uma visita.
- Ok, mas em quanto tempo?
- Agora mesmo, em dez minutos a gente chega por aí.
O curioso é que nós não éramos amigos a ponto 

de freqüentar as casas uns dos outros. Nos víamos nos 
eventos de multinível, conversávamos um pouco de vez 
em quando e só.

Foi a primeira vez que vieram à minha casa e assim 
mesmo sem eu convidar, por convite próprio. Mas, enfim, 
procurei ser elegante e um bom anfitrião.

Depois de papos sobre o mundo do marketing multi-
nível, sobre a saúde da família, tudo regado a cafezinho e 
biscoito, foram embora. 

Confabulando com minha esposa, chegamos à con-
clusão de que eles vieram à nossa casa para ver com os 
próprios olhos se nosso apê era tão pequeno quanto di-
zíamos. Pelo visto, ficaram convencidos que sim, pois não 
falaram mais em mudança.

Tive vontade de servir junto com o cafezinho também 
uma dose de óleo de peroba, para lustrar a sua cara de 
pau. Como prezo muito a etiqueta, não o fiz.

Sempre foram assim. Surpreendentes. Sempre pron-
tos para o próximo golpe. Mas quase nunca se davam 
bem, pois, como é sabido, o crime não compensa.

Na formação original eram três irmãos, que mora-
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vam na casa da família junto com a velha mãe. Vamos 
chamá-los de Fulano, Fulana e Cicrana, todos os três tra-
balhando com multinível. Fulano e Cicrana atuavam na 
maior empresa do país à época, enquanto Fulana atuava 
na mais antiga. O irmão Beltrano não morava com eles e 
tinha brilho próprio.

Quando os conheci, eu escrevia para o jornal de MLM 
“Estágio 10”, que era editado no Rio de Janeiro e na épo-
ca eu já era razoavelmente conhecido no meio do MLM.

Certo dia fui a um evento promovido pela empresa 
mais antiga e adivinhe quem estava recepcionando os 
convidados? Exatamente a Fulana.

Conversa vai, conversa vem, quando ela deu-se con-
ta de quem eu era ficou mais animada do que pinto no 
lixo.

Já foi me apresentar aos Diamantes presentes e ou-
tros graduados, etc e tal, mas no final, depois de me pa-
paricar bastante, veio o convite para fazer parte do seu 
grupo naquela empresa. Pouco lhe importava o fato de 
que se eu estava no evento é porque já tinha sido convi-
dado por outra pessoa.

Por isso, polidamente, recusei o seu convite.
Por essas voltas que o mundo dá, conheci seu irmão 

Fulano num barzinho onde eu estava assistindo a um 
show. Fomos apresentados por um amigo e “downline” 
que me acompanhava. Trocamos cartões, como de praxe, 
e a coisa ficou por aí.

Algum tempo depois, descobri que Fulano e Fulana 
eram conhecidos como “Irmãos Metralha”, aquele trio de 
irmãos bandidos mascarados dos quadrinhos da Disney. 
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Se bem que neste caso eram só dois, o Fulano e a Fula-
na, porque até sua irmã Cicrana havia se afastado deles, 
mesmo que morassem na mesma casa.

Então, veio a primeira surpresa. A Fulana saiu da em-
presa mais antiga porque tinha brigado com o seu patro-
cinador, um famoso qualificado a Esmeralda. E por minha 
causa. Eu tinha ido àquele evento onde nos conhecemos, 
a convite do Esmeralda. Mas como eu havia sido recebido 
e paparicado por ela, julgou-se no direito de ser a minha 
patrocinadora. Na sua lógica, ela tinha todo o direito, com 
o que não concordava seu patrocinador. E eu, na minha 
casa, nem imaginava que estava sendo o objeto de uma 
disputa tão ferrenha e sangrenta.

Ela decidiu sair da mais antiga e foi trabalhar com o 
irmão Fulano na maior empresa. Mas por pouco tempo. 
Logo o qualificado a Presidente deles, extremamente éti-
co, expulsou os dois, sem direito a nem ao menos passar 
na porta dos eventos que promovia para seu grupo.

- Veja, Paulinho, que injustiça estou sofrendo – dizia-
-me ela, triste.

- Só porque eu vi uma convidada sozinha no evento e 
fui dar-lhe um pouco de assistência. A amiga que a convi-
dou ia chegar mais tarde.

- Mas só por isso mesmo? – perguntei, desconfiado.
- Bem, na verdade teve uma coisinha a mais.
Enquanto a outra não chegava, trocamos cartões de 

visita. No dia seguinte, fui à sua casa, para uma simples 
visita de cortesia.

- Mas foi só isso mesmo? – insisti, já prevendo o final.
- Bem, durante a visita que lhe fiz, ela gostou tanto de 
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mim, mas gostou tanto, que pediu para entrar comigo na 
empresa e então eu a cadastrei.

- Mas você não sabia que ela tinha sido convidada 
pela amiga?

- Sabia sim, mas a outra chegou atrasada e aí eu não 
achei nada de mais pegá-la para mim. E você não sabe o 
que me aconteceu depois disso.

- O que aconteceu? – perguntei, entre horrorizado e 
curioso.

- Imagine só, a amiga dela fez um escândalo no pró-
ximo evento, um verdadeiro barraco. E ainda teve a petu-
lância de dizer que eu tinha roubado a sua candidata. Mas 
eu não a patrocinei no evento e sim na casa dela. Isto é 
um absurdo, você não acha?

- É mesmo um absurdo, Fulana – concordei
- Aí, o Presidente expulsou a mim e ao meu irmão 

Fulano. A mim por causa desse grande equívoco e a ele 
por causa de várias denúncias de pessoas invejosas do 
seu sucesso.

Bem, estes eram alguns dos métodos da dupla no 
seu trabalho de aliciamento. A lógica deles era totalmente 
às avessas.

Foram então procurar uma nova empresa para pilhar, 
perdão, atuar. Sempre que conheciam alguma, me tele-
fonavam para perguntar a minha opinião. Era bastante 
utilitária a nossa relação de suposta amizade. Só me pro-
curavam para pedir algo, nem que fosse uma informação 
sobre empresas.

Um belo dia, ligaram para perguntar sobre uma nova 



20  // Pega Fogo Cabaré20  // Pega Fogo Cabaré 21  // Pega Fogo Cabaré21  // Pega Fogo Cabaré

Paulo de Tarso Aragão

empresa que trabalhava com sucos e outros produtos de 
babosa. Tinha sido trazido à nossa cidade por uma figu-
rinha carimbada, que era multimarqueteiro. Entrava em 
tantas quantas fossem as oportunidades que apareces-
sem. Já estava na sua décima-oitava, que era essa da 
babosa.

Então, eu aprovei a empresa, mas desaprovei o mul-
timarqueteiro como patrocinador. Embora não fosse ca-
dastrado nela, indiquei-lhe um líder top de São Paulo, que 
tinha 80% da rede no Brasil. Era um terapeuta super gen-
te fina, que estava querendo expandir no Nordeste. Com 
a indicação, minha intenção era ajudar a ambos. Apesar 
dos deslizes anteriores da dupla, julguei que tivessem to-
mado juízo.

Ledo engano. Até a minha amizade com este líder 
TOP de origem oriental ficou arranhada, depois da passa-
gem do furação pela empresa de babosa.

Os Irmãos Metralha fizeram carreira rápido por lá.
Qualificaram-se a Gerentes rapidamente, depois tor-

naram-se  Palestrantes Oficiais nos treinamentos ofereci-
dos no centro de distribuição da empresa na nossa cida-
de. Então, começaram a colocar as unhas de fora, como 
se diz. Começaram a cobrar para ministrar treinamentos 
ditos especiais no auditório do centro, embora a orienta-
ção da empresa fosse tudo ser gratuito. 

Até acontecer o pior.
Resolveram entrar num novo multinível de telefonia 

VOIP que estava fazendo furor na época. A dupla já era 
uma referência, como palestrantes oficiais junto aos gru-
pos.
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Então, usando aquela sua lógica às avessas, decidi-
ram levar todos os Gerentes e demais líderes da empre-
sa de babosa para a sua nova oportunidade de telefonia. 
Mas continuando na antiga, para ganhar dos dois lados. 
Brilhante, não? O fato de que estas pessoas pertenciam 
a diversas outras redes, e não à sua, não tinha a menor 
importância para eles. Os Irmãos Metralha queriam era se 
dar bem.

A reação veio rápida. Foram defenestrados da posi-
ção de palestrantes e depois tiveram seus contratos can-
celados.

Não se importaram nem um pouco, pois já haviam 
levado um grupo numeroso para a empresa de telefonia 
VOIP.

Mas não foram felizes para sempre. A matriz ameri-
cana da empresa de telefonia decidiu não investir mais no 
Brasil e mudou seu alvo para a China. Em poucos meses 
fechou as portas aqui.

Outro dia um líder de uma empresa brasileira de nu-
trição me ligou para saber se eu conhecia o paradeiro dos 
Irmãos Metralha. É que várias pessoas, distribuidores da 
empresa de babosa, estavam indo às reuniões que ele or-
ganizava. Procuravam a dupla porque haviam empresta-
do seus cartões de crédito para eles comprarem produtos 
e não tinham sido ressarcidos. Agora, peregrinavam nos 
eventos de multinível, na tentativa de achá-los.

Nunca mais os vi.
Soube por alto que estavam se preparando para ir 

morar nos Estados Unidos. Mas se o plano não der certo, 
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é bem capaz de um belo dia eu estar posto em sossego 
na minha casa, o telefone tocar e uma voz melíflua me 
perguntar:

- Alô, Paulinho? Posso ir morar ai com você na sua 
casa?

Fica a lição deixada com esta saga dos Irmãos Me-
tralha. Num negócio de multinível, honestidade e caráter 
ainda são o melhor cartão de visitas. Aliás, em tudo nesta 
vida.

Ah, lembro que quando saiu meu primeiro livro, certa 
vez eles insinuaram que eu poderia escrever uma crônica 
sobre eles e por no próximo livro.

Sem querer, acabei atendendo a mais este pedido 
dos surpreendentes Irmãos Metralha.
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4-Lili Nem Sempre Toca Flauta

Você, provavelmente, nunca ouviu falar dele, mas este 
é um dos mais famosos blocos de carnaval de Olinda, 

cidade histórica a 6 km de Recife.
Gente descolada, de todas as tribos, bate ponto por 

lá todos os anos. Minha irmã Ana Vapp, por exemplo, é 
astróloga e promoter, mora no Rio de Janeiro e antes de 
se casar não perdia um. Sei que várias vezes ela foi de 
ônibus, em 48 horas de viagem, porque não tinha para o 
avião. Mas foi.

O nome é homenagem a uma dama - chamemo - la 
assim - que selecionava seus (muitos) parceiros, assim 
meio Dona Beja.

Dizem que ela ficava na sacada de casa com uma 
flauta. Para os homens que passavam pelo seu controle 
de qualidade ela tocava a flauta e os fazia subir. Exigente, 
para nem todos ela tocava a tal flauta, advindo daí o nome 
do bloco Lili Nem Sempre Toca Flauta.

Tem outros nomes curiosos ou picantes no carnaval 
de Olinda, como as troças ‘‘Amor que fica...’’ e ‘‘Enquanto 
isso na sala de Justiça’’. Mas ninguém ganha em origi-
nalidade para o bloco que reúne artistas plásticos e con-
gêneres: “Bloco Anárquico - Armorial - Lítero - Esportivo 
- Cultural - Eu Acho é Pouco”.

E no carnaval de 2006 aconteceu a glória completa: O 
Grande Caetano Veloso deixou a Bahia e foi para Olinda.

Isto não é incrível?
- Mas o que tudo isso tem a ver com um trabalho de 

marketing multinível? - perguntará você, a esta altura já à 
beira de um ataque de nervos.
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- Tudo a ver - digo-lhe eu.
É simples. Tem gente que entra como distribuidor de 

uma empresa de multinível com o mesmo espírito e com 
o mesmo comportamento de quem entra para fazer parte 
de um bloco de carnaval, como o Lili.

Tudo leve, livre e solto, tudo muito à vontade, sem 
querer seguir nenhuma orientação, fazendo o que lhe der 
na telha, sem querer ouvir ninguém. Estes seres de espí-
rito carnavalesco até que comparecem aos eventos e trei-
namentos, em clima de festa, claro, mas depois querem 
reinventar a roda, fazendo tudo do seu jeito. Esquecem-
-se de que a roda já foi inventada.

Não sabem que o sucesso no negócio de multinível 
é como uma receita de bolo. Há determinados ingredien-
tes em determinadas doses que não podem ser alterados, 
porque se mudar vai trazer consequências desastrosas. 
Para entender melhor esta comparação, experimente co-
locar sal no lugar do açúcar na próxima vez que fizer um 
bolo e aumente a dose, ainda por cima. 

Pois são essas mesmas pessoas as que futuramente 
vão dizer que “marketing multinível é uma furada”. Ou en-
tão vão dizer que “estiveram na empresa X e não ganha-
ram nada”, etc. etc. etc...

Você já ouviu alguém dizer coisas do gênero? Eu já, 
muitas vezes. Algumas destas pessoas até são dramáti-
cas:

- Investi tanto em produtos e gastei tanto em treina-
mentos lá na... que quase fui à falência!

Pobres criaturas. Tenho vontade de abrir um proces-
so por danos morais contra gente assim e exigir uma gor-
da indenização! Sim, pois elas estão potencialmente me 
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prejudicando no meu trabalho de prospecção.
Volta e meia encontro alguém que diz que conhece o 

caso de um amigo do cunhado do seu primo “que quebrou 
porque entrou para a...” Então, eles estão denegrindo a 
nossa atividade e as nossas legítimas empresas.

O meu primeiro contato com essa raça de víboras foi 
em 1997, quando a minha primeira empresa de multiní-
vel, a Victoria M.R., teve um enfarte e veio a falecer. Tive 
então que cumprir a dolorosa missão de conversar com 
cada membro da minha equipe para explicar-lhes a situa-
ção. Eu estava arrasado, mas juntei as minhas últimas 
forças para passar-lhes uma mensagem de esperança e 
fé no sistema do multinível, mesmo a nossa empresa não 
existindo mais.

Meu esforço valeu a pena, porque praticamente todo 
mundo me acompanhou rumo à minha segunda empresa, 
a sueca Oriflame. Assim, já comecei com uma rede forma-
da, o que impulsionou a minha rápida ascensão.

Mas quando fui explicar o triste fim da Victoria M.R. a 
uma psicóloga cinquentona do meu grupo que era ótima 
de papo mas que nunca tinha feito nada, ela saiu-se com 
essa:

- Não se preocupe comigo, eu não me incomodo não. 
Eu só ia mesmo às reuniões por causa da farra.

Tive vontade de apertar o seu pescoço. De fato, no lo-
bby do hotel onde fazíamos os eventos havia um café-bar 
e ela era sempre uma das últimas a sair. E, curiosamente, 
não repetia nunca a produção. Sempre com um vestido 
diferente a cada noite, na última moda.

Descobri depois que os vestidos eram emprestados 
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por uma amiga sua que tinha uma loja de aluguel de rou-
pas.

Eu acho que ela veio para a nossa empresa mais na 
esperança de arranjar um marido, ou similar, do que para 
qualquer outra coisa.

Mas, enfim, para essa deslumbrada era a mesma 
coisa tanto ir aos eventos, que eu organizava com tanto 
carinho, como sair num bloco tipo “Lili Nem Sempre Toca 
Flauta”, por exemplo.

Nesses anos todos, nunca a esqueci.
Pessoas como ela não captaram, nem de longe, a 

seriedade de um trabalho de marketing multinível. Talvez 
porque seja um novo paradigma, ou talvez porque elas 
são fracas de neurônios, sei lá!

Desconhecem o fato de que vão precisar investir tem-
po e dinheiro por algum tempo para aprender a fazer bem 
o trabalho. Não entenderam que vão precisar de um pa-
trocinador e muito menos entenderam que neste negócio 
há um padrão a seguir para alcançar o sucesso. Sucesso 
este que, por sinal, chegará depois de um trabalho correto 
no prazo médio de 2 a 5 anos.

Já li em algum lugar, não me lembro onde, que neste 
negócio ninguém é bom o suficiente para fazê-lo sozinho.

Meu antigo patrocinador e prestigiado líder no Brasil 
em MLM Francisco Portela chama o padrão para o suces-
so em multinível de “A Roda da Fortuna”. Portela ensina 
que você terá que fazer constantemente, com consistên-
cia, e de modo equilibrado, o CAPT - convidar, apresentar, 
patrocinar e treinar, para então alcançar o sucesso.

É como uma franquia. Por isso nos Estados Unidos - 
onde mais? - surgiu nos anos noventa a expressão “fran-
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quia pessoal”, como sinônimo de marketing multinível, 
que por lá é mais conhecido como “Network Marketing”.

Nesse negócio, você decide. Se você encará-lo como 
um passatempo, terá ganhos de passatempo. Se você 
encará-lo como um meio de ganhar um dinheirinho extra, 
é exatamente isso o que você terá, um dinheirinho extra.

Mas se você levar a sério e se trabalhar corretamen-
te, “irá mais longe do que as suas melhores expectativas”. 
A frase não é minha. É de autoria do escritor inglês John 
Bremner, no seu livro “Como Ficar Rico com Network 
Marketing”, Editora Record, leitura que eu lhe recomendo.

O marketing multinível, ou marketing de rede, ou 
marketing de relacionamento - chame-o como quiser - lhe 
dará exatamente o que você espera dele. Funciona assim 
desde 1941 quando foi criado nos EUA pelo médico, quí-
mico e industrial Dr. Carl Renhborg.

Hoje em todo o mundo estima-se que cerca de 39 
milhões de pessoas estão envolvidas numa atividade de 
MLM, sendo 11 milhões só nos EUA.

E elas não podem estar erradas.
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5 – A Milionária do Multinível

No Golden Beach, o flat mais caro da zona sul na épo-
ca, de frente para o mar, morava uma milionária que 

tinha feito fortuna desenvolvendo um trabalho de marke-
ting multinível. Aparecida Monteiro (nome real) tinha se 
tornado uma celebridade na nossa cidade.

Eu tinha na época um amigo industrial que não acre-
ditava no multinível como nova opção de negócios. Todas 
as vezes que eu entrava com o assunto, ele dizia, pe-
remptoriamente, que isso não funcionava no Brasil. Dizia 
que era coisa de americano. E concluía, perguntando: 

- Você conhece pessoalmente alguém que ficou rico 
com multinível? Alguém que ganhe mais do que eu com 
esse negócio?

- Não, pessoalmente não. Só nos livros.
- Pois quando conhecer me apresente.
Hoje eu conheço mais milionários no marketing mul-

tinível que o número de dedos das minhas mãos. Mas 
naquela época eu não conhecia ninguém assim.

Então, quando soube da sua existência, fiquei roxo 
de vontade de conhecer a milionária do Golden Beach.

Mas eu não podia bater na sua porta com uma estória 
dessas. Ela poderia pensar que era seqüestro e chamar 
a polícia. A última coisa que eu quero na vida é ver minha 
foto no jornal como seqüestrador de celebridades.

Moro a dez minutos do seu flat e passo na sua porta 
duas vezes por dia para ir ao trabalho. Certo dia quase a 
vi. Estava passando com dois amigos qualificados a Su-
pervisor da sua empresa e chegamos a ver sua Merce-
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des cheia de adesivos na rampa do flat. Mas ela já havia 
entrado.

Por essas voltas que o mundo dá, um dia fomos 
apresentados. Conversava eu numa cafeteria com minha 
amiga Margareth Wanderley, na época qualificada a Su-
pervisora e hoje uma alta graduada da mesma empresa 
quando Aparecida Monteiro, em carne e osso, veio ao 
nosso encontro para cumprimentar minha amiga. É como 
se, por exemplo, você fosse fã da Ivete Sangalo e fosse 
apresentado a ela por um amigo comum.

Nunca vou esquecer a cena. Na hora eu ainda não 
sabia que ela era a tal milionária do multinível que sonha-
va em conhecer. Mas usava o botton padrão e ao ser-me 
apresentada, disse polidamente:

- Muito prazer, Aparecida.
Caiu a minha ficha na hora e perguntei-lhe se ela mo-

rava no Golden Beach e tinha uma Mercedes adesivada. 
Surpresa, disse que sim e ficou como que esperando uma 
explicação pela pergunta tão pessoal para alguém que ti-
nha acabado de conhecer.

- Você é famosa na cidade como pessoa que venceu 
com marketing multinível e eu sempre tive vontade de co-
nhecê-la – expliquei, com meu melhor sorriso.

Mas a conversa terminou por aí.
Nossa amiga em comum Margareth me contou então 

que no dia seguinte iria acontecer uma reunião de opor-
tunidade onde a estrela iria ser justamente a Aparecida 
Monteiro. Eu não perderia por nada nesse mundo. E lá 
estava eu na primeira fila com caneta e caderno à mão. 
Em menos de duas horas, Aparecida Monteiro destruiu 
três antigos paradigmas do multinível no Brasil.
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Primeiro, disse que quando encontrava alguém dizen-
do que não tinha dado certo na empresa dela retrucava:

- Mas você vendeu fiado, não foi?
E contou que a resposta era sempre afirmativa. En-

tão, atacava, triunfante:
- Não se deve nunca vender fiado, com medo de que 

a pessoa não compre se a gente pedir pagamento à vista.
Foi o primeiro paradigma quebrado. Lembrei-me da 

minha sogra, que sempre diz: “O fiado traz inimizade”. O 
segundo foi ensinar que as pessoas com maior dificulda-
de em aprender o caminho do sucesso na sua empresa 
são as pessoas que se acham muito inteligentes. E com-
pletava, com uma fina ironia:

- São tão inteligentes, mas tão inteligentes que ga-
nham mil reais por mês; são tão inteligentes, mas tão inte-
ligentes que já quebraram várias vezes em negócios mal-
-sucedidos; são tão inteligentes, mas tão inteligentes que 
estão com pressão alta, úlcera emocional, taquicardia, 
etc., sem saber o que fazer na vida para ganhar dinheiro.

O terceiro paradigma quebrado por Aparecida Mon-
teiro foi apoteótico, na abertura da segunda parte: pediu 
aos convidados que ficaram depois do intervalo para que 
levantassem a mão aqueles que queriam aprender o ca-
minho do sucesso na empresa, cujo primeiro degrau era 
tornar-se Supervisor. Muitos levantaram a mão. Ela então 
repetiu a pergunta e mais alguns outros também levanta-
ram.

Nesse ponto, ela pediu aos que não levantaram a 
mão para saírem da sala. E fulminou:

- Tenho como posição só revelar o caminho do su-
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cesso para aqueles que querem o sucesso, que buscam 
o sucesso.

Na hora, fiquei chocado. Nunca tinha visto nada pa-
recido. Mas logo em seguida, caiu a ficha na minha cabe-
ça: é uma questão de postura. Ao contatar as pessoas, 
agimos como se elas estivessem nos fazendo um grande 
favor em conhecer a oportunidade que oferecemos e um 
favor maior ainda em se cadastrar na nossa empresa.

Grande Aparecida Monteiro! Quebrou mais este pa-
radigma, comportando-se com altivez e não como se es-
tivesse mendigando a atenção de alguém. Saí daquele 
evento nas nuvens.

Talvez não a veja mais, pois afinal vivemos em mun-
dos diferentes e eu mudei de cidade. Mas naquela tarde 
ela me ensinou três lições valiosas.

No intervalo, pedi-lhe um autógrafo, que guardo até 
hoje. Ao devolver meu caderno autografado olhou nos 
meus olhos e disse: “Eu me lembro de você”. O que para 
mim já foi a glória completa.

Voltei depois sozinho à mesma cafeteria onde a tinha 
conhecido. Para ter mais inspiração, sentei-me à mesma 
mesa onde ela estava naquele dia com umas amigas de 
Brasília.

Comecei a escrever uma crônica sobre todo o acon-
tecido, exatamente esta que você está acabando de ler. 
Quem sabe se eu dou sorte de um dia ela ler também?
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6 – Gente Interesseira

Meu primeiro livro de crônicas sobre o mundo do multi-
nível, intitulado “O Falso Brilhante”, em 2005, trouxe-

-me muitas alegrias e também algumas surpresas. Para 
você ver a força da internet hoje nos negócios, um sim-
ples e despretensioso e-book espalhou-se pelo Brasil in-
teiro e por mais quatro países.

Centenas de leitores me escreveram, alguns chega-
ram a me telefonar e até hoje ainda recebo mensagens, 
de vez em quando.

Mas a mensagem dela chamou-me, particularmente, 
a atenção. Ela tinha sido minha “downline” nos anos no-
venta, quando fazíamos parte de uma empresa internacio-
nal de MLM. Experiente, logo tornou-se a mais destacada 
líder do meu grupo e até levou um centro de distribuição 
da empresa para a sua cidade, uma capital próxima de 
médio porte. Eu ia com freqüência dar treinamento ao seu 
grupo e comecei a ser amigo da família, pelo menos era 
o que eu achava.

Na lista de agradecimentos do meu livro coloquei seu 
nome porque, além de ensinar, também havia aprendido 
muito com ela. Então, quis lhe render homenagem.

Quando a nossa empresa afundou, por má gestão, a 
nossa suposta amizade afundou junto. A moça desapa-
receu. Foi aí que aprendi que uma amizade que não so-
brevive à queda de uma empresa é como uma sopa rala, 
com a profundidade das raízes de um capim.

Com o lançamento do meu primeiro livro, surpreen-
dentemente ela ressuscitou, vinda sabe-se lá de onde. 
Certo dia recebi um e-mail seu, que muito me alegrou. 
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Por pouco tempo. Ela agradecia a inclusão do seu nome 
no livro, falava da suposta admiração que sempre teve por 
mim, etc, etc, etc. Nem parecia que tantos anos haviam 
passado. Até aí, tudo bem. No final da doce mensagem, 
convidava-me para sua nova empresa, uma multinacional 
que fabricava suco de uma exótica fruta.

Como eu gosto de conhecer tudo sobre MLM e ainda 
não tinha visto o plano de compensação daquela empre-
sa, pedi-lhe que me enviasse material sobre os produtos e 
o plano. Convenhamos, isto é o mínimo de informação ne-
cessária para se começar a avaliação de uma empresa.

Então, a coisa começou a desmoronar. Ela me res-
pondeu que não precisava mandar nada para mim, que 
eu já era um profissional e que por isso eu deveria entrar 
logo no seu grupo, mesmo sem conhecer o plano. Assim. 
Na lata. Uma suposta amiga que desapareceu havia anos 
vem do inferno lhe dizer que você tem porque tem que 
entrar na empresa dela de qualquer jeito, sem conhecer 
nada porque não precisa. Você entraria? Eu também não.

Educadamente disse-lhe que meu interesse inicial 
era conhecer melhor a empresa e que nos termos que ela 
me ditou não aceitava fazer parte da sua “downline”.

Foi aí que o circo pegou fogo.
Seu e-mail seguinte parecia ter sido escrito por uma 

outra pessoa. Veio recheado de insultos e desaforos. Fi-
quei atordoado, sem acreditar no que eu estava lendo. 
Entre outras pérolas, agora dizia que eu não entendia 
nada de multinível. E isso foi só o começo. A seguir, dizia 
que meu livro “O Falso Brilhante” era na verdade uma au-
tobiografia porque o tal falso brilhante era eu mesmo.

Terminou seu furioso e-mail dizendo que estava me 
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dando uma chance – quanta bondade, não? – de deixar 
de ser um falso brilhante, para ser, um brilhante verdadei-
ro, na rede dela, evidentemente.

Das duas uma: ou ela é falsa e dissimulada, fingindo 
ser amável para me fisgar para sua rede ou então é uma 
louca pronta para ser internada num hospício. Eu prefiro 
crer na primeira opção.

O mais surpreendente para mim foi o fato de que 
eu, em apenas 24 horas, intervalo entre os dois últimos 
e-mails, tenha mudado tanto no seu conceito. Passei de 
“ótimo escritor” e “profundo conhecedor de MLM” – nas 
suas palavras iniciais – a “ignorante”, “incompetente” e 
ainda por cima “um falso brilhante”.

Com uma amiga dessas, ninguém precisa de inimi-
gos. Pobre criatura. Ainda está na idade da pedra, em se 
tratando da fina arte das relações humanas.

Assim como ela, há milhões de pessoas trabalhando 
com multinível pelo mundo afora que também são mío-
pes de caráter. A única coisa que enxergam nas outras 
pessoas é o quanto elas poderão lhe render. Chamo-as 
de míopes de caráter porque vêm os outros com olhos 
de cifrão e não com os olhos do coração. Repito, pobres 
criaturas.

Então, valores como amizade, sinceridade, transpa-
rência e generosidade passam bem longe do seu voca-
bulário.

Por essas voltas que o mundo dá, mesmo que no fu-
turo eu viesse a me interessar pela sua empresa de sucos, 
você acha que eu iria querer fazer parte do seu grupo? Se 
disse não, acertou.

Mas ainda tem coisa muito pior em se tratando de 
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gente interesseira, falsa e dissimulada. Por exemplo, dois 
irmãos amigos meus foram para uma cidade média do in-
terior para tentar abrir um novo grupo na sua rede. Não 
sabiam eles que um “coronel” local já era da empresa e 
vendia o kit de adesão acoplado a uma grande quantida-
de de produtos. Dizia que era obrigatório, quando na ver-
dade não era. Então, meus amigos começaram a vender 
o kit pelo preço real, tirando à parte o primeiro pedido e a 
notícia logo se espalhou.

O “coronel” da cidadezinha ficou em papos de ara-
nha, pois começaram os comentários e sua técnica, ile-
gal, foi descoberta.

Mas ele resolveu rapidamente este problema ético, 
que ameaçava fazer desmoronar o seu monopólio da em-
presa. Contratou dois pistoleiros que foram procurar meus 
amigos com uma mensagem sua. O recado dizia que se 
eles não abandonassem imediatamente a cidade, seriam 
transferidos para uma outra, a cidade dos pés juntos, sob 
sete palmos de terra. Não foi necessário chegar a tanto 
porque meus dois amigos retornaram apavorados para a 
casa da família, na capital.

Analisando estes dois exemplos que descrevi acima 
, a minha amiga da onça e o furioso “Coronel”, vejo que 
tinha razão o pensador chinês Confúcio, quando disse: 
“você pode enganar uma pessoa durante todo o tem-
po, pode enganar muitas pessoas durante muito tempo, 
mas não pode enganar todas as pessoas durante todo o 
tempo.

Sempre foi assim. A rasa profundidade da amizade 
que eu julgava ter com ela apareceu depois de algum 
tempo. A ameaça de morte do “coronel” a meus amigos 
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correu a cidade e as pessoas puderam conhecer o seu 
verdadeiro Eu depois também de algum tempo.

Então, como o negócio de multinível é um relaciona-
mento de médio e longo prazo com pessoas, é melhor ser 
verdadeiro. Ninguém é obrigado a ter simpatia por nin-
guém, nem ser amigo de todos. O que seria impossível. 
Mas deve exercitar as regras elementares de honestida-
de, sinceridade e generosidade, aliadas a um trabalho 
sério e profissional. Nada pior do que conviver com uma 
pessoa dissimulada.

Há uma história sobre isso. Havia um peru no grande 
quintal de uma casa que pensava que seu dono o amava. 
Ele tinha uma farta e saborosa alimentação, um lugar con-
fortável para ficar, coberto e protegido da chuva. Quando 
o tempo esfriava o local era fechado, para que o peru des-
frutasse de uma temperatura agradável e não apanhasse 
correntes de ar. 

O peru tinha certeza de que o dono o amava e dizia 
isso orgulhosamente às outras aves do quintal.

- Estão vendo como o nosso dono me ama? Tenho 
certeza de que ele tem bons planos para o meu futuro. 
Exposições internacionais, campeonatos de beleza, etc...

- E como você sabe que ele te ama? – perguntou o 
galo.

- Elementar, meu caro. Pelo modo como ele cuida de 
mim.

Mas no dia 24 de dezembro daquele ano, véspera de 
Natal, o peru foi para a panela.
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7 – A Vendedora
Argentina da Natura

Como os meus leitores mais próximos sabem, além de 
escritor eu trabalho há anos num grande aeroporto in-

ternacional. Sou intérprete em três idiomas e atendo clien-
tes VIPs que chegam e partem do Brasil. 

Certa vez, recebi a incumbência de trazer do hotel, 
situado a uma hora de viagem, um simpático casal, cin-
qüentão, que vivia em Buenos Aires, Argentina.

Depois das informações de praxe, veio o previsível 
silêncio para que eu pudesse preparar o serviço de bordo. 
A limousine era um luxo só, parecia um avião executivo. 
Após servir os itens, fiz menção de ir me recolher ao as-
sento de tripulante, na parte dianteira ao lado do motoris-
ta.

Mas eles engataram uma saraivada de perguntas so-
bre a situação do Brasil na era Lula (ainda estávamos no 
fim do seu primeiro mandato). Depois passamos para os 
problemas argentinos na época e para a invasão de brasi-
leiros em Bariloche, que eles disseram agora ser chama-
da por lá de “Brasiloche”.

Descobri que eram donos de uma imobiliária na capi-
tal, que tinham passado maus bocados na época anterior 
a Kishner, a este tempo presidente e que agora já esta-
vam com uma situação estável.

Numa dessas descidas cíclicas da gangorra econômi-
ca a esposa decidiu ter uma renda extra, para completar o 
orçamento da casa. Ela tinha uma velha tia que trabalha-
va em regime de tempo integral com cosméticos na venda 
porta a porta. Depois de se aconselhar com a veterana 
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vendedora resolveu enveredar pelo mesmo caminho. E 
foi assim que lá pelas tantas, durante nossa viagem ao 
aeroporto disse-me, com um indisfarçável orgulho:

- Eu vendo Natura!
Revelou-me que Natura é um sucesso por lá e que a 

venda ajudou-a muito no tempo das vacas magras. Em-
bora hoje não necessite mais completar o orçamento con-
tinua vendendo, com uma extensa carteira de clientes.

Os treinamentos e eventos de reconhecimento são 
no luxuoso Hotel Sheraton de Buenos Aires. Os melhores 
vendedores do período ganham prêmios proporcionais ao 
nível atingido, o que aumenta a motivação da equipe.

Contou, visivelmente impressionada, o caso de um 
homem colega seu que trabalhava com Natura na Argenti-
na em tempo integral, havia ganho todos os prêmios pos-
síveis e sustentava a família apenas com este trabalho.

Quando eu lhe disse que no ano de 2005 a Natura 
tinha no Brasil ultrapassado a centenária Avon em volume 
de vendas, abriu a boca de espanto. E a conversa en-
veredou animada pelo mundo das vendas diretas e suas 
muitas alegrias. Foi quando lhe fiz uma pergunta à quei-
ma-roupa:

- Qual foi a maior lição que aprendeu com este traba-
lho?

- Foi a possibilidade de definir quanto eu quero ga-
nhar, desde uma simples renda extra até ser a minha ren-
da principal, ao contrário da nossa imobiliária, onde eu 
não posso controlar o fluxo de entrada.

Tive vontade de beijá-la. Ela havia entendido, ainda 
que vagamente, o novo paradigma trazido pela nossa ati-
vidade em relação ao antigo paradigma do emprego for-
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mal. Na verdade, apenas vislumbrou os fantásticos hori-
zontes que a nossa atividade proporciona.

Maravilhou-se ela com uma carreira em vendas dire-
tas simples. Imagine se ela conhecesse os fundamentos 
do marketing multinível, onde ela poderia cadastrar ven-
dedoras e ter ganhos vitalícios e hereditários sobre toda 
a equipe, muito maiores que os da sua promotora na Na-
tura.

Anos antes, eu havia conhecido uma outra senhora 
argentina que vendia Mary Kay, também um grande su-
cesso por lá, inclusive com fábrica no país.

Ela havia passado vários anos na empresa, partici-
pando de treinamentos mais profundos e completos que a 
colega da Natura.

Claro, porque a Mary Kay (já leu a biografia da sau-
dosa fundadora?) é uma empresa de marketing multinível 
e prepara bem suas consultoras para o trabalho de forma-
ção de uma equipe de vendas.

Depois de me contar sua experiência na Mary Kay, 
confidenciou-me que embora não trabalhasse mais, só o 
que havia aprendido para o seu crescimento pessoal tinha 
já valido a pena. Havia crescido muito como pessoa.

Este é um ganho que nem todos os distribuidores de 
empresas de multinível se dão conta. Não percebem que 
estão desenvolvendo habilidades que nem sabiam que 
tinham. Conheço uma diretora no Brasil de uma grande 
empresa de MLM, onde é líder TOP de rede, que vivia 
na cozinha fazendo bolos para fora, mas tinha potencial, 
como o tempo mostrou, para ser uma grande líder. Nos 
treinamentos que fez teve os seus sonhos despertados, 
começou uma carreira de sucesso e hoje é treinadora de 
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mão cheia e tem uma imensa organização.
Mas voltando à minha cliente argentina que vende 

Natura, falou-me do seu primeiro netinho Augustin, de três 
anos. Como eu também tenho um xodó pelo meu sobri-
nho Douglas, na época da mesma idade, ficamos por ins-
tantes a contar as traquinagens de um e de outro.

Foi o tempo justo de chegar ao aeroporto, desembar-
car e nos despedir. Ficou de mandar por e-mail uma foto 
do netinho. Nunca enviou, deve ter esquecido.

Mas quando tanto seu netinho Augustín como o meu 
sobrinho Douglas forem grandes, imagino que o Brasil e a 
Argentina estarão em outro estágio no capítulo do marke-
ting multinível.

É provável que em vez de perguntarem o que é multi-
nível, as pessoas perguntem qual multinível você faz. Tal 
como ocorreu nos Estados Unidos décadas atrás.

Afinal, além do petróleo, o negócio de MLM é o único 
entre os lícitos que cresce a dois dígitos por ano. Drogas 
e armas não contam.
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8 – O Caso da Mandioca Gigante

Na cidade de Itu, estado de São Paulo, há a tradição de 
que tudo lá é de grandes dimensões. Um programa 

humorístico na TV encarregou-se de divulgar esta fama 
para todo Brasil.

Confirmando a fama, o Jornal Nacional da Rede Glo-
bo, noticiou recentemente que foi descoberta em Itu – 
onde mais? – uma mandioca gigante. Quase três metros 
de comprimento e um peso tal que foram necessários vá-
rios homens para trazê-la da roça.

Talvez seja a maior mandioca do mundo, ou, pelo me-
nos a maior das Américas, sei lá. Mas os seus descobri-
dores entraram em contato com os editores do Guiness 
Book, para incluir esta mandioca gigante de Itu na próxi-
ma edição do livro dos recordes.

Surpreendente, não?
Mas tão surpreendente quanto surgir uma mandioca 

de três metros em Itu foi a conversão da minha cunhada 
que mora nos Estados Unidos ao marketing multinível.

Quando ela morava no Brasil, no final dos anos no-
venta, eu construía minha rede na Cosway, um MLM que 
chegou da Malásia e durou pouco por aqui. Foi mais uma 
aventura tropical. Ela era uma candidata com ótimo po-
tencial para o trabalho. Diretora de uma grande escola, 
era simpática e carismática, com uma legião de amigos. 
Utilizei então corretamente as técnicas para despertar a 
curiosidade e ela, inicialmente, mordeu a minha primeira 
isca. Quando chegou na segunda parte, com um ensaio 
de apresentação do negócio, minha cunhada saiu-se com 
esta:
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- Não faz o meu gênero – esnobou ela.
Mas o mundo é redondo e dá muitas voltas. Logo de-

pois foi passar uns tempos com a filha que morava na 
Flórida, perto de Miami.

Gostou tanto que foi ficando. Começou a trabalhar 
como manicure, uma das suas especialidades. Atendia às  
vizinhas e amigas da filha nas redondezas do bairro. Em 
pouco tempo tornou-se muito requisitada. Começou a fa-
zer um pé-de-meia com os dólares que ganhava.

Para chegarmos logo no que interessa, vou resumir 
esta história meio rocambolesca. Um belo dia conheceu 
um viúvo quando foi com a filha numa igreja. Ele a convi-
dou para jantar e o resultado desta incursão na gastrono-
mia de Miami é que estão casados até hoje. Moram em 
Dallas, no Texas.

No ano passado veio com o marido de férias, para 
apresentá-lo à nossa família. O menu do grande encontro 
foi feijoada para nenhum dos quarenta e sete comensais 
botar defeito.

Lá pelas tantas, minha cunhada senta-se ao meu lado 
e “comete” uma abordagem de prospecção de marketing 
multinível. Aquilo era música para os meus ouvidos. En-
gatou um papo de falência dos modelos tradicionais de 
negócio, etc e tal. Enveredou pelo sucesso das franquias 
nos EUA, como exemplo de algo novo que deu certo, até 
que chegou ao cerne da questão, a sua empresa de MLM. 
Produzia um suco de uma fruta exótica, que, na época 
ainda não existia no Brasil.

Havia sido patrocinada pela filha na Flórida. Agora 
estava fazendo a sua primeira linha, que são as pessoas 
que foram patrocinadas diretamente por você. Contou-me 
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então que a filha fazia parte de um grupo forte que estava 
se preparando para trazer a empresa para o Brasil. Então, 
me ofereceu a oportunidade de ser o primeiro do país. 
Deu vontade de dar-lhe a mesma resposta que havia me 
dito anos atrás, “não faz o meu gênero”.

Mas não disse. Apenas agradeci—lhe a lembrança e 
ficamos neste ponto.

Moral desta longa história: seja nos Estados Unidos 
ou no Brasil, o marketing multinível é uma tendência irre-
versível. Comparável à explosão das franquias nos anos 
60 e 70 nos EUA. 

De um modo ou de outro, você fará parte do mun-
do do MLM. Mesmo que decida-se dez anos depois do 
primeiro contato, como aconteceu com a minha cunhada 
renitente no início.

O primeiro livro técnico sobre multinível de um autor 
brasileiro já apontava nesta direção. “A Fórmula da Lide-
rança”, de Sergio Buaiz, em 1998 já trazia essa previsão:

“Querendo ou não, o Marketing de Rede fará parte 
de nossas vidas no futuro. Seja como distribuidor, em-
presário, consumidor ou crítico, não importa: cada um de 
nós terá uma relação mais estreita com este sistema na 
medida em que as redes forem tomando vulto em nossa 
sociedade”.

Minha cunhada renitente que havia esnobado o tra-
balho de multinível inicialmente encaixa-se como uma 
luva nesta previsão.

E o caso da mandioca gigante, aonde entra? Em lu-
gar nenhum. Foi só para chamar a sua atenção e você ler 
até aqui.
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9 – O Fantasma de Bia Falcão

Escrevo numa noite fria e chuvosa no final do inverno 
de 2006. Ontem o Brasil parou para ver o último ca-

pítulo da novela global “Belíssima” e descobrir quem era, 
afinal de contas, o vilão da trama. Durante todo o dia de 
hoje, dez em cada dez conversas giravam em torno do 
fato de que a vilã seria a própria estrela Bia Falcão, vivida 
por Fernanda Montenegro.

Na opinião geral ela tinha superado, de longe, a mais 
famosa megera do Brasil até então, Odete Roitman, da 
novela “Vale Tudo”, anos atrás.

Comparada com Bia Falcão, Odete Roitman seria 
uma estagiária em vilanice. Bia Falcão tenta matar a filha 
que havia abandonado recém-nascida e que havia reen-
contrado já grande e ainda diz:

- Eu não lhe quis quando você nasceu, não vai ser 
agora que eu vou lhe querer.

- Mas então o que eu sou para você ? – pergunta a 
filha, chocada, a ponto de ter um ataque.

- Você? Você é uma p-r-a-g-a na minha vida – respon-
de, com voz calma e natural, fria e assustadora.

Não conseguiu matar a filha, mas conseguiu matar 
a tiros sua secretária e seu advogado, na mesma cena, 
como queima de arquivo antes de fugir.

A polícia a cerca numa fazenda que usaria como área 
de escape, mas por pouco tempo. O final do capítulo é 
antológico. Depois dela pedir para ir ao banheiro, já com 
a polícia na sua sala, o motorista cúmplice despista-os 
partindo em alta velocidade com seu carro. Nesse meio 
tempo, ela corre até um avião que já a esperava e decola. 
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Quando os policiais que saíram em perseguição ao car-
ro, pensando que ela estava nele, conseguem pará-lo, o 
avião com Bia Falcão passa sobre eles, com a megera 
olhando a cena pela janela e rindo-se deles.

A cena seguinte abre com a Torre Eiffel, em Paris. 
A câmara recua até mostrar uma luxuosa suíte de hotel. 
Nela, vê-se Bia Falcão abraçada a um guapo garoto de 
programa que era na novela o namorado de sua melhor 
amiga.

Em vários jornais e revistas houve protestos contra 
este final da novela “Belíssima”. Disseram que estava de-
sencaminhando os jovens e era uma afronta à tradicional 
família brasileira. Estaria divulgando uma inversão de va-
lores, onde o crime compensa.

Mas Bia Falcão, embora em Paris com nome novo 
e tudo, deixou uma legião de seguidores fiéis no Brasil. 
Eles estão em todos os setores e não poderiam faltar no 
negócio de marketing multinível. Talvez você até tenha já 
encontrado alguém assim.

Eu, pelo menos, já encontrei vários deles. Felizmente 
meu maior prejuízo com esta raça de víboras foi de ape-
nas pouco mais de mil reais, em perfumes entregues e 
não pagos por um seguidor de Bia Falcão.

Eu tinha um centro de distribuição de um multinível de 
perfumes, a extinta PerFam, no longínquo 2002. Um casal 
cadastrou-se comigo na minha rede, começou a vender 
bem e a fazer alguns novos distribuidores. Pareciam o ca-
sal XX daquele seriado na TV. Às vezes ainda traziam os 
dois filhos pequenos. Certamente para impressionar, com 
um toque maternal.

Nas compras dos primeiros meses, tudo nos confor-
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mes. Ele dizia ser pastor evangélico, homem temente aos 
céus, e que havia deixado o pastorado para ganhar di-
nheiro e poder oferecer mais condições à família. Tudo 
mentira. Descobri depois que ele havia sido expulso da 
igreja por malversação de fundos.

Mas isto descobri tarde demais. Eles já haviam leva-
do mais de mil reais em perfumes com a promessa de vir 
acertar no fim de semana. Só não disseram qual seria a 
semana, pois já se passaram quatro anos.

Uma outra seguidora de Bia Falcão deu bem menos 
prejuízo. Simplesmente pegou minha melhor revendedora 
no multinível de perfumes e levou-a escondido de mim 
para sua outra empresa onde era cadastrada. Só vim sa-
ber muito depois, quando a própria revendedora me con-
tou.

Não havia se dado com o outro produto, colchões ca-
ríssimos. Antes que eu descobrisse por mim mesmo, veio 
contar-me como demonstração de fidelidade.

A mesma cobra venenosa anterior ainda cadastrou di-
retamente a sua filha abaixo da minha patrocinadora nos 
perfumes, uma diabólica velhinha no Rio de Janeiro, em 
comum acordo com ela, para ficar mais perto do poder e 
concorrer comigo, criando uma força paralela. Vocês duas 
bem que se merecem não é, Dirce?

Mas o caso mais próximo do original, a ardilosa Bia 
Falcão, foi o esnobe proprietário de um automóvel BMW. 
Ao entrar na empresa, fez uma compra alta de produtos, 
para começar logo no segundo grau de qualificação do 
plano de compensação. Até ai, nada de mais. Mas pagou 
com depósitos em caixas eletrônicos fora do horário do 
expediente bancário.
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- E o que isso tem de errado? – perguntará você.
Ocorre que os envelopes estavam vazios e ele man-

dou os comprovantes por fax. A empresa era nova no 
Brasil e estava ainda habituada aos padrões americanos. 
Enviou os produtos, deu a sua qualificação e ainda pa-
gou-lhe os bônus correspondentes à sua compra fictícia. 
Só foram descobrir a fraude muito tempo depois.

Então, o que fazer? Como se prevenir contra pica-
das de cobras venenosas no plantel das vendas diretas? 
A resposta é: Desconfie. No nosso trabalho de redes em 
multinível estão em jogo muitos interesses. Por exemplo, 
você espera que seu patrocinador e demais integrantes 
da sua linha ascendente lhe ajudem. Eles, por sua vez, 
esperam que você trabalhe bem, e muito, para lhes gerar 
bônus.

Até aí, é um relacionamento profissional perfeitamen-
te saudável. Mas daí a pensar que você está num mosteiro 
do Tibete cheio de monges bonzinhos onde todos gostam 
de você, seria um engano fatal. Para você, unicamente.

Fique esperto.
Há pessoas que não estão nem um pouco interessa-

das no seu sucesso e muito menos em você. Seus “cros-
slines” – em português, linhas cruzadas – por exemplo, 
com raras e honrosas exceções. São pessoas que perten-
cem a outros grupos na mesma empresa, com o mesmo 
patrocinador que você ou não.

Portanto, desconfie de súbitas afeições exageradas 
por parte de pessoas que não se beneficiam dos resulta-
dos do seu trabalho. Pode ser golpe, ou preparação para 
um.

Hoje eu constato que o ex-pastor e sua mulher viga-
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rista demonstravam uma afeição exagerada por mim. Na 
minha inocência de então, pensava que eles estavam edi-
ficando seu patrocinador, como reza a cartilha do MLM. 
Não, não estavam me edificando. Na verdade estavam 
preparando o golpe que iam me dar.

Conheço o exemplo oposto de um patrocinador que 
ficou tão amigo, mas tão amigo de um integrante do seu 
grupo que o convenceu a vender um apartamento na 
praia de Ipanema, no Rio de Janeiro, para comprar uma 
montanha de produtos. Assim, os dois iriam se qualificar 
para uma viagem-prêmio a Cancún, no México. Iriam to-
dos juntos e aumentariam ainda mais a suposta amizade.

A vítima depositou o valor da compra na conta da em-
presa. Mas nem a viagem saiu, nem os produtos chega-
ram. A empresa faliu dias depois. Até hoje o patrocinador 
jura que não sabia de nada, apesar de ser parente do 
dono da empresa e na rede ser ligado diretamente a ele. A 
amizade da vítima com este seguidor de Bia Falcão cegou 
o seu entendimento (da vítima, bem entendido).

Desconfie também quando alguém começar a lhe dar 
presentes sem razão aparente. Conheci um que abando-
nou a empresa de multinível e deu de presente a sua rede 
a um antigo desafeto, como prova de reconciliação.

Resultado: a rede era um saco de gatos e a empresa 
fechou seu centro de distribuição na cidade.

Emprestar o cartão de crédito para alguém se gra-
duar comprando os produtos que faltam, nem pensar.

Dinheiro vivo, idem.
Conheço também o caso de duas grandes amigas na 

mesma rede, uma rica e a outra pobre. A pobre namorava 
um italiano, que dizia ter conhecido no shopping. Na ver-
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dade, o italiano tinha sido seu cliente em digamos , jogos 
noturnos e, sabe-se lá porque, resolveu namorá-la.

Então a pobre pediu à rica que emprestasse US$ 
10.000,00 ao italiano para que ele comprasse produtos e 
entrasse na empresa delas já mais graduado.

Em nome da amizade a rica emprestou, o italiano 
comprou os produtos, realmente se graduou, só que pos-
t-morten. Pouco antes de ser reconhecido no palco, teve 
um treco e partiu para o andar de cima. Depois das ceri-
mônias fúnebres e do período de luto  de praxe, ao ser 
cobrada pela rica, a pobre deu-lhe um sábio conselho: “na 
vida, nós devemos aprender a ganhar e a perder”.

Mas ficou com todos os produtos para vender.
E por aí vai. Mas não precisa ficar uma pessoa des-

confiada até da própria sombra. Porém, cautela e caldo 
de galinha não fazem mal a ninguém.

Bia Falcão foi viver em Paris com o namorado da me-
lhor amiga, mas deixou muitos seguidores que estão tra-
balhando como nunca. Abra o Olho.
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10 –Você é Doida Demais

Na minha peregrinação de quase dez anos, completa-
dos em 2007, no mundo do marketing multinível, en-

contrei três pedras no meu caminho, as Três Loucas.
A primeira louca foi a mais surpreendente, pois eu era 

novo nesse ramo promissor de distúrbios psiquiátricos. 
Ela tinha crises de histerismo, mas apenas ao telefone. 
Quando nos encontrávamos pessoalmente parecia um 
anjinho. Certo dia decidiu mudar-se para São Paulo ape-
nas porque a sede da empresa com a qual trabalhávamos 
era lá.

De nada adiantou explicar-lhe que “aproximar-se da 
empresa” não era exatamente isso. Numa última tentati-
va desesperada de trazê-la de volta à razão, no aeropor-
to, ao levá-la para o embarque, presenteei-a com o livro 
“Tudo sobre Network Marketing”, de Richard Poe. Pensei: 
- “Já que tem tudo, pode ser que tenha algo que abra a 
sua cabeça dura”.

Não funcionou. Ela não só foi para São Paulo, como 
se socava no escritório da empresa quase diariamente, 
azucrinando a vida de todo mundo. Levava pela mão gen-
te que conhecia pela rua. Assim. Na lata. Acho que ela 
prometia emprego a eles.

Mas não foi a única.
A segunda louca era estrela na falecida empresa fran-

cesa Yves Rocher. Veio para meu grupo quando esta fe-
chou as portas no Brasil e foi embora.

Sempre achei estranho seu jeito meio contestador, 
meio revolucionário. E os seus olhos, meio arregalados. 
Tudo ia bem até o dia em que fui com ela fazer uma apre-
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sentação dos produtos da nossa empresa para uma can-
didata forte, dona de um grande salão de beleza na zona 
sul. Já na reta final de assinatura do contrato de distribui-
ção e da primeira compra, veio o desastre. Eu havia feito 
à candidata uma condição especial para facilitar o paga-
mento da primeira compra.

Foi o bastante para a segunda louca levantar-se da 
cadeira como se estivesse manifestada e furiosamente 
berrar:

- Se ela tem condições especiais eu quero também!
Foi o bastante para a empresária, já refeita do susto, 

cancelar o pedido, o contrato assinado e a visita e, gentil-
mente, encerrar a conversa levando-nos até a porta.

No caminho de volta, no carro, a segunda louca es-
tava um docinho, como se nada tivesse acontecido. Dias 
depois entrou para uma igreja neopentecostal e a partir 
daí não falava em outra coisa. Durou pouco lá porque, 
segundo ela, o pastor não a compreendia.

Foi a partir daí que comecei a prestar atenção nessas 
pessoas e então iniciei uma longa pesquisa sobre esse 
tipo de distúrbio de comportamento.

O problema basicamente é que eles têm uma reação 
exagerada e momentânea a algum assunto e em questão 
de minutos voltam ao normal.

A minha segunda louca era – e ainda é – psicóloga 
clínica. Acho que seus pacientes saem da sessão de tera-
pia mais perturbados do que quando entraram. Mas não 
foi a única.

A terceira louca chegou até a ser minha amiga, mas 
por pouco tempo, pois não quero negócio com doido. Mo-
rava em Miami, mas o marido pediu o divórcio, e até hoje 
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ela não sabe o porquê. Voltou para o Brasil, mais preci-
samente para a minha rua, onde acabei conhecendo-a. 
Aceitou a minha proposta de trabalho no meu grupo de 
negócios porque queria complementar a pensão que re-
cebia do ex-marido.

Eu era líder regional de uma nova e promissora em-
presa que fabricava excelentes deocolônias inspiradas 
em perfumes famosos. Ela rapidamente chegou ao su-
cesso, mas era difícil conviver com a moça.

Escaldado com a experiência das duas loucas an-
teriores, logo percebi que ela seria a terceira. Mas seus 
resultados eram tão bons que acabou sendo convidada 
para participar das reuniões de liderança no nosso grupo 
de negócios.

Certa vez, o presidente da empresa veio à nossa ci-
dade. Depois da apresentação para convidados, fizemos 
uma reunião da liderança local com ele. Estávamos sen-
tados em círculo. Não me lembro o assunto que estava 
sendo tratado, mas subitamente a terceira louca deu um 
salto da cadeira, ficou em pé no meio da roda e começou 
a gritar impropérios contra o assunto em questão. Fiquei 
passado a ferro e engomado, como se diz no Nordeste 
para situações assim.

Com o passar do tempo e com a continuação dos 
seus destemperos verbais em público, o grupo isolou-a. 
Foi inclusive defenestrada da liderança, mas continuou 
trabalhando feito louca, com o perdão do trocadilho. Na 
sua mente distorcida, achou que estávamos com inveja 
dela. Pior: criou uma Teoria da Conspiração. Dizia que es-
távamos com um plano para matá-la e ficar com todos os 
seus clientes. Com isso, foi-se para outra empresa.
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A louca é uma das pragas do multinível e das vendas 
diretas. É impossível detectá-la nos primeiros contatos e 
mesmo nas primeiras semanas de convivência, sobretudo 
em redes grandes.

Uma técnica para descobri-la são os seus olhos, sem-
pre um pouco arregalados e piscando poucas vezes. Age 
como se fosse um carro sempre em primeira.

Chamei a essa doença de LAP – Leve Alteração Psí-
quica. Agora compreendo a sabedoria da minha avó ma-
terna. Na varanda do seu apê no bairro carioca de Grajaú, 
nos dizia que essas pessoas eram píssicas. E eu contes-
tava:

- Mas vovó, a senhora não quer dizer psíquicas, não?
- Não, meu neto – respondia ela – é píssicas mesmo. 

Psíquica é outra coisa. Uma outra técnica é prestar aten-
ção ao que falam.

Depois de certo tempo, sempre tem alguma coisa 
que não bate. A minha segunda louca, por exemplo, fa-
lava mal de todo mundo que havia conhecido nas empre-
sas anteriores. Não se salvava um sequer, todos haviam 
sido maus, o que, convenhamos, não é possível. Nem em 
Bangu 3.

O que fazer? Nada. Não faça nada de especial se de-
tectar algum portador de LAP no seu grupo, sobretudo se 
estiver produzindo. Explicando: faça cara de paisagem. 
Não dê maiores atenções. Use de tato e diplomacia para 
contornar alguma situação embaraçosa em público. Fa-
zendo isso você vai sobreviver Incólume, sem gerar mo-
tivos para polêmicas. Lembre-se que esse pessoal adora 
um barraco.

Certo treinador já disse:
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- Antes de gerenciar qualquer coisa, temos que apren-
der a gerenciar a nossa própria cabeça.

Um portador de LAP – Leve Alteração Psíquica – sim-
plesmente não pode fazer isto, por absoluta falta de equi-
líbrio psíquico e emocional.

Mas se mesmo assim você quiser investir nesse pú-
blico – digamos – alternativo, sugiro procurar os melho-
res hospícios da sua cidade. Solicite aos psiquiatras de 
lá uma lista de nomes, especial, com todos os enfermos 
leves portadores de LAP e traga todos para o seu grupo 
de negócios.

Vai ser uma loucura.
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11 – Escândalo

FOI O MAIOR ESCÂNDALO em que eu já me vi me-
tido. As outras poucas pequenas confusões hoje me 

parecem café pequeno diante dessa aqui. Este sim, foi 
um grande escândalo. Imenso, grandioso, imponente, até 
majestoso.

Em 1996 foi divulgado na Itália que a empresa  ameri-
cana, de Utah, Nuskin viria para o Brasil. Então, a líder da 
empresa em Milão, uma senhora na casa dos quarenta, 
decidiu ser a pioneira e chegar aqui antes de todo mundo.

Na época, ela ganhava cerca de sete mil dólares 
mensais. Adicionando um grupo no Brasil, seu faturamen-
to – imaginava – atingiria as estrelas.

Desceu em São Paulo no mesmo ano, trazendo en-
dereços de famílias de imigrantes italianos. Foi bem su-
cedida nos seus primeiros contatos e até aprendeu um 
precário português. Mais do que suficiente para apresen-
tar o plano de compensação da empresa e produzir uma 
apostila auxiliar. Guardo meu exemplar até hoje.

Sua frase favorita para impressionar os primeiros 
candidatos paulistas era:

- Você nem imagina o que é isso que estou trazendo 
para o Brasil. Dito com um carregado sotaque italiano.

Mas pouco tempo depois descobriu que ela não era 
exatamente um Pedro Álvares Cabral de saias. Antes da 
Nuskin, três grandes empresas também americanas de 
multinível já faziam sucesso no Brasil: Amway, Herbalife e 
Nature’s Sunshine.

De São Paulo foi para Recife, onde morava a noiva 
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de um amigo seu, o qual já fazia parte de sua organização 
na Itália. 

Foi justamente esse amigo que uma noite ligou para 
minha casa. Anos antes eu o tinha atendido no aeroporto 
e então lembrou-se de mim ao fazer a sua lista de nomes.

- Paulo, uma amiga minha vai lhe procurar com um 
presente – foi a técnica de abordagem que ele usou co-
migo. 

- Um presente para mim? – disse eu, surpreso.
- É, é um presente para toda a vida – continuou, mis-

terioso.
- Mas qual é o presente? Insisti.
- Na hora você vai ver, o nome dela é Sônia. Com 

uma desculpa elegante, desligou.
Ela veio mesmo. Certamente para impressionar seus 

candidatos nordestinos, hospedou-se no melhor hotel cin-
co estrelas de Recife, na famosa praia de Boa Viagem. 
Contatou-me e fui ao hotel conhecê-la. Como ensina a 
neurolingüistica, a primeira impressão é a que fica.

Por isso, caprichei. Terno italiano, gravata idem, com 
prendedor de ouro by H. Stern. Um luxo. Acho que ela 
esperava encontrar um pobre nativo, pois mal conseguia 
disfarçar a surpresa quando me viu. Mas a surpresa maior 
ainda estava por vir. Ela começou com uma abordagem 
profissional falando da geração “baby-boomer”, da falên-
cia dos empregos formais, planos alternativos, plano “B” 
quando, educadamente perguntei:

- É uma nova empresa de marketing multinível?
        Sônia arregalou os belos olhos verdes como se 

tivesse visto um fantasma. Aproveitei o impacto e tomei as 
rédeas da conversa. Contei-lhe a história do surgimento 
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do multinível, criado em 1941 nos Estados Unidos pelo 
médico, químico e industrial Dr. Carl Renhborg, coisa que, 
por incrível que pareça, ela não sabia. Mais. Armei rapi-
damente o quadro branco portátil que trazia e mostrei-lhe, 
num italiano de Dante, o plano de compensação da minha 
empresa na época, a falecida Victoria Mr.

- Mas você é um profissional!!! – exclamou em italia-
no, boquiaberta, no final. Lembro como se fosse hoje.

Até hoje não sei se aquilo foi um elogio ou um insulto.
Olhava-me como se tivesse achado na floresta um 

canibal com doutorado na Sorbonne.
Ficamos de voltar a nos falar.
Prosseguiu nos seus contatos em Recife. Os nordes-

tinos olhavam desconfiados para aquela italiana quaren-
tona falante, mas ela conseguiu convencer um pequeno 
grupo a começar o pré-marketing, que é aquela fase de 
pré-lançamento de uma empresa num país.

Voltou à Itália e ficou de retornar dois meses mais 
tarde.

Precisamente neste ponto começou o escândalo.
Para desgraça da Sônia, eu era informante de um fa-

moso jornalista, dono da coluna diária mais lida no maior 
jornal da cidade. Eu era um informante dedicado. Perdia o 
amigo, mas não perdia a notícia.

Ele publicou a notícia da futura chegada da empre-
sa no Brasil, com direito a chamada na primeira página. 
Pior: colocou equivocadamente o nome da italiana como 
se fosse enviada pela própria matriz.

Não se sabe como, o jornal com a notícia foi parar na 
sede americana da empresa em Utah. De lá seguiu para 
o escritório italiano em Milão e então deu-se o desastre. 



58  // Pega Fogo Cabaré58  // Pega Fogo Cabaré 59  // Pega Fogo Cabaré59  // Pega Fogo Cabaré

Paulo de Tarso Aragão

Sônia  – inocente de pai e mãe – recebeu severa adver-
tência e também uma pesada multa. Ela se sentia como 
alguém que foi atropelado de repente por um caminhão. 
Vasculhou na sua mente os suspeitos.

Adivinhe quem era o primeiro da lista?
Dois meses depois quando nos reencontramos no 

mesmo hotel, tinha um semblante carregado.
- Você conhece alguém em algum jornal? – pergun-

tou, com um ar estranho, indecifrável.
- Conheço sim, e até coloquei uma notícia sobre sua 

chegada – disse, alegremente, ainda sem saber de nada.
Ela empalideceu, suspirou fundo e então disparou:
- Então foi você!!! – esbravejou visivelmente alterada.
Disse que ia procurar um advogado para me proces-

sar. No mínimo por danos materiais e morais. Fiquei arra-
sado. Tentei explicar-lhe que este era meu trabalho, pedi 
desculpas, mas não adiantou.

Durante semanas, depois meses e depois anos espe-
rei pelo oficial de justiça na minha porta para me levar ao 
tribunal, mas ele nunca veio. Menos mal.

Soube depois que a Sônia  ficou tão traumatizada que 
foi embora de vez e não quis mais trabalhar no Brasil com 
a Nu Skin.

Pior para ela. No ano seguinte, quando a Victoria MR 
já agonizava, fui contatado por um Diamante americano 
da mesma empresa. Famoso filho da co-fundadora convi-
dou-me para fazer o pré-marketing.

Resumindo, tornei-me líder regional, fui um dos pri-
meiros qualificados a Ruby do Brasil, e na seqüência dei 
bons lucros aos meus patrocinadores.

Poderia ter acontecido com a italiana. Portanto, de-
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pois de você fazer um contato num novo mercado, uma 
dica: nunca abandone seu candidato, até ele decidir se 
quer ou não quer trabalhar com você no seu grupo de 
negócios.

Eu já estava até balançado para ir trabalhar com a 
Sônia. Mas só por causa de um mísero escândalo interna-
cional ela não me quis mais. Um absurdo, não?

Aliás, esse escândalo correu o Brasil na época, no 
mundo do multinível. Deve ser por isso que fiquei com a 
pecha de polêmico em certos círculos. Mas juro que sou 
gente boa. Modéstia à parte, um docinho de côco. É só 
não vir me contar nenhuma notícia sigilosa.
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12 – Ecos de um Grande Evento

Hoje é 24 de julho de 2007.
Ontem à noite participei de um Grande Evento.
Grande em todos os sentidos. Na superlotação do 

grande auditório com muita gente em pé, no tratamento 
profissional dado ao negócio de multinível e na perfor-
mance do convidado VIP, o líder nacional Weberson Luís, 
de Sabará, MG.

A sua história impressiona. Ele era empresário do 
ramo de informática, com loja montada e tudo. Então, re-
des de supermercado começaram a vender os mesmos 
produtos por preços mais baixos do que os que ele com-
prava para revender. Ele quebrou, ou melhor, naufragou 
no melhor estilo Titanic.

Basta dizer que no final do processo de falência pes-
soal tinha 39 restrições de crédito e devia mais de cem 
mil reais. Isto além do mandado de busca e apreensão do 
seu único automóvel.

Tudo isso teve um efeito devastador sobre Weberson 
Luís.

Pegou uma gastrite emocional grave e ainda ficou 
gago. Isso mesmo. Foi acometido de uma gagueira de 
causa emocional que levou anos de tratamento com fo-
noaudióloga para ser curado.

Mas a história tem um final feliz. Weberson Luís co-
nheceu o negócio de marketing multinível quando estava 
no fundo do poço. Era a sua única oportunidade. Depois 
de um trabalho correto, os resultados chegaram. Há um 
ano, liquidou suas últimas dívidas da fase crítica, já circu-
la com um automóvel do ano e agora viaja pelo Brasil a 
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convite da sua empresa de MLM contando sua história. E 
não é mais gago.

Fiz questão de estar na “fila do gargarejo”, como é 
chamada a primeira fila do auditório, para acompanhar a 
sua apresentação.

Vi nele a concretização de todos os ideais no mar-
keting multinível. Independência financeira, qualidade de 
vida, tempo para a família, liberdade e tudo o mais.

Weberson Luís era uma pessoa destruída financeira-
mente, mais uma vítima do capitalismo selvagem, e con-
seguiu dar a volta por cima através de um trabalho de 
formação de rede. Óbvio que não aconteceu como num 
passe de mágica. Houve uma corrida com obstáculos 
rumo ao topo, onde hoje ele se encontra.

Ele não é, absolutamente, o primeiro vitorioso em 
multinível que conheço. Na verdade, é o décimo-oitavo. 
Quando algum destes vem à minha cidade, independente 
de qual empresa seja, sempre faço o possível para estar 
na sua apresentação.

Weberson Luís impressiona pela sua simplicidade de 
performance, mesmo vestindo terno Armani, e pela total 
ausência de estrelismo. Ao final de seu depoimento, ainda 
comentou para uma plateia extasiada:

- Eu sou uma pessoa igualzinha a vocês. Eu solto 
pum, como vocês; e quando eu durmo fecho os olhos. A 
única diferença é que eu trabalho corretamente há quinze 
meses nesta empresa.

Na fila de cumprimentos no final disse-lhe que iria es-
crever uma crônica sobre ele, incluindo as dez dicas que 
criou sobre o sucesso em multinível. Que são exatamente 
estas:
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Dicas de sucesso em MLM, do campeão Weberson 
Luís:

Dica número 1 – Esqueça a lenda de que trabalho 
em multinível é sinônimo de dinheiro fácil. MLM = muito 
trabalho.

Dica número 2 – Mantenha o foco. Foco dissipado 
não gera fogo.

Dica número 3 – Simplifique seu negócio. Simples = 
duplicável.

Dica número 4 – Cuidado com a auto-sabotagem no 
seu negócio. Nada de adotar o sistema de trabalhar “um 
dia sim e oito não”.

Dica número 5 – Participação: esteja plugado ao sis-
tema local de apresentações e treinamentos.

Dica número 6 – Qualifique-se para tudo. Não perca 
nenhuma promoção ou treinamento.

Dica número 7 – Somente se aconselhe com pessoas 
bem sucedidas, pois resultados valem dez vezes mais do 
que “Experiência”.

Dica número 8 – Controle suas finanças. Aprenda a 
viver com 90% dos ganhos. Os 10% são intocáveis, são a 
sua segurança.

Dica número 9 – Não adie, não reclame e não traba-
lhe nas exceções.

Dica número 10 – Entenda a Lei de Pareto: 20% do 
seu grupo produzirá 80% do seu movimento mensal e 
80% do grupo produzirá os 20% restantes. Nem todos 
terão o mesmo desempenho. Por isso, trabalhe com os 
comprometidos.

Grande Weberson Luís! Você é o retrato vivo de tudo 
o que eu sempre acreditei na filosofia do marketing mul-
tinível de restauração pessoal.
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13 – Marilda, Erva Venenosa

Em 2006 o então Presidente da Venezuela, Hugo Cha-
vez, foi a New York para discursar na ONU. Quando 

chegou a  sua vez e estava no alto da tribuna diante do 
microfone, soube tirar proveito daquele momento único 
onde todos tinham os olhos fitos nele. Com um ar dramá-
tico, vociferou:

- O demônio esteve aqui neste lugar ontem. Ainda 
posso sentir o cheiro de enxofre!

No dia anterior quem havia discursado naquela mes-
ma tribuna havia sido o então presidente americano Geor-
ge W. Bush, seu arquiinimigo. Chavez conseguiu a proje-
ção que queria. No dia seguinte, todos os jornais traziam 
o fato em manchete.

Mas Hugo Chavez não conheceu Marilda, a persona-
gem central da nossa história. Caso a tivesse conhecido, 
diria a frase num tom ainda mais dramático.

Mas vamos por partes, como diria Jack, O Estripador.
Nos círculos do multinível ela era bem conhecida. 

Marilda Cobra havia alcançado a mais alta graduação na 
extinta empresa francesa de MLM Yves Rocher nos anos 
noventa. Batia todas as metas e ganhava todos os prê-
mios. A empresa tinha uma “Maison” – centro de distri-
buição – na nossa cidade, com estrutura completa para 
apresentações e reuniões.

Nossa heroína estava sempre lá. Passava horas e 
horas espreitando as candidatas que chegavam para co-
nhecer o espaço, mandadas por distribuidoras que não 
estavam presentes. Bastavam alguns minutos de uma 
conversa muito amigável com estas visitantes e elas se 
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encantavam com Marilda Cobra. Por isso, pediam para 
fazer parte do seu grupo e não do grupo da pessoa que as 
havia convidado primeiro. Tecnicamente a isto se chama, 
na ética do multinível, desvio de candidatos em proveito 
próprio.

Mas a Yves Rocher logo foi embora do Brasil. As 
antigas líderes ficaram conhecidas no mercado de MLM 
como “as viúvas de Monsieur Rocher”. Entre elas estava 
a nossa heroína.

Mas não se deu por vencida. Aportou então na con-
corrente Jafra com boa parte da sua antiga rede e se deu 
muito bem. Rapidamente atingiu as mais altas gradua-
ções. Só que muitas outras líderes da falecida empresa 
também foram e neste caso não havia mais “Maison”. To-
dos os encontros eram num hotel elegante, dirigido por 
uma treinadora enviada pela empresa.

Então, muitas histórias do passado na Yves Rocher 
vieram à tona.

Marilda Cobra tentou utilizar novamente o método de 
encantamento com as convidadas dos outros, mas já sem 
o mesmo sucesso. Pior: os casos eram logo descobertos 
e comunicados à treinadora oficial. Então seu espaço foi 
diminuindo e o seu conceito junto à empresa também.

Muita gente começou a sair do seu grupo, horrori- 
zadas com o que vinham a descobrir sobre a sua perfor-
mance.

“Tudo aquilo que o homem semear, isto também co-
lherá”, diz um provérbio bíblico. “Quem planta ventos, co-
lhe tempestades”, diz outro, da sabedoria popular. Então 
quem planta feijão vai colher feijão e não laranja.

Mas ela negava tudo o que vinha sendo descoberto 
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e anunciado. Dizia estar sendo vítima de um complô e 
muita gente acreditava nela, ainda. Seu cheque mensal 
de bônus ainda era alto, mas seu grupo não crescia mais. 
Os que entravam apenas compensavam os que saíam, 
fugindo dela como o diabo da cruz. Começava o ocaso de 
Marilda. 

Mas o pior ainda estava por vir.
Numa certa manhã chuvosa, um grupo de executivos 

americanos da matriz da Jafra desembarcou bem cedo no 
aeroporto de Guarulhos e rumou para a filial brasileira, em 
São Paulo.

Não havia ainda ninguém no escritório e eles assu-
miram as cadeiras das gerências, desligaram os compu-
tadores e anunciaram a intervenção aos funcionários que 
iam chegando.

Quando o “staff” de gerentes, mais tarde, chegou à 
filial, já estavam todos demitidos.

A intervenção da matriz americana da Jafra na filial 
brasileira foi na época uma bomba de muitos megatons 
no mundo das vendas diretas. Logo depois, os america-
nos decidiram fechar a operação brasileira. Anos mais tar-
de, a Jafra voltou em forma de franquia e muito mais tarde 
voltou ao multinível.

Com a hecatombe do fechamento, Marilda Cobra 
voltou à estaca zero. Recebeu diversos convites, um dos 
quais da concorrente Contém 1 Grama que então traba-
lhava com formação de redes em multinível. O convite 
veio acompanhado de passagem aérea, hospedagem e 
presentinhos. Tratamento de grande estrela. Ela e outras 
líderes convidadas foram à sede da empresa para conhe-
cer a proposta.
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Na volta, caiu em campo para juntar seu antigo grupo. 
Foi aí que se deu conta do seu atual índice de rejeição. 
Pouquíssimas ex-distribuidoras aceitaram voltar a traba-
lhar com ela. O mundo de Marilda Cobra começa a ruir.

Então, veio o convite de uma nova multinacional de 
cosméticos que estava se instalando no Brasil, vinda de 
Provo, Utah, USA. Novas passagens aéreas, novas reu-
niões na filial São Paulo, novos presentinhos. Mas quan-
do ela voltou e caiu em campo, menos de dez ex-líderes 
suas lhe disseram sim.

O mito Marilda Cobra tinha desmoronado de vez. Não 
era este o volume projetado que os americanos queriam.

- Meu mundo caiu – pensava ela enquanto buscava 
nomes em antigas agendas. Sem êxito.

Ela estava acabada. Já se falava horrores a seu res-
peito quando a conheci. Foi no evento de lançamento da 
tal multinacional americana, nos idos de 1998.

Ao sermos apresentados, fiquei fascinado por conhe-
cer de perto uma pessoa tão diabólica, falsa, perversa, 
dissimulada, ladina e inescrupulosa, como todos diziam 
que ela era.

Nunca havia conhecido alguém assim, só tinha visto 
em novela, como a Odete Roitman e seguidoras.

Comentei depois com colegas de marketing que a 
havia conhecido. Houve gente que se benzeu com o si-
nal da cruz. A reação mais forte foi de uma amiga que 
acompanhava a minha narrativa e ao ouvir seu nome teve 
um descontrole emocional berrando como louca em pleno 
restaurante lotado:

- Quem??? Marilda Cobra ??? – seguido de um prin-
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cípio de desmaio. Soube-se, quando tornou a si, que ela 
tinha sido uma de suas maiores vítimas, na antiga Yves 
Roche.

Nossa heroína de sobrenome e personalidade ofídi-
cos tentou depois um multinível de perfumes, numa em-
presa baseada em Bauru, no interior de São Paulo.

Recebeu uma rede inicial já pronta como presente de 
um antigo líder regional que se aposentou. Mas depois 
de algum tempo seus melhores distribuidores pediram à 
matriz da empresa para sair da sua rede e ir para outra 
organização. Por quê será?

Como última cartada, tentou uma corrente financeira 
disfarçada de multinível de previdência privada. A vanta-
gem é que a matriz era no interior da Paraíba, onde nin-
guém conhecia o seu passado.

Era necessário cadastrar diretamente cinco pessoas 
para se habilitar. Ela então partiu para o ataque. Contatou 
centenas de ex-distribuidores e conhecidos. Investiu em 
telefonemas, telegramas, e-mail’s mas ninguém, absolu-
tamente ninguém, aceitou seu convite. Incapaz de con-
seguir cinco pessoas para cadastrar, desistiu da corrente.

Dizem que todo psicólogo é doido. Eu discordo, até 
porque sou parte interessada no assunto, mas é que na 
faculdade nós psicólogos estudamos profundamente a 
mente humana e a formação do curso do pensamento nos 
vários tipos de personalidade.

Marilda Cobra é a única pessoa que tenho notícia que 
chegou a uma qualificação equivalente a Diamante duas 
vezes em diferentes empresas e que depois foi à falência 
no multinível.
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Por isso, fascinou-me a ideia de poder estudar a men-
te de alguém assim tão destrutiva e moralmente degene-
rada.

Aproximei-me dela, o que foi fácil porque já nos co-
nhecíamos havia alguns anos. Ela achou natural a minha 
aproximação e não despertei suspeitas.

O Grande Luis Fernando Veríssimo escreveu uma 
crônica, outro dia, em defesa das pessoas venenosas. 
Ele questionava o fato de que do mesmo modo como 
havia pessoas naturalmente boas e simpáticas, porque 
não aceitar que existiam também pessoas naturalmente 
venenosas e peçonhentas? E ainda saiu em favor delas 
dizendo ser necessário evitar qualquer preconceito contra 
essas ervas venenosas. Deveriam, a seu ver, ser notadas 
com a mesma naturalidade com que vemos um obeso, 
um calvo ou um diabético. Cruzes, Veríssimo!

Se Luís Fernando Veríssimo tivesse conhecido o his-
tórico de Marilda Cobra talvez até mudasse de opinião. 
Construí uma leve amizade com ela por cerca de um ano. 
Tempo suficiente para conhecer os seus padrões mentais. 
Íamos juntos a eventos de empresas de multinível e até 
me cadastrei na sua rede quando a Jafra voltou ao Brasil 
em forma de franquia. Só para entendê-la melhor.

Neste curto período de amizade com fins estritamente 
científicos ainda deu-me duas mordidas, ou melhor, dois 
botes, felizmente sem acertar o alvo. Afinal, não passei 
oito anos numa faculdade de psicologia à toa.

Descobri que por mais diabólica que seja, a pessoa 
venenosa não é de todo sanguinolenta. Tem um pequeno 
lado amoroso, no caso de Marilda Cobra, os filhos e netos.

Descobri também que uma erva venenosa como ela 
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utiliza um mecanismo de defesa chamado negação. É di-
ferente de mentira porque a negação é inconsciente. Ad-
mitir a realidade, isto é, que ela é uma peste, seria muito 
duro para o ego da pessoa.

Assim, a frase favorita de Marilda entre um golpe e 
outro era:

- O que eu mais prezo no meu trabalho é a ética. Sem-
pre fui muito ética. Nunca roubei candidato de ninguém.

Lendo nos seus olhos naquele momento eu via que 
ela acreditava mesmo no que estava dizendo. Era um me-
canismo de defesa criado pela sua mente venenosa.

Depois, cansei deste laboratório mental e sutilmente 
fui me afastando dela até ficar a uma distância segura 
contra os seus botes. Nada pessoal, prometo.

Se tivesse um bom caráter e não um espírito de por-
co, Marilda Cobra estaria em outras águas hoje. Black 
Diamond? Presidente? Gerente Soaring? Não sei. Mas 
seguramente não estaria mendigando sem sucesso pes-
soas para uma corrente disfarçada.

A lição é obvia. Trate os outros como você gostaria 
que lhe tratassem. Você não precisa ser amigo de todo 
mundo não. Basta ser honesto, profissional, com um to-
que de afeto. As pessoas vão notar. E se você não gosta 
do que está recebendo, preste atenção no que está emi-
tindo. Não seja, você também, outra erva venenosa. O 
crime não compensa.
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14 – Reflexão na
Noite Mexicana

CONFESSO QUE FUI PELA PAELLA. Era um jantar 
mexicano beneficente para ciganos doentes, ou se-

riam crianças carentes, ou seria o contrário? Não me lem-
bro direito para quem era o tal jantar, mas fui com a minha 
esposa.

Decoração com as cores da bandeira do México, CDs 
de músicas típicas tocando e havia até dois “sombreros” 
autênticos, que casais mais dispostos usaram para tirar 
fotos improvisadas de gosto duvidoso. Lá pelas tantas 
serviram o prometido jantar, ao qual minha tão sonhada 
paella não compareceu. No seu lugar vieram carne moí-
da, batata Ruffles, alface, tomate, queijo e farofa. Antes 
que alguém gritasse, o organizador foi logo lembrando 
que era um jantar beneficente. Explicou então aos dis-
tintos comensais que aquilo era típico sim, no interior do 
México. Ah, bom.

Descobri mais tarde que a paella é um prato da Espa-
nha e não do México. Ou seja,  eu estava no jantar errado.

Mas apesar daquela gororoba, foi o jantar mais pro-
dutivo da minha carreira no MMN, porque consegui abrir 
duas novas cidades e uma capital na minha “downline”.

Encontrei dois amigos de quem havia perdido o con-
tato fazia tempo. Agora estavam morando em duas cida-
des de médio porte no interior do estado, perto uma da 
outra. Na conversa a três, com habilidade de cirurgião, 
conseguir despertar a sua curiosidade para o marketing 
multinível. Disse-lhes que havia aberto meu próprio negó-
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cio comprando uma franquia pessoal, o que, convenha-
mos, é a pura verdade.

	 - O que é isso? – perguntou o primeiro, intrigado.
	 - Nunca ouvi falar – completou o outro, também 

curioso.
- É a última moda nos Estados Unidos e é a forma 

mais inteligente hoje de se ganhar dinheiro com baixo in-
vestimento de capital – expliquei, em tom didático.

A tática funcionou. Nocauteados por esses argumen-
tos, quiseram saber mais. Seguiu-se um jogo de sedução 
onde, dias depois, patrocinei a ambos no meu grupo de 
negócios, na época.

Para resumir a história, as esposas dos dois já eram 
campeãs de venda da Natura e da Avon e passaram en-
tão a vender também os perfumes contratipos dos impor-
tados que a minha empresa de multinível fabricava em 
São Paulo. Os maridos, por sua vez, foram formar suas 
belas redes por todo o interior e até alcançaram uma ca-
pital vizinha. Final feliz para todos.

Divido agora com você as minhas reflexões sobre 
tudo isso. 

No mesmo jantar eu havia encontrado minutos antes 
uma amiga que vendia cosméticos da Yes. Contou-nos à 
mesa que tinha trocado de produto e de empresa. Ago-
ra vendia semijoias da Romanell. Radiante, confidenciou 
que naquele sábado tinha vendido cinco peças. E o papo 
de vendas parou por aí. Ela mesma mudou de assunto, 
engatando o inédito e fascinante tema das receitas culiná-
rias. Saí da mesa meio à francesa, deixando-a a desfiar o 
seu rosário de receitas com minha mulher e fui dar uma 
voltinha, onde encontrei os tais dois amigos.
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Depois, em casa, fiquei pensando com meus bo-
tões: a empresa dela não tem distribuição por multinível 
e minha amiga, claro, não pode formar redes. Por isso, 
não demonstrou o mínimo interesse em nos mostrar sua 
oportunidade. Até porque não estava ganhando nada com 
isso. E mais, se minha esposa também quisesse vender 
Romanell seria uma concorrente dela. É assim que fun-
ciona o mundo das vendas diretas mononível. 

Eu, ao contrário, sou remunerado – e bem – com 
bônus mensais em dinheiro pelo meu trabalho de formar 
uma rede de distribuidores cada vez maior, onde seus in-
tegrantes também vão ganhar bônus se fizerem o mesmo 
que eu.

Então, no mesmo ambiente onde estava a vendedo-
ra de semijoias contente porque fez algumas vendas, eu 
formei dois novos grupos, que alavancaram as vendas da 
minha empresa de perfumes em dois novos mercados, 
onde não havia chegado antes.

Na sua opinião, qual das duas empresas ganhou mais 
naquela noite? A das semijoias ou a dos perfumes?

É justamente nesse ponto que reside a força da dis-
tribuição de produtos e serviços utilizando o canal do mar-
keting multinível. Você sabia que nos Estados Unidos 95% 
do volume vendido por vendas diretas vem de empresas 
que adotam o multinível, que lá é chamado de “network 
marketing”?

No Brasil a proporção ainda está longe disso, cerca de 
11%, mas a cada dia vemos mais e mais empresas de dis-
tribuição mononível mudarem para o multi. Por que será?

Deve ser porque a remuneração em escala crescente 
para os distribuidores sobre o volume gerado pela rede 
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nos motiva a trabalhar duro e nos leva longe na busca 
por novos distribuidores. Isso vai aumentar a nossa renda 
imediata, a nossa futura renda residual e vai aumentar 
também em progressão geométrica as vendas globais da 
empresa.

Dificilmente você vai achar um lugar melhor que o 
Brasil, com mais de 200 milhões de habitantes, para fazer 
este trabalho, que envolve prospecção em larga escala.

Conheço o caso de dois líderes portugueses de MLM 
que se mudaram para o Brasil e expandiram em muito 
as suas redes. Um tornou-se milionário, o célebre Pedro 
Cardoso, hoje “chairman”. O outro, com pin de Esmeral-
da, está a caminho de. E eu soube que vem mais gente 
por aí. Quando você estiver lendo estas linhas é provável 
que o Diamante Benedito Garcia, já tenha se instalado 
por aqui. Trocou  Barcelona pelo Rio de Janeiro. Pesaram 
na sua decisão a beleza das cariocas, o Pão de Açúcar, 
Copacabana e a formação de uma grande rede, não ne-
cessariamente nessa ordem. 

E ainda tem gente que diz não encontrar ninguém 
para a sua rede. O filósofo chinês Lao-Tsé dizia que “o 
peixe é o último a perceber que está na água”. Parece ser 
o caso dessas pessoas.

 	 -“Se você achar isso difícil, vai achar difícil tudo o 
mais na sua vida” – ensina a líder Marisa Gama, de Jua-
zeiro (BA).

A partir de uma pequena cidade no sertão baiano, ela 
conseguiu formar uma rede nacional na sua empresa in-
ternacional de cosméticos.

Nunca mais a vi, mas é um belo exemplo. Marisa 
Gama é gente que faz.
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15 – Ênfase

O apagão aéreo que se abateu sobre o Brasil desde o 
final de 2006 pelo menos já produziu alguma coisa: 

esta crônica.
Estou no Aeroporto Internacional do Rio de Janeiro, 

ilhado entre centenas de passageiros e o meu voo, atra-
sado, ainda demorará várias horas para chegar.

Então, tive um ataque literário e resolvi escrever. Mas 
escrever sobre o quê? Recolhi-me à minha mesa favorita, 
por ser meio escondida, no restaurante/lounge e, depois 
de um sorvete, coloquei a mente em branco, esperando 
por uma idéia.

De repente, tive uma iluminação. Veio-me à mente a 
frase: “Aonde você der ênfase, ai terá os resultados”, que 
havia aprendido num treinamento.

Esse conceito sobre ênfase foi um dos mais importan-
tes que eu já aprendi. Fui apresentado a ele num treina-
mento para líderes oferecido pela empresa onde eu atua-
va em 2001, no ex-Hotel Crowne Plaza, em São Paulo. E 
nunca mais o esqueci.

Este conceito sobre ênfase é como o leme de um na-
vio. O leme, embora pequeno, dirige o navio para esta ou 
para aquela direção.

Num certo ponto, a sua ênfase poderá ser patrocinar. 
Sobretudo se você acabou de ingressar na companhia e 
a sua rede só tem uma pessoa, você mesmo.

Mas cuidado com a tentação, muito comum em princi-
piantes, de cadastrar todo mundo que você conhece. Mul-
tinível, definitivamente, não é isso. Cadastrar todo mundo 
a vida inteira é bom apenas numa empresa do tipo mono-
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nível, onde você só ganha sobre a primeira linha ligada a 
você, como uma promotora da Avon ou da Natura, entre 
tantas outras.

No marketing do tipo multinível, nós trabalhamos com 
um outro paradigma. O segredo do sucesso, o “pulo do 
gato”, é a DUPLICAÇÃO. Duplicar-se é você ensinar seu 
distribuidor a fazer, sozinho, exatamente o que você fez 
no negócio. Quando isso acontece com alguém do seu 
grupo, é sinal que você conseguiu se duplicar.

E muito cuidado com os comportamentos que você 
vai duplicar no seu grupo de negócios. O que você fizer, 
seja de certo ou de errado, eles também vão fazer porque 
confiam em você e se espelham no seu comportamento.

Embora eu tenha aceito o conceito do negócio em 
multinível desde o início, levei alguns anos para realmen-
te entender o conceito de duplicação.

Pode ser que com você também esteja acontecendo 
a mesma coisa que ocorreu comigo. Pode ser que você 
também esteja pensando que o nosso trabalho é sair por 
ai cadastrando todo mundo o tempo todo. Não é não.

Para entender melhor a questão de onde gastar 
seu tempo, leia o clássico “O Básico – como construir 
uma organização de marketing multinível grande e bem 
sucedida”, de Don Failla, Editora Record.

Num segundo momento, depois de formar sua linha 
de frente, você vai precisar mudar a ênfase do seu traba-
lho. Agora a sua nova ênfase vai ser acompanhar os seus 
primeiros cadastrados – não mais do que cinco – a formar 
também a sua primeira linha. Via de regra, o patrocina-
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dor tem mais experiência no negócio do que aquele que 
acabou de entrar. Pode até haver exceções. Mas esta é a 
regra geral.

É nesta sua nova ênfase em acompanhar seus 
cadastros que poderão acontecer surpresas. Eu tenho 
entre as minhas amizades um qualificado a Presidente, 
Top da sua companhia na Espanha, que movimenta mais 
de US$ 300.000,00 mensais na sua rede, enquanto a sua 
patrocinadora, uma vizinha, é apenas uma distribuidora 
mediana, mas ela recebe todos os meses um gordo bônus 
sobre o volume da rede deste Presidente.

Moral da história: fazendo o correto acompanhamen-
to, você pode acabar patrocinando alguém muito melhor 
do que você e ganhar com isso. Ou, em outras palavras, 
o que importa não é quem você conhece, mas sim quem 
as pessoas que você conhece conhecem. Você irá as-
sim muito mais longe do que se valendo apenas dos seus 
contatos. Lembro que quando eu fazia um multinível de 
perfumes tive na minha rede a dona do maior shopping 
center de uma grande cidade do Piauí. Seus pedidos à 
empresa eram grandiosos e sua rede estendeu-se até 
bem longe. Eu não a havia patrocinado diretamente, mas 
os bônus que eu recebia da sua rede eram os maiores do 
meu grupo na época.

Então, a ênfase do seu trabalho no multinível é algo 
muito, mas muito sério. Para onde você direciona a sua 
atenção no trabalho, colherá dali os seus frutos.

Em 2005 eu tomei duas decisões que direcionaram 
a minha ênfase. E, obviamente, estou colhendo hoje os 
resultados delas.

Naquele ano decidi ser Missionário e no mundo do 
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multinível decidi ser apenas escritor, sem desenvolver 
mais redes. A partir destas duas decisões meus atos gira-
ram em torno disso, foi a minha ênfase.

O resultado é que formei-me em Teologia num pres-
tigioso Seminário, no momento faço pós-graduação em 
missões e já estou de olho num mestrado. No mundo do 
multinível, a minha ênfase também resultou em sucesso. 
Antes de lançar meu primeiro livro, fiz uma lista como se 
fosse o pré-marketing, com pré-leitores interessados em 
conhecer o meu futuro trabalho. Como esta era a minha 
ênfase, freqüentei durante meses eventos de empresas 
de multinível, até viajando para outras cidades. Fiz cen-
tenas de contatos e a minha lista de pré-marketing teve 
mais de 200 profissionais de todo o Brasil.

Mas nem tudo foram flores. Certa vez pedi a um ami-
go que era da minha igreja para falar com sua Presidente 
na companhia, com a intenção de cadastrá-la como futura 
leitora. Depois, meio sem graça, voltou com um recado 
dela para mim, dizendo que não queria ler meu futuro livro 
porque eu não era bem-sucedido financeiramente (segun-
do os seus critérios de fortuna).

Mas o mundo dá muitas voltas. Lancei o primeiro livro 
no final de 2005, em forma de e-book gratuito para divul-
gar meu trabalho. Meu editor informou que milhares de 
leitores baixaram “O Falso Brilhante – E outras histórias 
de marketing multinível”, das quais algumas centenas me 
escreveram, comentando.

Então encontrei aquele amigo da igreja, que a esta 
altura já era uma estrela em ascensão na companhia. Ele 
me contou que havia utilizado um texto do meu livro no 
treinamento do seu grupo, que fala sobre os erros que 
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não se deve cometer. E- pasmem – contou que aquela 
Presidente que havia me esnobado em 2005 dizendo que 
eu não era rico como ela também tinha utilizado o mesmo 
texto num treinamento seu.

Doce vingança. Na sua miopia ela não havia atinado 
que naquele livro que ela recusou-se a ler porque o autor 
não era milionário poderia haver alguma coisa útil para si, 
como realmente houve. Ninguém é tão rico que não pre-
cise receber nada, nem tão pobre que não tenha nada a 
dar. Mas ainda tem mais. Um outro distribuidor, contatado 
por mim para fazer parte da lista de pré-leitores do futuro 
livro, não mandou recado. Disse na lata:

- Livro? Você não pode escrever um livro sobre isso 
porque você não sabe nada. Só Diamantes podem escre-
ver livros.

- E como é que você sabe que eu não sei nada de 
multinível? – perguntei-lhe. A minha pergunta ficou sem 
resposta.

Doce vingança novamente. Depois do lançamento do 
primeiro livro, encontro o “assassino” num evento. Sim, 
“assassino”, porque ele matou e esquartejou os mais ele-
mentares princípios da boa educação, da civilidade e da 
sociabilidade humana.

Já tinha um outro semblante ao nos cumprimentar-
mos. Em seguida descobri a razão, quando ele disse:

- Paulo, fui a um evento da minha empresa, onde a 
convidada VIP era a qualificada a Millionaire Aparecida 
Monteiro, que é estrela nacional. Em público, durante a 
sua apresentação, ela falou muito bem do seu livro. E ain-
da mostrou no telão uma transparência com capa dele.

Deu-me vontade de dizer : “É por isso que ela é Millio-
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naire e você não. Ela entendeu a essência do meu traba-
lho, porque tem mais visão do que você”.

Mas para não me tornar também eu um “assassino”, 
matando e esquartejando a boa convivência humana, ten-
tei ser educado e apenas sorri, se bem que com uma pon-
tinha da mais fina ironia.

É tudo uma questão de ênfase. Você vai colher os 
resultados naquilo em que você concentrar sua energia e 
atenção. Eu quis ser escritor, investi nisso, hoje tenho dois 
livros publicados, estou a caminho do terceiro e tenho mi-
lhares de leitores em cinco países: Brasil, EUA, Portugal, 
Espanha e Japão. Foi onde eu dei ênfase.

Tenha cuidado aonde vai por a sua ênfase num tra-
balho de multinível. Lembre-se que a lateralidade na sua 
rede vai lhe dar dinheiro, mas a profundidade de sua rede 
vai lhe dar segurança. Você decide aonde vai por a sua 
ênfase.
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O Primeiro Dia

Estamos no primeiro dia de 2007. A 
partir de hoje, eu e você temos exatos 

364 dias até o próximo Reveillon para correr-
mos atrás dos nossos sonhos.

Escrevo da famosa Porto de Galinhas, praia 
no litoral sul de Pernambuco. Estou de frente 
para o mar, mais precisamente entre um prato de 
camarões grelhados e outro de lagosta desfi ada. 
Nada mau para se começar um novo ano.

Mas mesmo que você esteja me lendo em 
algum outro dia, o título cai como uma luva: hoje 
também é o primeiro dia do resto da sua vida, 
seja qual for o dia de hoje. No marketing mul-
tinível, ou marketing de rede, nós trabalha-

mos com a visão de mercado futuro. O que 
quer dizer que de hoje a cinco anos, por 

exemplo, você poderá estar numa situa-
ção muito diferente daquela em que se 

encontra hoje, mas tem que correr 
atrás. Na minha primeira escola de 

MLM, a extinta e polêmica Pro-
net, nós recebíamos um folhe-

to cinza – quem se lembra? 
- com um título instigan-

te: Onde Você Estará 
Daqui a 5 Anos?

Corria o 
ano de 

1 9 9 7 
e 
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aquela foi a primeira vez na minha vida onde comecei a 
pensar seriamente em planejar o meu futuro.

Hoje eu vejo que tudo o que me acontece é resultado 
das minhas escolhas nos últimos cinco anos. E com você 
também é assim, já havia pensado nisso?

Mas a primeira objeção de quem está acostumado 
a pensar só no presente é dizer que “cinco anos é muito 
tempo”.

Mas pense que os cinco anos vão passar do mesmo 
jeito, independentemente da sua opinião sobre eles.

Então, porque não o melhor? Porque não estar daqui 
a 5 anos muito melhor do que se está hoje?

No outro extremo estão aquelas pessoas que vivem 
muito preocupadas com o futuro, mas não fazem nada por 
ele, paralisadas no presente, só pensando.

O ideal é o equilíbrio do caminho do meio. Faça um 
planejamento do que você quer, faça suas metas para 
médio e longo prazo, escreva-as num papel, determine 
claramente os objetivos e os prazos para consegui-los... e 
todos os dias faça algo pela sua causa. Eu disse “TODOS 
OS DIAS” e não “ um dia sim e oito não”, como fazem mui-
tos, trabalhando (?) sem a menor consistência.

É preciso perseverança e consistência para se atingir 
um objetivo, seja num trabalho de marketing multinível ou 
em qualquer outra coisa.

No Meio do Caminho Tinha Uma Pedra, Tinha Uma 
Pedra No Meio do Caminho, como disse o poeta Drum-
mond.

Num processo de construção do amanhã a pedra 
pode ser o demônio da preocupação. 
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Dale Carnegie ensina no seu best-seller “Como evitar 
preocupações e começar a viver”: Viva Em Compartimen-
tos Diários Hermeticamente Fechados.

É como se o seu dia fosse um vagão de um trem que 
tem 365 deles, formando um ano.

O ontem já passou e não pode mais ser alterado.
O amanhã ainda não chegou e, portanto não existe.
Logo, nós só temos o dia de hoje para viver.
Obviamente, planejando o futuro, traçando metas, 

mas atuando no HOJE.
Se você seguir esta receitinha básica para construir o 

seu amanhã, de hoje a cinco anos poderá estar naquele 
lugar ou situação que sempre sonhou.

Aproveite bem, pois afinal hoje é o primeiro dia do 
resto da sua vida!


