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RESUMO

Monteiro, Leticia Silveira Souza. (2011). O trabalho no marketing de rede: novas ideologias
do trabalho ou as antigas artimanhas do capital? Dissertacdo de Mestrado,
Departamento de Psicologia da Faculdade de Filosofia e Ciéncias Humanas,
Universidade Federal de Minas Gerais, Belo Horizonte.

O objetivo deste trabalho foi identificar os impactos da atividade do marketing multinivel na
subjetividade. Com essa finalidade, foi realizado um estudo na maior empresa atuando na
area, abordando seu modo de organizacéo, bem como seus impactos nos distribuidores dos
diversos niveis hierédrquicos. Apds uma reflexdo sobre o modelo de gestdo adotado pela
empresa e sua relacdo com as principais ideologias presentes no mundo capitalista
contemporaneo, identificamos novas formas de subjetivacdo que tém como eixo principal a
ideia de empreendedorismo, cuja base ideol dgica se encontra no self-made man. Esse modelo
empresarial visa, acima de tudo, a0 sucesso econdmico percebido como consequéncia do
engajamento absoluto de seus distribuidores. O trabalho passa a ocupar um lugar central nas
suas vidas, constituindo-se em um valor supremo. O motor principal desse engajamento
aponta para uma relacdo construida sobre a base religiosa, sendo a empresa identificada como
umainstancia do sagrado e que ocupa a posi¢ao mais elevada na escala dos valores do sujeito.
Para isso, €la recorre a rituais e a toda uma simbologia, além de uma linguagem proépria, de

modo a permitir que os distribuidores interiorizem essa nova visdo de mundo.

Palavras-chave: Marketing de Rede, psicologia do trabalho, capitalismo, religido, gestéo,

empreendedorismo.



ABSTRACT

Monteiro, Leticia Silveira Souza (2011). Work in Network Marketing: new ideologies of work
or old capital artifices? Master’s Dissertation, Psychology Department of the Philosophy and

Human Sciences Faculty, Federal University of Minas Gerais, Belo Horizonte.

The purpose of this paper was to identify the impacts of multi-level marketing activity on
subjectivity. With this purpose, a study was made on the biggest company acting in this area,
approaching its method of organization, as well as its impact on distributors of many
hierarchical levels. After considering the management model adopted by the company and its
relation with the main ideologies present in the contemporary capitalist world, we've
identified new forms of subjectification that are based mainly on the idea of entrepreneurship,
found in the self-made man's ideological foundation. Above all, this business model aims on
the attainment of economical success as a result of the absolute engagement of its distributors.
Work begins to occupy a central role in one’s life, and becomes of supreme importance. The
main engine of this engagement points towards a relationship built on areligious basis, as the
company is identified as a sacred instance that occupies the highest level of a person’s values
list. In order to obtain its purpose, the company appeals to rituals and the use of symbols, as
well as a language of its own, alowing the distributors to interiorize this new vision of the

world.

Key words: Network Marketing, Work Psychology, Capitalism, Religion, Management,
Entrepreneurship.
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INTRODUCAO

Este estudo tem por finalidade analisar os impactos da atividade do marketing
multinivel (MMN) na subjetividade dos individuos inseridos nessa recente forma de
distribuicdo de produtos. Entre outros aspectos, pretendemos focalizar as novas formas de
subj etivacdo observadas nesse tipo de atividade.

Visto que a autora deste trabalho teve sempre sua histéria de estudo ligada a area de
salide mental e trabalho, ao ser convidada para trabalhar em uma empresa de MMN e, a partir
de entdo, passar a desenvolver as atividades por ela propostos, que incluia frequentar os
encontros promovidos pela empresa, se deparou com uma realidade de trabalho muito
singular em diversos aspectos. Primeiramente, pelo fato de se tratar de uma organizacéo do
trabalho com uma estrutura absolutamente diferente daquelas existentes no mercado
tradicional de trabalho. Segundo, pela forma utilizada pela empresa durante seus eventos para
promover junto aos seus trabalhadores o que era denominado por ela, como um “novo modo
de viver”. Esse aspecto especifico suscitou na autora o interesse de estudar de forma mais
sistematizada essa nova organizacdo do trabalho, principalmente, naqueles aspectos
apresentados pela empresa como um novo paradigma no mundo do trabalho, visto que se
tratava claramente de novas formas de subjetivacdo presentes na relacdo dos individuos com
suas atividades laborais.

No entanto, a medida que desenvolvia seu projeto de pesquisa, percebeu que seria
necessario um distanciamento maior da realidade estudada, interrompendo, portanto, suas
atividades enquanto supervisora da empresa. Porém, ha de se ressaltar, que sua experiéncia de
dois anos nesse ramo de atividade, no periodo anterior a pesquisa, mostrou-se por diversas
vezes, um facilitador na compreensdo e descricéo das peculiaridades da atividade estudada.

Contudo, de imediato, torna-se necessario expor o que entendemos por subjetividade,
além de abordar sua relacdo com o campo da Psicologia do Trabalho. Entendemos
subjetividade como uma determinagéo do sujeito e ndo como uma entidade fora e acima das
relacles sociais e das configuracdes assumidas ao longo da histéria. De acordo com Rocha
(2003, p. 67), a subjetividade surge como produto social, socialmente posto e historicamente
determinado. A riqueza subjetiva dos individuos depende, portanto, da extensdo de suas
relacles, visto que esta é construida por suas relaces praticas. Partindo dessa concepcéo,
entendemos a subjetividade sempre em sua relacdo com a objetividade, pois “a existéncia de
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condicles reais que se apresentam na acdo, muito longe de constituirem um obstaculo a
objetivacdo das faculdades subjetivas, constituem, antes, 0 meio que torna possivel a
efetivacdo das faculdades’. (Rocha, 2003, p. 88)

Queremos, portanto, sublinhar que trabalharemos sempre com uma visdo da
subjetividade como um atributo de um sujeito, um predicado do ser ativo, ndo podendo,
assim, ser concebida como uma unidade autbnoma. (Rocha, 2003)

Sendo assim, a partir do momento em que a nossa escolha é pautada pelo enfoque
dado pela Psicol ogia concreta (Politzer, 2004), como sera mais bem discutido adiante, ou sgja,
baseando-se em uma concepcdo do homem determinado pelas condicdes histéricas e sociais
que o cercam, sd podemos pensar a subjetividade na suarelacdo com a objetividade.

Assim, a subjetividade é entendida agui como historicamente determinada, sendo
constantemente reconfigurada. O que significa dizer que, em se aterando as condigbes
concretas da existéncia, a0 mesmo tempo, alteram-se 0s processos de subjetivagdo. Dessa
forma, as determinacfes da subjetividade serdo sempre tratadas em sua reciprocidade
din@mica com atotalidade da existéncia social.

Mas é importante ressaltar que, dentro da perspectiva marxista, que € a nossa, a
compreensdo da subjetividade dos individuos considera o trabalho como elemento central.
Chasin (1993) nos diz que, se quisermos entender o homem de uma dada época, temos que
partir do seu modo de trabalhar, reproduzir e garantir sua subsisténcia.

E no ato de modificar a natureza, portanto, que o homem se produz. E por sua ag&o
gue ele realiza sua subjetividade na materialidade objetiva. O trabalho tem entdo um lugar de
crucia importancia na compreensao dos processos psi col 6gicos humanos.

A redlidade atual ou, mais especificamente, 0 mundo contemporaneo tem trazido
inimeros desafios aqueles ligados a &rea de salde mental. Novas formas de sofrimento
psiquico vém sendo estudadas, mostrando sua estreita relacdo com as diferentes formas de
organizacao da sociabilidade.

Lukécs percebe o trabalho como uma atividade que instaura a peculiaridade ontol gica
do ser social, sendo essa atividade a estrutura e a dindmica das formas superiores da prépria
prética social. Nessa perspectiva, o trabalho é o modelo de toda e qualquer prética humana, ou
sgja, na determinacdo do cardter alternativo de toda pratica social e na necessaria tomada de
decisdo dos individuos frente & obj etividade dessas alternativas. (Fortes, 2001)

Sendo assim, s6 ha como entender a consciéncia como um produto do ser, uma
predicacdo do ser social. Assim como o ser socia, as predicagcbes sdo historicamente

determinadas, ou segja, constantemente reconfiguradas. E o trabalho € o resultado da luta
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constante do homem pela sua sobrevivéncia, nas diversas formas que esta toma ao longo dos
tempos, sendo, dessa forma, o mediador por exceléncia entre objetividade e subjetividade.
Portanto sdo diversos também os tipos de consciéncia que se formam em cada momento e
lugar.

Enfim, mudando-se as formas de trabalho, consequentemente, altera-se 0 ser social.
Dai, se a conformacdo da subjetividade passa necessariamente pela relacdo dos individuos
com seu trabalho, devemos, como profissionais ligados a salide psiquica, indagar-nos sobre os
efeitos dessa relacdo em cada momento histérico, em especial na contemporaneidade, uma

vez que esta traz novos elementos e, portanto, novas formas de subjetivagéo.

O capitalismo contempor &neo

Para al guns autores, como Nord e Brief (1990), ocorre atual mente uma exacerbacdo do
“individualismo competitivo”, que pode ser interpretado como uma consequéncia inevitavel
do crescimento, o qual Durkheim chamou de “culto do individual”, em que 0 sucesso e a
ambicdo individual tomaram o lugar daguilo que, antes do capitalismo, tinha formas mais
tradicionais de motivagdo econdmica.

Outra importante mudanca decorrente do acentuado desenvolvimento do capitalismo
pode ser percebida nos aspectos referentes a organizacdo do tempo do trabalho. A prépria
ideia de horario integral ou um trabalho por toda a vida tem se tornado incompativel com a
atual realidade, na qual a ordem € a flexibilidade. Flexibilidade compreendida ndo sb no
aspecto do horério de trabalho, mas também uma disponibilidade do trabalhador de adaptar-se
amudancas de locais de trabalho e até mesmo da propria atividade que Ihe é demandada. Essa
flexibilidade, ndo obstante o fato de trazer muitas vantagens aos trabalhadores e,
principamente, ao capital, carrega em S consequéncias que necessitam ser mais
compreendidas.

As mudangas advindas da flexibilidade em vérios setores na vida dos individuos vém
sendo estudadas por alguns sociélogos, como o americano Richard Sennett (2007). As
caracteristicas distintivas desse “novo” capitalismo referem-se ndo somente ao mercado
global e a0 uso de novas tecnologias, mas, sobretudo, as novas maneiras de organizar o
tempo, principamente o do trabalho. O atual sistema tem como premissa o fato de pedir aos
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trabalhadores que sgam &geis, abertos a mudangas em curto prazo, assumam riscos
continuamente, dependam cada vez menos de leis e procedimentos formais.

Ocorre a tentativa de uma eliminagdo das camadas de burocracia e, em vez das
organizacles tipo piramides, procura-se pensar nas organizacoes como redes. A rede define
constantemente sua estrutura, e as tarefas de trabal ho ndo sdo claramente definidas.

De acordo com esse autor, 0 capitalismo atual trouxe efeitos indesgjados, como o
medo de perder o controle da propria vida. O mundo se tornou mais dindmico, e as mudancas
de emprego ou mesmo de carreira durante a vida se tornam cada vez mais comuns. O mercado
se tornou mutavel como antes nunca visto. As empresas se caracterizam pelos lacos fracos, o
emprego passa a ser de curto prazo, ha uma falta de perspectiva de compromissos duradouros,
gerando, assim, uma falta de lealdade institucional. No capitalismo atual, a rotina passa a dar
lugar cada vez mais ao dinamismo, porém, dentro desse dinamismo, existe a rotina: a rotina
da falta de seguranca no emprego, do futuro incerto, da constante reavaliagcdo da carreira.

Ainda para Sennett (2007), existem trés elementos das modernas formas de
flexibilidade: reinvencdo descontinua das instituicoes, especializacao flexivel de producéo e a
concentracdo de poder sem centralizacdo. A especializacdo flexivel da producdo nada mais é
que um sistema de inovacdo permanente. A finalidade é lancar, cada vez mais répido,
produtos mais variados no mercado. A concentracdo de poder sem centralizacdo € uma
técnica moderna de dar liberdade, mas, ao mesmo tempo, manter o controle. Na maioria dos
casos, € imposta uma meta a ser atingida e € dada liberdade para o grupo, da forma que achar
mais conveniente, atingi-la. Geralmente esses objetivos estdo além do que normalmente seria
alcancavel. Hoje ha necessidade de um eu maeavel, uma colagem de fragmentos em
incessante vir a ser, sempre aberto a novas experiéncias, sendo essas as condic¢des adequadas
ao trabalho de curto prazo, as instituicoes flexiveis e ao constante correr riscos.

Outro aspecto observado por Sennett (2007) é a falta de solidariedade dentro do grupo,
sendo que o trabalho passa a ser individualizado. A grande quest@o no capitalismo moderno é
“Quem precisa de mim?”. 1sso reduz 0 senso de que somos necessarios, sendo que a falta de
responsividade é uma reagdo logica ap sentimento de que ndo somos necessarios. Mas ele
ressalta também que as redes e equipes enfraquecem o carédter. Ha histéria, mas ndo narrativa
partilhada da dificuldade, tampouco destino compartilhado. O fato de ndo haver “longo
prazo” corr6i a confianga, a lealdade e o compromisso mutuo. Nessas condigdes, conclui
Sennett, o caréter se corroi.

Essa contradicdo entre uma busca primordial pela liberdade e a necessidade da

seguranca advinda dos lagos sociais bem construidos, o que ocorre normamente apds uma
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histéria de trabalho compartilhada, que traz o conforto da confiancga, tem resultando em uma
série de mudangas no interior do mundo do trabalho. A busca passa, desse modo, a ser por
liberdade em relagdo a gestdo da propria atividade, por relagdes de trabalho mais flexiveis,
mas tentando, a0 mesmo tempo, conciliar com os ganhos resultados de uma relacdo de
solidariedade entre pares.

Nesse contexto, as empresas de marketing de rede (que seréo devidamente explicadas
mais adiante) apresentam-se como altamente sedutoras, pois prometem umatotal liberdade de
horarios e de controle sobre a prépria atividade e, a0 mesmo tempo, passam a ideia de
insercdo do trabalhador em numa rede na qual predomina um forte companheirismo, ja que os
ganhos financeiros do grupo so ocorrerdo com o desenvolvimento da rede como um todo e
ndo de um crescimento de cada um individualmente. A imagem que € passada aos iniciantes é
de que um tem de cuidar do outro para que todos possam crescer.

Algumas caracteristicas desse tipo de atividade, porém, nos chamam a atencéo. Por
um lado, a relagdo com o grupo de trabalho se pretende basear em valores como respeito,
amizade, compreensdo mutua, lealdade e, principamente, uma preocupacdo com as reais
dificuldades do grupo, querendo sempre deixar claro que a vida de cada um ndo se constréi
isoladamente, mas sim em relagdo constante com os outros. Por outro lado, 0 sucesso na
empresa é também claramente identificado com a t&o difundida ideologia americana do “self-
made man” , ou sgja, ideologia na qual aideia central é a de que o sucesso ou o fracasso sao
resultados apenas de escolhas individuais. Parte do principio de que todos tém as mesmas
oportunidades, e o resultado final dependeria de como cada um pensa e age sobre a propria
vida, colocando, assim, no individuo a total responsabilidade pelo sucesso ou ndo de sua
carreira profissional. No entanto, como afirma Dubet (2000), essa ideia do self-made man faz
com gue o individuo, dentro da |6gica capitalista, passe a se considerar, entdo, como o Unico
responsavel por sua propria infelicidade e se deixa invadir pela consciéncia infeliz. O dpice
desse principio é dissociar a experiéncia das desigualdades numa sociedade que permanece
ndo igualitaria, ou sgja, “Produz desigualdades através de uma série de provas individuais e
nao mais de lutas coletivas ou, mais precisamente, que tende a diluir as lutas em provas
individuais® (p. 27).

Dessa forma, no marketing de rede, solidariedade e individualismo extremo s&o
incentivados ao mesmo tempo, resultando em uma situagéo contraditéria.

Outros contrastes também podem ser encontrados nos proprios manuais usados nesse
tipo de empresa durante seus treinamentos, ao recorrerem a lemas como “O pobre faz o que

gosta, 0 rico 0 que convém”, em que esta implicita a ideia do enriquecimento como um valor
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supremo. Desse modo, o trabalho é percebido apenas como um meio e ndo com um fimem si
mMesMo, ou seja, ndo importa o quao desagradavel ele possa ser, desde que o seu resultado sgja
0 enriquecimento material. No entanto, simultaneamente recorrem a lemas que sugerem o
contrario: “Aqui vocé poderd gjudar as pessoas a conquistar seus objetivos’. Passa-se, assim,
a ideia de que o trabalho tem um enfoque altruista, sendo um meio para gjudar um maior
nimero possivel de pessoas, além de permitir a cada um alcancar o que desgja.

Devemos, portanto, como psicologos, indagar-nos a respeito dos impactos subjetivos
do trabalho em uma empresa onde tais contradicOes se apresentam de forma t&o evidente.
Além disso, a realidade vivida pelos distribuidores desse tipo de empresa nos leva a pensar
nas contradigdes presentes na sociedade em geral. Observa-se, por exemplo, um culto a
riqueza material, bem como a ideia de felicidade absoluta que Ihe é associada, sendo algo que
deve ser desgjado e possibilitado a todos. Com isso, os individuos ficam impedidos de eleger
livremente o caminho que os conduzird a essa felicidade, além de serem desconsideradas as
limitagOes concretas para seu alcance.

Acrescenta-se a essa questéo o fato de estarmos vivendo uma época em gue ndo sO é
exigido aos individuos que alcancem o0 sucesso econdmico como vaor social, mas,
principamente, que ostentem a riqueza alcangada, sendo isso associado a um bem-estar
completo, entendido aqui como uma salde fisica e psiquica inabalavel, enfim, uma felicidade
em todos os setores da vida. Atualmente, tem se questionado se essa visdo de um bem-estar
completo ndo pode ser entendida como uma concepcao fascista da sociedade moderna, cuja
ideia € a de que 0 homem ¢€ visto huma relacdo imanente com uma lei superior, com uma
vontade objetiva que transcende o individuo particular. Desse modo, essa imposicdo do bem-
estar completo toma a forma, na coletividade atual, de uma vontade transcendente vivida
pelos individuos como inquestionavel. Pondé (2008), demarcou gue, se ndo sabemos o que é
“o0 Bem”, devemos conviver com préticas diversas “dele’. E enfatiza como a atual mania pela
salide, como o imperativo “seja saudavel”, pode estar levando ao adoecimento das pessoas,
por se tornar mais uma exigéncia inatingivel no cotidiano delas, pois se tornam “proibidas’ de
apresentar qualquer mal-estar ou adoeci mento.

Da mesma forma, Zizek (2003) ressalta que estamos vivendo um tempo em que a
busca pela realidade objetivaque ha por tras das aparéncias é falsa, funcionando como o
estratagema definitivo para evitar o confronto com o real. Enfim, apesar de uma exposi¢éo
maior das pessoas por meio de mecanismos midiéticos, como “reality shows’ ou mesmo pela
internet, pelos sites de relacionamentos, como Orkut ou Facebook, em que a proposta € de

uma exposicado real daintimidade das pessoas, 0 que ocorre, ha maioria dos casos, € a criagao
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fantasiosa de imagens desses mesmos sujeitos. Para 0 autor, a verdade méaxima do universo
capitalista, utilitario e desespiritualizado é a desmaterializacdo da prépriavidareal, ainversdo
desta em um show espectral.

De acordo com Debord (1997), o espetaculo € a afirmacdo da aparéncia e a afirmacéo
de toda a vida humana, isto €, social como simples aparéncia. Mas a critica que atinge a
verdade do espetéculo o descobre como negacédo visivel da vida, como negacdo da vida que se
tornou visivel. De acordo com o autor, nunca a tirania das imagens foram téo fortes como
agora. A busca central na vida dos individuos, portanto, passa a ser atingir o imperativo de
ostentar uma imagem de felicidade absoluta. Essa procura tem como objetivo principal criar
iImagens que obscurecam a visdo de realidades “n&o t&o bonitas”.

Desse modo, devemos questionar quais estratégias devem ser construidas pelos
distribuidores das empresas de marketing multinivel (MMN) para conseguir trabalhar dentro
de uma légica permeada por esses tipos de contradicdes, em que o trabalho € apenas um
caminho para o sucesso em todas as areas da sua vida, e, na maioria dos casos, essa felicidade
plena e rigueza econdmica sdo absolutamente contrastantes com suas realidades objetivas.
Enfim, apesar de o trabalho incluir a participacdo em uma série de encontros, denominados
“eventos da empresa’ (que serdo explicados mais adiante) — e de esses serem feitos com o
objetivo claro de dar um glamour a atividade, ou sgja, uma exaltacdo a riqueza atingida, por
meio de fotos de casas e carros luxuosos conquistados pelo trabalho na empresa— o diaadia
do distribuidor é permeado de dificuldades na execucdo de suas atividades e, paraamaioria, 0
patamar financeiro que se propde alcancar é totalmente discrepante de sua atual situacéo
econdmica

A pesquisa que propomos levar a efeito, portanto, ndo visa discutir a validade ou ndo
das propostas feitas aos distribuidores do MMN, muito menos descobrir os meios de alcancar
0 sucesso nesse tipo de atividade. Também néo gostariamos de cair no erro, que identificamos
em grande parte da literatura examinada, em que a abordagem do assunto € feita de maneira
ndo totalmente isenta, ora defendendo de forma quase religiosa os beneficios desse tipo de
organizacdo de trabalho, ora fazendo uma critica também excessivamente tendenciosa, ao
mostrar os riscos e maleficios dessa atividade. Nosso objetivo, enfim, ndo € o de defender ou
desmascarar o MMN, mas sim o de explicitar os efeitos que esse tipo de atividade pode causar
na subj etividade dagqueles que dela participam, do modo mais verdadeiro possivel.

Com esse propdsito, fizemos a pesguisa em uma das maiores empresas no ramo de
MMN atualmente no Brasil, a qual demos o home ficticio de XP, onde fizemos uma descricao

e andlise da atividade realizada pel os seus distribuidores, buscando identificar os efeitos desse
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tipo de relacéo de trabalho na subjetividade, bem como a relacéo entre tais impactos e a
desisténcia ou permanéncia no ramo.

Para tanto, ao longo da pesguisa, procuramos percorrer algumas etapas especificas, ou
sgja, andlisar os conteldos dos treinamentos oferecidos pela empresa; fazer uma anadlise
pormenorizada da atividade do distribuidor; e, por Ultimo, pelo trabalho de campo feito
basicamente por entrevistas com distribuidores de diferentes niveis, identificar os fatores que
afetam a subjetividade desses profissionais, explicitando o custo psiquico dessa atividade para
o sujeito.

De inicio, discutiremos algumas das questdes relativas a metodologia que serd
utilizada na pesquisa. A partir dai, procuraremos discorrer sobre a atividade do marketing
multinivel e suas especificidades na relacdo com aqueles que nele atuam, assim como
discorrer brevemente sobre a categoria trabalho, mais precisamente o lugar que este vem

ocupando na contemporanei dade.

Abordagem metodoldgica

Antes de discorrer sobre a metodologia usada para esta pesquisa, gostariamos de
ressaltar que a abordagem que adotamos busca a apreensdo pluridimensional da realidade
estudada (Le Guillant, 2006). Procuramos, portanto, compreender que tipo de relacdo os
individuos estabelecem com as condicBes materiais e organizacionais de seu trabaho, o
sentido que atribuem as atividades que realizam, as pressdes psicoldgicas que sofrem no
trabalho e como se defendem delas, assim como contextualizar essa atividade e entendé-la nos
seus determinantes historicos, sociais, econdmicos e culturais. Sendo assim, ha pesquisa aqui
referida, temos como finalidade fazer uma andlise das possiveis relagdes entre o trabalho
realizado na empresa estudada e as mudancas sofridas pelos sujeitos em nivel subjetivo
(Politzer, 2004; Seve, 1969; Le Guillant, 2006).

Ao nos questionar, portanto, sobre os possiveis impactos que a atividade no MMN
pode causar na subjetividade dos trabalhadores, buscamos a compreensdo dessa relagdo com

base nas relacdes concretas estabelecidas entre os individuos e seus meios de vida. Dito de



20

outra forma, qualquer manifestacdo psiquica dos trabalhadores s6 pode ser devidamente
entendida se procurarmos inseri-la em seu contexto socio-histérico. Para isso, acreditamos ser
a abordagem do método biografico, proposta por Le Guillant (2006), a melhor forma de evitar
0 psicologismo, em que o psiquismo pode ser entendido apenas por leis internas a realidade
psiquica, desconsiderando suas relagdes com a cultura e com a sociabilidade em geral. Esse
autor trouxe ao campo de salde mental e trabalho, por esse método, um inovador instrumento
de pesguisa para compreender como se dao as interacdes entre a subjetividade e a realidade
concreta.

Gostariamos de enfatizar, contudo, que essa escolha metodol 6gica se da também pelo
nosso esforco em evitar nos prender somente as causas socioldgicas das manifestacdes
psiquicas, caindo, assim, no sociologismo. Apesar de acreditarmos que toda experiéncia
concreta vivida pelo sujeito afeta sua subjetividade, ndo podemos ignorar que os dados
sociolégicos repercutem de formas diversas nas pessoas, 0 que nos leva ao respeito a
singularidade dos sujeitos pesquisados. Para Politzer (2004), o objeto da Psicologia € o fato
psicoldgico, e 0 Unico caminho para alcanca-lo seria pelo relato, pois 0 comportamento
humano so6 fard sentido depois de ser esclarecido pelo proprio sujeito. Assim, somente pela
narrativa de sua propria histéria pessoa e profissional que se torna possivel compreender
tanto os determinantes sociais como pessoais, correlacionando-os com o trabalho do sujeito.
Enfim, partimos de uma rejei¢do da oposicdo entre individuo e sociedade que pode levar ao
reducionismo das andlises de fendmenos sociais com base em uma referéncia absolutamente
individual ou em uma abordagem exclusivamente social.

A metodologia aqui adotada, portanto, constitui numa abordagem pluridimensional
envolvendo entrevistas, estudo de um caso e andlise da literatura que serve de base as
politicas da empresa. Com isso, partimos do pressuposto de Le Guillant (2006) que, entre a
causa e o efeito de qualquer perturbacdo psiquica, ha sempre a atividade dramatizada do
sujeito.

Ainda de acordo com esse autor, o trabalho pode conter aspectos promotores de salide,
mas, sob certas condi¢des, pode conter alto poder patogénico. Porém relacéo deve ser
analisada por meio de uma investigacdo da trajetoria pessoal e profissional do individuo. De
acordo com ele, 0 contexto psicolégico deveria ser apreendido de forma integrada com as
condicBes de vida e ser concebido como o reflexo no espirito do paciente das condicbes
sociais e educativas, econdmicas e ideol bgicas, ao mesmo tempo bem reais e particulares, que
ele viveu desde a suainfancia até o momento atual (Le Guillant, 2006). Para isso, procuramos

reconstruir toda a histéria de vida dos sujeitos em questdo. Com o objetivo de nos mantermos
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fiéis a0 relato feito, tentamos, no decorrer da andlise, sempre que possivel, recorrer as
préprias palavras dos sujeitos. Pois, como nos diz Le Guillant (2006), “Esta linguagem
popular, fruto de uma experiéncia individual e coletiva direta, parece mais capaz de tornar
perceptiveis 0s aspectos sensiveis das situactes do que qualquer descricdo — do exterior — que
Se pudesse fazer arespeito” (p. 332).

Assim, a escolha do método biografico em um momento do estudo partiu da tentativa
de explicitar essa singularidade concreta de cada um dos sujeitos da pesquisa. Dessa forma,
buscamos expor como as construgdes subjetivas levantadas aqui sO poderiam ser
compreendidas como uma construcéo singular feita de uma somatéria dos fatores presentes
nas condigdes concretas da existéncia dos sujeitos.

Assim, apoiados também em Politzer (2004), o nosso objeto de estudo passa a ser 0
ato do individuo particular. Para esse autor, “O ato do individuo concreto é avida, mas avida
singular do individuo singular, isto &, a vida no sentido dramético do termo” (p. 67). Ainda
para ele, “O individuo sb é singular porque sua vida € singular, e essa vida, por suavez, so é
singular pelo seu contelido, sua singularidade ndo € qualitativa, mas dramatica, entendendo
como drama os segmentos da vida do individuo particular” (p. 67).

Queremos ressdtar que, com o fato de focalizar o individuo, ndo estamos
negligenciando os aspectos universais que compdem sua histéria. O método biogréfico sb
pode se efetivar se considerar a singularidade como resultante das experiéncias coletivas.
Como nos diz Seve (1969), ao se referir ap conceito de uma ciéncia do singular, “Nao € de
forma alguma o esguema de um individuo qualquer, mas a conceituacdo das relaces e
processos nos quais, em uma dada formagéo social, se produz originamente cada biografia
pessoa” (p. 14).

Por fim, outro fator deve ainda ser esclarecido sobre a metodologia escolhida.
Procuramos fazer a trajetoria de vida de algumas pessoas dos principais niveis no plano de
marketing da empresa. No entanto, essa escolha dos casos ndo ocorreu devido a presenca de
qualquer transtorno mental especifico. As opcbes foram feitas por almejarmos, por este
estudo, ilustrar um fato de extrema importancia para a Psicologia e que vem, ao longo do
tempo, sendo deixado em segundo plano. Procuramos, pela exposi¢cdo das entrevistas e de um
caso, elucidar aquilo que foi salientado por Marx: “Toda formagdo social implica uma
formacdo individual correspondente, em outras palavras, que as logicas e as contradicdes
inerentes as relactes de uma sociedade sdo incorporadas pelos individuos’ (citado por Seve,

1969). Sendo assim, estudamos pessoas “bem adaptadas’ ao sistema de trabal ho proposto pela
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atividade do MMN, ou sgja, que ndo apresentam nenhum transtorno psiquico diagnosticado,
visando a compreender como se da essa adaptacdo e que custo acarreta para sua salide.

Em suma, a escolha da metodologia se deu, principamente, por nossa posicao
favoravel a uma Psicologia concreta, que defende a determinacéo social do psiquismo
humano, tendo o trabalho como elemento organizador da sociabilidade, estando, portanto, no
centro dessa determinagéo.

Hé ainda, contudo, um aspecto a esclarecer. Devemos ressaltar que estamos tratando
da biografia no seu sentido objetivo (curso de vida) e ndo somente subjetivo (narrativa de
vida). Como bem esclarece Seve (1969), ndo se trata somente de elaborar um esguema sobre
as formas histéricas da individualidade de um sujeito qualquer, mas sim a conceituacdo das
relagbes e processos Nnos quais, em uma determinada formacdo socia, produz-se
originalmente cada biografia pessoal.

O que buscamos pela pesquisa, portanto, € o que foi denominado por ele um
“humanismo em atos’ (Séve, 1969). Trata-se, de acordo com esse autor, “De compreender as
dindmicas do crescimento ou blogqueio das personalidades, das retomadas de crescimento
multiformes e de melhor identificar as transformacbes de formas histéricas de
individualidades™ (1969, p. 25). Com isso, acreditamos que trabalharemos para abrir melhor o
caminho para um desenvolvimento dos individuos.

Assim, nosso objetivo, ao escolher essa metodologia, foi, pela construcdo das
biografias dos sujeitos da pesquisa, proporcionar, o que foi descrito por Santos (2006) como
outras narrativas sobre o0 mundo. 1sso so se torna possivel, de acordo com esse autor, quando
fazemos o exercicio de colocar 0 nosso conhecimento prévio sobre a realidade pesguisada
como pano de fundo.

Dessa forma, procuramos conjugar a analise das entrevistas dos distribuidores dos
principais niveis da XP com um estudo de caso, sendo que este Ultimo oferece a possibilidade
de articular dados objetivos e subjetivos em uma sintese singular feita pelo sujeito.

As entrevistas individuais foram conduzidas pelo pesquisador, pois “A proximidade
com o fendbmeno em estudo pode ser considerada uma vantagem:... a experiéncia pessoa pode
ser uma fonte vital de determinadas informagdes que completem o processo de pesquisa’
(Richardson, 1999, p. 96).

Os registros das entrevistas foram feitos por meio eletronico, com a autorizacdo prévia
do entrevistado. Os nhomes aqui usados foram alterados, assim como alguns dados especificos,

com o objetivo de manter o sigilo arespeito daidentidade do entrevistado.
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Foi feito um estudo de caso com um dos presidentes. Assim, com este foram feitas em
torno de dez horas de entrevistas, que teve como objetivo revelar com mais detalhes os
impactos desse tipo de trabalho na subjetividade dessa pessoa.

As outras oito entrevistas consistiram em dois encontros com cada entrevistado, que
tiveram a duragdo média de duas horas cada.

A andlise das entrevistas foi realizada pelo agrupamento dos contelidos em temas,
levando em conta sua relevancia e frequéncia, tendo em vista as finalidades do estudo. Em
cada topico, mostraremos algumas falas que condensam a ideia predominante encontrada por
nos nas entrevistas referentes a questdo levantada.

No entanto, com base na visao dos tedricos da Psicologia do Trabalho, com os quais
compartilhamos nossa escol ha tedrico-metodol 6gica (Politzer, 2004; Le Guillant, 2006; Seve,
1969), a investigacdo da relacdo entre o labor e a salde mental ndo se deve ater apenas ao
discurso dos sujeitos. A andlise deve ser feita por meio da compreensdo da situacdo concreta
de trabalho (nas suas condi¢fes sociais, técnicas e organizacionais), sem deixar de fazer o
confronto com o discurso que elaboram a seu respeito.

Neste estudo, portanto, fizemos observacdes do trabalho realizado pelos distribuidores
de uma das empresas de MMN de Belo Horizonte, tentando compreender melhor como ele se
da, com base no acompanhamento de suas experiéncias quotidianas.

Os sujeitos da pesquisa

Foram realizadas entrevistas com nove distribuidores da empresa XP, pertencendo a
diferentes niveis. Esses niveis serdo mais bem explicados no item 2.4, porém, neste momento,
para compreensdo de como se da a hierarquia na empresa, temos em ordem crescente:
distribuidor como primeiro nivel, supervisor como segundo nivel, Equipe Mundia no terceiro
nivel, Equipe de Expansdo Globa (chamados de GETs) no quarto nivel, Equipe de
Milionérios no quinto nivel, e o sexto nivel sendo composto pela Equipe de Presidentes. No
Brasil, ha atualmente 51 membros na Equipe de Presidentes, sendo que trés deles moram em
Belo Horizonte, tendo a maior parte de seus distribuidores e eventos também em Belo

Horizonte. Escolhemos para a pesguisa, portanto, dois desses presidentes. Dos outros sete
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entrevistados, trés ndo trabalham mais na empresa, trés atuam no nivel de Equipe de
Expansdo Global, e o outro, no nivel de Equipe Mundial.

O fato de haver apenas trés entrevistas com ex-integrantes da empresa ndo se deveu a
uma escolha da pesquisadora e sim a uma dificuldade real de conseguir pessoas dispostas a
participar. Ao fazer contato com algumas delas, recebemos respostas do tipo “Essa é uma
pagina virada em minha vida, ndo quero mais falar sobre isso”; “Desculpe, mas prefiro ndo
falar mais sobre esse assunto com ninguém”; “Gostaria muito, mas acho prudente ndo fazer
essa entrevista’.

Por razdes que permaneceram desconhecidas a pesquisadora, houve, portanto, grande
resisténcia de conceder uma entrevista por parte daquel es que sairam da empresa.

Esta dissertacdo esta estruturada da seguinte maneira:

No capitulo 1, apresentamos o marketing multinivel, em que difere do marketing
mononivel; fazemos também uma descricéo detalhada da empresa analisada, por meio de um
breve histérico, assim como expomos em que consiste a atividade realizada por seus
distribuidores, seu plano de remuneracdo, plano de marketing e seus métodos de trabalho.
Ainda nesse capitulo, analisamos os eventos promovidos pela organizacdo, a filosofia de seu
fundador e a literatura escolhida pelos dirigentes como indicagdo para os distribuidores da
empresa.

No capitulo 2, expomos a andlise das entrevistas feitas com os distribuidores. Ela esta
organizada por tépicos selecionados conforme a maior recorréncia e relevancia. Essa
apreciacdo buscou expor, de forma detalhada, a relagéo vivida entre o distribuidor e a XP,
desde seu primeiro contato com a empresa até os dias atuais, procurando identificar as
construcgdes subjetivas advindas dessa rel agéo.

No capitulo 3, expomos o caso clinico com um dos presidentes da organizacdo
estudada, tentando reconstruir, de maneira mais detalhada, sua histéria de vida e profissional,
mostrando como as duas se entrelacam em uma dialética que resulta na sintese singular
determinante de sua subjetividade construida nessa relagéo.

Por fim, nas considerac@es finais, por meio de uma discussdo tedrica sobre as questfes
surgidas da andlise das entrevistas, levantamos algumas hipéteses sobre o tipo de relacdo
existente na empresa estudada e seus efeitos na subjetividade dos trabalhadores inseridos
nessa atividade.
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1- O MARKETING MULTINIVEL E SUASESPECIFICIDADES

Desde a década de 1980, tem ocorrido uma mudanca importante ao redor do mundo
como uma reacao das organizagdes a um ambiente de negécio global mais competitivo e que
exige estruturas mais flexiveis que se assemelham a redes (networks), ao contrario das
piramides tradicionais (Costa, 2001).

Em uma organizacdo de multinivel (MMN), também denominada de marketing de
rede, o vendedor de vendas diretas recruta, treina e supervisiona outros vendedores que faréo
parte de sua rede de downlines, ou sgja, vendedores abaixo dele. Em retorno, o vendedor que
recrutou, que € denominado patrocinador, recebe uma compensacdo nas vendas ef etuadas pela
rede de pessoas por e€le angariadas. Nesse caso, as empresas definem critérios para a
qualificacdo e as remuneractes dagueles que desenvolvem as melhores equipes, oferecendo
prémios e vantagens financeiras aos que se destacam.

A forma do marketing de rede se distingue de outras por ndo recorrer a métodos
tradicionais, como publicidade em meios de comunicacdo em massa. A maior parte dos
distribuidores trabalha nas residéncias dos possiveis clientes, e os gastos envolvidos na venda

s&0 relativamente pequenos, o que reduz o risco do empreendimento.

1.1 - Vendasdiretas: mononivel versus multinivel

De acordo com a Associagdo de Vendas Diretas dos Estados Unidos (Direct Selling
Association US), em 2002, havia 47 milhdes de vendedores em 51 paises ao redor do mundo
trabalhando com venda direta (WFDSA, 2002). No Brasil, de acordo com a ABEVD
(Associagcdo Brasileira de Empresas de Vendas Diretas), 2 milhdes de vendedores diretos
movimentaram 18,5 bilhdes de reais em 2008, colocando o Pais na terceira posi¢cdo mundial.
A venda direta € um sistema de negociacdo de bens de consumo e servigos, baseado no
contato pessoal entre vendedores e compradores, fora de um estabel ecimento comercial fixo.
N&o existe relacdo trabalhista entre revendedor e empresa. Ou segja, como a propria palavra
diz, so os revendedores que compram produtos da empresa e 0S renegociam com 0S

consumidores. E composto por empresas de segmentos diversos, sendo 88% da categoria de
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cuidados pessoais, 6% de suplementos nutricionais, 5% de cuidados do lar e 1% de servigos e
outros.

Ha dois tipos de organizagbes de vendas diretas identificadas como multiniveis ou
mononiveis. Nas organizagGes mononiveis, os vendedores ndo recebem por recrutar e treinar
pessoas, mas somente pela venda feita por eles. Consiste em um sistema em que o distribuidor
adquire o produto da empresa por um preco de atacado e o revende ao cliente final pelo valor
sugerido. Normalmente isso significa uma margem de lucro média de 30%. Essa forma de
compensacdo também é denominada “desconto” e ndo envolve qualquer pagamento aos
participantes feito pelas empresas.

O conceito central do marketing multinivel pode ser assim resumido: a empresa tem
como objetivo a venda de seus produtos, para isso contrata alguém para negocié-los, pagando
uma comissdo. Além disso, a empresa busca também que essa pessoa ajude a recrutar e treinar
outros vendedores. Para isso, a organizacdo também paga na forma de uma comissdo sobre as
vendas das pessoas que esse distribuidor recrutou e, ou, treinou e de todos agqueles que essas
pessoas recrutaram ou recrutardo por sua vez, e assim em diante, criando uma espécie de
arvore de comissdes sobre vendas. O conceito em s ndo tem nada de errado, o problema é
que, para ser estével e eticamente vaido, a parte maior do lucro de quem participa deveria vir
das vendas e ndo do recrutamento de novos vendedores. Infelizmente a maioria dos planos
exalta a criaco e ampliagdo da rede e ndo a venda como fonte prioritaria de rendas, caindo
assim no erro comum de achar que a rede pode crescer ao infinito.

E importante lembrar que, numericamente falando, se alguém conseguir dez novos
distribuidores para o sistema, constituindo o primeiro nivel, e cada um deles conseguir mais
dez outros distribuidores, formando assim o segundo nivel, no décimo nivel, havera mais do
gue a populacdo inteira do planeta trabalhando nesse sistema, ou sgja, € matematicamente
invidvel. No entanto, também devemos ressaltar que, na realidade, as pessoas com mais de 14
anos na XP tém em torno 8 000 membros na organizacdo, e a maioria alcangou o nivel de
presidente com menos de cinco pessoas ativas no primeiro nivel, o alcance da producdo
estipulada para os presidentes, ou sga, a soma de 200 mil pontos de vendas normal mente
acontece com menos de 800 individuos no sistema, sendo que ja houve quem alcangasse essa
pontuacdo, chegando ao nivel de presidente, com um nlimero muito menor de participantes na
sua organizagao.

Um esquema em pirdmide € um modelo comercia ndo sustentével, que envolve
basicamente a permuta de dinheiro pelo recrutamento de outras pessoas para 0 esquema, sem

que qualquer produto ou servigo segja entregue. O marketing multinivel funciona recrutando
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pessoas para vender um produto. Pode ser exigido dos novos associados que paguem pelo
treinamento/material de propaganda ou que comprem uma grande quantidade dos produtos
gue venderdo. No entanto, a grande diferenca é que os ganhos néo estéo atrelados em forma
de piramide, ou sgja, um vendedor pode, perfeitamente, ganhar mais que aguele que esta
acima dele narede, fato que ocorre com certa frequéncia nas redes de multinivel. Um teste de
legalidade utilizado amiude é verificar se 0 MMN em questdo obtém pelo menos 70% de sua
renda de vendas a varejo para ndo membros.

Nos Estados Unidos, a propor¢cdo de firmas no ramo de vendas diretas com
organizacdo em MMN, em 1990, ficava em torno de 25%, com 75% funcionando com a
estrutura em mononivel. Em 2000, no entanto, essa propor¢ao passou a ser de 78% do setor
de vendas, funcionando no esqguema do MMN, e somente 22% ainda trabalhavam com
marketing direto (Brodie, 2002). No Brasil, esse dado se inverte: 94% trabalham com
marketing direto e somente 6% funcionam com o MMN. Destes dltimos, 5% sdo
representados pelas vendas da empresa que denominaremos de XP, sendo esta a escolhida
para 0 nosso estudo devido a sua grande representatividade no mercado nacional. De acordo
com esses dados, pode-se pensar que estamos no inicio de uma mudanca no mercado de
vendas diretas de todo o Pais, o que alterara, de forma significativa, as relagdes dos sujeitos
ligados a essa &rea com seus respectivos trabalhos. 1sso por si sO justifica um estudo como
este que realizamos.

1.2 - Histérico da XP

A XP € uma companhia multinacional de venda direta, fundada em 1980, em Los
Angeles, Califérnia (Estados Unidos), com o objetivo de oferecer produtos de nutricéo,
controle de peso e cuidados pessoais. Atualmente, ha mais de 1,9 milhdes de distribuidores
atuando em mais de 70 paises, ocupando o lugar de lider mundial em venda direta de produtos
de nutricdo e controle de peso. Elainiciou suas atividades no Brasil em 1995 e atuamente € a
terceira maior empresa de venda direta no Pais, sendo que, de acordo com dados fornecidos
pela propria empresa, em 2008, havia pouco mais de 170 mil distribuidores independentes no
Brasil. E associadaa ABEVD.
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No ano de sua criacdo, a XP faturou dois milhfes de dblares com a venda de seus
produtos’. E como se uma empresa abrisse no Brasil e, no seu primeiro ano, faturasse cerca de
3,5 milhdes de reais 1ogo nos seus primeiros 365 dias. Em 2008, esse faturamento foi de 3,8
bilhdes de dblares. Em 2009, a empresa teve um faturamento mundial estimado em 4,5
bilhdes de ddlares. 1sso representa um crescimento de 18,42% de um ano pra outro. Ou sgja, 0
crescimento que ela teve nos Sseus primeiros anos Nao se compara ao crescimento que tem tido
ultimamente, sendo este bem mais significativo.

A empresa teve seu marco inicia em 1980, quando seu fundador comegou a vender,
no porta-malas de seu carro, programas para controle de peso. No ano seguinte, decidiu
ministrar o primeiro treinamento para presidentes e langou as linhas de tratamento capilar e de
pele. A sede e 0 estoque da empresa mudaram para Culver City, Califérnia (Estados Unidos).
Apbs seu primeiro ano, os produtos comegaram a ser vendidos no Canada, e o primeiro
sistema informatizado foi instalado na companhia. Em 1983, a XP foi inaugurada na
Austrdlia. O jornal da empresa se transformou em uma publicacdo mensal distribuida para
todos os funcionarios. Outro fato ocorrido nesse ano foi o langcamento de mais um artigo de
nutricdo, as capsulas de 6mega 3. No ano seguinte, a XP abriu sua primeirafilial europeia, no
Reino Unido. Nessa mesma época, 81 distribuidores de todo o mundo participaram do
primeiro encontro de treinamentos em Toronto (Canadd). A empresa teve sua primeira
transmissao via satélite e colocou no ar um informe comercial em que apresentou os produtos
Nno seu proprio canal.

Em marco de 1985, o procurador-geral do estado da Califérnia, estimulado pela
industria farmacéutica, acusou a empresa de fazer promessas falsas ou enganosas quanto aos
produtos (em particular, quanto ao teor de cafeina em um estimulante), além de acusa-la de
adotar um esquema de corrente (ou piramide). Em maio, o fundador prestou depoimento a
uma comissao de senadores. O caso estadual foi fechado apds a empresa pagar 850 mil
dolares e retirar dois produtos do mercado®. A investigacdo federal ndo resultou em uma
acusacdo. Uma manifestagdo com aproximadamente trés mil pessoas que apoiavam a XP foi
realizada em Washington. Nessa época, houve também o lancamento de mais um produto, as
capsulas de célcio.

No ano seguinte, a XP tornou publicas as negociacfes na bolsa NASDAQ. Outro fato
marcante para a empresa foi a contratacdo do filésofo empresaria e palestrante motivacional,

! Dados retirados do site oficial daempresa.

2 N&o conseguimos, durante a pesquisa, colher as informagBes precisas referentes ao motivo dessa multa ou
guanto as razdes de a empresater de retirar dois produtos do mercado.
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Jim Rohn. Em 1987, a XP fez uma transmissdo bilingue ao vivo para a Austrdia, onde o
fundador partilhou sua paixdo pela empresa por meio de uma transmissao via satélite,
assistida por milhdes de pessoas. Um ano depois, houve a abertura de mais uma filial, desta
vez naNova Zelandia

Em 1989, filiais da empresa foram inauguradas em Espanha, México e Isragl. Os
treinamentos para funcionérios se desenvolveram e passaram a contar com participacdes de
membros da equipe do fundador. Ap6s um ano, a XP abriu mais uma filial na Franca e na
Alemanha.

Em 1991, a campanha “Mission for nutrition: get on board” (Missdo pela nutricao:
entre nessa) foi lancada, estabelecendo a meta de 400 milhdes de délares em vendas para
1992. Nos dois anos que se seguiram, a empresa passou a atuar também em Portugal, Hong
Kong, Republica Tcheca, Itdlia, Holanda e Japdo. Foram lancados, nessa mesma época, dois
produtos energéticos.

Em 1994, a empresa abriu filiais na Venezuela, Argentina, Republica Dominicana,
Bélgica, Polonia, Dinamarca, Suécia e nas Filipinas. O fundador iniciou a Family Foundation,
gue tinha por objetivo oferecer cuidados para criangas em situacéo de risco socia por meio do
apoio a organizagOes sem fins lucrativos. Atualmente sdo 52 programas da “Casa XP’ no
mundo e, no Brasil, apoia também abrigos nas cidades de Rio de Janeiro, Santos, Fortaleza e
Séo Paulo.

Em 1995, a XP comegou a operar também em Taiwan, RUssia, Austria, Suica,
Finlandia, Noruega, Brasil e Africa do Sul. Além disso, ocorreu o lancamento da linha de
cuidados para a pele, e se iniciou uma rede de televisdo interna da XP, com transmisséo
mundial via satélite para os distribuidores independentes da empresa. A rede comecou a
emitir por satélite na América do Norte e cresceu para a Europa, América do Sul, Asia, Japao
e Sudeste Asiético. A filosofia da empresa era fornecer a mesma informacao a todos através
da rede mundia de marketing. Desde 2004, a programacdo foi transmitida via videos pela
internet em 17 idiomas, em trés sites, e tendo um fluxo continuo de programa 24 horas por
dia. A programacdo inclui formacdo sobre negocios e produtos, lancamentos, transmissdes
mensais de programas de iniciacdo, sessdes a0 Vvivo de perguntas e respostas, cobertura de
eventos da empresa.

Em 1997, o fundador recebeu o prémio de maior empreendedor de Los Angeles
daguele ano e passou a atuar também no Chile, Tailandia, Gréciae Coreia.

Em 1998, a XP foi inaugurada em Botsuana, Indonésia, Namibia, Turquia, Suazilandia

e Lesoto. O fundador vigjou ao Rio de Janeiro e inaugurou um abrigo para criangas pobres,
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que batizou de Casa XP. No ano seguinte, 1999, a empresa foi inaugurada na Jamaica,
Islandia, india e Republica Eslovaca, e seu fundador foi capa da revista americana Network
Marketing. Em 2000, abriu filiais em Chipre, Panamae Irlanda.

Em 21 de maio, o fundador da companhia foi encontrado morto em sua cama, tendo
morrido de overdose acidental de dcool e do antidepressivo Doxepin, de acordo com um
porta-voz da policia da cidade de Los Angeles. O policia disse que os exames de toxicologia
mostraram altos niveis de dcool no sangue, bem como téxica concentracéo de Doxepin. N&o
ha evidéncia de que tenha sido uma overdose intencional, e é por isso que a morte foi
considerada acidental. N&o havia traumas no corpo e nenhum dado causado por criminoso,
disse. De acordo com o porta-voz, 0 empresario tomava Doxepin, pois seu médico receitou o
medicamento para ajudé-lo a dormir. Na ocasi&o, tentava comprar todas as agdes da empresa
para torné-la privada novamente. A operacdo de 510 milhdes de ddlares foi anunciada em
setembro de 1999, mas fracassou em abril de 2000. O empresério tinha 44 anos quando

morreu.

No ano de 2001, os produtos passaram a ser também vendidos na Colémbia, China e
Croacia. Em 2002, a XP foi inaugurada na Letbnia, Ucrania e em Macau, e adquirida pelas
companhias privadas JHWhitney & Co., LLC e Golden Gate Capital, Inc. E tida atualmente
como uma entidade privada. Em 2003, chegou a Estonia, Lituania e em Singapura. Michael
O. Johnson, ex-chefe executivo da Walt Disney, entrou para a XP como executivo-chefe
mundia (CEO), foi contratado também o Dr. Lou Ignarro, ganhador do prémio Nobel, que se
tornou um membro da comissdo médica consultiva da empresa. A companhia decidiu, entdo,
fazer uma doacdo para a Universidade da Califérnia (UCLA), Los Angeles (Estados Unidos),
para fundar o Laboratério de Nutricdo Celular e Molecular, que leva o nome do fundador.
A empresa comegou a ser negociada também na Hungria e na China, em um novo modelo de
negécio. A XP Family Foundation fez doacBes a programas de socorro as vitimas do
Tsunami. Ajudas de funcionérios e distribuidores independentes chegaram a atingir mais de
500 mil ddlares, assim como doacbes a associacdes de apoio as vitimas do Katrina e de outros
furacbes. O evento promovido pela empresa para conseguir apoio arrecadou um milhdo de
délares. A empresa passou a ser patrocinadora do time de futebol LA Galaxy.
Em 2006, passou a patrocinar a triatleta Olly Freeman (Reino Unido) e as atletas de vélei de
praia, Elaine Youngs (Estados Unidos) e Miwa Asao (Japdo). Em 2007, ampliou suas
operacOes para Zambia e El Salvador. A empresa decidiu ampliar o patrocinio do time de

futebol LA Galaxy e foi destague na camisa da equipe, que se tornou sucesso mundial de
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vendas em 2007. Passou também a patrocinar a jogadora de vélei, medahista de ouro e
recordista mundial, Karch Kiraly (Estados Unidos), patrocinando também o time finlandés de
hoquel no gelo, sendo destaque na camisa da equipe. Uma nova linha de produtos de pele foi
langada no Brasil.

Em 2008, foi inaugurada na Roménia, Guatemala, Nicarédgua, Honduras e Equador. A
empresa patrocinou diversos atletas, como a equipe chinesa de ciclismo, o corredor de
Indycar, Townsend Bell, a organizacdo americana de futebol juvenil e a canoista hingara
AttilaVada

1.3 - A histéria da empresa no Brasil

No Brasil a XP esta operando desde 1995. A matriz da empresa € em Sdo Paulo e
conta ainda com duas distribui¢bes corporativas, sendo uma em Porto Alegre e outra em
Fortaleza. A XP foi aberta no Brasil oficialmente no dia 29 de setembro de 1995. Porém,
cerca de dois a trés anos antes, ja havia pessoas trabalhando, de maneira extraoficial, ou sgja,
distribuidores da Europa, de Portugal, Estados Unidos e outros paises da América Latina que
vieram para o Brasil para atuar nessa atividade. Um deles foi um espanhol, que comegou a
construir a primeira rede em S&o Paulo. Nessa mesma época, um portugués também comecou
a construir uma organizacdo no Nordeste e, apés uma viagem a Belo Horizonte, recrutou
também um amigo seu, que conseguiu construir sua rede nessa cidade. Esses dois primeiros
contratos feitos no Pais, em Sao Paulo e em Recife, fazem parte hoje do grupo de presidentes
da empresa.

A primeira reunido oficial no Brasil foi feita para 200 supervisores. Atualmente, a
empresa ja atingiu mais de 170 mil distribuidores em todo o Pais, representando o terceiro
maior faturamento da empresa entre os mais de 70 paises em gue atua, perdendo somente para
os Estados Unidos e para 0 México. Até a data desta pesquisa, a equipe de presidentes no
Brasil eraformada por 51 membros, recebendo, em cada contrato, que pode ser individual ou

de um casal, uma quantia acima de 50 mil reais.
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1.4 - A atividade e 0 plano de remuneracdo da XP

A atividade bésicarealizada na XP consiste ndo somente em vender mercadorias, mas,
principalmente, a partir dos contatos com 0s clientes, amigos e parentes, conseguir novos
distribuidores e ensin&los a vender e a recrutar outros novos distribuidores. Sendo assim, a
atividade do distribuidor é sempre tripla: venda de mercadorias, recrutamento de novos
distribuidores e treinamento do seu grupo.

Os ganhos se déo pela venda dos produtos e dos royalties recebidos. Os royalties sdo
comissoes de 5% que o supervisor recebe. Estes sdo calculados sobre a compra de qualquer
artigo da empresa efetuado por todos os outros supervisores ligados a ele, referentes aos
primeiro, segundo e terceiro niveis abaixo dele. Mas somente a partir da segunda compra feita
por essa rede de downlines, € que serdo gerados os royalties e as bonificacbes para o
supervisor darede.

Para a melhor compreensdo, usaremos a figura a seguir, para que Se possa observar
como é feita a construcdo da rede de downlines e os ganhos que sdo recebidos por meio dela.
Portanto, a titulo de exemplo, VOCE, que € um novo supervisor da empresa, cadastra trés
novos supervisores para trabalharem também na empresa, formando sua primeira linha
descendente. Suponhamos que cada um desses novos supervisores também consiga cadastrar
mais trés, VOCE terd, assim, nove novos supervisores, formando sua segunda linha de
downlines. Se cada um dessa segunda linha também cadastrar outros trés, VOCE terg, na sua
terceira linha de descendentes, 27 supervisores, totalizando, na sua rede das trés primeiras
linhas, 39 supervisores. Esses nimeros devem ser vistos apenas como ilustracdo, pois
devemos lembrar que cada novo supervisor pode chamar e cadastrar quantos novos
supervisores quiser, sendo ilimitada a construcdo dessa rede.

Uma das formas de renda se da pela geracdo dos royalties contabilizados apenas
nessas trés linhas de descendentes, pois cada compra feita na empresa por qualquer um dessa
rede gerara 5% de royalties, e estes seréo enviados por meio de cheque nomina emitido pela
empresa para cada um dos trés supervisores das linhas ascendentes. Essa €, na verdade, a
forma de ganho mais almejada pelos supervisores, ja que os que derivam da venda dos
produtos sdo limitados, e os advindos dos royalties sdo ilimitados. Enfim, essa forma de
ganho estd diretamente ligada a0 numero de supervisores das trés primeiras linhas
descendentes que estejam trabalhando na venda direta das mercadorias.
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Figura 1. A construcdo darede e os ganhos no MMN

No entanto, devemos chamar atencdo para o fato de que esses royalties ocorrem
somente quando ha venda de produtos tanto do upline, que precisa cumprir uma cota para que
possa ter direito aos royalties, como para o downline, pois sem a venda de artigos ndo havera
necessidade de renovar a compra de produtos na empresa, 0 que gera osroyalties.

Esse fato merece nossa atencdo, ja que remete a uma das grandes dificuldades por
parte dagueles que estéo ligados a esse tipo de atividade. Muitos ingressam nesse trabalho
com a pretensdo de construir uma grande renda por meio de uma rede de distribuidores. No
entanto, esse ndo € um trabalho apenas de cadastrar pessoas que também trardo novas pessoas,
mas, além de ter de cumprir essa fungado, todos esses individuos precisardo, de alguma forma,
estar constantemente vendendo mercadorias da empresa, para que possam usufruir dos ganhos

advindos da rede de downlines.



1.5 - O plano de marketing da empresa

O plano de marketing da empresa apresenta seis niveis principais: distribuidores,
supervisores, equipes mundiais, GETs, miliondrios e presidentes.
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Figura 2. O plano de marketing da XP

Ao entrar na empresa, 0 novo distribuidor compra um kit de cadastro, atualmente no
valor gue varia de 100 a 300 reais, podendo, a partir dai, vender os produtos. Enquanto o
distribuidor passa ater um desconto de 25% sobre a compra de qualquer produto da empresa,
obtendo, com isso, 0 seu lucro narevenda, sendo essa a sua Unica forma de ganho.

Se esse distribuidor efetuar, em um Unico més, uma compra no valor correspondente a
4 mil pontos (cada produto tem o valor especifico em pontos), que atualmente gira em torno

de 10 mil reais, ele passard ao nivel de supervisor e, a partir do més seguinte, podera efetuar a
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compra de qualquer produto, agora com o desconto de 50%. Portanto, nesse nivel, passa a ter
um lucro de 100% sobre o valor de custo, em suas vendas de varejo, assim como passa a ter
direito a 5% de royalties sobre todo o volume gerado nos primeiro, segundo e terceiro niveis
das linhas descendentes. Sendo assim, somente a partir desse nivel é possivel receber os
royalties da empresa, que sdo enviados todo dia 15, por meio de um cheque, que chega pelo
correlo a casa do distribuidor.

Se 0 mesmo distribuidor compra 10 mil pontos de volume no mesmo més, passa ao
terceiro nivel denominado equipe mundial, tendo os mesmos beneficios de um supervisor e
podendo, a partir dai, participar de treinamentos especificos para esse nivel. Portanto, nesse
nivel, o distribuidor mantém o mesmo desconto sobre os produtos e recebe 0 mesmo valor de
royalties de quando estava no nivel anterior, ou sgja, ndo ha ganhos financeiros.

A partir do préximo nivel, denominado Equipe de Expansdo Global (GET), ele passa
a ser chamado de tabulador. Para o supervisor acancar o nivel de GET, a rede de
distribuidores de primeira, segunda e terceira linhas abaixo dele deve gerar mil pontos de
royalties por més, em trés meses consecutivos. Nesse nivel, o supervisor passa a ganhar néo
somente 0s 5% dos royalties dos trés primeiros niveis de sua organizacdo, mas também um
acréscimo de 2% de bbdnus do volume da linha total dos descendentes. Enfim, o bonus é
calculado ndo apenas sobre os trés niveis abaixo, mas de todos 0s supervisores que estiverem
abaixo dele.

O proximo nivel é denominado “Equipe de Milionarios’, sendo alcangado quando o
supervisor obtém 4 mil pontos de royalties por més, gerado pela producéo das trés primeiras
linhas descendentes, em trés meses consecutivos, passando a receber bonus de 4% sobre o
volume de toda a linha descendente, aém de manter os 5% de royalties das trés primeiras
linhas de downlines.

O ultimo nivel é denominado “Equipe de Presidentes’. Para se alcancar esse nivel, €
preciso obter 10 mil pontos de royalties gerados por més pela producdo de todos os
supervisores de suas trés primeiras linhas de downlines, em trés meses consecutivos. Apés um
periodo de trés meses de sua qualificacdo, comecara a receber, além dos 5% deroyalties nos

trés primeiros niveis, 6% de bdnus da producéo de toda a linha descendente.
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1.6 - Métodos de trabalho

Ha quatro métodos de trabalho, mas ndo significa que os distribuidores tenham que
escolher um. Na verdade, a maioria trabalha usando todos os métodos ou escolhendo um ou
mais entre eles, conforme a propria disponibilidade ou preferéncia. O objetivo Ultimo é
sempre 0 mesmo: a venda dos produtos, o recrutamento de novos distribuidores e a retencéo

tanto dos clientes quanto dos novos participantes.

1.6.1- Use vistaefale

Esse método de trabalho parte da filosofia do fundador da empresa, que acreditava que
o principal fator para o seu crescimento era fazer com que a maneira de trabalhar fosse a mais
simples possivel, para poder ser facilmente duplicavel. Partia, entdo, desses trés principios:
use 0s produtos, vista o béton e fale com as pessoas.

Usar os produtos significa obter resultados por meio deles, ou sgja, conseguir ter uma
reducéo de peso, ou ganho de massa magra, ou mesmo uma melhoria de energia, e, como
consequéncia, as pessoas iriam querer saber como isso ocorreu, permitindo ao distribuidor
tentar convencé-las a experimentar os produtos.

Vestir o boton “Perca peso agora, pergunte-me como” ou qualquer um entre 0s Varios
gue a empresa oferece, torna-se uma propaganda viva e facilita que as pessoas interessadas
iniciem uma conversa em que o distribuidor podera expor os produtos.

Falar com as pessoas onde quer que estejam, criar situagcbes para contar sobre a
propria histéria de controle de peso e de sucesso financeiro, para que, em um segundo
momento, possa explicar sobre os produtos e a oportunidade de negdcio, enfatizando a

melhoria do estilo de vida e a possibilidade de obtencéo de lucros imediatos.
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1.6.2 - Plano total

Consiste em buscar as vendas e o recrutamento por meio de hidratacdes de pele,
gratuitas, na residéncia de amigos e conhecidos. O objetivo é que sejam feitas ab menos duas
hidratagdes por dia. Para isso, o distribuidor deve telefonar para os familiares, amigos e
conhecidos, e oferecer uma hidratacdo completa gratuita com os produtos de pele da XP.
Durante a visita, que deve durar em torno de uma hora e meia, o distribuidor inicia fazendo
uma breve exposicdo da empresa por meio de uma pasta que deve ser adquirida por ele.
Depois sdo expostos todos os produtos de pele e feita uma hidratagéo facial. Esses produtos
utilizados na demonstracdo devem também ser comprados pelo distribuidor. Nesse momento,
ha também a entrega de uma folha, que deve ser preenchida na hora, com dez indicaces de
amigos ou parentes para 0s quais o distribuidor telefonara, tentando agendar novas visitas.
ApGs a hidratagdo, ocorre entdo o momento em que ele vai tentar vender os produtos. E
sugerido aos distribuidores que fagam a pergunta: quais desses produtos vocé vai querer? Essa
€ uma técnica de venda visando a sugerir a pessoa que ela ja decidiu adquirir algum produto.
A partir dai, feita a venda ou ndo, deve-se passar ao terceiro momento da visita, que tem como
finalidade o recrutamento de novos distribuidores. Para isso é passado um filme de sete
minutos através de um aparelho portatil levado pelo proprio distribuidor, mostrando a
empresa e a oportunidade de negdcio, ou sgja, pelo filme, procura-se atrair a pessoa para que
ela queira participar de alguma reunido de negdocios e, se interessar, tornar-se uma nova

distribuidora da empresa.

1.6.3 - EVS—-Espaco Vida Saudavel

O EVS é uma nova maneira de trabalhar. Foi criado no México, em 2006, e tem como
principal finalidade fazer com que pessoas passem a ter acesso aos produtos. Para que possa
abrir 0 seu espaco, o distribuidor tem que fazer estagio de, no minimo, oito dias com alguém
que jatenha o préprio EV'S em funcionamento. Procura-se, na maioria das vezes, promové-lo
na propria casa ou em lugar pegueno, CoOmMo um espaco ha garagem ou numa loja pequena,
pois deve ser organizado de uma maneira simples, de modo a permitir o posterior

desenvolvimento. Apesar de ser feito de maneira informal, algumas orientagcdes sdo dadas ao
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distribuidor. Este deve colocar na parede quatro cartazes sobre nutricdo e sobre os produtos,
que serdo apresentados aos convidados como uma forma de elucidagdo sobre alguns aspectos
ligados as necessidades diarias de nutrientes, os problemas da nutricdo atual e a necessidade
de suplementos nutricionais. Os convidados a frequentar o espaco pagam uma taxa diaria de
acesso e passam a ter direito a tomar trés copos dos produtos, sendo o0 primeiro um cha
biorregulador de energia a base de guarana, um segundo copo de outro cha, que acelera o
metabolismo e auxilia na queima de gorduras, e um terceiro copo do principal produto da
empresa, o shake, um complexo de vitaminas a base de proteina de soja. Neste Ultimo copo, é
acrescentada uma colher de proteina de soja isolada. Pode haver venda dos produtos, mas ndo
é a prioridade, sendo afinalidade principal fazer com que as pessoas que se dirijam ao espaco
passem a tomar o produto e queiram depois abrir 0 proprio espago, e assim se multiplique o
nimero de pessoas consumidoras dos produtos da empresa. No oitavo dia em que a pessoa
estd frequentando o espaco, € feita a proposta de entrar para a empresa coOmo um novo
distribuidor. Se ndo for do interesse do convidado, ele pode continuar apenas como
consumidor dos produtos por meio das idas didrias ap espago ou comprando as mercadorias
para 0 uso individual. Se manifestar interesse em comecar a desenvolver a atividade, sera

entdo encaminhado para umareunido de apresentacdo da empresa.

1.6.4 - Pesquisa quatro dias

Essa forma de trabalho €, na verdade, uma variagdo dos dois modos de acéo descritos
anteriormente. E uma abordagem proativa, sendo que o distribuidor se oferece para ir até a
casa ou escritorio da pessoa para cuidar dela por quatro dias. E oferecido um café da manhé,
ou almogo ou jantar saudéveis. E desgjavel que sgja no café da manhé, pois a pessoa tomara
0s mesmos trés copos do EVS (Espaco Vida Saudavel). Como este inclui bebidas
energizantes, recomenda-se que sgja feito no horario da manhad No primeiro dia, deve-se
preencher a ficha com alguns dados ligados a nutricdo da pessoa, como 0 que ela come no
café da manhd, no amogo e no jantar, se tem algum problema de intestino, se tem queda de
energia durante o dia, se desgja perder peso. Além disso, tomam-se as medidas do cliente. Sdo
oferecidos trés copos dos produtos sem nenhum custo, pois 0s gastos, inclusive, com o leite
ou suco com o qual € preparado o shake, so por conta do distribuidor. Ainda no primeiro dia,

aém de experimentar os produtos, € feita a demonstracdo de um dos artigos de nutricéo
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externa, ou sgja, dos produtos de pele, sendo este 0 gel antisséptico. No segundo dia, é
também apresentada a vitamina C para a pele e, entdo, entrega-se o catadlogo com todos o0s
produtos. No terceiro dia, deve-se fazer o shake com agua, para mostrar que a bebida pode ser
tomada como a pessoa desgjar. No quarto e ultimo dia, antes de tomar os chés e o shake, sdo
tomadas novamente as medidas do cliente, para, a partir dai, tentar efetuar a venda. Havendo a
venda de produtos para perda de peso, o distribuidor devera se comprometer a fazer um
acompanhamento durante todo o tempo em que os estiver utilizando. Durante os quatro dias,
deve-se também fazer o preenchimento da folha com as dez indicacGes de pessoas para
receberem gratuitamente as quatro visitas, para que, assim, o trabalho possa continuar sendo
realizado. No Ultimo dia, ao final da visita, o distribuidor mostra a pasta da empresa para o
cliente e pergunta se ha algum interesse em conhecer a oportunidade de negécio. Em caso
afirmativo, ele sera convidado para alguma reunido de negocio que é feita durante a semana,
no periodo da noite, onde, se desgjar, podera cadastrar-se e tornar-se um novo distribuidor.
Esses s0 0os métodos de trabalho da empresa, mas como ja foi dito nesta dissertacéo,
ndo ha qualquer exigéncia a respeito do método que o distribuidor escolherd para trabalhar. O
importante € que ele consiga fazer circular o maior niUmero possivel de produtos da empresa.
Para que o distribuidor alcance esse objetivo, a empresa ndo tem seu foco dirigido ao seu
treinamento dentro do método que tenha escolhido, mas sim a construgdo de uma ligagé@o
sdlida com ele, de modo que a venda dos produtos passe a ser natural no seu dia a dia. Para

esse fim, séo realizados os eventos da empresa.

1.7 - Eventosda XP

S80 denominados eventos todos 0s encontros promovidos pela empresa com o
objetivo de mostrar a organizacao, recrutar novos distribuidores e treinar os ja existentes.

Esses compromissos sdo muito relevantes, pois ndo s ocupam grande parte dos
horérios do distribuidor, como sdo, na verdade, 0 momento central em que toda a relagdo do
distribuidor com a empresa € construida e trabalhada de forma continua. Nas palavras dos
proprios lideres da empresa, “Este € um negdcio de evento a evento”, ou sgja, em cada
encontro, ha uma promocao para o préximo, o que impulsiona o distribuidor a tentar alcancar
determinada meta estipulada. No evento seguinte, ha outra promogao para o proximo, e assim
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por diante. Ha, ainda, outra frase recorrente entre os lideres da empresa: “ Vocé nunca sabe em
qual evento vocé vai escutar a informacao que faltava para vocé, portanto tem que estar em
todos” .

Além disso, € sabido por todos aqueles que trabalham com a empresa, que sO crescem
na companhia aqueles que conseguem estar “ligados ao sistema’, o que significa trabalhar
com o foco na qualificagdo para estar no préximo evento. De acordo com eles, “a brasa longe
da fogueira se apaga’, o que é féacil de ser entendido, pois é no sistema, ou sgja, hos eventos,
gue a mentalidade XP é formada.

Os encontros sdo divididos em da corporacéo e locais. Os eventos da corporagéo sao
0s maiores, organizados pelos dirigentes da empresa. Os custos e a administragdo destes
também ficam a cargo da entidade e tem basi camente a mesma estrutura no mundo inteiro. Os
locais sGo aqueles redlizados em cada organizacéo, ficando a cargo do seu presidente ou
milionério todo o planejamento, administracdo e custos, apesar de todos seguirem um modelo
dado pela corporagdo. Explicaremos os eventos, tentando seguir a ordem pela qua o
distribuidor deve passar desde o0 seu primeiro contato com a empresa. Aqueles que
permanecem na atividade, como é o caso da maioria dos entrevistados, continuam a
frequentar todos esses compromissos, ou pelo menos tentam estar presentes, pois alguns
destes exige uma qualificacdo prévia, ou sga, um minimo de pontos acancados pelo
distribuidor.

1.7.1 - Eventoslocais

a) XPR — (Reuni&o da XP) denominadas pelos dirigentes da empresa como uma
reunido de oportunidade de negdcio. Consiste em uma reunido rgpida, em torno de uma hora,
feita em um auditério de algum hotel mais refinado da cidade, onde os supervisores
apresentam a empresa em termos gerais, explicam somente com quais produtos a empresa
trabalha, ou sgja, que ha uma linha de produtos para perda de peso e outra de produtos de
pele. Eles convidam a todos os que estdo presentes na sala que ja usam os produtos a se
dirigirem até o palco e darem o depoimento de quanto tempo fazem esse uso e os resultados
obtidos. Assim, uma grande fila se forma e comegam os depoimentos: “ Meu nome é fulano,
uso o produto ha... tanto tempo... e ja perdi... tantos quilos’. A finalidade € mostrar aos
convidados que o produto é eficiente, ou sgja, como o principal mercado da empresa é a

venda de artigos para a perda de peso, procura-se confirmar que cumprem essa finalidade.
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Logo apos, ha uma explicacéo, também muito geral, sobre o plano de marketing da empresa e
sdo convidados novamente os supervisores para darem depoimentos sobre os ganhos
atingidos com o trabalho: “ Meu nome é fulano, profissdo..., trabalho com a empresa ha...
tempo e, no Ultimo més, trabalhando em casa, ou trabalhado part-time, ou desenvolvendo
esse negdcio em tempo integral, consegui uma renda de...” . Muitos terminam o testemunho
com frases do tipo “ E € s6 0 comego”, ou... “ E 0 céu € o limite, e estou muito feliz, obrigada
XP”. Ao final, ha a promoc¢do para agueles que desejarem comegar a negociar os produtos,
incentivando-os a comprar o “kit cadastro” por um valor em torno de 300 reais, contendo um
contrato com a empresa, um shake para comegarem a usar um dos produtos e dois convites
para o préximo STS. A partir de entdo, passam a ter 25% de desconto na compra de todos os
produtos que adquirirem na empresa.

b) Jantar de negdcio — tem a mesma finalidade da HOM e é feita da mesma forma, so
que em um restaurante da cidade, ao qual o convidado tem direito ao jantar que é pago pelo
supervisor que o convidou. H4, portanto, as duas filas de depoimentos, uma sobre 0 uso dos
produtos e outra sobre os ganhos, e, ao final, o convite para comecar a desenvolver o trabalho
pela comprado kit de cadastro.

¢) Quick Sart — consiste em um treinamento por meio de palestras feitas por alguns
membros do segundo nivel, ou sga, equipes mundiais que estdo tendo um resultado
satisfatorio com a empresa. Durante uma tarde inteira de sdbado ou domingo, ha uma
explicagdo um pouco mais detalhada das mercadorias, do plano de marketing e novamente a
promocao para se tornar um distribuidor ou um supervisor.

Os trés eventos tém como objetivo fazer com que os convidados por agum
distribuidor para conhecer a empresa queiram também se tornar distribuidores. Essas reunifes
s80 muito rapidas, e o que se mostra €, de uma maneira muito geral, os tipos de produtos que
s80 negociados por eles e, principalmente, a possibilidade de ganhos. Assim, muitos iniciam o
trabalho apds poucas horas de contato com a empresa sem jamais terem cogitado a escolha
dessa atividade para a propria vida. Apos esses eventos, o novo distribuidor passa a ter direito
de participar do evento maior da organizagéo, denominado STS.

d) STS - sistema de treinamento de sucesso. Esse talvez sgga um dos eventos de maior
importancia da empresa. Tem a finalidade de mostrar ao novo distribuidor as vantagens de se
tornar um supervisor, por meio da compra de um lote de produtos, como explicado
anteriormente, passando, no caso, a ter um desconto de 50% na compra de qualquer artigo.
Como também costuma haver entre os convidados agueles que ja foram a algum dos trés

eventos descritos acima e ainda ndo tenham se decidido ou mesmo alguém que néo teve
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nenhum contato prévio com a empresa, ao final desse encontro, € novamente feita a promocéo
para se tornar um distribuidor. Esse evento acontece sempre uma vez por més, normalmente
em um final de semana, sdbado e domingo, das nove da manha as cinco da tarde, incluindo
um jantar no sdbado a noite em um grande restaurante da cidade. O treinamento consiste em
uma série de palestras ministradas por membros dos niveis de Equipe Mundial ou GETs que
estejam tendo sucesso financeiro com a empresa. As palestras tém como temas “A indlstria
do bem-estar”, “Produtos de nutricdo interna e externa’, “Fila de depoimentos do uso dos
produtos’, “Plano de marketing da empresa’, “Vendas e recrutamento”, “ Fila de depoimentos
de ganhos’, “Etica’, “Historias de sucesso”.

A palestra sobre “ética’, refere-se as normas gerais da empresa como: ndo vender
produtos para clientes de outros distribuidores, ndo dizer sobre os produtos nada a mais do
gue é escrito nos rotulos dos mesmos, ndo criar falsas expectativas nos clientes, respeitar o
cédigo do consumidor, ndo vender em lojas, seguir os precos sugeridos no catdlogo, nao
recrutar pessoas que ja estgjam frequentando outras organizacdes, e por fim, respeitar as
diferencas entre os colegas.

Durante a Ultima palestra, “Histérias de sucesso”, sdo reconhecidas, no palco, aqueles
que se tornaram supervisores naguele més, assim como 0s que alcancaram outros niveis,
como o0s novos GETS, e, se houver, os hovos miliondrios e presidentes. Esse reconhecimento
é feito em climade festa, com champanhe servido no palco, flores e fotos.

H& sempre um convidado VIP?, milionario ou presidente vindo de outra organizacgéo,
para fazer um treinamento com 0s supervisores, que participa de uma ou duas palestras na
parte final de cada dia de treinamento. O fechamento do evento no domingo é sempre feito
pelo presidente da organizacdo, que fara a promocéo para aqueles que tomarem a decisdo de
tornarem-se supervisores naguele més.

Desse modo, conforme sera visto mais adiante, ocorre 0 segundo passo em relacéo a
empresa, ou sgja, muitos distribuidores que estavam nela hd uma ou duas semanas, ou ainda
aquele convidado que est4 tendo contato com a instituicdo pela primeira vez decidem se
tornar supervisores, sem, na verdade, entenderem muito bem o que isso significa na pratica.
Eles aderem por terem sido “conquistados’ pelos depoimentos relatados no palco, expondo
sucessos atingidos pel os distribuidores apés terem ingressado na organizagao.

€) STR — sistema de treinamento reduzido; esse evento &, na verdade, 0 mesmo que o

STS, porém todas as palestras sdo apresentadas de forma mais sintética para que o evento

3 VIP - very important person.



43

possa ser feito somente em um dia, normalmente no sabado ou no domingo, mas sempre uma
Vez por més.

f) Desenvolvimento de liderancas (“ Lapidando Diamantes’) — ocorre umavez por ano,
com o objetivo de desenvolver aspectos relativos a atitude do distribuidor frente ao trabalho
desenvolvido. Portanto, apesar de haver palestras referentes aos produtos e as ferramentas de
trabalho, é dada maior énfase a construcdo do que € denominado pela empresa uma nova
mentalidade, que sera explicada posteriormente, de forma mais detalhada.

Assim, 0 primeiro contato com a empresa se da por uma HOM ou um jantar de
negocios, que ocorrem durante a semana, na terca e na quinta, respectivamente. O objetivo
desses eventos é fazer com que o convidado se torne um distribuidor. Dali, normamente, ele
val participar dos eventos que ocorrem no final de semana, quick start, ou STR, que sdo
realizados no sabado ou ho domingo, ou do principal evento mensal, que € o STS, que ocorre
em dois dias, normamente no Ultimo final de semana do més. Esses eventos, porém, tém
como objetivo levar o distribuidor a se tornar um supervisor ou entender as diversas formas de
se tornar um supervisor ao longo do tempo. A partir dai, 0 novo supervisor podera participar
do evento da corporacdo (Extravaganza), ou do fim de semana de lideranca, que sera
explicado no item a seguir, podendo também estar presente no encontro local, denominado
“Lapidando Diamantes’, usualmente feito em um hotel perto da cidade. Esse treinamento, que
comeca na sexta-feira e termina no domingo a tarde, ocorre uma vez por ano e tem como
objetivo treinar 0s supervisores para construirem o proximo nivel, ou sga, acancarem a
Equipe Mundial, e treinarem as equipes mundiais a alcancarem o nivel de GETs. Geralmente
0S supervisores sao estimulados a levar a familia, pois € uma forma de ela se tornar mais
préxima ao grupo XP. Todos os custos referentes a hospedagem, alimentacdo e outros ficam a
cargo do préprio supervisor.

Enfim, participando apenas dos eventos locais, o distribuidor da XP ja terd em sua
rotina duas noites por semana, todos os sdbados e um final de semana ocupados com 0s
treinamentos da empresa.

Além desses eventos, ha também um treinamento chamado de “ Academia’, que ocorre
duas vezes por semana antes da HOM, com duracdo de uma hora. Ele foi criado para que os
novos distribuidores e mesmo 0s supervisores pudessem ter acesso a palestras mais
informativas. A cada dia, ha a escolha de um novo tema, como informacBes sobre os
produtos, como melhorar 0 recrutamento de novos distribuidores, como fazer
acompanhamento dos clientes, como desenvolver a equipe, aém de informagbes mais

especificas sobre as qualificacdes.



Além desses eventos locais, no entanto, o distribuidor participa dos eventos da
corporagao.

1.7.2 - Eventos da cor poracéo

a) Extravaganza — evento de dois dias gque reline os distribuidores do Pais inteiro, os
guais alcancaram a pontuagao estipulada para poder participar. Em 2008, ocorreu no Rio de
Janeiro, com a participacdo de mais de 10 mil distribuidores e, em 2010, teve 13,8 mil pessoas
também no Rio de Janeiro. Ele se constitui numa série de palestras feitas somente pelos
presidentes da empresa e alguns convidados, como médicos responsaveis pelos produtos e
algum dirigente da corporacdo. A Extravaganza €, entre todos o0s eventos, aquele gue mais
trabalha os aspectos motivacionais. A intencdo é mostrar a dimensdo mundial da empresa ao
NOVO Ssupervisor, ou sga, ajuele que acaba de comprar os produtos para comecar a
desenvolver 0 negocio XP. Sdo dois dias inteiros em um centro de convencfes que caiba
guase 14 mil supervisores do Brasil inteiro, escutando palestras sobre os produtos, a forma de
venda, como recrutar, como desenvolver seu grupo, ética e, ao final, ha o lancamento de
novos produtos e a promocao para o proximo evento. O objetivo € fazer 0 novo supervisor
entender a dimensdo da empresa ha qual esta entrando e se sentir parte da megaestrutura, ou
segja, 0 objetivo claro € de conseguir com gue 0S NOVOS supervisores saiam “vestidos com a
camisa da empresa’. Uma das maneiras para esse fim se da pela estrutura montada para as
palestras. Cada exposicéo € quase sempre feita por um casal de presidentes. Ao subirem ao
palco, iniciam contando toda a sua historia, apresentando fotos que mostram as dificuldades
gue viviam na época em que conheceram a empresa, todos os percalcos passados para
conquistar o nivel de presidente, e a atual situacdo, principalmente com fotos dos bens
adquiridos, carros, casas e viagens. Para aqueles que conseguiram uma rigqueza maior, até
mesmo as imagens do iate comprado por meio do trabalho com a XP. A intencdo é mostrar
gue pessoas com historias e dificuldades completamente diferentes conseguiram chegar ao
mesmo lugar e que, portanto, isso é possivel paratodos.

Esse mesmo modelo é reproduzido em nivel local, no que € denominado STS (Sistema
de Treinamento de Sucesso), realizado umavez por més. A Extravaganza, assim como 0 STS,

tem o objetivo de mostrar para os novos distribuidores ou mesmo agqueles que ainda estéo
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apenas pensando na possibilidade de trabalhar com a empresa as diversas formas com que ele
pode comecar a atuar e os ganhos que podem ser atingidos. Nas palavras de um dos
entrevistados, “ La eu ganhei um 6culos e vi onde eu vou estar daqui a dez anos’ (Carlos, 40
anos).

Enfim, de acordo com esse distribuidor, na Extravaganza, é possivel observar melhor
0 sucesso econdmico que a pessoa al cancara fazendo aguel e trabal ho.

E muito presente, no discurso dos distribuidores que retornam da Extravaganza, uma
euforia confiante do que acontecera em suas vidas nos proximos anos.

b) Fim de semana de lideranca — evento promovido para 0S NOvVOS SUpervisores, com
uma sessdo especia para agueles que ja fazem parte do nivel de Equipe Mundia e que ja
fizeram mil pontos de royalties pelo volume gerado com seus supervisores das linhas abaixo
e, portanto, estdo “a caminho do GET”, ou sga, estdo construindo os volumes de pontos
Necessarios para passarem ao proximo nivel. Normalmente o evento acontece na sexta-feira
para as equipes mundiais e no sdbado e domingo para todos. No sabado a noite, é oferecido
um jantar de gala apenas para aqueles que alcancaram uma pontuacao especifica. Esse tipo de
evento ocorre duas vezes por ano, e as despesas referentes a viagem, hospedagem e 0 ingresso
para o préprio evento ficam a cargo do proprio supervisor. Nos ultimos anos, teve uma média
de 1 200 a 1 500 pessoas.

C) Retreat para GETs — esse tipo € descrito como um treinamento-férias. E sempre
feito por dois a quatro dias, em uma praia, hormalmente em um resort de luxo, onde ha
muitas atividades de lazer programadas. A intencdo é que o supervisor leve toda a suafamilia,
companheiro e filhos para que eles passem a se relacionar.

d) Retreat para milionérios e presidentes — normamente € feito em trés dias, com a
participacdo de uma média de 2 500 pessoas, entre milionérios e presidentes de todo o0 mundo.
A intencdo € novamente conciliar lazer que inclua toda a familia com treinamentos. Ocorre
umavez por ano, sempre numa praia ou resort. Esse treinamento visa mais a gestéo de equipe
e a0 desenvolvimento pessoal dos lideres da empresa.

Todos os eventos da empresa sdo planegjados para que ocorra grande envolvimento
emocional entre os participantes. Mas o0 STS e a Extravaganza especificamente tem como
objetivo que os convidados, os distribuidores e 0s supervisores iniciantes em sua relagdo com
aempresa se “apaixonem” pelo produto e pela organizacdo. Ao utilizarmos propositalmente o
termo “apaixonar”’, queremos chamar a atencéo para o fato de a relacéo do novo distribuidor
com o produto com o qual trabalhara e com a empresa na qual esta se inserindo ser aos

poucos construida sobre bases predominantemente emotivas. 1sso significa que as emocdes
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suscitadas pelos eventos tomam grandes proporcles, e isso é decisivo na relagdo do
distribuidor com a empresa. Para isso, uma das ferramentas utilizadas sdo as muisicas tocadas
durante todos os eventos. Trés delas nos chamam atencdo, ndo apenas pelo fato de se
repetirem nos eventos, mas por serem tocadas varias vezes neles, e, em muitos dos casos, 0S
préprios distribuidores comecam a utilizar uma delas como toque sonoro no proprio celular.
Enfim, elas passam a funcionar quase como um mantra da empresa. Diante disso, vale a pena

nos deter na andlise das | etras dessas musicas, no sentido que assumem na organi zacao.

1.7.3 - Asmusicas dos eventos

Apesar de serem escutadas nas versdes originais e, portanto, em inglés, gostariamos de
apresentar as tradugdes das letras das musicas escolhidas, mesmo sabendo que a maioria dos
distribuidores do Brasil ndo consegue compreender o seu significado. No entanto, relatam
que, quando €elas tocam em outros lugares, sentem uma vontade quase incontrolavel de cantar
e dancar, como fazem nos treinamentos. Ou sgja, conforme dito acima, elas funcionam como
uma espécie de mantra da empresa. E se foram escolhidas para serem identificadas com a
empresa, acreditamos que essa escolha ndo foi aleatdria e sim principalmente pelo fato de o

conteido das letras irem ao encontro da filosofia central da organizag&o:

Can you fdl it
Vocé pode sentir isso?
(Jean Roch)

V océ pode sentir isso?
Senhoras e senhores

A hora éaqui

A horaéagora

No mundo inteiro
Paris

Saint Tropez

Todo mundo em feriado
Levantem suas bebidas
Estavez

Jean Roch

V océ pode sentir isso?

V océ pode sentir isso?
V océ pode sentir isso?
V océ pode sentir isso?

Posso sentir meu coracdo, minha energia
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E eu tenho um fogo queimando dentro de mim

Exatamente como cada um de nés

Todas as historias com final feliz

Tem participagdo de um homem com planos de volta triunfal
E eu tenho todo o poder do amor

V océ pode sentir isso?
V océ pode sentir isso?
V océ pode sentir isso?

V océ pode sentir isso?
V océ pode sentir isso?

Todo dia, eu sei que eu sinto a dor

Toda noite vocé sabe que eu n&o perco 0 jogo
Porque vocé ndo vé tudo o que eu tenho em mente
Eu posso sentir a gléria nos meus sonhos
Naminhavida, eu sb vejo vocé e eu

Juntos, nés podemos ser téo fortes

Levantem as maos, levantem, todo mundo, vamos |&
Levantem as maos, levantem, todo mundo, vamos |&

V océ pode sentir isso? (Diga Y)
V océ pode sentir isso? (Diga Y)
V océ pode sentir isso? (DigaY)
V océ pode sentir isso? (DigaY)
Vamos &

V océ pode sentir isso?
V océ pode sentir isso?
V océ pode sentir isso?

(Ela pode sentir isso)

V océ pode sentir isso?

V océ pode sentir isso?

(Sentir isso)

(Sentir isso)  [negritos nossos]

Obviamente ndo estamos aqui querendo desvendar a real intengdo do autor das
musicas, pois ndo foram feitas especificamente para servir as finalidades da XP. No entanto,

no contexto ao qual estamos nos referindo, percebe-se claramente o0 apelo ao imediatismo, a

sensacdo de urgéncia. Frases como “a hora € aqui... agora’ remete a ideia, tdo presente nos

“ Can You Feel It? - Ladies and gentleman / The time is here / The time is now / All over the world / Paris /
Saint Tropez / Everyone on holiday / Put your drinks in the air / This time / Jean Roch / can you Fedl it? / Can
you Feel it? / Jean Roch says/ Can you Feel it? / Jean Roch says/ Can you Feel it? / Jean Roch says/ Can you
fed it, feel it , feel it / Can you Feel it? /| can feel my heart, my energy / And | got my fire burning inside / Just
like each and everyone of us/ All the stories with a happy end / Featuring a man with comeback plans/ And I’ ve
got all the power of love / Can you Feel it? / Everyday | know | feel the pain and / Every night | know | don’t
lose the game / Cause you don’t know all | have in my mind / | can feel the glory in my dreams/ In my life, | just
see you and me/ Together, we can be so strong / Get your hands up, (come on), everybody, (let's go) / Get your
hands up, (come on), everybody, (let's go) / Can you feel it, (say Y) / Let’'s Gol! (she can feel it) / Can you Feel it?
/ Canyou Fedl it? (fed it).
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treinamentos, de uma possibilidade suposta por eles de 0 novo distribuidor conseguir dar um
novo rumo a sua vida a partir do momento em que decidir se inserir na empresa. E como se
toda a trajetdria anterior de cada um perdesse completamente seu significado. Além disso, e
talvez 0 mais importante, € que essa decisao de comecar a participar da empresa deve ser feita
com urgéncia, pois “o momento é agora’. A énfase é assim deslocada da liberdade de andlise
da nova proposta de trabalho para a capacidade do individuo de ousar no imediatismo de suas
decisdes.

Outro importante ponto a que gostariamos de chamar atencéo refere-se ao fato de
haver, durante toda a musica, a mengdo a um sentimento de plenitude (“Vocé pode sentir
iss0?’) que nos remete a uma vivéncia tipica de experiéncias religiosas. No qual o amor
presente € um amor gque completa (“Eu tenho todo o poder do amor”), esse amor se alcanca,
no entanto, pela ligacdo a uma entidade abstrata, para, a partir dai, apaziguar ou talvez
eliminar todo e qualquer sofrimento: “Vocé ndo vé tudo que tenho em mente...” “Vocé sabe
gue eu ndo perco o jogo... juntos podemos ser fortes...”.

Esses dois aspectos (a visdo imediatista da vida e a possibilidade de uma experiéncia
de plenitude similar a vivida nas experiéncias religiosas) também estdo presentes nas duas

outras musicas:

Onevision oneworld
Uma visdo um mundo
(DJ Boho)

Uma visdo, um mundo

Nada vai nos parar agora

Uma visdo, um mundo

Nada pode nos parar agora

Aqui e agora € nosso dia, caminhamos dessa forma
Uma visdo, um mundo

Estamos maisfortes que antes

Agora sei que podemostocar o céu

Ohuohohuo todo mundo vai cantar essa can¢éo
Ohuohohuo sua vez apenas comegou
Ohuohohuo todo mundo vai cantar essa can¢éo
Junte uma visdo para um mundo

Eu tenho esse sentimento

A vida apenas comecou

E agora estou mais forte

Hoje sou o Unico

E meu dia para viver e aprender
Caminho dessa forma, n&o vou voltar
Ohohohoh Aqui esta 0 que nds vemos
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Eu sinto a batida do meu coragéo

E sei que aqui é minha vez

Sinto o ritmo

E digo para o mundo que estou me sentindo bem
AqQui estou, esqueco o passado

O futuro vem, estou correndo rapido

Ohohohoh E aqui esta o que nds vemos

Uma visdo, um mundo
Nadavai nos parar agora
Somos mais fortes que antes
Podemos tocar o céu

Essa é nossavez

Nossa vida apenas comegou

Essa é nossavez

Hoje vamos nos sentir téo fortes

Essa é nossavez

Porque acreditamos no destino

Oh sim e agora estamos nos sentindo livr es® [negritos nossos]

Queremos chamar atencado, nesta musica especificamente, para duas frases importantes
por representarem aspectos fundamentais na inser¢do do novo distribuidor. Primeiro, a frase
“Nada pode nos parar agora’, ou mesmo “Agora estamos nos sentindo livres’, passa a
mensagem que a inclusdo naquele grupo permitird ao individuo superar qualquer obstaculo
gue estegja impedindo o seu crescimento profissional e pessoal. Enfim, “nadavai nosimpedir”,
mas impedir de qué? De alcancar o que cada um vem buscando em suas vidas particulares?
N&o, 0 que esta subentendido € que todos, na verdade, querem 0 mesmo objetivo, no caso,
chegar ao topo, ou ainda de forma mais especifica, ao grupo de presidentes da empresa.

Em segundo lugar, frases como “Agora sei que podemos tocar o céu” remetem, mais
uma vez, a experiéncia religiosa de completude, na qual o céu corresponderia a plena
satisfacdo dos desgjos de cada um. No entanto, como profissionais da érea de salde mental,
sabemos da impossibilidade de se alcancar essa sensagdo do nirvana. Somos seres de falta,
incompletos, e a completude s6 pode ser alcancada por meios artificiais como esse em

guestéo.

®> One vision one world - One vision one world / Nothing's gonna stop us now / Here and now is our day, we
walk this way / One vision one world / We are stronger then before / Now | know we can touch the sky /
Ohuohohuo everybody gonna sing this song / Ohuohohuo now your time has only just begun / Ohuohohuo
everybody gonna sing this song / Join one vision for one world / | got this feeling / Life has only just begun / And
now I’'m stronger / Today | am the only one / It's my day to live and learn | walk this way / | won't return /
Ohohohoh And here is what we see | feel my heartbeat / And | know hereis my time/ | feel the rhythm/ And tell
theworld I'm feeling fine/ Here | am forget the past / The future comes I’ m running fast / Ohohohoh And hereis
what we see / One vision one world / Nothing' s gonna stop us now / We are stronger then before / We can touch
the sky / Thisis our time/ Our life hasonly just begun/ Thisisour time / Today we gonna feel so strong/ Thisis
our time ‘ Cause we believe in destiny / Oh yeah and now we' re feeling free.
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Simple the best
Simplesmente o melhor
(TinaTurner)

Eu te chamo quando preciso de vocé,

[quando] meu coragdo esta em chamas;

Vocé vem até mim, vem até mim, impetuoso e selvagem;
Quando vocé vem até mim,

M e détudo que eu preciso:

Me d&d umavidainteira de promessas e um mundo de sonhos;
Fala uma linguagem de amor como

Se vocé soubesse 0 que isso significa,

E isso ndo pode estar errado....

Receba meu coraco e torne-o forte, baby.

Vocé é simplesmente o melhor, melhor do que todo o resto;
Melhor do que qualquer um, qualquer um gue eu ja encontrei...
Estou cravada no seu coragao

e presto bastante atencdo a cada palavra que vocé diz [que]
Nos separam;

Baby, eu preferia estar morta...

Em seu corag&o, eu vejo aestrela

De todas as noites e todos os dias,

Em seus olhos, eu fico perdida, eu sou arrastada para longe.
Exatamente engquanto eu estiver aqui em seus bracos,

Eu ndo poderia estar em nenhum lugar melhor ...

Vocé é simplesmente o melhor, melhor do que todo o resto;
Melhor do que qualquer um, qualquer um gue eu ja encontrei...
Estou cravada no seu coragao,

E presto bastante atencéo a cada palavra que vocé diz [que]
Nos separam; néo, néo,

Baby, eu preferia estar morta...

Toda vez que vocé me abandona, eu comego a perder o controle.
Vocé esta se afastando com meu coragdo e minha alma;

Eu consigo sentir vocé mesmo quando estou sozinha,

Oh, baby, ndo abandone...

Vocé é simplesmente o melhor, melhor do que todo o resto;
Melhor do que qualquer um, qualquer um gue eu ja encontrei...
Estou cravada no seu coragao,

e presto bastante atencéo a cada palavra que vocé diz [que]
Nos separam; néo, néo,

Baby, eu preferia estar morta...

Oh!Vocé é o melhor! ° [negritos nossos]

® Simply the best - | call you when / | need you, my heart’s on fire. / You come to me, come to me wild and wild /
When you come to me / Give me everything | need / Give me a lifetime of promises and a world of dreams/
Soeak a language of love like you know what it means/ And it can’'t be wrong / Take my heart and make it strong
baby / You're simply the best, better than all the rest / Better than anyone, anyone I’ ve ever met / I’ m stuck on
your heart, and hang on every word you say / Tear us apart, / Baby | would rather be dead / In your heart | see
the star of every night and every day / In your eyes | get lost, | get washed away / Just as long as I’'m here in
your arms/ | could be in no better place / You're simply the best, better than all the rest / Better than anyone,
anyone I’ ve ever met / I’ m stuck on your heart, and hang on every word you say / Tear us apart, no, no, / Baby |
would rather be dead / Each time you leave me | start losing control / You're walking away with my heart and
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Essa terceira musica retrata uma relacdo de dependéncia completa com um ser
supremo, “simplesmente o melhor”, onde qualquer ameaca de rompimento € vivida como
uma perda de controle sobre a prépria vida: “ Toda vez que vocé me abandona, eu comego a
perder o controle”, ou ainda: “Eu preferia estar morta”. Nao € impossivel perceber suarelacéo
com a redlidade XP. Podemos perceber que a relacdo distribuidor-empresa € construida e
ancorada em valores nos quais ndo ha limite entre a empresa e a vida privada dos sujeitos, €,
acima de tudo, isso é sempre feito por meio de uma “linguagem de amor” como nos diz a
musica, ou, nas palavras dos dirigentes da empresa, levando o melhor para as pessoas. No
entanto, o rompimento pode, assim, ser vivido como um corte em uma relagdo na qual
predomina uma visdo idealizada da empresa por parte do sujeito, criando uma expectativa
desta funcionando como uma mée protetora que tudo prové. Portanto a ndo satisfacdo dessa
plenitude ndo é vivida apenas como uma frustragdo profissional, mas remete a vivéncia de
desamparo, gerando, as vezes, uma grande magoa por ndo terem recebido da mae-empresa
todo o cuidado que mereciam. Isso aparece na fala de alguns distribuidores que se desligaram
da organizacdo: “ Quando eu produzia os numeros, 0s presidentes sempre me ligavam;
quando eu adoeci e ndo apareci, pergunta quem me ligou? Ninguém. E chamam isso de uma
grande familia?” (Flavia, 44 anos).

As trés musicas, por isso, sintetizam pontos importantes que sdo constantemente
trabalhados de forma velada ou ndo pela empresa em sua relacdo com seus distribuidores, ou
sgja, todos os eventos apresentam como “pano de fundo” a mensagem de que ali o0 novo
distribuidor finalmente encontrou a real possibilidade de uma realizacdo pessoal plena em
todos os campos de sua vida.

Ndés nos perguntamos, portanto, como uma empresa atamente inserida no sistema
capitalista e, dessa forma, tendo como objetivo principal o aumento dos ganhos escolheu
desenvolver seu modo de operar voltado para o engajamento subjetivo de seus distribuidores e
ndo de treinamentos especificos com finalidades objetivas, como, por exemplo, treinamentos
para venda, lideranca, formacdo de equipes, etc. No entanto, veremos que essa escolha
remonta as suas origens, como sera visto capitulo 2. Ou sgja, trata-se da necessidade de

encontrar um meio com o qual distribuidores independentes desenvolvam a mesma disciplina

my soul / | can feel you even when I’'m alone / Oh baby, don’t let go / You're the best, better than all the rest /
Better than anyone, anyone I’ve ever met / I’'m stuck on your heart, and hang on every word you say / Tear us
apart, no, no, / Baby | would rather be dead / Oh! You're the best!!!
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e dedicacdo ao trabalho de uma empresa tradicional, na qual arelagéo de trabalho é vinculada
ao saario.

1.8 - A filosofia do fundador

Os videos fornecidos pela empresa, com as principais palestras de seu fundador,
permitiram-nos selecionar aquelas falas que representam melhor a filosofia central da
organizacao: a construcdo de um “ideal missionario”, em que os envolvidos passam a ter a
possibilidade de uma vida plena, sendo que o primeiro passo consiste em ter a coragem para
Se engajar no grupo, €, entdo, tornar-se senhor da prépria historia. Vejamos como isso aparece
em um trecho de suas palestras:

No6s vamos fazer um mundo melhor. Comegando por ndés mesmos. 1sso néo vai acontecer através de

eleicdes ou dos politicos, e sim, através de pessoas como nds que tomam o controle sobre a propria
vida, se responsabilizam pela prépria satide e pela prépria situagdo financeira. [negrito nosso]’

Em todo pensamento do fundador, é possivel perceber que atrgjetéria singular de cada
individuo nédo faz a menor diferenca ao se inserir na XP, pois, a partir de sua entrada na
empresa, sua vida devera tomar um novo rumo, agora totalmente guiado para 0 sucesso
financeiro e condicionado apenas pela sua decisdo pessoal. Nesse universo, todos terdo as
mesmas oportunidades, independentemente das proprias caracteristicas pessoais ou de
experiéncias anteriores. “ Nao importa a sua cor de pele, ndo importa 0 Seu sexo ou 0 seu
passado, ou mesmo o lugar onde vocé estd, a oportunidade na XP é exatamente a mesma
para cada pessoa”’ [negrito nosso.

Em outra fala, torna-se evidente a ideia de mudanca associada a decisdo de participar
desse grupo de trabalho: “ Eu quero que vocés escrevam no seu caderno: nao é importante
onde eu estou agora e sim onde eu posso estar no futuro” .

Portanto, mesmo a pessoa estando em uma Situagdo profissona ruim devido a uma
histéria que remete a uma série de escolhas possivelmente erradas ou que a sua Situacdo remeta a

fatores socioecondémicos objetivos, a mensagem do fundador da empresa € a de que nada disso

" Os videos fornecidos ndo tém um titulo especifico, somente trazem o nome da empresa e ndo apresentam data.
Como este trabalho ndo cita o nome da instituicdo, essa referéncia sera omitida. O material se encontra com a
autora desta dissertagéo.
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tem a menor importancia, pois, ao entrar para a organizacado, o distribuidor passard a construir
uma trgjetoria de sucesso. Porém sua mensagem se vincula ndo apenas a propria savacdo, mas,
por meio desse trabaho, cada um se insere em um projeto visando a construir um novo mundo:
“Juntos, podemos transformar isso num mundo melhor para as pessoas viverem. Pessoa por
pessoa, familia por familia, cidade por cidade, vou contar para vocés o que estamos fazendo: nds
estamos ensinando ao mundo como eles podem viver” [negrito Nosso] .

Somando a essa ideia de salvacdo, encontramos também a de participar e estar inserido

em um grupo que ndo somente o acol he plenamente, mas é também o melhor:

No6s temos a melhor companhia do mundo, temos as melhores pessoas, 0 melhor produto, nés somos as
pessoas mais inacreditaveis. somos simplesmente os melhores. N&o ha outra companhia no mundo que
tem tantas experiéncias de mudanca de vida como a XP tem. [negrito nosso]

Seguindo esse raciocinio dos “escolhidos’, ou sgja, aqueles que tém a chave para o
sucesso, ha também o apelo ao comprometimento individual de cada um, como um voto de
vida. Trata-se de uma profissdo de fé, cujo resultado ndo é o alcance do Paraiso, mas o
sucesso econdmico. A Unica condicdo € persistir, mesmo diante dos piores obstaculos. O
prémio sera alcancar o seleto grupo dos ricos: o “time dos presidentes”:

Tenha fé em vocé mesmo e tenha mais fé nos seus clientes do que eles tém neles mesmos, mas,
principalmente, tenha mais fé nos seus distribuidores do que eles tém neles mesmos, e vocé alcangara o
sucesso. A Unica coisa que pode fazer vocé ndo chegar ao time de presidentes é desistir . Tudo o que
tem que fazer € continuar, ndo parar, fazer de novo, e de novo, e de novo, e de novo. E quando escutar

alguém falando “ Oh cara, la vai vocé tentar vender essas coisas de novo? Quando vai crescer e
arrumar um emprego de um homem adulto?” , vocé deve ir e fazer de novo, e de novo, e ai sim, vocé vai

chegar ao time de presidentes. [negrito nosso]

Devemos ressaltar que 0 apelo ndo é somente no sentido de desenvolver uma

disciplina e sim de uma mudanca de valores de formaa gerir a propria vida:

Hoje pode ser o dia da grande mudanca da sua vida. Vocé pode fazer qualquer coisa na vida se focar
em trabalhar em vocé mesmo, na sua atitude. Finja ser, até se tornar o que quer ser. Vocé sb se
tornard um grande lider quando conseguir manter a mesma atitude com tudo ao seu redor
despencando. Nos piores momentos de sua vida € quando vocé pode conhecer seu verdadeiro carater e
setornar uma pessoa melhor. [negrito Nosso|

Todas essas dteracdes, apesar de fortemente imbricadas com vérias particul aridades
da vida dos individuos, sdo colocadas como simples de serem feitas e, principamente,
voltadas paraum fim nobre: trata-se de “fazer dinheiro”, mas ajudando as pessoas.



Obviamente vai ter de trabalhar duro para fazer dinheiro. Mas as coisas que vocé tem que fazer aqui
na XP ndo sdo téo dificeis de fazer, porque, se fossem, ndo teriamos tantas pessoas de culturas tao
diferentes ao redor do mundo fazendo isso. Todo mundo precisa de alguém para guiar seu caminho,
ensinando as pessoas a terem uma melhor nutricdo e melhorando a vida das pessoas, n6s estamos
ensinando as pessoas parametros para uma melhor lideranca deste mundo. [negrito nosso]

Enfim, o trabalho na XP é apresentado como algo simples, mas cujos resultados

atingem propor¢des magnificas. Por meio dele, seus sonhos serdo realizados.

Tudo que dizer sobre os produtos deve ser dito de forma muito simples, para que outras pessoas
também possam dizer com facilidade. Confie em mim, tudo € possivel se continuar usando e falando
com as pessoas de novo e de novo, e de novo. Todos 0s seus sonhos podem assim se tornar realidade.
[negrito nosso]

Por fim, além da mensagem da grandiosidade dos beneficios que a inclusdo na
empresa possa trazer para a vida do distribuidor, o fundador ressata sempre que o
rompimento com ela deve ser entendido pelo distribuidor como uma perda irremediavel: “ Ha
dois erros que a pessoa nao pode cometer na vida, um € conhecer a XP e ndo entrar, outro é
entrar e depoissair”.

Portanto, como podemos perceber nas falas do fundador da empresa, raramente é
ressaltada a importancia dos problemas objetivos relativos ao trabalho ali realizado. Ele
prefere focalizar os impedimentos de ordem subjetiva, os Unicos que importam e que podem
levar ao fracasso: “ O Unico impedimento para esse hegicio sao 0s autoimpostos” .

Devemos ressaltar que todas essas falas estdo contidas em videos que sdo

repetidamente passados para os distribuidores durante os eventos da empresa.
1.9 - A literatura utilizada pela empresa

Essa mesma filosofia se propaga na empresa por meio da literatura escolhida por eles
como indicacdo de leitura durante os treinamentos e pelas proprias palestras motivacionais
contratadas. Destacamos trechos de falas de alguns de seus palestrantes: “A nossa geracéo
perdeu o direito da mediocridade, € hora do show!” (Caldas, 2006).

Essa frase sintetiza, portanto, o ponto central do que é oferecido aos novos
distribuidores da empresa: esquecer a propria mediocridade, subir ao palco e tornar-se um dos

eleitos. Em uma época como a atual, em que prevalece a ideia de riqueza, beleza e sucesso
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como valor absoluto, uma empresa que oferece a possibilidade de acesso a tudo isso vai ao
encontro dos maiores anseios dos individuos: “ Nao importa a sua dificuldade, faca planos
para o sucesso” (Jim Rohn, s.d.)®.

O sucesso, entendido sempre vinculado ao econémico, passa a ser um imperativo. E,
nos treinamentos, mais do que mostrar 0 sucesso como uma necessidade de cada um, o mais
importante a ser entendido pelos distribuidores da XP é que ele depende apenas de suas

decisdes pessoais, mesmo gue elas envolvam perdas ou sofrimento:

Ser bem sucedido é decisdo. Prefira a dor do sucesso a dor do fracasso. O mundo abre aas para quem
quer vencer. Sgja ousado, e forgas poderosas virdo em seu auxilio. A dor que eu estou sentindo é
temporéria, 0 orgulho é para sempre. (Caldas, 2006)

Dessaforma, 0 que vai sendo paulatinamente trabalhado € a transferéncia dos proprios
ideais para os ideais da empresa; sendo manter a persisténcia o essencial:

Tenha atitude: foque 5% no problema e 95% na solucéo, ache a oportunidade em qualquer dificuldade,
tenha fé no seu negdcio, no seu mentor e em vocé, tenha paciéncia e persisténcia ndo sd com vocé, mas
com seus distribuidores e clientes. (Jim Rohn, s.d.)

Assim, as dificuldades do proprio negdcio ndo sdo tratadas de modo objetivo e sim
como percalcos comuns a todos aqueles que almejam 0 sucesso, sempre possivels de serem
superados:. “ Frustracdo mais consisténcia é igual a sucesso” (Caldas, 2006).

Assim, as peculiaridades do seu trabalho, aquilo que deve aprender para bem
desenvolvé-lo, é posto em segundo plano, pois o que importa realmente é o desgjo de “chegar
1§ pela smples mudanca da mente: “ Abengoados aqueles que creem sem ver. Vocé virara
presidente pela mudanca da pessoa que vocé é, controle a sua mente, que vocé chega a
presidente. O Unico inimigo que vocé tem € vocé mesmo” (Jim Rohn, s.d.).

Com base nessas premissas, a principal tarefa dada ao novo distribuidor &, portanto,
conseguir mudar sua mentalidade: “ Vocé é o que é, e estd onde estd, porgue € isso que existe
emsua mente” (Jim Rohn, s.d.).

Sendo assim, a Unica responsavel pelo resultado satisfatorio com o préprio trabalho é a
propria pessoa, especialmente na sua capacidade de controlar a prépria mente: “O

pensamento leva a sentimento, que leva a acéo, que leva a resultado” (Jim Rohn, s.d.).

8 As frases citadas por Jim Rohn, contratado pela empresa em 1985 como mentor da filosofia da XP, foram
retiradas de um DVD com vérias de suas entrevistas, entregue aos distribuidores como parte dos treinamentos.
Esse material tem como titulo 0 nome da entidade pesquisada e ndo traz data. Como a empresa esta sendo
omitida neste trabalho, sera mencionado somente o entrevistado. O material se encontra disponivel com a autora
desta dissertac&o.
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Tudo se passa como se ndo houvesse outra dificuldade, como se ndo se tratasse de um
trabalho de vendas de produtos ao qual o distribuidor terd de lidar com tudo o que isso
significa, ou sgja, com as variacdes do mercado, as competéncias de cada um para negociar, a
capacidade de lidar com as frustracdes de ndo vender, etc. Trata-se apenas de incorporar um

novo modo de ser;

XP é sinbnimo de salde, vida e estilo de vida. A empresa tem uma visao: mudar a vida das pessoas,
economicamente e fisicamente. Levar salde ao redor do mundo: de pessoa a pessoa. O mais
importante ndo € o que vocé fala sobre o produto, mas o que sente quando fala do produto. (Jim Rohn,
sd.)

Assim, o que deve mover o distribuidor ndo sdo os resultados concretos de seu
trabalho e sim o quéo forte é 0 seu sonho: “Por gue perdemos o foco? Porque 0s motivos ndo
sdo ardentes’ (Caldas, 2006).

Desse modo, a persisténcia e a disciplina € que determinardo a realizacdo dos sonhos:
“Disciplina é a ponte que liga o sonho arealizacéo” (Caldas, 2006).

O que é desgjado do novo distribuidor, portanto, é que €ele, aos poucos, passe a
acreditar na possibilidade de se tornar um dos presidentes da organizacdo, posicéo que
representa o0 ponto mais alto de suas aspiragdes. Enfim, os desejos particulares e singulares de
cada um passam, desse modo, mesmo com algumas nuances que os distinguem, a se igualar
em um Unico objetivo: alcancar o maior nivel da empresa.

Porém, 0 que mais chama nossa atencdo € a empresa, além de recorrer
categoricamente a ideologia do esforco pessoal, segundo a qual cada individuo tem plenas
possibilidades de construir uma vida de sucesso, partir do principio de que aforma como cada
um deve efetivar tal construcéo é pela via do pensamento: “Tudo que entra em suavida é vocé
quem atrai, por meio das imagens que mantém em sua mente. E o que vocé esti pensando.
Vocé atrai parasi 0 que estiver se passando em sua mente” (Byrne, 2007).

Para melhor inculcar essa ideologia, a empresa ndo somente indica a leitura do livro
“O segredo”, como, em varios de seus treinamentos, 0os novos distribuidores ganham uma
copia do filme, com o fim claro de que comecem a alterar o modo de pensar e, assim, de
acordo com essa visdo, comecem a “atrair” o sucesso merecido. Conforme a autora desse

livro®: “ Seus pensamentos se transformam nas coisas de suavida® (Byrne, 2007).

%O segredo” é um dos livros de autogjuda mais vendidos no Brasil nos tiltimos anos. Baseia-se em frases de pessoas
famosas, desde Einstein até Gdlileu Galilei, para comprovar suaversio de que hAumale universa na causade tudo o
gue acontece na vida das pessoas, a lei da aragdo, na qua 0s pensamentos s80 magnéticos e tém uma frequéncia
Assim, a0 pensar, 0s pensamentos sdo emitidos no Universo e magneticamente atraem todas as coi sas semel hantes que
estdo namesma frequéncia. Partem da premissa, enfim, de que € o pensamento que criaarealidade.
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O ponto de partida, enfim, € a premissa de que € 0 pensamento ou a ideia que criam a
realidade, indo no sentido contrério ao proposto por Marx e Engels (1969) em “A ideologia
alemd’, quando disseram que a consciéncia ndo produz a existéncia, mas a existéncia produz

aconsciéncia.

1.10 - Especificidades do trabalho

Com tudo o que foi visto anteriormente, podemos perceber que o trabalho realizado
por quem participa do MMN, nos padrfes da XP, apresenta novas exigéncias aos que o
realizam, pois ndo se trata somente de aprender a vender um produto ou recrutar NOvos
distribuidores. Ha explicitamente uma demanda de um novo modo de viver, visando a um
comprometimento total. N&o € apenas uma nova maneira de trabalhar, mas uma nova maneira
de se pensar sobre a vida e sobre si proprio. O sogan da empresa estudada é bastante
revelador: “ A way of life” (um modo de vida).

Além disso, o significado dado a logomarca da organizacdo € bem representativo de
sua filosofia. E usada a imagem de trés folhas, representando os trés pilares da empresa para
se alcancar 0 sucesso. A primeira folha representa o produto, que é basicamente 0 mesmo no
mundo inteiro. A terceira folha remete ao plano de marketing, idéntico paratodos. A folha do
meio, bem maior do que as outras duas, indica a parte mais importante na busca pelo sucesso,
0 proéprio distribuidor. Enfim, a empresa é feita pelos produtos, pelo plano de marketing e
pelos distribuidores. Como os dois primeiros ja foram criados e sdo idénticos, € passada a
ideia de que o sucesso dependeria unicamente do desenvolvimento do fator varidvel dessa
triade, ou sgja, a evolucdo pessoa que o proprio distribuidor deve tentar alcancar.

O prego do sucesso nesse tipo de organizagdo, portanto, passa necessariamente por
uma alteracdo de varios aspectos da pessoa, como 0 que se chama atualmente de
empreendedorismo™, sendo esta uma das competéncias marcantes a serem desenvolvidas por
quem realiza o trabalho em uma empresa de marketing multinivel. Ha a possibilidade, ainda
que peguena, de se alcancar ganhos muito acima da média conseguida no mercado tradicional,

pois, como jafoi dito, aém dos ganhos na revenda de produtos, o distribuidor pode ainda ter

0 Empreendedorismo: designa a habilidade para criar, renovar, modificar, implementar e conduzir
empreendimentos inovadores. (Universidade Veigade Almeida, s.d.).
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rendimentos sobre o volume de negdécios gerado pelas pessoas recrutadas e treinadas por ele.
Assim, o distribuidor pode iniciar nessa atividade buscando uma renda complementar e, com
o tempo, passar a buscar as vantagens de administrar o proprio negécio em tempo integral.
S80 pessoas que deverdo alcancar conhecimento e capacitacdo em vendas, marketing,
financas e gestéo de negécios. E, acima de tudo, aterar completamente vérios aspectos de sua
relacdo com o trabalho e com avida pessoal. Para muitos, € uma mudanca radical de toda uma
concepcao de vida. A maioria vem de uma tradicdo em que as oportunidades valorizadas para
0 sucesso profissional sdo estudar e conseguir ter um cargo elevado em uma grande empresa
ou ser um profissional liberal de sucesso, ou, no maximo, tornar-se um empresario bem-
sucedido. No entanto, 0 MMN n&o se enquadra em nenhuma dessas possibilidades, tendo de
haver, para aqueles que desgjam se desenvolver nesse ramo, no minimo, um entendimento de
um novo paradigma no mundo do trabal ho.

Além disso, ha uma demanda por um engajamento absoluto que engloba uma
disponibilidade de tempo substancial. Os treinamentos e encontros para a apresentacdo do
negocio se dao nos fins de semana e em duas noites durante a semana. As outras noites devem
ser para as visitas de venda, ja que esse horario é, na maioria das vezes, aguele em que as
pessoas estdo em casa. No entanto, finais de semana, feriados e noites sdo justamente o0s
momentos em que ocorre a maioria das relagbes sociais em nossa cultura, como o encontro
com familiares e amigos. Essa sobreposicdo de horérios coloca o distribuidor em constante
conflito entre participar ativamente na empresa ou manter o convivio familiar e social.

Também é incentivada uma nova maneira de agir, pensar e até mesmo de escolher o
que comer (como se trata de uma empresa de nutri¢do, uma das exigéncias € que os produtos
sgjam consumidos na alimentagdo didria do trabalhador), de como se cuidar, como se
comportar frente aos clientes, aos amigos e até mesmo frente aos familiares. Assim, esse € um
trabalho que se apresenta como um negdcio envolvendo relacionamento entre pessoas, no
qual o gque se vende aos novos distribuidores € um novo estilo de vida e ndo somente um novo
modo de trabal har.

Um dos aspectos que se evidenciam quando se observam as principais diferencas
desse trabalho em relacdo ao mercado tradicional € ainvaséo excessiva na vida do sujeito. Ha
uma mudanca nas relagdes sociais, principalmente no contetido das falas nesse contexto. E
demandado ao distribuidor que veja todos os seus familiares, amigos, vizinhos e conhecidos
como clientes e, ou, novos distribuidores em potencial. Isso leva a uma mudanca significativa
dos assuntos priorizados nas suas conversas, pois passa a ter a obrigagdo de falar sobre os

beneficios dos produtos de nutricdo e beleza, assim como estar atento as queixas feitas pelo
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outro, para, com base nisso, poder oferecer a oportunidade de negécio. Entretanto, muitas
VEezes, isso € visto como agressivo ou, no minimo, incdmodo, levando a pessoa a ser malvista
NOS Seus Meios sociais.

Sendo assim, podemos perceber que todas essas alteracdes altamente significativas na
vida do distribuidor devem ocorrer de maneira rapida e espontanea por meio dos treinamentos
e da paixdo que conseguirem despertar. Afinal, sabemos que é constante a busca de um
sentido para a propria existéncia, e o que a empresa faz € usar esse vazio ao tentar preenché-lo

com a busca do sucesso econdmico.
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2- RESULTADOS DA PESQUISA

2.1 - Introducao

Foram realizadas nove entrevistas, sendo que apenas trés se referem aos distribuidores
que ja sairam da empresa. O restante foi com distribuidores dos principais niveis da
organizacdo, ou sgja, um no nivel de Equipe Mundial, trés que fazem parte da Equipe de
Expansdo Globa (GET) e dois presidentes. Ndo realizamos entrevista com membros da
Equipe de Milionarios por haver somente um Unico distribuidor nesse nivel na organizago
analisada, o qual se encontrava fora de Belo Horizonte no periodo da col eta dos dados.

Todos os depoimentos foram gravados com a prévia autorizacdo dos entrevistados.
Consistiram numa média de dois encontros individuais por um periodo de duas horas. Para o
estudo de caso, procuramos redlizar entrevistas em profundidade, somando um total de 15
horas. A andlise das falas foi feita por grupos temédticos, nos quais procuramos reproduzir os
discursos dos proprios entrevistados e que melhor ilustrassem os tOpicos selecionados.
Devemos lembrar, contudo, que os homes usados séo ficticios, com o intuito de resguardar a

privacidade dos sujeitos.

2.2 - Perfil geral dosentrevistados

Claudio, 42 anos, formado em Economia. Casado, tem dois filhos do sexo masculino,
um esta atualmente com 15 anos e outro com 17. Sempre foi proprietério de quatro postos de
gasolina em Belo Horizonte. Trabalha ha 14 anos com a organizacéo estudada. Aps um ano,
conquistou o nivel de presidente, interrompendo todas as outras atividades para dedicar-se
somente a XP.

Plinio tem atualmente 43 anos. Casado, com dois filhos, sua esposa € auditora fiscal.
Ele tem duas irm&s mais velhas. Seu pai € um empresario bem-sucedido em Belo Horizonte,
possuindo na cidade trés lojas grandes do ramo de eletrodomeésticos. Formado em Marketing,
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fez pés-graduacdo em Gestéo Empresarial. Comegou a trabalhar aos 16 anos, como técnico
em informética, pois sempre gostou dessa area. Aos 25, foi trabalhar com o pai,
permanecendo por 14 anos. Comegou ha XP ha seis anos, atuando por quatro anos nas duas
areas. Ha dois anos, resolveu se dedicar a XP de forma exclusiva, interrompendo, assim,
qualquer vinculo de trabalho com o pai.

loko esta com 62 anos, € psicdloga e trabalha atualmente somente na XP, fazendo
parte da Equipe de Expansdo Global, ou sgja, 0 quarto nivel da empresa. Vilva, com trés
filhos j& adultos, todos trés casados. Desde 0 seu casamento, quando estava com 23 anos,
trabalhou nas lojas de roupas do marido. Quando ela estava com 40 anos, 0 marido adoeceu,
teve um derrame e depois, por uma série de crises depressivas, ele parou de trabalhar. Nessa
época, loko se graduou em Psicologia e trabalhou, desde a formatura até o ano de 2005, com
clinica psicologica. Durante toda essa época, continuou assumindo as lojas de roupas do
marido. Aos 55 anos de idade, conheceu a XP e comegou a trabalhar de forma parcial. Em
2009, abandonou todas as outras atividades, dedicando-se integralmente ao trabalho da XP,
situacéo em que estava na época da entrevista.

Carlos, 40 anos, solteiro. Comegou a trabalhar aos 13 anos como office-boy da méae,
que vendia roupas na prépria casa. Aos 16 anos, passou a trabalhar com 0s irmdos mais
velhos em oficinas mecanicas. Aos 19, abriu sua primeira oficina na qual trabalhou até os 30
anos de idade. Ap0s ter tido sérios problemas financeiros com as oficinas, mudou-se para a
Europa por um ano e, quando retornou, decidiu trabalhar com restaurante. Apos 18 meses,
abriu também uma casa noturna em Belo Horizonte. Em cinco anos trabalhando com o
restaurante e com a casa noturna, estava muito insatisfeito devido a carga de trabalho. Por isso
resolveu conhecer o trabalho de seu irméo, ja que este desenvolvia suas atividades na XP
havia dez anos e ja era membro do grupo de milionarios da organizacéo. Passou a trabalhar
também com as atividades dessa empresa e, apds um ano, resolveu se dedicar integralmente,
trabalhando hoje somente com a XP. Esta hoje também no nivel de Equipe de Expansdo
Global.

Bruno, 30 anos, segundo grau completo, comerciante, divorciado, com um filho de 4
anos. E o filho mais velho de trés irmaos do sexo masculino. O pai era proprietario de uma
oficina mecanica, e a mae era dona de casa. Aos 13 anos, seus pais se separaram. Até entéo,
Bruno era atleta de volel do Fiat-Minas, mas, como ele mesmo disse, “Com a separacéo,
resolvi ser 0 homem da casa’. Comecou a trabalhar em um escritério de advocacia para ajudar
nas despesas familiares. Aos 18 anos, deixou o escritdrio e comprou um restaurante em uma

area nobre da cidade. Aos 19, montou também uma empresa de representacdo no ramo da
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construcdo civil. Conjugou os dois trabahos até os 25 anos, quando entrou para a XP. Apds
seis meses, ja havia abandonado os outros trabalhos, passando a se dedicar somente a
empresa. Atualmente se encontra no nivel de Equipe de Expansao Global.

Flavia, 44 anos, € proprietaria de uma academia de musculacdo na Zona Sul de Belo
Horizonte. E formada em Educac&o Fisica, casada e tem uma filha de 10 anos. Comegou a
trabalhar como professora de balé aos 15 anos. Nessa época, morava com a familia em uma
das favelas da cidade. Aos 19, passou a dar aulas de natagdo e, assim que se formou, aos 25
anos, montou com o marido uma academia de gindstica e natacdo, onde trabalham juntos. Em
2003, o marido quis procurar uma renda extra e comegou a atuar na XP, sendo que ela entrou
para a empresa para gjudar o esposo. Trabalharam durante quatro anos e acangaram o quarto
nivel no plano de carreira (GET). Apesar do sucesso, como ndo estavam satisfeitos com a
filosofia da empresa, resolveram deixar a XP e hoje atuam somente na academia.

Marcio, 44 anos, formado em Fisioterapia, casado, com duas filhas. Desde os 17 anos,
era atleta de natagdo, com a qual conquistou diversas medalhas. Atualmente, € proprietério de
uma academia de spinning. Trabalhou como professor de Educacdo Fisica desde o final da
graduacdo e, depois de cinco anos, comegou a dar aulas de natagdo, atuando hoje na
administragdo da propria academia. Entrou na XP aos 36 anos, sendo que, apds trés anos,
conquistou o nivel de GET. Permaneceu por mais um ano €, no tempo da entrevista, vendia
somente os produtos, mas ndo participava mais de nenhum sistema da empresa, ou sgja, néo
assistia a nenhum dos eventos promovidos.

Ana Paula, de 28 anos, iniciou sua vida profissional na XP. Na época da entrevista, era
divorciada e ndo tinha filhos. Logo apds seu casamento, quando estava no oitavo periodo de
Arquitetura, conheceu a XP e interrompeu os estudos, retomando apenas quando saiu da
empresa, apos quatro anos. Seu pai € diretor industrial de um importante jornal de Minas
Gerais, e sua mée nunca trabalhou fora de casa. Conheceu a empresa pelo uso dos produtos,
pois queria perder peso, e assim foi convidada a desenvolver o trabaho, ja que acreditava que
teria sucesso naquele tipo de atividade. Apesar de dizer ter gostado muito do tempo em que
atuou na empresa, teve problemas com colegas de trabalho, resolveu interromper a atividade,
mesmo tendo alcancado o nivel de Equipe de Expansdo Global. Hoje esta apenas estudando
Contabilidade.
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2.3 - A andlise da empresa por um dos presidentes

A ideologia presente em todo o discurso do fundador permanece ainda como a
principal referéncia nas falas dos presidentes atuais da empresa, principalmente a visdo da XP
nd0 COMO mera empresa, Mas CoOmo uma organizacdo “missionaria’, cuja finalidade é
transformar para melhor o maior nimero de pessoas. 1sso pode ser claramente percebido pela

forma como um dos presidentes nos descreve a organizago:

A XP deve ser entendida diferente das empresas de marketing multinivel. A XP n&o é venda de
oportunidade, onde as pessoas entram para ficarem ricas e depois chamam outras para ficaremricas.
Tem que ter uma paixao pelo produto. Para fazer bem XP, tem que ter foco na missdo: levar a melhor
nutricdo... tem que ter foco nas pessoas, tem que fazer circular o produto, pensando sempre nas
pessoas. Se focar mais no produto, na missdo, nas pessoas, todo mundo em volta dele vai usar o
produto. Ele vai despertar muita gente apaixonada e vao surgir pessoas querendo fazer o negécio,
querendo ser distribuidor, querendo seguir a missdo. Esse é 0 negécio XP. [negrito nosso]

Dessa forma, também no discurso dos presidentes, notamos que a relacéo descrita com
o trabalho da X P é baseada na paix&o pelo produto, pela missdo que se propaga e por isso leva
a0 sucesso. Nao ha, em nenhum momento, mencéo a qualquer aspecto relativo as dificuldades
de ordem prética. Até mesmo ao referir-se aos motivos que levaram um deles a largar tudo
que havia conquistado em sua vida profissional anterior a XP, apesar dos atos ganhos
financeiros, relata a falta de uma paix&o pelo trabalho como o fator fundamental. Portanto néo
estava em busca de uma realizagdo profissional apenas voltada para os ganhos financeiros,

mas, fundamental mente, buscava sentir “paix&o” pelo seu trabal ho.

Eu era socio de varios postos de gasolina. Minha vida era boa, mas eu estava meio cansado
profissionalmente do que eu fazia. No era uma coisa que me dava animo, eu ndo estava empolgado,
eu ndo tinha paix&o pelo que fazia. Era uma coisa que me dava uma renda, mas ndo paixao. [negrito
NossO|

Dessa forma, ao encontrar na XP uma proposta em gque o cerne do trabalho é se

apaixonar, relata como mergulhou completamente na nova atividade:

Ai, vocé vé uma coisa que vocé fica entusiasmado... No inicio, eu fazia part-time, mas o negécio XP me
envolvia mentalmente quase que 100%. Eu ficava ligado o dia inteiro nisso, falava com todo mundo, ia
atodas as reunides, eu estava ligado. [negrito nosso]

A partir dai, interpreta seu sucesso econdmico com a empresa, 0 qual conquistou

muito rapidamente, pois chegou ao grupo de presidentes em menos de um ano, apenas como
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pessoa também disposta a mudar suas atitudes mentais:

Esse é um trabalho que depende sO da pessoa, da atitude da pessoa. Isso ai é certo, t4? Uma pessoa
forte é que consegue fazer isso, ndo € pra qualquer um ndo. Tem de incorporar o espirito da missao e
sair falando com todo mundo. [negrito nosso]

“Incorporar o espirito da missaon”, esse € um aspecto central trabalhado por todos os
dirigentes da empresa. Novamente o termo incorporar nos remete as experiéncias de caréter
religioso nas quais ocorre uma introjecdo de certos valores cuja base € a fé. Ou sga, a
incorporacdo do espirito da empresa se da basicamente pela fé, isto €, pela certeza absoluta
em uma verdade construida por eles mesmos, no caso, a confianga na possibilidade de tornar-
se presidente da empresa e, principalmente, a crenca nesse ideal como o Unico que vale a pena
tentar. Dessa forma, apenas pela fé seria possivel alcancar os objetivos:

Sabe 0 que faz uma pessoa ter essa atitude? Ah! Paixao, né? Acreditar muito na coisa, acreditar
mesmo que vai virar presidente, vai virar se acreditar piamente... a coisa acontece. A pessoa, quando é
forte, todo mundo quer seguir ela, ninguém quer ficar pratréas, ela atrai todo mundo . [negrito nosso]

2.4 - A vida profissonal e 0 uso do tempo antesda XP

A atividade central desenvolvida na XP néo difere tanto dagquelas exercidas por quem
trabalha com vendas, ou sga, os distribuidores nada mais fazem do que vender para o maior
nimero de pessoas, diretamente ou por meio de sua rede de distribuidores, a maior quantidade
possivel de produtos da empresa.

No entanto, como ja foi apresentado nesta pesquisa, especificamente na XP, a forma
como se da a organizacéo do trabalho demanda do distribuidor uma dedicacdo que invade
guase todos os horarios do diaa dia. Assim, tentamos ver, de inicio, como era a administracéo
do tempo dos sujeitos entrevistados, antes da entrada deles na XP.

Carlos sempre teve uma vida profissional com muita carga de atividades, comegando a
trabalhar com a mée aos 13 anos de idade como office-boy. Dos 19 aos 30 anos, trabalhou
com os irmé&os administrando oficinas e, depois, comprou um restaurante, com o qual ficou
por um ano e meio, quando decidiu comecar a trabalhar com casa noturna: “ Depois que eu
mudei para casa noturna, ai era de manha, de tarde e de madrugada também’” .
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Bruno também demonstra que sempre foi acostumado a longas horas de trabalho. Aos
12 anos, com a separacdo dos pais, resolveu ser 0 “homem da casa’ e, paraisso, arcar com as

despesas da familia:

Com a separacao, resolvi assumir aquilo que aconteceu, ser o homem da casa, fui para o escritério do
irm&o mais velho do meu pai, um escritério de advocacia. E 14, de 12 aos 18 anos, € onde eu brinco que
foi onde eu aprendi a ser homem na vida, de todas as areas da vida.

Aos 18 anos, abriu um restaurante e lanchonete e, no ano seguinte, uma empresa de

representacao na area de construcado civil, mantendo as duas atividades até a entrada na X P:

Montel uma empresa de representacéo de construcdo civil, sem fechar o restaurante. Abria as sete e
meia da manha e ndo tinha hora de fechar. Dia de semana, ia até seis, sete horas da noite, e final de
semana, nor malmente até uma hora da manha. (Bruno)

Do mesmo modo, Plinio percebe o trabalho como uma forma de ter pleno dominio
sobre a prépria vida. Ap6s uma discussdo com a mée em torno dessa questéo, decidiu que ter

sua propriarenda € que o permitiria alcancar a propria autonomia:

Com 16 anos, eu tive a primeira briga séria com a minha mée, e ela falou “ under my roof” (debaixo do
meu teto, mando eu), e isso me marcou. Na primeira oportunidade que eu tive de ganhar dinheiro, eu
fui ganhar dinheiro. Eu entendi muito cedo que, para mandar na prépria vida, vocé tem de ter seu
dinheiro.

No caso de Plinio, outro fato também merece ser apontado para 0s nossos objetivos
aqui. Ele vem de uma familia de empresarios muito bem-sucedidos no comércio e teve,
portanto, desde pequeno, um nivel de vida de classe média ata. Mas 0 que chamou a nossa
atencdo é que ele ndo somente comegou a trabalhar se cobrando alcancar um patamar igual
aquele conquistado por seus familiares, mas também partiu da premissa de que isso sO
aconteceria se ele conseguisse ser empresario como eles. “ Eu entendi muito cedo que, em
trabalhar para alguém, eu ndo ia conquistar o que eu queria” (Plinio).

Dessa forma, durante todos os seus trabalhos anteriores a XP, Plinio ja demonstrava

muita obstinacéo na realizacdo de suas atividades e na busca do sucesso econémico:

Eu quase morri duas vezes. Eu nunca respeitel os meus limites, aprendi, a duras penas, a respeita-lo.
Eu sempre fui de trabalhar muito, nunca tive medida nao, esta precisando fazer, entdo eu vou e fago.
Tem que virar a noite para fazer esse relatorio, entdo vou virar a noite e vou fazer. Nao tinha férias,
nao tinha nada.
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loko, por motivos bem diferentes, também ja estava habituada a uma carga exaustiva
de trabalho, pois vem de uma familia de imigrantes japoneses, e seu pai construiu sua

independéncia financeira por meio de uma dedicacdo absoluta ao comércio:

Comecei a trabalhar com 14 anos. Quando eu casei, com 23 anos, eu fui ajudar o0 meu marido. Entéo,

na loja, eu adorava o meu trabalho porque eu ficava responsavel pelo social, porgue tinha quase 600
funcionarios. (Ioko)

Assim, quando, por motivo de doenca, 0 marido teve de interromper suas atividades,
loko, entdo mée de trés filhos pequenos, passou a assumir integralmente aslojas e aindaassim
decidiu fazer um curso superior: “ Fiz Psicologia. Quando eu entrel estava com 40 anos. Eu
estudava a noite e trabalhava durante o dia. Ndo tinha tempo para fazer os trabalhos.
Sabado e domingo, a gente ‘ caia matando’” .

Podemos perceber, com base nas falas, que, para todos esses sujeitos, 0 trabaho
ocupava um lugar central como forma de reconhecimento social. Contudo, para a maior parte
desse grupo, esse reconhecimento ndo se dava tanto pelo conteldo de sua atividade, mas

principal mente pelos ganhos financeiros que o trabal ho Ihes proporcionava:

Trabalho para mim € conquista. Conquistar a qualidade de vida € eu fazer o que eu quero, a hora que
€U quero, com as pessoas gque eu quero. E a Unica coisa que vai ser empecilho € o tempo. E a liberdade
deir evir. Liberdade de tempo e dinheiro, e salide, e com um crescimento pessoal. (Carlos)

Essa visdo do trabalho, como um meio e ndo um fim em s mesmo, tem uma

importancia crucial para os objetivos do nosso estudo, pois vai ao encontro da filosofia
primeirada XP.

2.5 - O primeiro contato com a empresa

A maioria dos entrevistados relata ter sentido uma rejeicéo pela empresa ao primeiro
contato:

Na primeira hora, eu queria ir embora. Eu achei muito “barango”, eu fiquei com vergonha do
palestrante. Eu achel a coisa mais ridicula do mundo, os autografos, as palmas. Depois que eu fui
entender o porqué do negdcio. Eu achei que pareciaigrgja. (Carlos) [negrito nosso]
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A associacdo feita entre as reunifes de apresentacdo do negdcio XP com as de igregjas,
principalmente evangélicas, € tdo comum entre todos os convidados que, muitas vezes, no
fechamento dos encontros, o presidente brinca com essa primeira impresséo, dizendo também
ja ter passado por isso, ou sgja, também teve esse sentimento, mas acrescenta que isso néo
interferiu na sua compreensdo de que se tratava de um negdcio altamente rentével. Ressalta
que, agora, apesar dessa primeira impressao, ele esta ocupando o nivel de um dos presidentes
da empresa. Enfim, a mensagem que sempre tira é que o importante é entender como ganhar
dinheiro na empresa e ndo se ela se assemelha com isso ou aquilo.

Essa primeira impressdo geral, contudo, deve ser ressdtada, ja que se refere
exatamente a forma como a empresa escolheu para se apresentar aos novos distribuidores,

percebida por eles como agressiva e, geralmente, muito similar a reunides religiosas.

Cheguel a reunido atrasado de propésito, para ninguém ver que eu cheguei e ndo ter compromisso e
poder sair mais cedo... Passou um video com um monte de erros de portugués e pensei: eu nunca vou la
dar o meu depoimento. Achei 0 marketing muito “barra pesada”, muito forte, muito agressivo, uma
mUsica ensurdecedora, e vi que aquilo ndo era para mim. Eu ia levantar, mas estava chovendo muito, e
acabei ficando. (Plinio) [negrito nosso]

Devemos, portanto, nos perguntar a que todos se referem ao falarem de certa
desconfianga, percebendo estar diante de algo doutrinador, ou mesmo, como €& muito
recorrente nas falas de convidados dessas reunifes. “Isto aqui é igual a uma igreja
evangélica” . Vimos, com base na andlise feita acima a respeito dos eventos da empresa, como
recorre a musica, que € exaustivamente repetida durante os eventos, rituais executados pelos
que ja estdo na empresa, que inclui hora certa para levantar das cadeiras, para bater palmas e
dancar em momentos previamente codificados pelos distribuidores da empresa. Tem também
0 modo de se vestir e se comportar dentro dos eventos, pois quase todos os homens,
distribuidores, estdo de terno e gravata, e as mulheres, maguiadas e elegantemente vestidas.
Se considerarmos tudo isso, fica dificil ndo associar esse tipo de reunido com os cultos
religiosos. No entanto, trataremos desse assunto, de forma detalhada, mais adiante, sendo que,
neste ponto, gostariamos apenas de chamar atencdo para o fato de que essa primeira
impressdo, apesar de seu impacto negativo no primeiro momento da relagdo distribuidor-
empresa, € muito rapidamente substituido pelo encantamento provocado pelos depoimentos

em torno do sucesso financeiro:

Ai teve os depoimentos de dinheiro, eu ndo me identifiquel com ninguém. Na época, eu ganhava sete
mil, entdo veio um cara parecido comigo, tinha 32 anos, pds-graduado, e isso me fez identificar com
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ele. O cara tinha conhecimento... ele era empresario, comegou a fazer part-time™, ai me agradou. No
ultimo més, ganhou 15 mil. Ai, eu disse, onde eu assino? (Plinio)

O fato de uma pessoa ir a uma reunido desse tipo decorre, na maioria das vezes, de
uma insatisfacdo com o préprio trabalho. Geramente ela estd em busca de outra atividade.
Porém, queremos chamar a atencéo para o fato de nenhum dos entrevistados relatar qualquer
identificagdo com o tipo de trabalho proposto, ou sgja, a atividade para a qual estavam sendo
convidados a exercer ndo tinha o menor sentido e nem ocupava um lugar Nnos seus projetos
profissionais. No entanto, todos permaneceram e comegaram a trabalhar com a empresa ap0os

perceberem ali uma possibilidade de aumentar seus rendimentos financeiros:

Na época, era muita conta para pagar, a gente queria ter uma situacéo financeira melhor. O meu
marido queria ter carro, queria viajar, queria ndo precisar de trabalhar, e isso pega qualquer ser
humano hoje no Brasil, porque o0 ser humano hoje no Brasil esta voltado para ter. (Flavia)

Dessa forma, sdo muito enfatizadas as possibilidades financeiras, deixando para
segundo plano outras variaveis ligadas ao trabalho, como, por exemplo, problemas de ordem
prética, as exigéncias de aprendizado e as dificuldades na organizacdo do trabal ho.

Eu cheguel atrasado e sO vi a parte do negécio. A Unica coisa que eu perguntei para ele é se tinha que
matar alguém, roubar, passar alguém para tras pra ganhar cinco mil reais como ele, com um ano de
negocio. Ele disse que ndo tem nada disso, € 100% legalizado. No final do STS, como todo mundo, eu
assinel o cadastro. Na segunda-feira, nove horas da manh4, eu ja tinha arrumado um cartéo de crédito
emprestado do meu tio, para virar supervisor. (Bruno)

Assim, o distribuidor comeca o trabalho na XP com grande expectativa de, finalmente,

dar um salto financeiro em sua vida, sendo isso sua principal motivagéo:

No final do primeiro dia, eu assinei o meu kit de cadastro. Eu cheguei em casa e comecel a ler os
manuais. E comecel a colocar nomes no papel, porque eu vi que era um negocio de pessoas, e eu
conheco muita gente. Ai, eu pensel: “ nossa, eu vou ficar milionério nesse negocio!” Domingo eu ja
estava achando tudo muito legal, j& estava batendo palmas, ja estava dancando. Quando meu irmdo
subiu no palco, eu fui pedir autégrafo dele. (Carlos)

Contudo, como todo negécio, o dia adia néo é repleto de tantas “purpurinas’. Hatodo
um rol de informagdes que tera de ser incorporado pelo novo distribuidor para que este possa

conseguir executar seu trabalho:

! Plinio se refere a alguém que resolveu fazer a atividade da X P apenas em uma parte do dia, continuando, nos
outros horarios, a exercer as atividades de antes de sua entrada para a empresa.
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Hoje, eu vejo que o MMN deve ser mostrado mais real, mostrar um pouco das dificuldades que ele tem,
mostrando que n&o vai ser facil. E sempre mostrada a parte facil, a parte perfeita, e ndo que é um
trabalho duro, que € um negécio como outro qualquer, que se vocé ndo administrar, vocé quebra. Eu
acho que é mostrado pouco a realidade e € muito o “ oba-oba” . Se mostrassem a realidade no inicio,
iriam ter menos pessoas interessadas, mas, em compensacao, as que entrassem iriam ficar mais tempo.
(Ana Paula)

Enfim, o primeiro vinculo com a atividade se da por uma idealizacdo da empresa como

provedora de meios de solucionar todos os problemas de ordem financeira:

Eu queimei muita gente no inicio porque fiquei profetizando muitas coisas, principalmente realizagdo
financeira: eu vou comprar meu porsche, vou morar numa casa de 400 metros quadrados, isso vai
mudar minha vida. Muita gente achava que eu tinha ficado doido, e muita gente ainda acha isso.
(Plinio) [negrito nosso]

Portanto, nesse primeiro momento, o distribuidor tem uma relagdo muito pouco fundada
em aspectos objetivos da empresa, mas Sim numa Visdo imaginaria, em que O novo
distribuidor entra com seus sonhos, € a empresa como o lugar onde cada um encontrara 0s

meios de conquista-los.

2.6 - A relagdo com os produtos

Apbs assinar o kit de distribuicdo e, principalmente, depois de comprar a quantidade de
produtos exigidos para se tornar um supervisor da empresa, 0 proximo passo € a sugestdo, por
parte do patrocinador, de que o distribuidor passe a consumir todos os produtos. E ensinado,
em todos os treinamentos, que “vocé vende aguilo que vocé consome’, ou Sga, quem
consome todos os produtos vende todos os produtos. A principio, essa relacdo com 0s
produtos é também relatada por eles como uma experiéncia vivida com certa resisténcia, pois

se trata de alterar hbitos alimentares e de cuidados pessoais.

Com o produto eu fui mais resistente, porque eu ndo entrei pelo produto, eu entrei pelo negécio. A
principio, eu usel por obrigacgdo, com o tempo, eu entendi que o produto era o diferencial. No inicio, as
pessoas compravam s 0s que eu usava, que eram poucos produtos. Na XP, isso é muito claro: vocé
vende o que vocé usa. Entdo passei a usar todos os produtos. (Bruno)

Em geral, 0 supervisor que patrocina outro supervisor abaixo dele tem por costume

fazer uma brincadeira com cada novo supervisor, para que este passe a usar todos os produtos.
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Essa brincadeira consiste em visitar a casa do novo supervisor assim que este receber todos 0s
produtos, ja que, conforme explicamos antes, para se tornar um supervisor, o distribuidor deve
comprar um volume grande de mercadorias da empresa. Ao chegar a casa do novo supervisor,
0 patrocinador pede gque ele pegue um produto de cada tipo e coloque na mesa, ou sgja, um
shake, uma embalagem de cépsulas de fibra, uma da de célcio, uma de 6mega 3, uma de
proteina em pod, barra de proteinas, etc. Em seguida, ele abre todas as embalagens e faz o
seguinte comentario: bem, agora que estéo todos abertos, ndo tem como vocé vender, vai ter
de usar. Dessa forma, o supervisor é induzido a consumir todos os artigos, o que é justificado

pelo patrocinador como uma forma de conhecer, no proprio corpo, os beneficios:

Quando os meus produtos chegaram, eu passei pela “calourada”, e, na hora que ele abriu todos os
produtos e disse que agora eu ia ter de usar, eu achei curioso, ndo me senti agredido, eu achei s6 que
era uma pegadinha. (Plinio)

Além dos produtos de nutricdo interna, ou seja, suplementos nutricionais, 0 supervisor
deve comecar a usar todos os artigos de nutricdo externa, voltados para a pele, em torno de
dez diferentes. Para a maioria das mulheres, significa mudar ou acrescentar os produtos da XP
aqueles que ja tinham o hébito de usar. Mas, para os homens, quase a maioria absoluta,
significa passar a ter um hébito didrio de cuidados pessoais com a prépria pele, com o qual
nunca foram acostumados. Eles devem incluir novos habitos & sua rotina No entanto,

entendem essa mudanca como parte do aprendizado necessario para o trabal ho:

Eu nunca tive resisténcia de usar nada. Eu perdi 10 quilos em 30 dias, entdo o que ele me mandava
usar, eu usava. E depois que eu diminui o peso, 0s meus exames estavam todos melhores, ai, eu quis
usar. E eu fui ao primeiro treinamento em Sao Paulo para produtos externos, entéo, comecei a usar.
Entendi como falam nos treinamentos, que um homem vaidoso, néo é duvidoso. (Plinio)

Precisar tomar o produto diante de potenciais clientes, como uma estratégia de venda,
ou mesmo mostrar a propria pele e descrever as ateracdes obtidas com os artigos, e ainda
subir ao palco trés vezes por semana para depoimentos sobre o uso dos itens, tudo isso faz
com que os distribuidores, de tanto repetir o gque sentem quando usam as mercadorias, passem
asupervalorizar as vantagens sentidas em decorréncia de seu consumo:

As pessoas, quando estdo dentro da XP, relatam um beneficio com os produtos muito exagerado. Eu
ainda uso e acho que vou usar para o resto da vida, mas ndo a quantidade que eles me falavam para
usar. E eu nunca senti nada do jeito que é falado no palco. (Mércio)
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Dessa forma, em decorréncia da repeticdo diaria feita pelo distribuidor sobre sua
experiéncia com o uso dos produtos, este passa a acreditar e a defendé-los como uma verdade

inquestionavel:

As coisas negativas que eu escutava sobre os produtos, como que nao funciona ou que faz mal, ou que
ndo se deve emagrecer com produtos artificiais e sim com uma boa alimentacdo, mesmo vindo de
pessoas queridas, nunca me abalaram nestes anos todos. (Bruno)

Como consequéncia dessaidolatria em relacdo a mercadoria, muitos relatam jater tido
discussdes e brigas entre amigos ou familiares por ndo acreditarem nos seus beneficios:

Quando alguém fala mal dos produtos, eu tenho vontade de matar. E inaceitavel! N&o da para entender
COMO uma pessoa ignora, no sentido de ndo conhecer, e prejulga. No inicio, tive muito desgaste com os
familiares porque eu defendia os produtos agressivamente. (Plinio)

Essa relacdo com os produtos da empresa € construida de uma maneira téo solida que,
mesmo agqueles que ja sairam dela, relatam a confianca adquirida e que permanece
inquestionavel:

Todo mundo precisa do produto, da qualidade do produto, que realmente é indiscutivel, tanto que eu
uso até hoje. Tem dois anos que eu sai da XP e uso tudo até hoje. Acho que vou usar o resto da vida.
(Ana Paula)

Mesmo sem pretender entrar no mérito da qualidade dos produtos da XP,
consideramos relevante chamar a atencdo para mais um aspecto da relacéo do distribuidor
com seu trabalho, sob pardmetros similares aos religiosos. Assim como os seguidores de
algumas religides incorporam a hdstia ou algo que ocupe esse lugar como uma parte do ritual
para incluir-se naquele grupo, sendo que aquilo que ingerem os torna melhores do que os
outros, aqui também o fato de tomarem ou ndo o produto faz parte dos rituais necessarios para
a construcdo da relacdo com a empresa. Usar o0 artigo diariamente se da devido a uma
confianca absoluta no que é dito pela empresa e, em nenhum momento, nos foi relatado
gualquer questionamento a respeito da real necessidade de se adotar suplementos nutricionais,
j& que, de acordo com os nutricionistas (Oliveira, 2004; Silvestre, 2009), as substancias

devem ser usadas de acordo com a andlise das caréncias detectadas da dieta de cada um:

Eu vou, com certeza, usar para o resto da vida. Eu e minha familia. Se eu ndo uso, eu sinto falta, sinto
menos disposi¢cao. Se eu acordar e comer um café com leite e pdo com manteiga, eu vou pirar. (Plinio)
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Assim, a devocgdo ao produto € tamanha, que 0 uso ou ndo dele passa a ser um novo
critério de julgamento das pessoas em seu meio social, levando muitos distribuidores a
relatarem como, a partir dai, foram reduzindo e alterando suas relacdes diante da decepcao
com agueles gue n&o se interessaram pel os produtos:

O problema é que as pessoas da sua lista de amigos nem sempre querem o produto ou d&o importancia.
Nem sempre elas querem ouvir o que vocé estd falando. Eu me decepcionei com algumas pessoas por

nao querer me ouvir e ndo quererem o produto. Acabel me afastando de algumas amizades que eu tinha
antes. (Ana Paula)

Vimos, com isso, como a relacdo com os produtos da empresa vai paulatinamente
influenciando os distribuidores na sua aproximagéo ou afastamento em relaco as pessoas,
afetando suas relagdes sociais como um todo.

2.7 - As mudancas decorrentes do novo trabalho

2.7.1 - A mudanca em relacdo a familia

Trabalho e familia ndo podem ser entendidos como duas instancias isoladas, pois sdo,
na verdade, partes de uma mesma construcdo diédria do sujeito frente ao mundo em que vive.
Podemos constatar, em todas as entrevistas, que a maneira pela qual cada individuo se
relaciona com sua familia é altamente influenciada pelo modo como esta lida com a sua

atividade profissional. No caso da XP, isso se tornaainda mais evidente:

As pessoas da sua familia nem sempre querem o produto ou ddo importancia. Nem sempre querem
ouvir do que vocé esté falando. Porque isso é s6 nho MMN, ninguém sai oferecendo 0 seu negdcio para

0s outros 24 horas, ndo. Entdo, ou vocé vira o chato, ou vocé se decepciona. (Ana Paula) [negrito
NoSsO]

Esse é um fato recorrente na vida de quem trabalha na XP, pois a mudanca do habito
alimentar, ou sgja, aintroducdo de suplementos na alimentacdo diria passa a ser mais do que
algo que o distribuidor acredita ser benéfico para a salide de seus familiares. Esses produtos
adquirem um valor quase sagrado, e 0 questionamento a respeito desse valor ou até mesmo a

critica feita aos produtos sdo sentidos como ofensivos e desrespeitosos, como se Vé no



73

depoimento de Ana Paula. Portanto esse tipo de situacdo, frequente no convivio familiar dos
distribuidores, gera, na maioria das ocasides, um desconforto e, principalmente, para a nossa
anadlise, representa um fator a mais na diferenciacéo do distribuidor em relacdo aos seus
familiares.

Outro aspecto delicado para o convivio familiar em relacdo ao trabalho da XP se da
pelo fato de ndo haver uma loja onde o distribuidor vendera os seus produtos. O seu local de
trabalho passa a ser todos os lugares frequentados por ele no seu convivio diario. Portanto a
porta da escola do filho, o supermercado, o clube, as reunides familiares, entre outros, passam
a ter uma conotacdo diferente, pois comentarios casuais como “Como vocé esta bem, vocé
emagreceu?’ ou “Como vai, 0 que tem feito?’ sdo “ganchos’ que o distribuidor ndo pode
deixar passar. Funcionam como uma oportunidade para comecar afalar sobre os produtos que
esta utilizando, suas vantagens, o trabalho que tem feito, o quanto esta ganhando com esse
trabalho e, a partir dai, despertar, naquele que perguntou, a curiosidade por experimentar 0s
produtos ou aceitar participar de umareunido de negécios.

No entanto, como relata a distribuidora, esse tipo de assunto nem sempre é bem aceito
nas rodas sociais, ja gue culturalmente ndo temos o habito de oferecer produtos para amigos e
familiares, muito menos abordar assuntos financeiros, sugerindo as pessoas um trabalho mais
rentavel. Para muitos, isso pode até mesmo soar como ofensivo:

No inicio, eu ndo tive o controle do entusiasmo, a empolgacado, a gente ndo media o que falava. Eu
falava que ia ficar rico. Chegava para a minha familia, que tém um, dois, trés cursos superiores e sao
bem-sucedidos, bem-sucedidos entre aspas’?, e eu chegava e falava de um ex-mecanico ganhando 17
mil. Tanto que eu demorei dois anos para trazer um tio para a sala da XP. Domingo a tarde, na casa
da minha avo, todo mundo 14, e eu chegando de terno todo feliz. 1sso assusta as pessoas. (Bruno)

Se esse fato pode ser um complicador no meio social, em geral, torna-se ainda mais
delicado dentro das relacdes familiares. E sabido que o convivio familiar é permeado por uma
gama de sentimentos e conflitos das mais diversas ordens. Inserir nessa relagéo
guestionamentos sobre o0 porgqué dessa ou daguela escolha profissional, ou as razdes para se
fazer uma alteracdo nos hébitos alimentares e de cuidados pessoais requer do distribuidor uma

grande habilidade no trato pessoal, de modo a saber lidar com possiveis questionamentos

12 percebe-se, entre os distribuidores e, principalmente, entre os palestrantes dos treinamentos feitos pela
empresa, a frequente comparagéo entre os ganhos al cangados por aqueles que obtiveram sucesso na empresa e 0s
obtidos pelos profissionais com curso superior, tentando demonstrar como 0 acesso a0 estudo ndo resulta
necessariamente no sucesso econdmico, e, ainda, enfatizando o gasto despendido muitas vezes com o estudo
como um prejuizo financeiro. Enfim, induzindo a conclusio de que investir tempo e dinheiro no estudo €, na
maioria dos casos, improdutivo para quem almeja o sucesso econdmico.
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sobre a nova postura adotada, ou mesmo confrontos com aqueles que sdo declaradamente
contra aos produtos ou ao trabal ho escolhido por ele:

Quando as pessoas entram e visualizam um negdcio que pode mudar a vida delas, elas ficam chatas
demais. Eu fiquei. Eu falava com a minha familia inteira que eles podiam ficar ricos, entdo vocé
espanta o povo. O povo tem muito preconceito de XP. Hoje eu ndo falo mais nada. Na minha familia,
ninguém toma os produtos. (Ioko)

Esse tipo de desconforto familiar € frequentemente relatado pelos distribuidores da

empresa, pois o tempo do convivio familiar ficainvadido pelas questdes profissionais:

Terminar altas horas da noite na casa de cliente sempre foi uma coisa normal para mim e para minha
esposa. Gostar € outra coisa, ok? Entdo, como eu ja tinha uma carga de trabalho alta, vocé imagina
guando eu comecel na XP e aumentel meus horéarios de trabalho. Meus filhos, entdo, “ amaram” , nao?
(Plinio)

Como ja foi dito aqui, o horério de trabalho é dividido entre os eventos e diluido no
restante do diaa. Mas como a participacdo nos eventos € muito abrangente, muitos
acontecimentos familiares e sociais coincidem com 0s eventos da empresa, 0 que acarreta,

também, confrontos em geral com afamilia:

Se o meu filho nascesse no dia de um evento? Eu daria todo suporte para o nascimento dele, mas
tentaria conciliar as duas coisas. Teve uma vez, por exemplo, que eu estava no STS™, e ele passou mal.
Eu ndo fui para o hospital. Vocé concorda que nédo ia adiantar nada a minha presenca ali? Eu ndo sou
médico. E claro que minha esposa n&o ficou satisfeita, mas compreendeu. (Bruno)

Portanto, para a familia dos distribuidores da XP, é imperativo ter de se adaptar a uma
alteracdo completa dos horérios, assim como mudangas nos habitos aimentares e,
principalmente, dos assuntos de interesse, jA que os temas relativos a XP passam a ser

privilegiados pelo distribuidor durante as reunides familiares.

2.7.2 - A mudanca nasrelacdes de amizade

Os sujeitos da pesguisa expressam, em geral, como suas vidas passaram a ser
totalmente contaminadas ou até mesmo determinadas pela nova realidade do trabalho. Além

das restricdes no convivio familiar, passaram também alimitar os encontros com 0s amigos:

13 STS — Sistema de Treinamento de Sucesso realizado no dltimo final de semana de cada més.
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Minhas amizades mudaram completamente. Porque 0 MMN geralmente € para as pessoas comegarem
como uma renda extra, como um segundo negécio, uma segunda opgao. Entdo as reunides sdo feitas
fins de semana, feriados e a noite. Assim vocé nédo convive mais com a sua familia. Sabado e domingo
estd todo mundo num sitio, num churrasco e vocé esté trabalhando. Dia de semana, vocé tem mais
tempo vago, mas esta todo mundo trabalhando. Entdo vocé vive um mundo & parte. (Ana Paula)
[negrito nosso]

N&o sb arelacdo com o tempo vivido passou a ser determinada pelo ritmo de trabal ho,

mas as escol has também sdo definidas a partir deste:

As minhas amizades mudaram totalmente depois que eu entrei para a XP. Eu continuo com 0s meus
amigos antigos, s6 que dificilmente encontro com eles. Porque o foco, o objetivo deles € outro, o
sistema de avaliagdo deles € outro. (Carlos) [negrito nosso]

E interessante ressaltar como o distribuidor define o periodo atual, totalmente
preenchido com atividades de trabalho, como uma forma de valorizagdo da vida, enquanto o
periodo anterior, no qual se encontrava com 0s amigos, como “gandaid’, ou sgja, como uma

fase vazia, que ndo o levava a nada:

Eu saio com meus amigos ha quarta-feira depois do coquetel. Todos os dias, eu acordo as cinco e meia,

comego a fazer o café da manha das sete até as nove. Depois saio para fazer convites para EVS™, de 11
horas até as 15, estou no EVS. Depois entregar produtos e correr em casa para trocar de roupa e ir

para 0s coquetéis ou eventos XP, normalmente até 9 ou 10 da noite. As vezes, eu saio depois por meia
hora, porque eu tenho que acordar as cinco e meia. Eu antes valorizava a gandaia, hoje eu valorizo a
vida. (Carlos) [negrito nosso]

Fica evidente nessa fala que valorizar a “vida’ deixa de ser viver conforme suas
escol has pessoais para se tornar dedicacéo exclusiva ao alcance do sucesso econdmico.

Outro fator presente nas entrevistas é como se altera significativamente o préprio
modo de se relacionar com as pessoas, como consequéncia da mudanca de trabalho: “ Quando
eu comecei atrabalhar com a XP, muita gente achava que eu tinha ficado doido, e muita gente
aindaachaisso” (Plinio).

Os distribuidores e ex-distribuidores da empresa que escolhemos para essa andise
demonstram viver seu trabalho como um espago contraditorio de liberdade e exploragdo. Ao
mesmo tempo em que se sentem livres por trabalhar somente quando eles mesmos

determinarem e da forma que escolherem, relatam que, na pratica, para conseguir sucesso, é

¥ EVS — Espago de Vida Saudavel, no qual ele trabalha vendendo produtos da empresa, das 11 as 15 horas,
todos os dias.
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necessario dedicacdo quase exclusiva ao trabaho. 1sso afeta sobremaneira suas relacdes tanto

familiares quanto sociais em geral:

No MMN, vocé pode trabalhar a hora que vocé quiser, tirando os fins de semana. Entdo se vocé quiser
ficar atoa todos os dias, vocé fica a toa todos os dias. Eles pregam muito a qualidade de vida, quanto
mais vocé trabalha, mais qualidade de vida vocé vai ter. Isso nao éreal, os bem-sucedidos ali ndo tém
contatos com ninguém fora, nem com a familia. Estou falando daquelas bem-sucedidas que querem
continuar crescendo, crescendo e crescendo, porque, se elas saem desse ritmo, elas paralisam e caem.
(Ana Paula) [negrito nosso]

Sendo assim, dentro da realidade da empresa em questdo, a demanda feita aos
trabalhadores afeta diretamente a gestdo da propria vida, levando a uma sobrecarga fisica e

mental que, para muitos, torna-se insuportavel:

Depois que eu me divorciei, eu conheci um mundo fora da XP, e fora XP todo mundo tem fim de
semana, tem feriados, trabalha, mas é um mundo mais normal. Sabe, as pessoas ndo sdo ligadas nisso
24 horas. Te consome um pouco vocé ter que pensar nisso 24 horas, ter de falar nisso 24 horas, pensar
em oferecer os produtos 24 horas, pensar para quem vocé vai oferecer os produtos 24 horas, arrumar
pessoas para conhecer 0 produto ou para conhecer 0 hegdcio. 1SS0 me cansou € por isso eu sai. (Ana
Paula) [negrito nosso]

Enfim, o convivio social em decorréncia da dedicacéo quase exclusiva do tempo aos
fins ligados a empresa leva a maioria dos distribuidores a restringir suas amizades e relacdes

sociais aquel as construidas dentro dos eventos ou mesmo com 0s proprios clientes.

2.8 - Asdificuldadesde gerir o cotidiano detrabalho

Conforme as entrevistas, todos reconhecem a relacdo contraditéria com o seu trabalho

como uma atividade simples para executar, mas extremamente dificil em sua gestao:

Porque todo mundo diz “ se vocé fizer a sua parte vocé vai ter sucesso” . E verdade, so que fazer a sua
parte ndo € uma tarefa facil, pode ser simples, mas nao é uma tarefa facil. Porque tem de ser todo dia,
todo dia, o dia todo. (Plinio)

Portanto a atividade em si ndo € descrita por eles como dificil de ser executada, pois
confiam piamente na qualidade dos produtos, o que os leva afalar com naturalidade a respeito
dos seus beneficios. Em relacdo a parte do trabalho, citam apenas a dificuldade de manter

a mesma energia e entusiasmo todos os dias, visto que, de acordo com 0s treinamentos que
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recebem, o distribuidor de uma empresa de suplementos nutricionais de produtos de beleza
deve estar sempre ostentando uma boa forma fisica, 0 que inclui muita energia e boa
aparéncia. “ O dificil da XP é isso: ndo é facil fazer com 0 mesmo padrdo, com 0 mesmo
entusiasmo, com a mesma alegria, com a mesma energia, com a mesma paciéncia, com a
mesma dedicacdo a mesma coisa” (Plinio).

Além disso, ap6s a venda de qualquer produto, o distribuidor tem de seguir uma
agenda de acompanhamento que consiste em ligar ou procurar diretamente o cliente apds um
dia, trés dias, dez dias, etc. Essa disciplina é também definida pelos distribuidores como algo
que demanda muita paciéncia e perseveranca. “ Eu tenho 50 clientes hoje que eu construi em
seis meses de trabalho forte. Nao é facil isso, ter paciéncia sempre, ndo é facil prometer e
cumprir sempre, retornar sempre” (Plinio).

Assim, tentar vender os produtos ndo € descrito por eles como a parte mais dificil do
trabalho. Para eles, como o trabalho é vender os artigos e construir uma rede de pessoas que
facam o mesmo, identificam ai, ou seja, na relagdo com os distribuidores de sua organizacao,
a maior dificuldade que encontram: “ O preco da XP é achar lideres que também queiram
fazer o que vocéfaz’ (1oko).

A maior dificuldade para os distribuidores, portanto, é fazer com seus downlines, ou
sgja, os distribuidores abaixo deles, tenham disciplina com o proprio trabalho, visto que ndo
ha qualquer exigéncia formal para isso, ou sgja, ndo ha uma hierarquia de trabalho a qual

devam se submeter ou responder pela producéo. Afinal, sdo distribuidores independentes:

Mas a maior dificuldade é a falta de disciplina para fazer o que tem de fazer. Quando tem que bater
cartdo, o povo ndo chega no horério? Se na XP a pessoa tivesse a mesma disciplina... Se eu falasse
para a pessoa que ela tem um salério e que ela tinha que fazer dez visitas, sendo ela vai ser mandada
embora, o caraia sevirar eiafazer asvisitas. Mas como ele é o patrao dele, e ele € indisciplinado, e 0
patrao dele é indisciplinado também... (Carlos)

Dessa forma, os distribuidores entrevistados relatam que ndo conseguem construir
com os seus downlines um vinculo com a empresa e com o proprio trabalho, resultando em

uma dedicagao constante:

Qual a maior dificuldade para fazer esse trabalho? Ah, falta de disciplina com ele mesmo. Na verdade,
avida é dele. O distribuidor fala: pode deixar, amanha eu estou aqui, SO que €le vai e some. Fala da
boca para fora. Vocé marca para meio-dia, e o cara chega as duas. E ele acha que esta sendo
descompromissado comigo e, na verdade, é com ele mesmo. Falta de disciplina, falta de atitude. As
vezes, ele esta satisfeito com o salério que ele esta ganhando, com uma mixaria de salario. (Carlos)
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De acordo com essa fala, pode-se perceber uma visdo dos distribuidores, naquilo que
leva um trabalhador de MMN a passar a ter essa disciplina demandada por esse trabalho,
como sendo a sua insatisfacdo com os proprios ganhos e, talvez 0 mais importante, a
confianga nessa atividade como uma maneira de aumentar seus rendimentos. No entanto,
confianca sb acontece conforme esse novo distribuidor comeca a frequentar os eventos e, com
iSso, conectar-se a0 sistema. A partir dai, ele se torna capaz de superar as dificuldades,

sobretudo aquelas de ordem pessoal:

Semana ruim é claro que a gente sempre tem, mas é claro que o negécio da certo, problemas pessoais é
0 que a gente mais tem. Na verdade, o maior problema da XP sdo os problemas pessoais. Por isso, 0
distribuidor tem que estar nos eventos. (Bruno) [negrito nosso]

A dificuldade de fazer com que o distribuidor crie uma relagdo solida com o sistema é
t8o presente na empresa, que a corporacdo tem alterado seu objetivo, deixando de buscar
pessoas com alta producdo para conseguir aumentar seu contingente de adeptos, mesmo que
estes vendam muito pouco: “ Hoje, a XP evoluiu muito. Hoje, o foco é muita gente fazendo
pouco, mas fazendo sempre” (Plinio).

Vimos, portanto, que a maior dificuldade relatada pelos distribuidores em relacéo ao
proprio trabalho ndo se refere a atividade que ele proprio tenha de fazer, mas sim em
conseguir encontrar uma maneira de fazer com que outras pessoas facam 0 mesmo que ele e
com a mesma dedicacao.

Assim, caberia interrogar se essa ndo € a principa razéo pela qual a empresa ndo
focaliza nos treinamentos os aspectos praticos do trabalho e sm a mudanca subjetiva de seus

distribuidores.

2.9 - A relacéo com os eventos da empresa

Os depoimentos permitem concluir que a relacdo com os eventos da empresa €

fundamental para a permanéncia ou néo do novo distribuidor:

Os eventos servem tanto para motivar como para desmotivar. Quando a pessoa vé aquel es niimeros, ela
pensa: “ quem sou eu para chegar ai” . Para quem esta lotado de dividas, vocé fala, um dia vocé vai
ganhar 50 mil, 80 mil, vocé néo acredita mesmo. (1oko)
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Para muitas pessoas que vao aos eventos, a forma como eles sdo feitos, como foi
descrito anteriormente, muitas vezes causa repulsa, levando os convidados a sair antes do
término. No entanto, agueles que permanecem, mesmo havendo uma critica a tudo aguilo que
esta sendo apresentado, como vimos, decidem continuar por causa da possibilidade de
aumentarem os rendimentos. De inicio, pode ser prometido um pequeno aumento, para
progressivamente melhorar a expectativa do novato: “ Entdo, eu acho que tem que ser aos
poucos mesmo, 300 reais, 500 reais a mais no seu salério, te atende? A maioria ganha um
salario minimo mesmo” (loko).

Contudo, conforme o distribuidor passa a frequentar os eventos, principalmente os
maiores, como 0 STS ou a Extravaganza, passam a demonstrar, nos seus relatos, como vao
alterando aos poucos o patamar de seus objetivos e, a partir de entdo, ater outra postura frente
a prépria atividade: “ No primeiro ano, eu ndo precisava do dinheiro da XP. Eu ainda tinha
dinheiro da venda dos meus restaurantes. Ai veio o grande evento da Extravaganza. E resolvi

fazer realmente XP. Mexeu demais, eu tive a visio” °

(Carlos) [negrito nosso].

De acordo com os treinadores da XP, a Extravaganza serve para que o distribuidor
possa se ver no futuro, saber o que vai acontecer na sua vida nos préoximos 10, 20 anos, ou
sgja, 0 objetivo é gque ele saia do evento com a visdo clara de onde estara no futuro. Com a
absoluta certeza, enfim, de que alcancarda 0 sucesso econémico e que a Unica variavel

importante é o grau de sua determinacao:

Eu antes ndo tinha essa visdo do futuro. Eu ndo acordava cedo, eu acordava e ia malhar. Eu comegava
atrabalhar meio-dia, meio-dia e meia. Eu ndo ia as reunifes. Eu ndo tinha um foco, uma determinacéo
mesmo, como tem que ser. (Carlos)

Uma das formas utilizadas pela empresa para conseguir tal efeito é pelas histérias
comoventes de pessoas sem nenhuma qualificacdo ou facilidades na sua trajetéria e que
alcancaram grande prosperidade:

O evento que me marcou muito foi o primeiro STS. Ver um sapateiro de Nova Serrana que so tinha o
braco direito falando mal o portugués e a esposa, que era caixa de supermercado, e ela trabalhando
trés horas por dia com XP e ganhou mais do que €ele g, no Ultimo més, tinha conseguido “ 18 mil real”,
como ele falava, e mostrou o extrato. E muito dinheiro, eu vendia a minha hora por 80 reais nessa
época, para ganhar 15 mil reais, vendendo a sua hora, ndo tinha como. Eu ndo consegui dormir por
causa desse cara, eu s me lembrava desse cara. (Plinio)

1> Ter a“visAo” nos remete, mais uma vez, a uma experiéncia religiosa vivenciada por alguns dos sujeitos e que
se baseia na perspectiva de alcangar um completo bem-estar, uma plenitude.
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Assim, a presenca nos eventos da empresa torna-se tdo imprescindivel para a
permanéncia do distribuidor, que € criada uma aura de segredo e mistério sobre o que é dito
dentro dos treinamentos, para que agueles que ndo estavam no evento passem a se esforcar

mais de modo a estarem no préximo:

Uma coisa que me incomodava desde o inicio e incomoda até hoje é o tal do “ vocé perdeu”, “ vocé
perdeu a Extravaganza, vocé perdeu o jantar” . Ai vocé pergunta: “ o que foi falado 187", e eles falam:

“ qualifica para o préximo, que vocé vai entender” . Isso ocorre até entre crosslines™. Vocé cutuca
alguém, e elediz “ vocé nédo qualificou, entéo eu ndo posso te contar” . (Plinio)

Ao perguntar para aqueles que estdo ainda na empresa, o que fariam com que
deixassem de comparecer a um evento, a maioria deles deixa bem claro que somente um
contratempo maior ou estar em outro evento os impediria de comparecer, pois, normamente,
mantém o compromisso da presenca em todos. “ Eu s6 ndo venho a um evento se nao estou
em Belo Horizonte ou estou em outro evento. Se vocé vier aqui e ndo me encontrar, pode ter
certeza que eu estou em outro evento da empresa” (Bruno).

Assim, os distribuidores tém suas emocdes constantemente mobilizadas nos eventos.
A partir delas, principalmente pela certeza que |he oferecem de finamente terem descoberto
COMO conseguir 0 proprio sucesso, sentem-se mais abertos para repensar seus parametros de

avaliacdo sobre todos 0s outros aspectos de sua vida:

A Extravaganza € um evento que mexe muito com a gente, € muita gente junta, sdo as melhores
histérias, as histérias mais fortes, escolhidas a dedo. Toda a lideranca do mundo inteiro, mais de dez
mil pessoas, € um encontro para o Brasil inteiro. E uma loucural N&o muda o entendimento n3o,
muda a emog&o, e quando vocé estd emocionado, € diferente. Uma coisa € pensar aqui em casa sobre
briga no transito, outra é quando aquele filho da puta arranha o seu carro e vocé parte para cima dele,
pra matar. Os eventos tém esse poder de tocar a gente e mostrar que eu também sou capaz. (Plinio)
[negrito nosso]

Essa certeza, ao ser confrontada com o dia a dia, é frequentemente colocada em xeque,
porém, ao participar de um novo evento, o distribuidor recupera a confian¢a na empresa como

sendo o caminho mais confidvel para alcancar sua estabilidade financeira:

Quando um distribuidor quer realmente fazer, eu falo: fulana, vocé tem que estar nos eventos, vocé tem
gue ganhar essa energia, porque ndo é facil fazer um trabalho solitario. Por isso tem que estar
envolvido, para pegar energia. Por que a gente vai a | greja? Ja ndo sabe que tem Deus? E para pegar
energia, tem que voltar |4 toda semana. Marido, namorado tem que falar eu te amo todo dia. A gente
n&o tem que comer todo dia? Todo dia € um dia novo, por isso temos que ir aos eventos sempre. (1oko)
[negrito nosso]

18 Pessoas do mesmo nivel na empresa e que tenham o mesmo patrocinador em comum.
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Portanto o desenvolvimento de uma nova mentalidade do distribuidor, como sera
exposto a seguir, ocorre pelo enfragquecimento da percepcéo da realidade vivida no dia a dia,

com base no fortalecimento de uma“realidade”’ construida dentro dos eventos.

2.10 - A “nova mentalidade”

Talvez o aspecto mais relevante nas falas dos entrevistados para o qual gostariamos de
chamar atencéo refere-se ao que eles denominam “nova mentalidade”.

Plinio nos relataisso de uma forma muito clara, quando se refere a uma nova realidade
encontrada em seu trabalho na XP, exigindo mudancas internas, o0 que o leva a ir se

transformando gradativamente:

A XP é completamente diferente, o trabalho é diferente, ndo interessa de quem vocé é filho, amigo de
quem ou se vocé fez a pontuacdo ou ndo fez. E objetivo, mas, para conseguir fazer isso, é tudo
subjetivo, porque ou vocé cresce como pessoa e se modifica, ou ndo vai chegar a lugar nenhum. As
coisas que vocé vai ter que fazer sdo completamente diferentes, é por isso que vocé se torna diferente.
(Plinio)

Assim, Plinio nos aponta como essa nova objetividade ligada ao trabalho, ou sgja, 0s
aspectos concretos do dia a dia a serem realizados por ele para cumprir suas metas de vendas,
as quais sdo absolutamente reais e especificas de seu trabalho, incita a todos os distribuidores
aum investimento subjetivo. E é nessainter-relacéo que ocorre o que € denominado por elesa
construcdo de uma nova mentalidade, entendida por nés como novas formas de subjetivagéo.

Tal mudanca parece ocorrer, sobretudo, a partir da frequéncia aos eventos da empresa:

Porque o produto é bom, isso eu ndao questiono. Até hoje, a gente toma todos os produtos. O que eu
questiono é como eles direcionaram o marketing para ganhar dinheiro. Eu nunca tive embate com
ninguém, eu via as coisas e obedecia, porque eu sempre fui obediente. Eu tinha que fazer o que era
pedido, cabia a mim querer continuar ou ndo. Mas como eu sou muito obediente eu estou dentro de um
sistema, vou seguir esse sistema. (Flavia)

E importante ressaltar como essa distribuidora, que ndo permaneceu na empresa,
aponta a impossibilidade de se adequar ao que € demandado pelo sistema como um dos
principais fatores para o desligamento do distribuidor:
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A pessoa pode simplesmente fazer o trabalho de vender o produto, mas se ela ndo estiver envolvida no
sistema... porque o proprio nome ja diz, € um sistema, né? Quando vocé esta em um sistema, vocé tem
que ir de acordo com o sistema que te é imposto, se vocé ndo estiver de acordo... foi 0 que aconteceu
com a gente. STS, carro preto’, se vocé sai fora de algum daqueles itens, a pessoa acaba saindo fora,

€la ndo suporta a pressdo. (Flavia)

Assim, os distribuidores falam de uma nova realidade encontrada no exercicio de suas
atividades na XP, na qual é tacitamente exigido que a pessoa se torne outra, ou sgja, alguém

que tenha incorporado a mentalidade XP. E essa nova mentalidade que tentamos desvendar

neste estudo:

A XP é um negdcio muito doido mesmo, sabe por qué? E uma empresa que todo mundo é amador, mas
é uma das empresas que mais cresce. Como? E porque o produto é muito bom. Entdo eu tenho que
trabalhar € as pessoas, porque o produto, eu ndo tenho que fazer nada. Onde agarra € na pessoa, eu
tenho que trabalhar € a pessoa. Porque eu tenho que ser uma pessoa preparada para cuidar do outro,
porgue o outro também vai ter de ser lider e criar uma organizacéo. (Ioko)

Essa é uma ideia recorrente do distribuidor da empresa. Como ja foi dito
anteriormente, a principal funcdo e a mais ardua em seu oficio deixa de ser a venda dos

produtos para ser a propagacao dessa “nova mentalidade” em suarede:

Esse trabalho € muito louco. A gente acaba virando um psicélogo. Vocé muda a vida e a cabeca da
pessoa completamente, a salde, a vida financeira, a vida espiritual, tudo. E tem que aprender a lidar
com pessoas, a entender de pessoas. Se vocé ndo entender de pessoas, meu amigo, Vocé ndo vai a lugar
nenhum. Quanto mais vocé entender de pessoas, mais sucesso vocé vai ter. (Carlos)

Entender de pessoas, ho ambito da empresa, é mais uma expressao usada
recorrentemente por eles. Em linhas gerais, essa ideia pode consistir em compreender a real
necessidade de cada um e respeitar seus objetivos e ritmo de trabalho. No entanto, no contexto
aqui analisado, ha umainversdo desses valores, e afrase passa ater o sentido de compreender
o novo distribuidor de modo alevé-lo aintrojetar osideais da empresa.

Algumas vezes, eles se veem diante de um verdadeiro paradoxo: como conciliar o
ideal de vencer pelo seu préprio esforco pessoal e acangando o sucesso financeiro individual

€, a0 mesmo tempo, preocupar-se, de fato, em gudar o outro?

Nos eventos, eu fico pensando que o problema que a gente tem aqui na XP é que as pessoas sO vao
crescer quando elas realmente quiserem ajudar os outros. Todo mundo, na verdade, quer é vencer, ou

7 Nesse caso, a distribuidora se refere a um dos prémios promovidos pela organizacdo. Consiste em
proporcionar ao distribuidor que conseguiu alcancar, durante o més, o maior volume de produtos comprados na
empresa por meio de seu contrato o direito de ir, em uma limusine preta alugada pela organizacéo local, a festa
na noite do sabado do STS.
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segja, SO quer ajudar os outros para poder crescer na empresa. SO que esse tipo de mentalidade ndo
funciona bem aqui. Ou vocé ajuda de verdade ou ndo dé certo. (1oko)

Esses novos ideais se referem a como cada um constroi os préprios objetivos frente ao
trabalho e, dentro do contexto da XP, essas metas devem estar ligadas ao crescimento

econdmico de cada distribuidor, o que levaria obviamente ao engrandecimento da empresa:

A XP me mudou muito. Eu ndo tinha hébito de ler. Hoje, depois de ler “ Os segredos da mente
milionaria”, eu fui tendo um entendimento melhor da vida, ou depois de ler “ O homem mais rico da
Babil6nia” ... No mercado tradicional, vocé ndo é incentivado para essas leituras. Aqui vocé é motivado
o tempo todo para crescer como pessoa. (Bruno)

Assim, podemos perceber que o denominado pela empresa e relatado por eles como

“crescimento enquanto pessoa’ refere-se a umanovarelacdo com o dinheiro:

Quando eu entrei, eu queria ganhar cinco mil, quando eu ganhel, quis sete, e hoje ganho dez e sei que
vou ganhar muito mais, porque eu tenho uma mente mais aberta hoje por causa da XP. Para a maioria,
a relacdo com o dinheiro € mais complicada, as pessoas ndo conseguem nem se imaginar ganhando
cinco mil. (Bruno)

Essa nova perspectiva ndo diz apenas de uma ambic&o mais elevada, mas se trata de

dar a busca financeira o status de motor principal navida de cada um:

Eu hoje vivo, viajo, almocgo e janto quase sempre s6 com pessoas da XP. Final de semana, meus antigos
amigos sO pensam em se divertir, e nada tem limites, bebida, sexo. Aqui, eu estou no fim de semana
construindo o meu futuro, isso é vida real. (Bruno)

Aos poucos, aquele objetivo relatado nas falas sobre as razdes pelas quais o
distribuidor entrou na XP, ou sga, o de ter uma renda extra, torna-se, pela construcdo
imaginaria de ideais de riqueza econémica, um ideal de sucesso, sendo a esta vinculada ao
alcance dafelicidade:

Nos eventos, eu via o resultado das pessoas, e se eles conseguem, eu consigo. Se é s6 uma questéo de
trabalho e tempo... Eu hoje sl que eu vou conseguir conquistar o que eu quero quando chegar a ser
presidente da empresa. (Carlos)

Mais uma vez, € ressaltado que a permanéncia na empresa decorre da introjecéo do
sonho de alcancar patamares financeiros quase inatingiveis no mercado tradiciona: “E
ninguém fica na XP s vendendo produto, sabe por qué? Porque, quando vocé chega |4 e vé
aqueles valores, e ela ganhando tdo pouco, ou ela arruma um jeito de crescer ou ela sai”
(loko).



Essa nova mentalidade fundada na busca desenfreada pelo crescimento econdémico
leva o distribuidor a se destacar gradativamente entre as outras pessoas do seu convivio. Ele

se torna“anormal”, mas, desta vez, a anormalidade representa uma vantagem:

Aqui, eu sempre sou treinado por lideres e vejo o crescimento deles. A nossa vida é anormal mesmo,
mas é porque o0s ganhos aqui também sdo anormais. O normal hoje é ganhar pouco e reclamar da vida.
Aqui os valores sd0 outros e, por isso, a energia é outra, e todo mundo acha que a gente é anormal.
Somos mesmo! (Bruno)

Dessa forma, as relacfes interpessoais passam a se restringir aos pares ou possiveis

futuros clientes;

Os meus antigos amigos, eu acabei me afastando porque eles ndo me acrescentam nada, sO conversa
fiada. O que a gente escuta, nota-se que sio pessoas que estdo tocando a vida, levando a vida irreal,
comendo de tudo e bebendo sem limites. S falam sobre mulheres, e até as mulheres também que estdo
piores que os homens. Eu ndo consigo ficar mais com eles muito tempo. N&o é mais meu ambiente.
(Bruno) [negrito nosso]

E interessante ressaltar a visdo por parte dos distribuidores do que denominam “vida
real” e “vidairreal”. A XP passa a ser o protétipo davidareal, enquanto qualquer outro modo

é entendido como irreal:

Final de semana, eles [os amigos] sd pensam em se divertir, e nada tem limites, bebida, sexo. Aqui, eu
estou no fim de semana construindo o meu futuro, isso é vida real. Esse ndo € 0 mundo que eu quero
para o meu filho, o mundo que eu quero para meu filho € o mundo XP. Estamos focados na nossa salide
€ No nosso sucesso. (Carlos)

A empresa, consciente dessa cisdo, passa entdo a ensinélos, agora dentro de sua
perspectiva, a um novo modo de conviver com os amigos, familiares e conhecidos. “ Aqui, a
gente melhora como pessoa, como um todo, em todas as areas da vida. Nos treinamentos a
gente aprende como lidar com a familia, como lidar com os amigos, com seus vizinhos, com
sua equipe” (Carlos).

Com base nessa “nova mentalidade”, a vida passa ater um Unico objetivo, isto &, viver
sobre as bases das benesses al cancadas pel o sucesso financeiro. 1sso permite ao distribuidor se

sentir superior, alguém eleito para uma missao desconhecida pela grande maioria:

Aqui, a gente fica mais ambicioso porgue tem uma per spectiva maior que la fora nao tem. Aqui, a gente
consegue se enxergar numa boa casa, bom carro e vigjando pelo mundo. Os eventos nos déo essa
visdo. |sso é fato, e eu conto nos dedos 0s meus amigos que tém essa per spectiva. (Bruno)
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Assim, essa nova mentalidade construida com base numa nova realidade de trabalho
faz com que o distribuidor da XP restrinja todo o arsenal de possibilidades antes existentes e
se volte para 0 objetivo comum proposto como um prémio a mais da empresa: “uma nova
maneira de viver avida’, ou sga, a maneira XP de viver. O objetivo € grandioso, 0 minimo
que se pode esperar é “conquistar 0 mundo”: “ Eu ndo tenho divida nenhuma que vou ser
presidente, e acho que até o final de 2011, mas se ndo alcancar, é légico que eu vou
continuar. Na minha vida, é so isto gque eu quero: conquistar o mundo” (Bruno).

Vemos como, aos poucos, os discursos, antes tdo diversos e singulares, vao se
tornando homogéneos, girando em torno de um ideal comum, em que os valores da
organi zacao sao interiorizados pel os individuos como sendo préprios.

2.11 - Osefeitos da atividade na XP na saude dos distribuidor es

Notamos, nos casos analisados, que todos ressaltam o bem-estar e a melhora na salide
ap0Os passarem a consumir os produtos da empresa, no entanto podemos perceber que o
trabalho passa a ocupar todos os momentos do cotidiano dessas pessoas, 0 que nos leva a
perguntar sobre uma possivel sobrecarga de atividades.

No entanto, entre os casos analisados, somente um dos distribuidores, Plinio, apds dois
anos na X P tentando conjugar essa atividade com seu trabalho anterior, foi acometido por um
problema sério de salde e, assim, comegcou a questionar os efeitos do excesso de

compromissos, aterando seus limites frente ao trabal ho:

Eu tive uma convulsdo e fiquel na UTI quatro dias, completamente fora do ar. Essa experiéncia que eu
tive foi o cartdo vermelho, um aviso inequivoco de que, meu amigo, vocé néo € o super-homem. Porque
eu sempre me tratei como se eu fosse. Eu demorel um ano para voltar ao normal. (Plinio)

Mas ndo podemos nos esquecer também de que o proprio fundador da empresa morreu
aos 44 anos apOs uma intoxicacdo medicamentosa, pois necessitava de tranquilizantes para
conseguir dormir. Tudo indica que ele transformou sua vida numa incessante busca de
crescimento profissional, atal ponto que o préprio descanso diario tornou-se uma dificuldade,
levando-o a recorrer a medicamentos para conseguir relaxar, e uma infeliz combinacéo de

remédios o levou a morte.
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Sendo assim, caberiainterrogar-nos sobre o verdadeiro caréter dessa melhora na salde
relatada por grande parte dos entrevistados, ja que uma vida saudavel ndo se alcanca somente
pelo uso de suplementos alimentares, mas principal mente por uma relagdo harmoniosa entre

diversas esferas.

2.12 - Osdistribuidores afastados da XP

Ao analisarmos as falas dos distribuidores que ndo permaneceram na XP, notamos
uma relacdo que difere, de modo substancial, no que concerne ao sentido atribuido ao
trabalho:

O meu primeiro trabalho foi com MMN. Eu ter entrado para XP, para mim, foi 6timo, foi realizacdo
pessoal. O sentido de trabalho para mim é realizacdo pessoal. Eu acho que a pessoa sem trabalho
nunca constroi a independéncia dela, financeiramente falando, e também n&o constréi seu crescimento
pessoal. Eu cresci muito o tempo que eu trabalhei na XP. Eu era muito timida e aprendi a falar muito
com gente, desinibir. Entdo, ndo tem como a pessoa viver sem trabalho. (Ana Paula)

Podemos notar, que apesar de citar a busca pelo trabalho também como uma forma de
haver um crescimento financeiro, Ana Paula enfatiza sua importéncia no sentido de
possihilitar o desenvolvimento de suas potencialidades. Essa concepcdo também esta presente

no discurso da outra distribuidora que deixou a empresa:

Meu primeiro trabalho, eu era muito nova, tinha 14 ou 15 anos e dava aula de balé. Ai eu fiz vestibular
para Educacao Fisica e logo comecei a dar aula de natagdo. De |4 para ca, eu trabalho com academia.
Eu sempre gostel de trabalhar, fagco com muito prazer. Trabalhar para mim n&o € sacrificio. Eu gosto
de estar com pessoas, eu gosto de ensinar, eu gosto de passar 0 que eu sei para outra pessoa, eu gosto
de estar dando alguma coisa de mim para alguém. (Flavia)

Podemos notar uma clara diferenca entre o discurso daqueles que permaneceram na
empresa e agueles que ndo conseguiram continuar, pois trabalhar na XP, pelo menos a
principio, € atraente para muitos, pelo fato de proporcionar um crescimento econdmico maior
do que a média obtida no mercado de trabalho em geral. No entanto, pode se revelar
insuficiente para aqueles que buscam no trabalho n&o apenas uma forma de ganho econdmico,
mas também um espaco de realizacdo e desenvolvimento pessoal, reconhecendo-se de fato

naguilo que fazem.
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2.13 - Conclusao sobr e as entrevistas

A andlise das entrevistas nos remete a descricdo feita pelo presidente e exposta no
inicio deste capitulo. Ap6s 15 anos como presidente da XP, praticamente todo tempo da
empresa no Brasil, ele afirma categoricamente que ela s6 pode ser verdadeiramente entendida
se compreendermos como se da a “paixa@0” vivida pelos seus distribuidores. De fato,
procurando sintetizar as falas contidas neste capitulo, notamos uma relacdo que se atera
radicalmente durante o percurso dos distribuidores na empresa, partindo de uma rejeicéo
inicial para se transformar em uma completa devocdo a ingtituicdo. Assim, a principio,
geralmente relatam uma falta de identificacdo com o conteido do trabalho e, em um segundo
momento, 0 uso dos produtos como um ritual diario assim como a participacdo em eventos
cuidadosamente projetados, de forma a suscitar um engagamento emocional dos
distribuidores. Isso vai levando-os progressivamente a alterar, de forma importante, suas
vidas.

Primeiramente descrevem que seu engajamento com a nova atividade vai aos poucos
mudando suas relagbes familiares e sociais, assm como aterando a forma de lidar com a
propria salde, que passa a ter de ser gerenciada como parte do trabalho. Além disso, todas
essas mudancgas ocorrem, de forma concomitante, com uma mudanca na forma de lidar com o
mundo ao seu redor, denominado por eles como a aquisi¢cdo de “uma nova mentalidade”. Esta
se refere a comegar a pensar conforme a proposta da XP de transformar os objetivos de vida,
colocando apenas como prioridade absoluta o sucesso econdmico.

Em suma, a andlise das entrevistas nos leva a compreender a atividade da XP como um
contexto de trabalho no qua a construcdo de uma nova forma de subjetividade, nos moldes
escolhidos pela empresa, fundada numa “paix&o”, ou numa idealizacdo de cardater religioso,

torna-se a condicao indispensavel para o sucesso (ou ndo) do distribuidor no seu trabalho.
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3- A HISTORIA DE FABIO

Por dois motivos, a demanda de fazer as entrevistas com Fabio partiu da prépria
pesquisadora. Primeiramente pelo fato de ser o presidente da organizacdo escolhida para o
estudo e, desse modo, o principal responsavel pela conducdo de tudo que ocorre em sua rede,
desde gjudar e, de certa forma, inspecionar o trabalho de toda ela no dia a dia, até conduzir
todos os eventos locais de acordo com seu planegjamento e objetivos. Além disso, por causa da
afirmacdo da presidente, superior a ele na organizagdo, como sendo Faébio a “XP
personificada’. Enfim, de acordo com sua patrocinadora, com a qual concordamos, Fabio &
talvez aguele que mais incorporou, na propria vida, os principios gerais da empresa.

Por essa razdo, decidimos realizar um estudo de caso a fim de compreender melhor o
entrelacamento de sua histéria de vida e o seu trabalho na XP. Assim, foram realizados 12
encontros, todos em sua prépria residéncia, com uma média de duas horas cada.

O fato de as entrevistas ocorrerem em sua casa permitiu que observassemos dois
aspectos importantes. Primeiro, pela escolha do loca ter partido do préprio Fabio. Em
segundo lugar, pelo fato de que, todas as vezes que chegdvamos a sua residéncia, ele nos
conduzia para o jardim de seu prédio e fazia diversos comentarios sobre a beleza da area de
lazer, ressaltando que, para se ter um pouco de luxo na vida, € sempre necessario fazer
sacrificios. Em um desses comentérios, por exemplo, ele disse: “ Bonito aqui, ndo? Pais &,
tudo na vida tem um preco” .

Assim, de antemado, ja justificava o porqué de suas escolhas. Além disso, sua filha
normalmente estava brincando com a baba no playground do prédio, nos horérios das
entrevistas. Ele aproveitava esse fato para comentar sobre as vantagens de escolher um
trabalho que pudesse ser feito a partir de casa, pois, dessa forma, poderia estar mais presente
na criagcdo de sua filha. No entanto, durante os seis meses em que as entrevistas foram
realizadas, tivemos grande dificuldade de encontrar em sua agenda diéria um periodo de duas
horas durante o qual permanecesse em casa para 0s depoimentos, pois estava sempre ocupado
com reunides da sua rede, gjudando diretamente no trabalho das pessoas ou em reunides de
plangjamento dos préximos eventos. Enfim, a vantagem que procurou sempre enfatizar, como
0s bens adquiridos e a possibilidade de desfrutar mais da familia, nos parece que ndo podem

ser t8o usufruidas por estar quase sempre envolvido com o trabal ho.
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Portanto, neste capitulo, tentaremos construir o relato sobre a histéria de vida dele,

buscando compreender como sua atividade na X P se inseriu nessa histéria e os impactos dessa

experiéncia na sua subjetividade.

3.1-Higtoriafamiliar

Fabio nasceu em Belo Horizonte e, na ocasido da entrevista, tinha 44 anos. Seu pai era

advogado, mas passou a ser fazendeiro no Norte de Minas ap6s haver recebido suas fazendas

como heranca. No entanto, devido as dificuldades que teve para administra-las, perdeu tudo

gue havia herdado e passou a dedicar-se exclusivamente a advocacia. Fabio demonstra que

recorda de seu pai como alguém amoroso e preocupado com o bem-estar da familia:

Um paizdo, ele era um paizdo. Ele dava muito valor para a familia, muito carinhoso, muito presente,
muito preocupado com a familia. Meu pai tinha uma queda pelo mais velho, o acima de mim. Mas era
tantos filhos que... Na verdade, era com todo mundo, ele era assim com todo mundo, para mim, ele era
igual com todo mundo. Meu pai valorizava o carinho do filho com ele, quem que cuidava mais dele,
guem que fazia as coisas comele e para ele.

O pa representou, para Fabio, um papel central para a construcdo de seus valores

ligados a0 estudo e ater disciplina no cumprimento de suas obrigacoes. “ Era importante para

ele a gente estudar, fazer os deveres de casa, respeitar ele, respeitar os horarios, so”.

Para Fabio, o fato de seu pai ndo ter feito bons negdcios nas vendas das fazendas seria

aprincipal causa gue o levou auma depressdo e a problemas familiares:

Eu lembro até hoje que meu pai ficou um ano e meio de cama, trancado em casa. Porque uma das
fazendas que ele vendeu, ele vendeu por um prego, e ai essa pessoa que comprou, alguns meses depois,
vendeu por um preco trés vezes maior do que havia comprado. Ele [0 pai] deve ter sentido uma
depressdo por ver que praticamente deu a fazenda. Na verdade, meu pai estava com depresséo pelo
prejuizo que ele teve, vendeu mal e ndo conseguia trabalhar, e so ia queimando o dinheiro, e, na hora
gue ele caiu na real, ele viu que tinha que trabalhar. Ele ficava muito tempo em casa. Ele ndo saia,
ficava de pijama o diaiinteiro.

Esse fato marcou a adolescéncia de Fabio, principalmente por ter associado a doenca

do pa a problemas financeiros, assim como as brigas entre ele e a sua mée, atribuindo todo o

problema a incapacidade do pai em fazer bons negécios.
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Eu vi meus pais brigarem muito e vi eles se separarem também, mas aquela separacdo que ele
continuava morando em casa. Minha mée achava que ele era um preguicoso, gque ele ndo saia pra
trabalhar, que s queria ficar deitado. Isso tudo ajudou a ter mais briga, mas, na verdade, ele estava
com depressdo. O dinheiro foi acabando porque ndo tinha fonte de renda. Ent&o, nos meus 13 anos de
idade, eu ja vi que o meu pai tinha algum problema e eu ndo conseguia atinar o que que era. Ai,
naguela época, comegou a ter muitas discussdes entre meus pais.

A mée de Fabio era costureira, e teve oito filhos, seis homens e duas mulheres. Fabio é
o quinto filho. Quando ele estava com 4 anos de idade, sua mée comegou a costurar parafora,
sendo que, na época, ela estava com cerca de 30 anos. Foi nessa ocasido que ela abriu uma
loja, tendo, hoje, em torno de 40 anos que trabalha no ramo, pois ainda possui uma loja em
sua casa. A renda familiar vinha da mée e do pai, mas, principalmente, da mée: “ A sala da
casa € uma boutique, e assim ela sustentou os oito filhos’ .

Ele demonstra ter uma ligagéo afetiva muito forte com a mée, a quem admira pelo fato
de ser trabalhadora e disciplinada: “ A relacdo com a minha mae é 6tima, méaezona! Minha
mae, o perfil dela é trabalhadora, guerreira. Eu vou todos os dias na casa dela; ela mora
perto da minha casa” .

O fato de sua mée ter sido sempre comerciante e ter conseguido sustentar quase
integralmente a familia teve grande influéncia sobre Fabio, que viu no comércio uma fonte de

renda segura:

Ela foi aquela guerreira que sempre trabalhou demais da conta. Extremamente preocupada com tudo,
com a familia, com o cachorro, com o gato, com a casa. Sempre valorizou muito o trabalho, a
disciplina. Ela me ensinou mais do que meu pai, com certeza, porque eu sempre vi ela trabalhar mais
do que meu pai.

No entanto, nem o pai nem a mée percebiam a graduacdo universitaria como um valor
primordial. Para ambos, o trabalho em si era considerado o objetivo principal para o sucesso

financeiro.

O importante era trabalhar, tanto que, se passar no vestibular, passou, mas, se hdo passasse, tudo bem.
Vai trabalhar, vai produzr, vai vencer na vida. Minha mé&e ndo foi daquela, nem meu pai, que achava
gue tinha que fazer faculdade. Teve um irmdo meu que fez Direito, mas, logo que formou, herdou as
fazendas e foi logo administrar as fazendas. Por isso que eu acho que, na minha casa, tem essa
tendéncia para o comércio. Tem trés formados, mas sO um exerce. Na verdade, a filosofia dentro de
casa era estudar e passar no vestibular, mas, nao passou... Também néo ficavam daquele jeito, sabe?

N&o s0 os pais tiveram influéncia no valor atribuido por ele ao trabalho, mas a relagéo
com os irmdos também se dava por meio deste. Assim, Fabio cresceu dentro de uma
mentalidade voltada para a disciplina no trabal ho:
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Em toda familia, tem sempre um irmdo que se identifica mais com outro. E eu me identificava mais com
o que foi pioneiro na oficina. Talvez por ele ter iniciado na primeira oficina, eu com 13 anos, e ele ter
me chamado para trabalhar, e a convivéncia... La em casa todo mundo tem o mesmo temperamento de
trabalhar, de vencer, de querer fazer as coisas. Entdo esse meu irméo sempre me falava de querer
expandir.

3.2 - A vida escolar

Fabio ndo demonstra muito interesse ao faar de sua experiéncia na escola,
percebendo-a quase como um empecilho a0 seu desenvolvimento profissional, pois o
prejudicava nos horérios de trabalho. Dos irméos, quatro séo formados, mas s6 um exerce a

profissdo, engenharia civil, sendo que os outros trabalham no comércio:

Eu fui para o Promove Junior, e |4 eu fui até o primeiro ano cientifico. Ai, eu fui para o Promove
Sénior, eterminei 0 segundo grau no Colégio Prisma, |a na Floresta, um colégio mais fraquinho, alias,
muito fraquinho.

Sua dedicac@o aos estudos se restringia ao cumprimento dos deveres determinados

pel os professores, ndo indo além:

Eu ndo conseguia ficar parado, eu ia para a aula, fazia todos os meus para casas, mas nao era de
enfiar a cara nos estudos, entendeu? Mas... 0 que tinha de para casa e trabalho para fazer, eu sempre
honrava. Mas sentar eficar estudando, passar final de semana estudando, isso néo existia ndo.

3.3 - Historia profissional anterior a XP

Fabio comecou a trabalhar cedo, antes dos 13 anos, como office-boy da méae: “ De
manha, eu ia para escola e, a tarde, ia para os bancos pagar as duplicatas. Eu era o office-
boy, ia para o centro, adorava” .

Quando estava com 13 anos, seu irmdo mais velho montou uma oficina, um lava-jato,
e ele comecou a trabalhar no periodo da tarde, lavando carros. Aos 15 anos, 0 irméo montou
uma borracharia, e ele comegou a trabalhar como borracheiro. Com 16 anos, ja gerenciava a

oficina, com mais de 20 funcionérios. A oficina pertencia a dois dos seus irmaos. Nota-se que,
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desde essas primeiras experiéncias, Fabio ja tinha uma preocupacdo em mostrar um alto
desempenho no trabal ho:

Entdo, muitas vezes, eles saiam para ir a praia, para passar o final de semana, e eu, com 16, 17 anos,
ja tomava conta da oficina toda, de abrir até fechar. Ai o meu final de semana era oficina o diainteiro.
SAbado, a gente lavava 100, 120 carros, num sabado, a gente chegava |4 as sete da manhé e ia até sete,
oito horas da noite.

Aos 21 anos, ele tentou fazer uma sociedade com os irméos, e um deles ndo aceitou.
Resolveu entdo sair da oficina. 1sso revela que, desde cedo, ele ndo se contentava com pouco,
almejando sempre uma condic¢éo de vida melhor e idealizando uma situagéo que lhe trouxesse
muito conforto e total seguranca:

Como eu comecei muito cedo a trabalhar, com 13 anos, eu sempre tive na minha mente que eu ia
chegar aos 35 anos ou 40 aposentado. N&o trabalhar mais pelo dinheiro, o dinheiro ndo ser mais
problema para mim, eu pensava que, com 35 anos, eu ja estaria assim.

Nessa época, €le comegou a namorar a atual esposa, decidindo, aos 24 anos de idade,
montar a propria oficina. Comprou, entdo, uma oficina no mesmo lugar onde o irmado havia

anteriormente comprado a primeira:

Eu ja aprendi a negociar, desde cedo. E ai eu dei minha moto, meu opala e mais uma grana que eu
peguei metade com a minha mae e metade com uma tia minha que trabalhava na Caixa Econdmica.
Desde os 13 anos, eu ja mostrava a seriedade, a competéncia, desde menino.

A pedido da mée, que s6 emprestaria 0 dinheiro nessas condi¢des, chamou 0 irmao
cacula para ser seu socio. Ele tinha 70% dessa primeira oficina, e o irméo, 30%. Comecaram a
trabalhar e tiveram um crescimento muito rdpido. Um ano depois, montou outra oficina, em
outro bairro da cidade: “ A empresa comecou a trabalhar muito forte, eu era o primeiro a
chegar e o Ultimo a ir embora. Meu irmdo, socio, era o ultimo a chegar e o primeiro a ir
embora” .

Cinco meses depois, vendeu a oficina por trés vezes mais do que havia comprado. Para
Fabio, o fato de saber negociar ndo significava apenas a garantia de seguranca financeira, mas

também a seguranca psicol 6gica:

Ver 0 que aconteceu com 0 meu pai, com o prejuizo dele, a gente passa a ter consciéncia do fato de que
ele estava numa atividade tremenda e, de repente, passa a ficar em casa e néo ter vontade de sair para
rua, cair em um estado depressivo e ficar ali durante dois, trés anos. Entéo isso me mostra que, se a
pessoa abala o mental dela, a mentalidade dela, é possivel isso acontecer sim. Tanto que, nesse
momento, tem muitas pessoas nesse estado depressivo, sem forcas para poder levantar e fazer algo.
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Durante toda a sua fala, pode se perceber um grande orgulho por conseguir sempre
expandir o seu comércio, além da necessidade de mostrar total competéncia naquilo que fazia:
“Depois que eu abri a segunda oficina, eu ja tinha a pretensdo de tomar conta da cidade
inteira, uma oficina em cada bairro, meu sonho era ter vérias’ .

Em 1990, o dono do primeiro imével alugado |he propbs uma parceria, construindo,
naguele imével, um posto de gasolina. Fabio, que tinha na época 26 anos de idade, teria uma
participacdo e poderia montar uma oficina dentro do proprio posto. Como néo fez nenhum
contrato por escrito, somente verbal, apds um tempo, quando retornou no posto de gasolina
para montar sua oficina, o proprietério se negou, dizendo que, na verdade, existem regras que
devem ser cumpridas para quem desgja montar um posto de gasolina e que elas ndo permitem
gue se construa uma oficina no mesmo lugar. Resolveu, assim, comprar uma nova oficina na
regido da Pampulha: “ Tudo gque eu tinha guardado nesses anos, eu queimei 1a na Pampulha.
Ai, em 1990, eu comecei a entender o que era saldo negativo, que eu tinha que rebolar, pega
daqui e cobre dali. E um tapa-buraco” .

Fabio comecou a ter problemas financeiros, mas, ainda assim, montou mais uma

oficinano Bairro da Savassi:

Eu montava uma oficina num estalo de dedos, porque eu olhava um ponto que era nobre, olhava la
dentro e ja imaginava o0s equipamentos que eu tinha que colocar 14, a luva eu pagava parcelado,
chegava numa empresa de ferramentas ai e equipava tudo ali, e pagava de 10, 12, 24 vezes.

E interessante ressaltar que, desde a sua primeira oficina, ele distribuia panfletos na
rua. Esse fato se tornou importante em sua historia, pois, quando comecou a trabalhar com a
XP, uma das tarefas era distribuir panfletos na rua, o que normamente as pessoas mostram
muita resisténcia em fazer. No entanto, ele demonstra néo ter tido nenhuma dificuldade para
se adaptar, pois ja havia realizado esse tipo de atividade. Outro fato marcante foi seu
envolvimento com o trabalho, pois, desde o inicio, este ocupou um lugar central na sua vida:
“ Eu respirava minhas oficinas, da hora que eu acordava até a hora que eu ia dormir” .

Ap6s uma viagem aos Estados Unidos, onde conheceu o comércio 24 horas, decidiu
experimentar essa forma de trabalho na sua oficina situada na Savassi. Durante todo o tempo
gue atuou nesse ramo, manteve a sociedade com o0 irm&o mais novo, por pedido damée. Com
esse novo horé&rio de funcionamento, o quadro de funcionarios triplicou. De acordo com

Fabio, areceita superou o gasto e passou a ganhar muito mais do que anteriormente:
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Era a primeira mecénica 24 horas de Belo Horizonte: “ Enquanto vocé dorme, consertamos 0 seu
carro” . Ai, o cliente levava o carro as sete horas da noite, eu o levava em casa, voltava, e sete e meia
da manha do dia seguinte, o carro ja estava pronto. O servi¢o que uma concessiondria pedia trés dias,
eu fazia numa noite, numa madrugada.

Ao relatar sobre o0 seu trabalho, ele enfatiza sempre 0 excesso de horas trabal hadas,
referindo-se a isso com muito orgulho, como uma disposi¢ao quase ilimitada para o trabalho,

ligada a um objetivo forte de crescer economicamente:

Ja perdi as contas de quantas vezes eu tive de dormir la & noite. Mesmo quando eu trabalhava no
horario comercial, eu nunca sai de |1a as seis horas, s oito, nove horas. Ou eu estava descansando,
dormindo, ou eu estava trabalhando.

Mas é importante ressaltar também que toda essa disposicdo para o trabalho estava
sempre ligada ao objetivo de se tornar rico ainda jovem, pois, segundo ele, sO se sentiria
seguro emocionalmente quando estivesse em uma situagéo financeira que lhe proporcionasse

um padr&o de vida alto:

Eu queria trabalhar, trabalhar, trabalhar e tirar o melhor do mercado, levantar um nome €, 1a na
frente, visualizar o sucesso e ja ficar tranquilo, e ter as coisas como eu queria ter. Eu queria ter um
padrao de vida bacana! Muito bacana! Sempre gostei de ter coisas boas.

Em 1995, Fabio era proprietario de uma oficina na Pampulha e outra na Savass,
resolvendo, entdo, montar outra na Avenida Prudente de Morais, regido Centro-Sul de Belo
Horizonte. No entanto, nessa época, houve uma gqueda no movimento do comércio, e as
empresas comegaram a dar prejuizo. Ele tinha uma despesa operacional elevada, assim como
Seus gastos pessoais. carro e apartamento financiados, saidas, viagens, excursdes. Decidiu,
entdo, vender todas as oficinas. “ Eu queria vender para comegar outra coisa, ou dar um
tempo, dar uma aliviada na situacéo e comecar de novo. Eu precisava fazer dinheiro naguela
época porgue 0s juros a 12% ao més estavam me comendo” .

Enfim, em novembro de 1995, aos 30 anos, estava com 100 mil reais de dividas, 11
anos de namoro, que ele descreve como uma pressao a mais, morando na casa dos pais, o que
também ja ndo desgava, e buscando um novo trabalho. Ele descreve essa época como uma
fase de grandes decepgcbes em sua vida; consigo mesmo, por ndo saber gerenciar, mas,

principalmente, com os préprios funcionéarios.

Ai eu fiquei sem as oficinas e 100 mil reais de dividas, 100 mil ddlares na época. Divida para quem?
Funcionarios. Alguns, eu paguei, bonitinho, contador mandava, eu pagava, € um més depois, chegava
um funcionério da Justica do Trabalho. Ai comegou a pipocar uma atras da outra. Funcionérios com
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guem eu trabalhel muito tempo junto, que eu montei a casa, que eu ajudel, fiz o acerto, o contador fez a
conta e ainda sim me levou. Foram vérias, e eu ia perdendo as causas.

Em janeiro de 1996, Fabio recebeu uma proposta para montar um restaurante na
Savassi com o irm&o mais velho. Entretanto ndo acreditou ser esse um bom negécio, pois néo
possuia capital de giro. Outro irméo o levou a Diamantina, para mostrar como trabalhava com
garimpo, mas recusou também a proposta: “ Eu fui uma vez, para nunca mais voltar. Um
caminhdo de terra para, no dia da apuracéo, sair um graozinho de diamante. 1sso ndo me
pega, Vocé esta procurando o que ndo sabe setem” .

Recorda que se sentia muito pressionado nessa época, dizendo gue estava a procura de
uma solucdo que lhe permitisse sentir novamente numa estrada que o levaria a0 sucesso

econdmico.

3.4 - O trabalhona XP

3.4.1-0Oinicio

Em fevereiro de 1996, um amigo de infancia convidou Fabio para uma reunido de
negoécios de uma empresa americana gue havia chegado ao Brasil. A altura, ele ja havia
pensado em procurar algum emprego, mas logo concluiu que gostaria de continuar sendo
empresario, pois foi criado dentro de uma filosofia de ser dono do préprio negécio. Assim,
sempre se mostrou altamente resistente a ideia de ser funcionario de qualquer empresa ou de
algum comércio de outra pessoa, pois sO se reconhecia como comerciante, principalmente

como dono de seu proprio negdcio.

Na hora que eu estava procurando, eu pensei, se for arrumar um emprego, eu pensei: primeiro, isso
nao esta no sangue. Desde 0s 13 anos, eu ja tinha essa mentalidade de empresario. Se eu fosse arranjar
um emprego, seria um gerente de uma concessionaria, qual seria o salario? Mil délares? Isso ndo ia
resolver 0 meu problema que era o cemmil.

Seu amigo continuou ligando por trés meses, convidando-o para conhecer 0 novo

negdécio, mas, a principio, Fabio ndo se interessou:
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Ele me dizia que era de produtos de controle de peso, para emagrecer. Ai ja veio na minha cabega o0
vendedor, pegar o0 produto e sair para vender, essa primeira imagem, eu fiquei meio assim: eu ndo sei
vender, meu negécio € mecanica. Também néo era aquilo que eu pensava para mim.

Até que, no dia 10 de maio, trés meses depois, ao ir aum banco fazer um depdsito, viu
um homem com um béton “Perca peso agora, pergunte-me como” e alguns panfletos no
bolso. Como sabia que se tratava do mesmo negdcio que, ha algum tempo, o amigo vinha

chamando-o para participar, resolveu conversar com ele e entender mais do que se tratava:

Ele ndo era de BH, e mostrou a moto que ele estava, o carro que tinha. Ele tinha um apartamento no
outro lado da [ Avenida] Getulio Vargas. Falou entusiasmado que a XP havia mudado a vida dele, me
MOstrou sua moto, seu carro e disse que antes nédo tinha nada, e olha como estava hoje, e tinha perdido
peso também. Ai aquele cara me motivou, me entusiasmou (risos). No final de semana, eu fiquel com a
pulga atrés da orelha, eu ndo dormi aquele final de semana por causa daquele entusiasmo e tudo que
ele tinha falado.

Portanto, Fabio se sentiu atraido pela possibilidade, aberta por aguele desconhecido,
de sair de uma situagéo financeiraindesegjada, voltando para um caminho que acreditava que o
levaria para o sucesso econdmico. Na segunda-feira de manhd, procurou o amigo e se
cadastrou na empresa, através da compra do “kit de cadastro”, ou sgja, da assinatura de um
contrato de trabalho como distribuidor independente da empresa. Desde entdo, ficou
totalmente seduzido pelas promessas de sucesso econémico que via em cada histéria que lhe

contavam:

No dia seguinte que eu me cadastrei, eu fiquei de madrugada lendo os manuais, porque s do meu
mentor abrir uma pasta e contar histérias para mim, histérias verdadeiras: fulano era assim e olha
como ele ficou, fulano tinha esse padrdo de vida, olha como ele ficou em dois anos ou em trés anos.
Aquelas histérias, eu ja acreditei. Aquela histéria ja era grande, ndo é? Entdo, tem a ver com Deus,
sempre vai ter a ver com Deus.

Ele se agarrou, sem grandes questionamentos, a essa possibilidade de trabalho. Sua

Y

familia se mostrou, a principio, contraria a sua entrada na XP. No entanto, Fabio
desgualificava tudo o lhe era dito, e, aém disso, transformou essa experiéncia em um novo

desafio, ou sgja, provar para afamilia que estava ele certo em sua escolha:

Quando eu cheguel em casa, tentaram roubar 0 meu sonho, e eu sO entendi que eu precisava mostrar
resultados, porque a familia inteira achou que o negécio ndo ia dar certo. Ai virou mais desafio ainda,
ai o desafio cresceu dentro de mim, porque eu tinha que provar que ia dar certo. 1sso me movia,
guanto mais a pessoa falava que nao ia dar certo, mais motivado eu ficava. Eu sou o contrario, eu
gueria provar para eles que dava certo, porque eu tinha entrado numa sala, vi um monte de gente
perdendo peso e ganhando dinheiro, € obvio que da certo. [negrito nosso]
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Os treinamentos da empresa, como sdo baseados em demonstragdes de pessoas que
tiveram sucesso com o trabalho, levavam Fabio a uma confianca inquestionavel, pois, para
ele, 0 que o interessava é que havia ali uma chance de um dia se tornar rico como sempre
desgou:

Porque, frente ao desconhecido, as pessoas retraem. Como elas ndo conheciam, a tendéncia era falar

algo para me proteger. Entao, quando a minha familia falava: “ vocé vai trabalhar com XP, mas vocé
nado € da érea de saude” . No fundo, no fundo, inconscientemente, a minha mée queria era me proteger.

Eu a entendia, ela ndo me entendia, mas eu a entendia. A familia ndo me entendia, mas eu entendia a

minha familia. Eles precisavam conhecer a fundo e ter a visdo de como eu tive ali. A empresa, 0s
produtos, a oportunidade. [negrito nosso|

Assim, para Fabio, qualquer argumento ndo tinha importancia, pois queria mesmo ser
diferente dos outros, ter uma condi¢cdo econémica muito diferente da média, e sabia que, para
isso, teria de fazer sacrificios. Para ele, tudo que era qualificado pelos amigos e familiares
como impossibilidades, eram apenas obstaculos que tinha que enfrentar para poder receber a
sua recompensa. Enfim, para se acancar a condicdo econdémica amejada, ndo tinha muita
importancia a atividade que iriarealizar:

E a lei da natureza, do homem. Vo ter cem pessoas numa sala e a oportunidade vai ser passada,

apenas 5% que vai captar. Por qué? Até hoje eu e o fundador da XP |14 em cima estamos buscando essa

resposta. E falta de visdo. Visio é uma coisa extremamente importante na vida do ser humano. O pobre
faz 0 que gosta, o rico faz 0 que convém. Vocé tem que fazer as coisas que ndo gosta para, |4 na
frente, poder fazer o que gosta. [negrito nosso]

Enfim, Fabio acreditava somente naqueles que tinham alcancado o que ele gostaria de
alcancar na sua propria vida. Sendo assim, somente aquilo que os bem-sucedidos da empresa
diziam é que realmente merecia seu respeito: “ Os amigos que vieram para roubar meu sonho,
na hora que eu olhava, era cada um mais fracassado do que o outro” .

Assim, apesar do confronto com a familia e amigos, decidiu desenvolver o trabalho na
XP. E, como vimos, os conflitos com a familia, percebidos como um desafio, aumentaram

ainda mais a sua obstinacao frente a nova atividade:

Desde o inicio, eu ia a todos os treinamentos, porque o negdcio ja estava embutido dentro de mim: a
vontade de pagar as contas, de casar, de dar a volta por cima, de provar para os meus familiares, para
0 meu entorno que esse negadcio funcionava. O desgjo era ardente. [negrito nosso]

Fabio comecou 0 seu trabalho na XP confiante de que iria alcancar suas metas, pois
sabia que era uma pessoa disciplinada e trabalhadora e acreditava que essas qualidades seriam

suficientes para seu sucesso:
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Foi sempre nesse espirito que eu ja falel, eu sempre queria mostrar servico, mostrar trabalho, mostrar
resultado. Eu j& era autodesafiante, entdo, na primeira reunido, eu ja sai com o meu kit e pensei: isso
ai é tranquilo, tem um monte de gente se dando bem. E ai eu perguntei o que tinha que fazer e logo
peguei uma meia dizia de kits. Eu ja amarrava os meus kits na minha lambreta bis e ja saia em busca
de alguém. E ai eu amarrava na lambreta e saia igual um maluco atras de alguém. Ai eu pensava nas
pessoas, nos meus antigos clientes, na familia.

Fabio descreve seu modo de trabalhar na XP como uma consequéncia da disciplina
que havia adquirido nas outras atividades anteriores:

Eu tinha muita disciplina com o meu trabalho e transferi a mesma disciplina para a XP. Essa € uma
das virtudes de ter chegado aonde eu cheguei. Por que tem um monte de gente que ndo chega a
presidente? SO por esta palavra: disciplina. As pessoas ndo entendem profundamente o valor dessa
palavra ou o valor de ter disciplina ou ndo.

Ele revela que a obstinag&o para recuperar sua condicéo financeira o levou a introjetar
mais facilmente em sua vida todos os valores da empresa, como a confianga inabalavel nos
produtos, no plano de marketing e, principamente, colocar como foco para sua vida, chegar a
presidente da empresa:

Eu enxerguei na XP que eu tinha o melhor produto do mundo, o melhor marketing, que eu pudesse
investir meu tempo e fazer carreira, e chegar a presidente. 1sso estava claro, estava escrito no manual,
e sO dependia de mim, dobrar a manga, trabalhar muito. Ninguém ia tomar meu lugar, ninguémia me
mandar embora. [grifo nosso]

Em nenhum momento, Fabio questionou o que lhe era apresentado pela empresa,
assm como, desde o inicio, passou a ter uma certeza cega de que, um dia, tornar-se-ia
presidente da empresa, 0 que o levou a lutar obstinadamente por esse objetivo e a aceitar

como inquestionavel ter de trabalhar em horario integral, todos os dias da semana:

No primeiro ano, muita coisa aconteceu, porgue eu trabalhei de domingo a domingo. Na verdade, a
gente trabalha a partir do momento que a gente estd acordado. Onde vocé estiver, querendo ou néo,
vai aparecer alguém para vocé falar do produto ou da oportunidade. Entéo, trabalhar XP ndo é
trabalhar com um horério, € onde vocé esta, vocé desenvolve o seu trabalho. Entdo essa filosofia entra
na sua vida, de salde e bem-estar. Entéo, no primeiro ano, eu ia para o sitio da minha mae no
domingo, tinha pessoas 14, eu tinha que falar do produto. [grifo nosso]

Durante o primeiro ano, sua confianga na empresa se intensificava por meio dos cursos
frequentados por ele na sede, assm como pelo fato de conhecer pessoalmente alguns dos
responsaveis pelo desenvolvimento dos produtos. Ele descreve, mesmo sem muita precisao, o
trabal ho dessas pessoas, justificando, assim, sua confianga nas mercadorias:



99

Vou te falar de duas pessoas: Prémio Nobel de Medicina, Louis Iguinarro, 1998. Tem uma pessoa que €
diretora do Centro de Nutricdo Humana da UCLA. Ent8o, essas pessoas estdo por tras dos produtos.
Eu fui num treinamento e eu vi os dois no palco. Mas o que mais me marcou foi o Louis Iguinarro. Ele
criou um produto que previne o infarto e, por isso, que ele ganhou o Prémio Nobel de Medicina. Ele
também criou o principal componente do Viagra. Entdo, se essas duas pessoas estdo por tras e
endossam os produtos da XP, vocé entende por que eu falo que sio os melhores produtos? E a Gnica
empresa gque pede para vocé tirar um foto hoje e daqui a noventa dias vocé vai ver o resultado. Se nés
ficamos cheios de imagens de antes e depois, antes e depois, € porque funciona.

Ele participava de todos os eventos da empresa, mesmo nédo sendo obrigatério 1sso,
pois, como se trata de uma franquia independente, ndo ha hierarquia, e, portanto, ndo ha
supervisdo ou qualquer tipo de prémio por participar dos compromissos. Ele relata que, desde
que entrou na X P, sua frequéncia foi quase absoluta, mesmo nos momentos mais draméticos,

COMo na ocasido da morte de seu pai:

Quando o meu pai morreu, eu tinha HOM menos de 24 horas depois. Meu pai estava doente, internado
na OAB e, na madrugada de domingo para segunda, ele faleceu. E o velério foi na segunda-feira, e, no
dia seguinte que ele foi enterrado, tinha a reunido. E ai, num dia, até cinco e meia da tarde, eu estava
no enterro, e, no dia seguinte, eu tinha que estar numa reunido. Atitude. Tudo € uma questdo de
atitude. Todos os treinamentos me ajudaram. [negrito Nosso]

Nessa época, Fabio relata gue os treinamentos e encontros promovidos pela empresa

também serviam como uma fuga para ndo pensar em suas dividas:

Trabalhar o dia inteiro era, pra mim, no parar e ficar pensando nos problemas. E uma questdo de
estar resolvendo o problema e néo ficar pensando nele. Ninguém resolve um problema por pensar nele.
Se fosse assim, todo mundo ia ficar sentado, “ai meu problema!” . Pensar ndo vai resolver qualquer
problema da vida. Qualquer problema, financeiro, espiritual, conjugal, a busca € 95% do foco que vocé
tem que ter. Eu adorava uma sala! N&o sO para aprender, mas, quando eu estava numa sala, eu
esquecia o0s problemas. [negrito nosso]

Mesmo na morte de seu pai ou na de sua sogra, a quem ele eramuito ligado, ele relata
gue o fato de estar na sala de eventos, onde ja ministrava os treinamentos, funcionava como
alivio do sofrimento ocasionado pelas perdas. Além disso, revela mais uma vez seu senso

prético, ao dizer que sua presenca nesses momentos ndo faria diferenca:

No dia seguinte da morte do meu pai... Ele ja tinha ido para outra, a reunido ia acontecer, o que é a
reunido, o que gue as pessoas que estavam |4, que queriam mudar de vida, melhorar a sadde, tinham a
ver com o problema que eu estava enfrentando? Cabia a mim, eu continuar no sofrimento ou eu estar
|4, tentando inspirar as pessoas. Entdo é uma questdo de saber esquecer os problemas, questdo de
entender a vida como ela é. Nao adiantava ficar ali com a familia, o que ia adiantar?
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Assim, sempre que tinha de enfrentar alguma situacdo que o mobilizasse
emocionalmente, refugiava-se no excesso de trabalho como uma espécie de autodefesa para

ndo lidar com seus sofrimentos:

A minha sogra estava na UTI. Eu podia ficar do lado dela? Se a resposta é néo, entdo ndo. Os médicos
estavam |&, ndo adiantava eu ficar |4 fora sofrendo. Ela ja estava na situacé@o X, e eu podia ficar na
sala de eventos, ndo lembrando a situacéo X e ficar numa situacéo Z, o que seria melhor para a minha
mente.

Para Fabio, os eventos da XP significavam também estar em um lugar onde as pessoas
nao sO o0 aceitavam, mas 0 admiravam, 0 que se tornou, por anos, mais uma razao para estar
sempre nos encontros promovidos pela empresa, principalmente nos treinamentos, ja que se
sentia reconhecido e valorizado:

Eu estar na sala de treinamento... sGo pessoas sorrindo, querendo saber mais, como que faco isso,
como eu faco aquilo, precisando da minha ajuda, e ai a minha mente ja& muda completamente, eu ja fico
completamente envolvido com a XP, com a miss3o, com a filosofia, e ai eu esquego o problema. E focar
no que ia me dar a solucdo. E a questdo de administrar o problema, porque o problema eu tinha. S6
que 95% das pessoas focam no problema, 5% apenas focam na solugéo. Entéo, esse € um ponto chave,
eu tinha muitos credores, muitos problemas, entdo, eu adorava uma sala.

Em seus primeiros meses na empresa, Fabio teve um crescimento muito rdpido e uma

renda alta, 0 que aumentava sua confianga na empresa:

Eu entrei emmaio e, em outubro, eu ganhel de chegque da companhia, quase seis mil reais. Com mais as
vendas, eu tinha ganhado quase nove mil reais. Na época, era nove mil délares, ai aquilo mexeu muito
coma minha cabeca.

3.4.2 - Osseteanoscomo GET

Com apenas cinco meses na empresa, Fabio alcancou o quarto nivel no plano de
carreira e passou a ser um tabulador, denominado GET (Equipe de Expansdo Global), como
foi explicado neste trabalho. Permaneceu nesse nivel por sete anos, mas como ele proprio diz,
ndo estava satisfeito, ja que via colegas que entraram depois e ja se encontravam em posi coes
superiores:

Eu fiquei seis anos e meio no GET, ganhando uma média de cinco a sete mil por més. Quando eu
olhava para os meus parceiros na XP, ndo vou dizer que dava um sentimento de frustracdo ndo, mas
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batia uma coisa assim: como esse cara entrou depois e esta ganhando muito mais do que eu? Eu
olhava para o lado e procurava ndo me comparar com ninguém, que € o que a gente ensina, mas, no
fundo, no fundo... Porque quando eu estava dentro da sala XP, era pouco dinheiro, mas, quando eu
estava fora, se me tirasse da XP e me arranjassem um emprego, eu nunca na vida ia ganhar sete mil
por més.

Logo que alcancou o nivel de GET, ele chegou a fazer, no primeiro més, a pontuacéo
para se qualificar para a equipe de milionarios. No entanto, para ser reconhecido nesse nivel,
deve-se conseguir a pontuacdo feita pelo grupo das trés primeiras linhas descendentes, ou
seja, fazer 80 mil pontos por trés meses consecutivos, 0 que ndo aconteceu. Ao contrério, ele

sofreu uma queda da producéo:

Eu fechei o GET abrindo o primeiro més de milionario, sd que a minha cabeca estava cheia de
ambicao, trabalhando igual um camelo, mas, para eu terminar a qualificacdo de milionario, eu tinha
gue ter o grupo tendo um entendimento para produzir, e esse nivel de entendimento eles ndo tinham. Ai,
eu fui 14 no milionario, eu fechei o primeiro més de GET, tinha que fazer 20 mil pontos e eu fiz 81 mil
pontos, para milionério precisava 80 mil pontos. Eu achava que o negdécio ia continuar crescendo
assim. E ai, no més seguinte, de 81 caiu para 20 de novo. E depois chegou a cair para 13, foi um baque
no negacio.

Para Fabio, isso serviu para que ele entendesse melhor o funcionamento da empresa.
De acordo com ele, ndo poderia apenas trazer pessoas e fazer com que elas comprassem
muitos produtos, mas teria de saber treinar essas pessoas para que elas aprendessem também a
vender, para, assim, terem de comprar novamente mais produtos no més seguinte. Dessa
forma, como patrocinador dessas pessoas, ele conseguiria a pontuacédo amejada e poderia, se

quisesse, ficar sem se dedicar tanto ao trabal ho:

Isso ndo me abalou. Eu entendi que o buraco era mais embaixo. Ai eu fui avaliar e, depois de um
tempo, comecel a entender o porqué de ter caido. As pessoas que sobem rapido descem réapido, essa é
primeira lei. Segundo, ndo deu tempo do meu pessoal amadurecer, era uma rede que tinha muita
compra, ndo tinha venda, ndo tinha resultados de produtos ainda. N&o tinha confianga no negécio, isso
serviu de licdo para mim. Dali para frente, eu jA comecei a entender de outra maneira. Eu tinha de
trazer uma pessoa e educar ela melhor desde o inicio. [negrito nosso]

Ele passou entdo a desenvolver suas linhas descendentes. Para ele, o principal era
conseguir o compromisso do novo distribuidor, e, como se trata de uma franquia
independente, isso ndo ocorria por meio de uma relacdo de subordinagdo. Sendo assim, a
maneira encontrada por ele era fazer com que as pessoas também sonhassem com a
possibilidade de riqueza al cangada pela conquista do nivel de presidente, pois, assim, também

procurariam vender e recrutar ab maximo:
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Ai, no sétimo ano, eu entendi que eu tinha que fazer a minha rede a ter um entendimento de que eles
também poderiam chegar ao nivel que eles queriam chegar. Entdo eu comecel a trabalhar os sonhos
deles, e ai que estd o segredo da riqueza, da fortuna: vocé realizar o sonho do méximo de pessoas.
Porque antes eu sO pensava em mim, vendendo horrores, recrutando horrores, e botava o pobre
coitado 14, e ele ndo sabia vender nem recrutar, e eu ndo queria perder muito tempo com ele. [negrito
NossO|

Dessa forma, ele comecou a se dedicar mais a construgdo de uma relacéo de confianca

na empresa por parte dos seus distribuidores:

Ai eu vi que esse negécio de um entra e sai de pessoas ndo da. Ai comecel a pegar o cara e entender
que ele é um bebé, entender as dificuldades, os sonhos, e ir cutucando €ele, e arrancar 0 compromisso
de fortalecer a mentalidade dele. [negrito nosso]

Fabio passou, assim, a aterar seu modo de trabalho, dispondo mais seu tempo para
compreender os objetivos pessoais de cada novo distribuidor, para, a partir da satisfacdo
desses objetivos, poder construir em cada um uma forte ligagdo com a empresa e,

consequentemente, com o desenvolvimento das atividades demandadas:

De miliondrio para presidente, ndo teve mistério. Era sd continuar fazendo o que eu fiz para o
milionario. Ajudando as pessoas a chegarem ao nivel que elas queriam e trazendo mais pessoas. Em
2002, eu paguei 63 mil no ano de imposto de renda; em 2003, quando eu fechel o milionario, foi 136;
em 2004, foi para 290, dobrou e meio. Ai eu sai de um apartamento de 60 metros quadrados para um
de 180 metros quadrados. Ai eu comprei 0 meu primeiro carro importado, o armério comegou a mudar,
0 sapato comegou a mudar e a postura comega a mudar, uma coisa vai puxando a outra.

Apbs dois anos, Fabio conquistou o nivel de presidente, no qual se encontrava na

época da entrevista:

Eu tinha de estar sempre muito produtivo, mas, quando vocé chega num nivel que vocé comega a
ganhar, 30 mil, 70 mil num més, vocé comega a priorizar. Vocé que dita a regra, o horario, o dia. Tem
o lado bom e o lado ruim, vocé vira presidente comega a ganhar 50, 70 mil por més, e amanha, se vocé
nao quiser fazer nada, vocé ndo faz. E ai? Ai virou um dia vazio, e quando eu era GET ou milionério e
queria ter o pin de presidente, esse dia ndo existia na minha vida. S6 aos domingos, quando ndo tinha
evento e ndo tinha nada, e ai, eu tinha de sobrar um tempinho para a familia, pra tudo. Mas depois de
presidente, quando vocé ndo quer fazer nada, vocé néo faz.

Apos se tornar presidente, em 2006, Fabio diminuiu um pouco o seu ritmo de trabal ho,
mas, em 2007, resolveu voltar a construir, para chegar ao proximo nivel de presidente 15K*2,

No entanto, buscar novas pessoas para falar dos produtos da empresa e da oportunidade de

'8 Presidente 15K é o primeiro nivel acima do presidente. Paraisso, deve atingir, por trés meses consecutivos, a
pontuacdo de 300 mil pontos de volume de sua organizacdo até o terceiro nivel. Para se atingir o nivel de
presidentes da empresa, s8o necessarios 200 mil pontos.
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negocio assm como desenvolver seu grupo passou a ser 0 sentido de sua vida, ndo
conseguindo mais separar sua vida particular do trabalho:

Eu fago o meu negdcio no dia a dia. Entdo a minha vida é normal, qualidade de vida imensa, e a XP é
gue se encaixa nas entrelinhas. S6 que ja esta no sangue, o gordinho passou do lado, eu tenho que
criar situacdo, o outro esta reclamando da falta de condi¢des de vida, da falta de dinheiro, eu tenho
que ser criativo para entrar no assunto. Sem ofender, sem atrapalhar, sem dar uma de “ entréo” . Ai eu
tenho que me tornar um imé para ser atrativo. Ja estd no meu sangue. [negrito nosso]

Assim, Fabio admite que a relacdo que construiu durante os Ultimos 14 anos com seu
trabalho na XP ja ndo |he permite deixar de exercer sua atividade, ndo havendo mais distingéo

entre as vidas privada e profissional.

3.5- A vida afetiva e social

Fabio comegou a namorar a atual esposa quando tinha 22 anos e ela 14. Aos 15 anos,
ela comecou a trabalhar com ele nas oficinas. Pela manhd, estudava e, a tarde, ia para a
oficina. Era responsavel pela contabilidade e fichas de clientes. No final do dia, fazia o fluxo
de caixa, ordens de servico, controle de estoque, controle de clientes e ligava para o cliente
para fazer acompanhamento arespeito do atendimento prestado. Conforme ele diz, sua esposa

amadureceu sob sua influéncia:

Ela cresceu, assim, na mesma mentalidade. Ja tem essa cultura implantada nela. A minha influéncia
foi grande, ela cresceu ali junto comigo. Vivendo a ambic&o, a vontade de querer mais, de crescer, de
chegar... de prosperar. [negrito nosso]

Quando Fabio entrou para a XP, houve um periodo em que comecaram a se
desentender, pois Mércia, a namorada, ndo compreendia todo aquele fascinio que ele

manifestava em relacéo a empresa, e chegou a achar que ele estava louco:

Logo nos primeiros dias, eu fui a casa dela e eu tinha vérios b6tons em toda a minha roupa. Para vocé
ter ideia, eu tinha b6ton até nas costas. Cheguei e fui falando que eu ia ficar rico, que todo mundo ia
ficar rico, que eu ia virar presidente, que a gente ia mudar de vida... e a mée dela falou: “ Minha filha,
deixa ele, sdo as dividas, as dividas fazem isso com as pessoas mesmo” .
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Os desentendimentos giravam também em torno do fato de Fabio de ndo ter mais
horério para se encontrassem:

E ela trabalhava na hora que eu tinha um tempo livre e na hora que eu estava trabalhando, ou segja,
dentro de algum treinamento, aos finais de semana. Todo final de semana, eu tinha um treinamento, e
era no final de semana que ela tinha livre. Entdo ja ndo estava dando mais sintonia, né? Ou eu estava
no treinamento, ou eu estava |4 namorando. Ai vinha de novo o sistema de avaliagdo, a sua balanca

mental. Ai a minha cabega funcionava, ou a Marcia, ou o treinamento. SO que, naquele momento, eu
tinha de resolver os meus problemas. [negrito nosso]

Resolveram, assim, terminar o namoro, pois, como ele mesmo diz, estava com seu
foco totalmente direcionado para seu trabalho.

A minha cabeca era focada no trabalho, eu nem me lembrava da Méarcia. De vez em quando, eu me
lembrava dela, até lembrava, mas a minha agenda estava lotada. Sete da manhd, eu ja tinha cliente,
dez horas da noite eu estava falando de XP. Olha que terapia, eu ndo lembrava essas questfes. Al,
guando dava um vazio, ai eu lembrava. Mas eu procurava hdo ter vazio, tinha de preencher meu dia a
dia, minha cabeca o tempo inteiro pra ndo dar tempo de pensar. [negrito nosso]

Depois de oito meses separados, ele resolveu levé-la para um passeio patrocinado pela
empresa, como uma forma de reatar a relacdo, mas também de fazé-la entender e, se possivel,
desenvolver também o trabalho da XP:

Ai, nés ficamos brigados de novembro de 96 até julho de 97. Em julho, chegou uma carta |4 em casa
gue eu tinha ganhado umas férias para a Disney, que seria em setembro, e eu tinha que dar a resposta
para a XP de quem eu iria levar. Na época, podia levar qualquer pessoa. Como eu tinha 11 anos de
namor o e noivado, da uma boa causa na justica, mas eu gostava dela. Ai, foi quando a gente voltou.

Nessa viajem a Disney, Méarcia conheceu o fundador da empresa e participou de varios
encontros e treinamentos, retornando da viagem decidida a desenvolver o trabalho com Fabio
e cadastrando-se na empresa como sua downline. De acordo com Fabio, esse envolvimento

com seu trabalho era uma condic¢ao essencial para que os dois pudessem continuar juntos:

Se ela ndo fosse trabalhar comigo, ndo ia ter jeito, ndo ia dar liga, porque, chega sabado e domingo,
eu tenho treinamento, e ela ia fazer o qué? Ou ela ia comigo para o treinamento ou... Como € que ia
ser? Quinta-feira a noite, tem uma HOM e uma conversa com a turma depois na pizzaria, elaia fazer o
qué? la ficar em casa? Nao bate uma coisa com a outra, impossivel, entdo esse negocio NOSso, e 0

cdnjuge ndo compra a ideia, eu ndo vejo como. Tem muitas viagens, treinamentos, que é diferente do
tradicional. [negrito nosso]

Atualmente os dois trabalham na empresa no mesmo contrato, ou sgja, 0s dois sdo
presidentes e desenvolvem o trabal ho juntos.
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Mas, além da namorada, o circulo de amizade para Fabio também deveria estar na

mesma sintonia, ou sgja, em busca do sucesso econdmico. Dos dez amigos que andavam

juntos,

entre seus 16 e 22 anos, apenas um tinha uma condi¢do socia ata. O restante fazia

parte da classe média e procurava alcancar, pelo trabalho, a condicéo financeira do amigo. Ele

descreve os amigos como competitivos e todos com desejo de exercer lideranca:

cidade:

Meus amigos ndo eram muitos, tinha aquela turminha de seis a dez pessoas, ndo mais do que isso... E,
na maioria, classe média, média alta... Hoje, a gente se conhece, nos falamos muito raramente, uma vez
por ano. Cada um arrumou uma coisa. A minha turma s tinha lider, era cada um mais lider do que o
outro. O mesmo espirito, sempre buscava lideranca, até entre o grupo tinha competicdo. [negrito
NossO|

Na época, Fabio se divertia com os amigos por meio de corridas de carro feitas na

Mas o0 que a gente fazia muito mesmo € sair de carro, roletando pela cidade. E ai chegou uma época
gue cada um comprou um dodge dart, e saiamos batendo pega. Nosso negécio era pega de carro,
velocidade e fugir da policia. Nossa diversdo era encher os tanques do “ dojdo” e bater pega na cidade,
subir a Afonso Pena, dar trés voltas na Praca do Papa e descer. Subir até a Praca da Bandeira e
descer. Quem desse as trés voltas primeiro ganhava. A adrenalina era essa, velocidade. Melhor do que
video game, néo &?

Mas, a0 ser perguntado sobre as amizades que tem hoje, Fabio demonstra, sem

hesitac&o, que n&o reconhece atualmente em sua vida relagbes de amizade:

Se eu tenho amizades? Amizade mesmo, nenhuma. Eu acho que tem certa hora, certa idade que esta
todo mundo com a familia. As vezes, saio com o meu patrocinador, que j& era meu amigo, mas também
a gente ndo sai muito, na verdade, é muito de vez em quando. Quando saio, saio s6 com a minha
esposa. [negrito nosso]

Assim, em decorréncia do tipo de relagdo construida com o seu trabalho, de dedicacéo

exclusiva, ele vai pouco a pouco perdendo todo tipo convivio social desvinculado da vida

profissional.

3.6 - Uma “nova mentalidade’

Fabio fala com precisdo sobre o que ele denomina de “mentalidade’, como uma

consequéncia das experiéncias vivida pelas pessoas:
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Todos nés temos dentro da nossa mente um HD igual do computador e, com o passar dos anos, a hossa
mentalidade é formatada de acordo com o que a gente v€ com 0 que a gente convive, através da
audicéo, da visdo, do tato, e isso vai formando a nossa mentalidade: as circunstancias do que a gente
vive, escuta, tudo isso vai formando a nossa mentalidade. E a nossa filosofia. [negrito nosso]

Para ele, 0 seu modo de ver a vida, ndo se abatendo com as adversidades, 0 gjudou a
ndo se importar com as resisténcias que encontrou ao desenvolver sua atividade, por exemplo,

a0 escutar muito mais recusas do gue respostas positivas, mas suas tentativas para a venda dos
produtos da XP:

Tem umas pessoas que, quando recebem um “nao”, elas ja desanimam. Entdo, por que uma pessoa
recebe mil ndos e estd sempre de cabeca erguida, sempre buscando um sim, e a outra recebe meia
duzia de ndo e ja desanima? E que esta tudo dentro da sua mente, na sua mentalidade, é a maneira
gue vocé vé o ndo. [negrito nosso]

Fabio criou para s uma representacdo sobre o dinheiro como algo passivel de ser
adquirido de forma ilimitada por todos, associando essa ideila com sua crenca em Deus e
dizendo que todos somos filhos de Deus e, portanto, viemos ao mundo para ter o que ha de
melhor. Ou sgja, para ele, todos tém a mesma chance e possibilidade de alcancar as melhores
coisas da vida, sendo estas associadas ao conforto material:

Porque o dinheiro esta voando, é igual ao oxigénio, ele esta ai no ar, estou falando sério... Vocé nao vé
0 ar nao e vocé também nao esta vendo o dinheiro, mas ele existe. O dinheiro esta voando, a gente tem

que saber como captar o dinheiro do mercado. Somos feitos a imagem e semelhanga de Deus,
nascemos para ter o melhor. [negrito nosso]

Para Fabio, a “mentalidade’ de cada um serd determinante para 0 Seu sucesso: “ Se a
mentalidade, a visdo, ndo acompanha o crescimento da empresa, um vai ter de se igualar
com o outro. Ou a mentalidade vai ter de crescer, ou sua empresa vai cair no nivel da sua
mentalidade” .

Portanto, para ele, seu fracasso nas oficinas foi consequéncia de sua limitacdo em seu
modo de ver avida ha época: “ Entdo, quando eu tinha as minhas empresas e elas evoluiram
num ritmo acelerado, a minha cabeca néo evoluiu, ndo acompanhou, ndo acompanhou em

todas as areas’ .

Dessa forma, acredita que a XP |he permitiu crescer e evoluir, criando sua

mentalidade, que o levou ao sucesso econdmico:

O que os treinamentos falavam é que sO a gente sabe dos nossos erros, das nossas indisciplinas, dos
nossos pequenos fracassos, daquilo que a gente deixou de fazer porque estava com medo, ou daquele



107

passo maior do que a perna que a gente deu. Ent&o a linguagem deles era batendo nessa técnica. Isso
tocava muito o meu intimo. Ele dava solucdo, o que deveria fazer, invertendo os valores, sair da
indisciplina para ter a disciplina. Ele me trouxe para o real, porque, até entdo, eu estava fracassado
com as oficinas, eu apontava a culpa para varios, menos para mim. [negrito nosso]

Para Fabio, o sucesso e o0 fracasso ndo tém determinagdes outras sendo as
autoimpostas pelos sujeitos, ou sgja, ele ndo reconhece qualquer outro fator, sgja de ordem

social ou econémica, que possainfluenciar o crescimento profissional dos individuos:

Ent&o, ficou claro na minha cabeca que tudo € uma questao de escolha, e 0 sucesso e o fracasso é uma
questao de escolha também. Eu inverti o meu pensamento 180 graus. Se eu pensava de um jeito, passel
a pensar 0 oposto, passei a assumir que a culpa foi minha. E comecei a entender coisas que até os
meus 32 anos de idade eu ainda néo tinha entendido. [negrito nosso]

Assim, pelos treinamentos, Fabio foi construindo o que ele denominou sua nova
“mentalidade’, uma atitude absolutamente positiva, independente dos aspectos concretos de
sua vida: “ Atitude, atitude, se 0 seu cheque esta baixo, atitude mil, se o cheque esta alto,
atitude mil. E quando vocé esta com a atitude |a em cima, € ai que vocé se torna atrativo” .

Portanto 0 essencial na construgdo dessa “nova mentalidade” foi a confianca
inquestionavel em seu futuro sucesso econdmico, desde que conseguisse manter a mesma
postura frente a vida, baseada na disciplina e na vigilancia continua, autoimposta,

extremamente rigorosa e totalmente focada na dedicacéo ao trabalho.

3.7 - Andlise do caso

Le Guillant (2006) nos traz, com base em uma leitura de Politzer, uma licdo de
importancia crucia para os estudiosos da Psicologia do Trabalho, principal mente para aqueles
gue focalizam a sallde mental e suarelagdo com a atividade desenvolvida. Mais precisamente,
ele fala sobre 0 uso que o sujeito faz de seu tempo ao dizer que “é a vida, ela mesma, que
explicaavida, avidavivida’.

Assim, ao nos apoiarmos na leitura de Politzer (2004), nosso objeto de estudo passa a
ser 0 ato do individuo particular. Para esse autor, “O ato do individuo concreto € avida, mas a
vida singular do individuo singular, isto é, avida no sentido dramatico do termo”. Ainda para

ele, o individuo sb é singular porque suavida € singular, e essa vida, por suavez, so é singular
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pelo seu conteldo: sua singularidade ndo € qualitativa, mas dramética, entendendo como
drama os segmentos da vida do individuo particular (p. 67).

Portanto, a escolha do método biogréfico partiu da tentativa de mostrar essa
singularidade concreta desde as relacdes estabelecidas por Fabio ao longo de sua existéncia.
Podemos, por fim, mostrar como as construgdes subjetivas levantadas nesse caso s6 podem
ser compreendidas como uma soma dos fatores presentes nas condigdes concretas de sua
existéncia, como a construcéo singular feita pelo préprio sujeito.

A andlise do seu caso nos ilustra a importancia do entendimento das condicbes
concretas da vida do sujeito para se apreender melhor suas experiéncias subjetivas. Assim, de
imediato, fica explicito o caréter central do trabalho navida de Fébio. Ao ser solicitado a falar
de si mesmo, s6 consegue falar de sua vida profissional, mostrando-nos como, para ele, uma
coisa esta intrinsecamente ligada a outra; enfim, ao falar do seu trabalho, esta descrevendo sua
pessoa. Fica evidente sua dificuldade em responder perguntas ligadas a outras &reas, como
estudo, relacionamento com os amigos, lazer de modo geral, como se demandasse um esforco
entender como essas areas entram em sua vida

Fabio se mostra como uma pessoa extremamente “adaptada” ao discurso prevalecente
no atual modelo econdmico. Como ja dissemos, temos, na sociedade contemporanea, uma
forte demanda por ideais ligados a imagem, sendo que a felicidade passa a ser estreitamente
associada ao sucesso econdmico, OU Sgja, em POssuir 0 carro mais caro, a casa mais luxuosa
ou fazer as viagens mais requintadas. Dentro dessa nova ordem, que impde um ideal de
felicidade absoluta, a beleza fisica ndo poderia ficar de fora e, assim, € preciso também
ostentar um corpo no qual todos os sinais correspondam a um ideal de beleza e salide quase
inatingivels. Ndo por acaso aparecem hoje, na clinica psicolégica, alguns sintomas
normalmente associados ao fracasso do sujeito frente a um ideal de satisfacdo maxima, tais
como a bulimia, a anorexia, a doenca do panico, a toxicomania (Figueird, 2003; Bento &
Stacechen, 2008).

A empresa em questdo vem ao encontro dessas novas demandas, pois oferece, por
meio dos seus produtos, “o melhor aimento” para a conquista da juventude e da vitalidade.
Do mesmo modo, sua proposta de trabalho se traduz por um plano de marketing que promete
alcancar ariqueza e aindependénciafinanceira. E tudo isso, sob o manto de uma preocupagdo
com o outro. Nas paavras dos lideres da empresa, ditas ao longo dos treinamentos:
“Trabalhar ndo mais por dinheiro, mas apenas para que outras pessoas também possam

conguistar esse sonho” .
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N&o se pode esquecer que o terceiro pilar oferecido por €la é o desenvolvimento da
mentalidade do distribuidor, para que este possa, nas palavras dos dirigentes, “ Aprender a
lidar melhor com as suas limitacOes, aprender a estabelecer metas e a descobrir 0 que € a
felicidade” .

No caso analisado, F&bio mostra como esses valores de felicidade absoluta foram
introjetados ao longo de sua histéria. Sendo assim, é facil compreender como encontrou na
XP uma chance de, finalmente, vir ater o sucesso gque ja vinha, ha muito, almejando. Desde o
principio, ao relatar sua relagdo com os pais, referiu-se ao proposito transmitido por eles, de
“vencer na vida’. Mesmo entre os amigos, a competicdo era o0 trago mais marcante e,
possivelmente, 0 que estabelecia o lago entre eles. O objetivo era sempre se tornar o0 melhor.
A diversdo girava sempre em descobrir quem corria mais rapido, tinha o melhor carro,
chegava primeiro, era o lider, enfim, quem era o nUmero um. Essa entdo passa a ser a meta de
vidade Fébio.

De acordo com Gaulgjac (2007), a sociedade se deixou contaminar pela ideologia
gerencialista, com a qual cada individuo € convidado a se tornar o empreendedor de sua
propriavida. O humano se torna um capital que convém tornar produtivo. Em sua andlise, ele
aponta, ainda, para algo de mortifero presente nessa busca de melhor desempenho, pois traz
embutida a mensagem de rentabilidade ou de morte. Tudo se traduz na vontade de vencer. E
desde que tal vontade se manifeste pelo esforco persistente em busca do alcance das metas,
todos poderéo chegar |1a.

No entanto, o sucesso de Fabio sb pode ser devidamente compreendido se levarmos
em consideragdo as bases socioecondmicas sobre as quais construiu sua fortuna e que estavam
presentes desde sua entrada na XP. Ele se encontrava, naguele momento, frente aum mercado
altamente exigente e que ndo oferecia quase nenhuma oportunidade para aqueles com pouca
qualificacdo, como era seu caso. Portanto, ao conhecer a XP, agarrou-se, sem contestar, ao
sonho oferecido por ela. Afinal era uma companhia que estava apenas comegando no Brasil, e
as oportunidades de crescimento eram maiores do que as atuais. Seu produto encontrou um
mercado aberto e que ainda desconhecia os efeitos prometidos, a0 mesmo tempo em que
ansiava por eles. Dessa forma, suas possibilidades de sucesso nas vendas eram infinitamente
maiores do que aguelas encontradas pelos distribuidores que viriam alguns anos depois.
Sendo assim, a alta disciplina desenvolvida ao longo de sua vida como um trago privilegiado
nas suas relacdes familiares e sociais, somada a percepcado do trabalho obstinado como uma
forma de se proteger das angustias, tudo isso aliado a um mercado favoravel ao produto a que

estava vinculado resultaram em seu grande sucesso profissional e econémico.
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Entretanto, alguns aspectos dessa “felicidade plena’ nos chamam a atencdo, por
exemplo, quando revela grande dificuldade em nomear os amigos. Ao analisarmos essa
mudanca no circulo de amizade de Fabio, ou sgja, ao questionarmos o fato de, apds 14 anos
de trabalho em uma mesma empresa, ele ndo ter criado novos vinculos, outro fator deve
também ser levado em conta. Devemos nos perguntar se essa nao pode ser vista como uma
consequéncia da especificidade desse trabal ho.

Talvez particularidade do trabalho do MMN possa ser analisada dentro das
mudancas na sociedade descrita por Sennett (2007). Como ja mencionamos anteriormente,
esse autor descreve o atual sistema como “capitalismo flexivel”. Nesse novo contexto, diz ele,
as empresas passam a eliminar camadas de burocracia e, no lugar das organizagdes tipo
piramide, temos agora organizactes em rede. Essa rede redefine constantemente sua estrutura
e, em consequéncia, pode afrouxar os lagos sociais, sendo que tal mudanca atinge diretamente
valores importantes como 0 compromisso e a lealdade, pois esses lagos necessitam de mais
tempo para surgir. Portanto, principalmente para os dirigentes dessas novas organizagdes, 0
“efeito colateral” dessa flexibilidade da organizacdo do trabalho € visivel: afrouxam-se os
lacos sociais e, com eles, 0 compromisso e o vinculo grupal. No caso de Fabio, como se
relaciona constantemente com um grupo cuja rotatividade € ata, esses efeitos ficam mais
visiveis.

Outro ponto que merece nossa andlise € o fato de ter crescido praticamente nessa
busca pelo sucesso econdmico, levando-o a usar do trabalho como um meio de preencher
integralmente seu tempo e sua mente, e recorrendo a ele como uma maneira de fugir a cada
vez que necessita lidar com emocdes ligadas a perda ou ao fracasso.

Gaulgjac (2007) propbe o termo “sistema imaginario” para descrever 0 conjunto
desses processos de transagdes entre a empresa e o individuo. Para esse autor, o individuo
procura na organizacdo um meio de satisfazer seus desejos de onipoténcia e de canalizar suas
angustias. A organizacao |he oferece um objeto de idealizacdo, excitando-o no sentido de ser
0 maisforte, tornar-se um “ganhador”.

Surge inevitavelmente a interrogacéo em torno das novas formas de alienagéo, pois,
como nos diz Gaulgjac (2007), o individuo nesse tipo de relacdo é convidado a cultivar sua
autonomia, sua liberdade, para melhor exercer um poder que reforca sua dependéncia, sua
submiss&o e seu conformismo.

Enfim, Fabio ndo somente demonstra uma relacdo extremamente idealizada com a

empresa, mas a coloca no lugar do Sagrado em sua vida, ou sgja, de umainstituicdo aqual ele
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se “devotou” e, a partir dai, seus principios passaram a ser inquestionaveis e, mais ainda, tudo
que parte dela, como os produtos e suas atividades, sd podem gerar o bem.

Soma-se a isso o fato de, em um segundo momento, identificar-se com ela e, dessa
forma, passar a ser também grandioso e inabalavelmente confiante, conforme expressa ao
dizer que “o céu € o limite’, ideia também refor¢ada nos treinamentos, ou sgja, que nunca
haveralimites ao seu crescimento econémico e profissional.
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CONSIDERACOESFINAIS

Este estudo teve como objetivo central delinear uma realidade especifica, sobre a qual
nos propusemos debrucar, amejando aprofundar no seu conhecimento, ao lancar uma luz
sobre os novos modos de subjetivacédo resultantes das atuais formas de gestdo.

Alguns pontos devem, entretanto, ser esclarecidos. Primeiro, n&o tivemos a pretenséo
de fazer uma andlise geral do atual momento do capitalismo nos seus impactos no mundo do
trabalho, pois isso poderia nos levar a analisar como um bloco Unico realidades altamente
heterogéneas. Restringimos, dessa forma, nossa andlise apenas a XP, por se tratar de uma
empresa gque parece sintetizar varias ideol ogias presentes no capitalismo atual.

Em segundo lugar, ao analisarmos uma unidade dessa empresa, principamente por se
tratar de uma multinacional, devemos também lembrar que ndo pretendemos fazer uma
analise da organizacéo na sua totalidade, portanto ndo estamos desconsiderando sua possivel
diversidade. Dessa forma, gostariamos de ressaltar que nosso estudo voltou-se para uma entre
as diversas redes da corporacdo XP. Contudo, ndo queremos com isso admitir uma
impossibilidade de se estabelecer certas generalizacOes a partir da andlise feita, pois
acreditamos que muitos aspectos presentes neste estudo trazem em s referéncias a
organizacéo como um todo.

De forma resumida, este trabalho trata da compreensdo dos processos psiquicos e
sociais envolvidos na gestdo de um novo modelo de empresa organizada em rede e voltada
para 0 marketing multinivel, ou sgja, de uma nova ideologia empresarial. No entanto, cabe
ainda esclarecer que o0 uso do termo ideologia ndo se da aqui no sentido de um discurso
visando a velar interesses materiais e desmentido pelas praticas, como € normalmente usado
no senso comum, mas sim de acordo com a visdo formada com base nos textos de Marx
(1976), ou sgja, no sentido de um conjunto de crengas compartilhadas que se constroem
implicadas em agoes, e, portanto, ancoradas na realidade.

Apobs analisar o contexto da XP na sua relacdo com as hovas ideologias presentes no
atual mundo do trabalho, estamos propondo, sobretudo, uma reflexdo sobre o modelo de
gestéo adotado por essa empresa. Portanto, procuramos compreender as mudangas nas
relacdes de trabalho no atual capitalismo, tendo em mente como elas foram sendo construidas
ao longo do tempo. Por toda a histéria do homem em relacdo ao labor, percebemos que a
concepcado do significado do trabalho esteve sempre diretamente ligada a concretude da

realidade vivida por ele. Mesmo sabendo que sempre coexistiram ideologias diferentes com o
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objetivo de justificar as realidades sociais, € possivel perceber a predominancia de algumas no
sentido de influenciar os comportamentos dos individuos em uma determinada época. Nosso
esforco foi no sentido de analisar as ideologias predominantes na contemporaneidade,
privilegiando a compreensdo dos seus impactos na subjetividade.

De acordo com Brief & Nord (1990), a nog¢éo do trabalho como algo que dignifica o
homem, ou sgja, como uma maneira de cooperar com Deus para melhorar o mundo, foi
construida e usada durante toda a ldade Média como expressdo de uma necessidade de
apaziguar e justificar a exploracdo existente. Os autores falam sobre a importancia da analise
de Weber (1930) em torno do impacto da ideologia protestante no desenvolvimento do
capitalismo, por tratar todos os trabalhos como potencia mente rel evantes, independentemente
dos seus contelidos. E mais, uma ideologia que considerava o labor como expressao do amor a
Deus, uma vez que a desvalorizacdo do contelido do trabalho permitia a economia proceder de
forma independente das tradicdes, valores sociais e morais suscetivels de retardar o progresso
do capitalismo. Para Weber, ha dois aspectos da religido protestante que foram de grande
importancia para essa finalidade: o trabalho ndo era mais determinado por uma tradicéo
familiar em um determinado oficio ou por valores ligados ao contelido da atividade, mas
qualquer trabalho passou a ser digno de ser feito e, acima de tudo, a acumulacdo de riqueza
obtida pelo esfor¢co era uma forma concreta de um reconhecimento de Deus pelo mérito
adquirido.

Da mesma forma, podemos observar, no decurso da historia, outros exemplos de
mudancas na sociedade que afetaram o0 modo de trabalhar, levando as pessoas a rever o
significado atribuido ao seu proprio trabalho. O fordismo é um bom exemplo dessa mudanca
aqual nos referimos. Ford, devido a uma necessidade real de diminuir arotatividade, ou sgja,
de melhorar sua taxa de rotacdo de sua méo de obra, que era de 370% ao ano, €, obviamente,
Ihe causava sérios prejuizos, comegou a se preocupar com a vida particular do empregado,
criando uma nova politica de pessoal. Abriu, assim, um departamento de sociologia na
empresa, para controlar o0 modo de vida dos trabalhadores fora do local de trabalho,
estabelecendo critérios para demitir funcionarios caso esses ndo seguissem o modo de vida
estabelecido pela empresa. Chegou, em 1905, a dar um prémio de mil dolares aos
trabalhadores de bom comportamento no espago externo a empresa e boa produtividade
dentro da empresa. Foi, assim, obrigado a reconhecer que a vida do trabalho néo podia ser
pensada em separado da vida fora do trabalho (Anthony, 1984). Portanto, desde o fordismo,
as empresas passaram a entender a necessidade de se exercer certo controle sobre a vida

privada do sujeito ou, ho minimo, participar ativamente do uso que era feito do tempo de
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folga pelos empregados. Ao mesmo tempo em que 0s empregados passaram a ver seu trabalho
invadir espagos fora dos limites da empresa.

Enguanto o capitalismo foi se desenvolvendo, a separacéo entre o tempo de trabalho e
0 de lazer passou a ter uma nova conotacdo. O periodo de lazer deixou de ser visto apenas
como 0 descanso necessario para a reposicao da forca de trabalho, passando a ser invadido
pelos objetivos do capital. Assim, ele ndo deve apenas servir a finalidade do descanso, mas
deve também ser necessariamente um tempo que gera consumo dos produtos que agora
existem em abundancia (Anthony, 1984).

Enfim, com o avango da industrializagdo e, consequentemente, com 0 aumento
substancial de mercadorias disponiveis no mercado, necessitava-se de uma sociedade do
consumo. Houve entdo uma mudanca de postura frente ao trabalho, pois a busca da felicidade
ndo era mais apenas a dignificacdo do individuo pela via do trabalho, mas a felicidade passou
a ser atrelada também ao poder de consumo do sujeito. A ldgica passou a ser a do quanto
mais, melhor (Nord, 1990).

Dessa forma, e com avanco da globalizacdo'™® e das mudangas tecnoldgicas,
principamente o desenvolvimento da informética e da microeletrénica, inimeras alteractes
nas relacbes sociais e de trabalho foram ocorrendo. No entanto essas transformacgdes néo
atenuaram a esséncia do modo de producdo capitalista; ao contrério, fortalecem seus tragcos
fundamentais, ou seja, a soberania do mercado e a competicdo exacerbada. Nesse contexto, as
empresas ampliam seus mercados consumidores e flexibilizam suas relagbes de trabaho,
COMO Vimos no caso estudado.

Porém, com todas essas alteracdes na forma de trabalho, como aquelas encontradas na
XP, cabe a nés perguntar quais sdo 0s reais ganhos dagueles que se inserem nesse tipo de
empresa. De acordo com Sennett (2006), essa mudanca na sociedade moderna, no sentido de
permitir umamaior liberdade frente a organizacéo do trabalho, ndo liberta as pessoas. No caso
especifico aqui estudado, o que se pode notar € que, apesar dos ganhos reais para 0s
trabalhadores, advindos dessa flexibilidade, como, por exemplo, em muitos casos, a
possibilidade de se poder trabalhar a maior parte do tempo em casa, essa aparente autonomia
ndo s6 ndo liberta como aprisiona ainda mais. Tentaremos esclarecer melhor nossa visao.

A flexibilizagdo encontrada na estrutura organizacional da XP tem consequéncias nas
préprias relaces entre os trabalhadores, ja que as pessoas podem se conectar e desconectar

facilmente da rede, o que leva a uma ata rotatividade. Contudo esse fato também deve ser

Y Definindo aqui a globalizagsio como a aceleragdo intensa dos processos de internacionalizacdo e
mundializacdo inerentes ao capitalismo desde sua fase original, nos séculos XV e XV1.
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analisado como uma das consegquéncias da sociedade do consumo, em que tudo € descartavel.
N&o sb6 o consumo se tornou primordial na vida das pessoas, mas a facilidade com que as
coisas passam a perder seu valor e precisam ser trocadas val, aos poucos, inserindo-se nas
relacdes sociais, fazendo com que as ligacdes pessoais passem também a ser consideradas
descartaveis. Ou sga, num trabalho a0 qual as pessoas se conectam e desconectam com
frequéncia, a ruptura deixa de causar espanto e passa até ser desgjavel, afinal, de acordo com
mentalidade, agquilo que ndo serve, deve ser substituido. Portanto o prego dessa
flexibilidade nas relactes é talvez o de ter de lidar com as ansiedades mais bésicas do ser
humano, provocadas pelo desamparo, pois os individuos ndo mais se percebem como parte de
um grupo de trabalho t&o essencia para a efetivacdo de qualquer atividade, mas se tornam
sujeitos isolados diante das exigéncias de suas tarefas.

De acordo com Baumam (2007), “A individualidade é uma tarefa que a sociedade dos
individuos estabelece para seus membros — como tarefa individual, a ser redizada
individualmente por individuos que usam recursos individuais. E, no entanto, essa tarefa é
autocontraditéria e autofrustrante: na verdade, é impossivel realizala’ (p. 29). Também, de
acordo com Marx (1976), o0 homem €, na esséncia, um ser social, ou sgja, qualquer atividade
humana implica numa relacéo social. Portanto uma empresa fundada nos principios do self-
made man, na qual cada um passa ser 0 Unico responsavel pelo préprio sucesso ou fracasso e
gue procura ter sua imagem vinculada a uma ideia de liberdade oferece, na realidade, um
trabalho que aprisiona o sujeito as suas angustias mais primordiais, ou sgja, aquelas que
acompanham o sentimento de desamparo no ser humano em geral

Em suma, gostariamos apenas de indagar qual a real liberdade alcancada por aqueles
que trabalham em uma empresa nos moldes da XP, onde os horarios de trabalho e lazer se
fundem, dando apenas a impresséo de uma maior autonomia do empregado frente a gestdo do
seu tempo. O que se percebe sdo formas mais sutis de controle, pois seus membros ndo devem
mais cumprir uma jornada fixa de trabalho ou terem seus movimentos controlados como no
taylorismo/fordismo. O controle agora € introjetado, trata-se do autocontrole. Aprender “uma
nova forma de viver”, nova forma de se relacionar com as pessoas, deixar o trabalho penetrar
todos os momentos do seu dia a dia, aprender a se adimentar, a se vestir e até mesmo a
controlar as mudancas de sua pele, do seu peso, 0 seu nivel de energia, que deve estar sempre
alto, e, acimade tudo, conseguir tudo isso sozinho, pelo seu proprio esforco, é talvez um nivel

% Freud, em seu artigo de 1917, “Uma dificuldade da Psicandlise”, refere-se a0 desamparo primordial do
nascimento como a angustia do sujeito na suaformaoriginal.
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de controle muito acima dos mais sonhados por qualquer empresa. Esse autocontrole
permanente passa a ser, entéo, vivido, pelos que trabalham segundo esse modelo, como
condicdo indiscutivel para o alcance do sucesso.

Sendo assim, concordamos com Ferrarotti (2009), para quem “Cada vida humana se
revela nos seus aspectos menos generalizaveis como sintese vertical de uma histéria social”
(p. 50). Devemos, portanto, estar atentos para 0 avanco de uma sociedade em gue o controle
sobre os individuos tem chegado a niveis até entdo inimaginaveis como 0s descritos acima.
Afinal, esse tipo de ideologia, que camufla sua busca desenfreada pelo sucesso econémico
com a “missdo” de melhorar a sallde do mundo, pode estar conduzindo as pessoas a uma
forma de alienagdo inédita.

Portanto, ao analisarmos a implantacdo de uma empresa americana no Brasil com
tamanho sucesso, como o0 que vem acontecendo com a XP, devemos nos perguntar se esse
sucesso ndo se da justamente por esta apresentar diretrizes que vém ao encontro de duas
caracteristicas fundamentais da contemporaneidade. Primeiramente, percebe-se que o valor do
trabalho, novamente, ndo esta ligado ao seu contetido, mas sim a sua possibilidade de inserir o
individuo em uma sociedade de consumo. Isso fica evidente nas falas dos distribuidores, nas
quais a escolha pela atividade da XP néo é atribuida a uma identificacdo com o tipo de
trabalho proposto, mas sim ao fato de se enxergar ali a possibilidade de alcancar uma melhor
posicdo econdmica e, portanto, maior poder de consumo. Soma-se a i1sso o fato de a empresa
trabalhar no imaginério dos seus distribuidores com aguilo que talvez sgja, no mundo atual, a
fonte de maior angustia dos individuos, que € o medo da morte, do envelhecimento e que se
traduz na busca incessante pela beleza, juventude e bem-estar (Malysse, 2006; Mannoni,
1995). Dessa forma, a empresa conjuga, com maestria, duas entre as principais ideologias
contemporaneas, ou sgja, a felicidade intrinsecamente ligada ao sucesso econémico e a busca
pelo controle absoluto do proprio corpo.

Nesse momento, devemos nos perguntar se estamos realmente frente a novas
ideologias do trabalho, traduzidas por modelos de gestdo de pessoa que se apresentam como
inovadoras, ou se, na verdade, ndo estariamos, novamente, diante de antigas artimanhas do
capital, visando a extrair uma maior producdo dos individuos. Mas é claro que, ao
levantarmos tal interrogacéo, ndo estamos negando que, se os fins sGo sempre 0s mesmos, 0S
meios se modificaram, sendo, atualmente, muito mais sutis e, portanto, mais eficazes.

Os resultados desta pesguisa sugerem que o tipo de vinculo existente entre os

distribuidores e a empresa € o Unico meio que permite compreender como se ddo essas hovas
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artimanhas, pois, apesar de todas as restrices e exigéncias, percebe-se, entre seus membros,
um discurso de plena adaptacdo, satisfacdo e total devocdo a atividade escolhida.

Como ja sinalizamos, tudo indica que o vinculo estabelecido entre os distribuidores da
XP e aempresa pode ser visto como religioso. Tomando como base a tese central de Moreira
(2008), o termo religioso se refere a préticas, cultos, crengas, simbolos, tempos, lugares, ritos
e mitos integrados e agenciados pelas religides e comunidades religiosas, assim como também
se manifesta como experiéncia subjetiva, como emocdes, valores, visdo de mundo e
motivacles para a vida das pessoas. Contudo o autor nos chama a atencao para o fato de que,
apesar de tais experiéncias subjetivas serem buscadas e estimuladas até certo ponto pelas
instituicOes religiosas, o conceito tradicional de religido ndo cobre mais todas as modalidades,
0s espacos, a diversidade e a mutabilidade da experiéncia religiosa nos gquadros da
modernidade capitalista tardia. Para ele, a religido ndo deve mais ser procurada apenas em
igrejas, templos e terreiros, onde ela se tematiza explicitamente, mas também la onde ela ndo
€ chamada de religido: no culto ao dinheiro e ao corpo, na eficiéncia administrativa e
empresarial, no encantamento pela técnica e pelo design, no éxtase sonoro ou imageético, no
mundo do esporte, das compras e dos astros midiéticos. O religioso se desloca, extravasa,
migra do que era tido tradicionalmente como sua especificidade: o espaco, 0 tempo e 0s
modos de sua manifestacdo. Outras instituicdes ou instancias sociais assumem fungdes das
instituicdes religiosas no campo cultural. Elas, que vém do mercado e se voltam para ele,
também produzem simbolos, sentidos, crencgas, explicacdes sobre o real, rituais e mitos,
propdem valores, estilos de vida, figuras para aimitacéo, a fidelidade e mesmo a devocgéo das
pessoas.

O autor constata também que, com a crise dos especiaistas religiosos, ocorreu 0
surgimento de novos entendidos nesse campo, que ndo levam esse nome, mas apelam para
mecanismos religiosos e também produzem explicacdo e sentido, geram simbolos de
identificacdo e apelos de imitagcdo, criam comunidades de crencas e préticas. O gue ocorre,
portanto, € o deslocamento do “religioso” em pelo menos dois aspectos basicos que o
definem: na interpretacdo valorativa (ou transcendente) dos acontecimentos — por exemplo,
dizer e estatuir socialmente em que consiste a felicidade (eterna) do humano; e na produgéo
ou configuracdo de simbolos, roupagens, gestos, rituais (enfim, de linguagens), que devem
expressar, cotidianizar e interiorizar as novas explicagbes, a visdo de mundo e os valores
estatuidos (Moreira, 2008).

No caso aqui analisado, acreditamos ter um exemplo claro de como o religioso pode

ultrapassar 0s espacos antes exclusivos para tais fins, passando a ocupar outros espacos até
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entdo considerados laicos, como € o caso de algumas empresas. No caso da XP, a venda dos
produtos e a construcéo da rede por parte do distribuidor passam a ser 0s maiores objetivos da
vida dos trabal hadores por acreditarem ser esse 0 Unico caminho para alcancar 0 sucesso, mas
fundamentalmente por identificarem o alcance desse éxito, exclusivamente econdmico, como
a felicidade plena e a redlizagdo existencial. Sendo assim, a empresa nd mais determina
apenas relagdes de producdo, mas passa a determinar padrdes de felicidade, além de ocupar o
lugar do sagrado na vida dos individuos. Assume, assim, a posi¢cdo daquele gque oferece as
diretrizes sobre questfes que ultrapassam a esfera do trabalho, como a forma de se relacionar
com a familia, com os amigos, com o préprio corpo, a maneira certa ou errada de lidar com os
problemas pessoais, até mesmo de como se comportar frente as grandes perdas na vida, como
amorte de um ente querido.

Contudo ndo é somente nesse aspecto que podemos fazer uma analogia das relagdes
construidas na empresa com as relacdes de caréter religioso. Notamos também como a
empresa se apropria de uma série de rituais que se repetem sempre nos seus eventos, com o
objetivo de promover uma interiorizacdo desse novo modo de ver avida. Assim, ao promover
eventos caracterizados por vestimentas especificas, dancas e musicas com fortes apelos a
concepcao da empresa como um espago sagrado, acompanhados de depoimentos sobre o bem-
estar e as benesses econbmicas alcancadas apds a entrada na XP, ela estd, na verdade,
promovendo rituais visando aintrojecdo dos seus valores.

Ainda de acordo com Moreira (2008), esse deslocamento reforca outro aspecto
fundamental da atual configuracdo do religioso nas sociedades modernas. a dinamica
crescentemente individualizada e subjetivada da experiéncia religiosa. Ou sgja, a instancia
decisoria € cada vez mais individual e subjetiva. Mas, ndo se trata de uma subjetividade que
decide segundo critérios rigidos de veracidade. Parece antes decisiva a intensidade da emocéo
e da comocao subjetiva que a pessoa sente ao viver determinada experiénciareligiosa. Assim,
retornando a realidade da XP, o que podemos observar é que toda essa relacdo € construida
conforme os critérios acima especificados, ou sgja, ndo por uma demonstracdo da veracidade
daquilo que se afirma, por exemplo, em relacdo aos produtos, mas ssim como um resultado de
uma emocao suscitada pelos rituais, e principalmente pelo sentimento apaziguador de terem
encontrado, enfim, uma maneira de se conectar ao sagrado, a cancando afelicidade plena.

A andlise de Durkheim (1915/2008) acerca da religido também nos ajuda a
compreender essa relacéo entre a XP e seus distribuidores. De acordo com esse autor, a
religido desempenha um papel fundamental na vida social. A principio, € importante entender

0 gue todas as religides tém em comum. N&o € uma doutrina particular, nem o conceito de um
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unico Deus, nem o simples conceito de qualquer Deus, mas precisamente duas coisas. certas
crencas mantidas por todos 0s seus adeptos e certos rituals que 0s crentes executam
col etivamente (Durkheim, 1915/2008).

A crenca religiosa basica € a de que o mundo esta dividido em duas categorias. 0
sagrado e o profano. O que distingue o0 sagrado € que ele é perigoso e extremamente
importante: vocé deve aproximar-se dele seriamente, respeitosamente e com a devida
preparacdo. As coisas profanas constituem o resto do mundo.

Para Durkheim (1915/2008), o ritual € muito diferente do comportamento comum,
pois este pode ser realizado de varias maneiras. No comportamento comum, néo faz diferenca
como voceé realiza uma tarefa, contanto que ela sgja feita, isto €, 0 mesmo servigo podera ser
executado conforme o edtilo pessoal de cada um. O ritual, por outro lado, € um
comportamento estritamente determinado. E a forma que conta. Os rituais 30 procedimentos
em que as pessoas devem se conduzir em presenca de coisas que elas acreditam ser sagradas.
Segundo o autor, nas religides, ha sempre uma conexdo entre 0 mundo sagrado acima de nés e
algo sagrado dentro de nés.

Chegamos, assim, ao ponto principal para o qual gostariamos de chamar atencéo sobre
a andise das relagbes construidas na XP. Durante toda a exposi¢do dos resultados, pudemos
perceber como a empresa se apropria de rituais, entendidos aqui de acordo com a visdo de
Durkheim (1915/2008), para constituir uma relacdo entre 0 sagrado, que é a empresa,
materializada em seus produtos, e o profano, o resto do mundo. Dessa forma, mais do que
almejar uma relacéo de poder, aqual € introjetada pelos seus distribuidores, €la passa a contar
com um vinculo fundado sobre necessidades historicamente presentes na maioria dos
individuos. Como nos lembra Enriquez (1990), a religido nos institui como individuos que
necessitam crer na existéncia de um sagrado transcendente e lhe render uma homenagem
constante, protegendo-nos, assim, da angustia primordia e de uma interrogacéo que poderia
apontar o aspecto arbitrério de nossa presenca no mundo.

Ainda de acordo com Enriquez (2001), certo grau de idealizacdo é indispensavel a
criacdo do vinculo social e & emergéncia do sujeito humano. E por isso que toda instituicdo se
apropria de uma parte do divino ou tenta dele se apropriar inteiramente, para se tornar a Unica
instituicdo divina. Ressalta, no entanto, que uma relagdo com uma instituicdo ocupando o
lugar do sagrado se da quando encontramos um grupo de individuos que, racionalmente,
decide transferir para uma entidade que os representa o cuidado de guialos. Entretanto se
submetem sem se darem conta de que vivem esperando sempre a chegada dos “belos dias’.

Pelo fato de a XP se situar claramente nesse modelo, nossa pretensdo aqui foi a de explicitar
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0S mecanismos usados por ela paratal finalidade, para que, assim, possamos abrir espaco para
novas construcdes possiveis.

Dessa forma, € importante ressaltar que o fato de a empresa se colocar no lugar do
sagrado conduz a uma visao do resto do mundo como profano, levando seus adeptos a uma
construcdo subjetiva restritiva, ja que limita as possibilidades tdo diversas e ricas de sua
relacdo com o mundo, propondo, no seu lugar, uma relacdo estereotipada e, portanto,
subj etivamente empobrecedora.

Em suma, apesar de admitirmos, como ja foi dito acima, que estamos inseridos em
uma sociedade capitalista cada vez mais competitiva e soberana nos modos possiveis de
relacOes sociais, gostariamos, com esse trabaho, de explicitar como o fanatismo de cunho
religioso vem sendo utilizado como uma importante estratégia empresarial, visando a
promover um maior engajamento subjetivo de seus empregados, sob uma fachada de
flexibilidade e modernidade. As condutas religiosas, como aguelas explicitadas neste estudo,
podem conduzir os individuos a assumir uma identidade coletiva macica, o que, de acordo
com a colocacdo de Enriquez (1994), resulta em um primeiro passo rumo a renancia definitiva
a uma identidade real. Ou, usando seus proprios termos, “O fanatismo é apenas uma das
respostas possiveis para 0 mal-estar da identificacdo... € a resposta de individuos levados pela
onda da histéria e ndo de individuos criadores da historia”’ (p. 79).

Por fim, devemos ressaltar que compartilhamos a ideia de que o conhecimento deve
ser visto sempre como parcial, relativo e limitado, e que a propria perspectiva determina, em
grande medida, aquilo que se pode captar. Sendo assim, ndo tivemos a pretensdo de propor
respostas universais para o problema aqui tratado, tampouco a de trazer verdades absolutas,
mas apenas a de estabelecer uma maior aproximagdo com a readidade estudada. Nosso
objetivo maior foi 0 de oferecer el ementos que permitam agbes mais conscientes com base no

desvendamento das formas contemporaneas de controle e alienagao.
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