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Os 15 erros no
Multinível
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 screvi a primeira versão deste texto em 1996,
 com o título "Os 10 Erros mais Comuns no 
Multinível", que foi publicado na época no extinto 
jornal Estágio 10.

 Hoje eu amanheci inspirado e resolvi 
aumentar aquele texto, reescrevendo os antigos 
erros e acrescentando mais cinco.

      Aproveitando o embalo, também transformei 
em e-book meu último livro, o "Nova História do 
Marketing Multinível", que também estou 
lançando hoje.

 Boa leitura!
Paulo de Tarso Aragão

paulodetarsoaragao@yahoo.com.br
Facebook:  Paulo de Tarso Aragão
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ºERRO N  1

GASTAR

TUDO

O QUE

GANHA
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Assim como nos negócios tradicionais o dono não gasta 
todo o faturado sabendo que apurado não é lucro, 
também é necessário uma administração financeira no 
multinível, com o processo de recebimento de um bônus 
mensal fruto do volume da rede.

Construir aos poucos uma reserva financeira foi ensina-
do desde os anos 50 pelo maior filósofo de negócios dos 
Estados Unidos, Jim Rohn (1930-2009).

 Ao invés do líder querer ostentar um padrão que ainda 
não tem - como comprando carro de luxo com carnê 
para 60 meses confiando no bônus- é mais prudente 
fazer uma reserva poupando pelo menos 20% do rece-
bido como bônus. O bônus da rede é teoricamente 
mensal, mas não há nenhuma garantia de que será 
pago no mês seguinte. São inúmeros os casos onde a 
empresa cortou o ID de líderes, que passaram, do dia 
para a noite, a ter faturamento igual a zero. Sem ter uma 
reserva financeira, o fato pode gerar uma situação 
caótica.
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ºERRO N  2

NÃO AVALIAR

BEM

O FUTURO

PATROCINADOR
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Esse é um erro cometido frequentemente por novos 
distribuidores.

Você pode ter ido a uma apresentação impecável de 
uma boa empresa, gostou dos produtos e do plano, mas 
tão importante quanto tudo isso é conhecer com quem 
você se dispõe a trabalhar.

Não há nenhuma lei no direito que obrigue uma pessoa 
a se cadastrar numa empresa de multinível com alguém 
que não quer. Sendo assim, o candidato tem todo o 
direito de buscar mais informações sobre a pessoa que 
lhe convidou e também sobre seus líderes na linha 
ascendente.

Em princípio, não seria bom ter como patrocinador 
alguém que passou por três empresas nos últimos três 
anos, embora possa haver exceções. Ou então alguém 
que atua em várias empresas ao mesmo tempo sem 
focar em nenhuma delas e que se preocupa só em 
cadastrar novas pessoas para todas elas. Muito menos 
se cadastrar com alguém que atuou em diversas pirâmi-
des financeiras e como todas elas fecharam, 
agora vem passar uma chuva numa empresa 
de MLM de produtos. Quem garante que este 
patrocinador não vai retornar ao mundo 
do crime, quando surgir uma nova 
super-hiper-mega-blaster nova 
pirâmide? Daquelas que 
p r o m e t e m  6 0 %  d e 
ganhos ao mês sem 
a pessoa fazer 
nada?
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ºERRO N  3

QUERER

MANDAR 

NA EMPRESA
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Querer impor alguma coisa é na língua portuguesa 

diferente de sugerir, participar ou orientar. Se fosse para 

acatar todas as ideias dos líderes, seria necessário a 

empresa abrir uma divisão para cada um fazer tudo o 

que quer.

 Isto ocorre muito em empresas novas ou em empresas 

antigas que acabaram de migrar para o sistema multiní-

vel. Os primeiros líderes captados geralmente têm mais 

experiência no assunto que os executivos da empresa. 

Através de um trabalho participativo, eles compartilham 

sua expertise, visando o bem comum. Mas não dá para 

querer impor de modo autoritário, salvo se seu nome 

estiver no contrato social e ainda assim com mais de 

50%, tornando-o o sócio majoritário.

 Mas por outro lado se as divergências entre a expertise 

dos líderes e as decisões da empresa se tornarem 

conflitantes e irreconciliáveis, é melhor o líder procurar 

pastagens mais verdejantes, para o seu próprio bem e 

daqueles que o seguem.
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ºERRO N  4

CONFUNDIR 

MULTINÍVEL COM 

INVESTIMENTO 

FINANCEIRO
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 O marketing multinível legítimo paga muito bem, mas 

não é uma modalidade de investimento financeiro. É , 

sim, um trabalho de formação de uma rede de distribui-

dores/consumidores de produtos ou serviços, remune-

rando pelo volume da rede, generosamente ou não, 

dependendo do plano de marketing de cada empresa. 

Mesmo a abertura de um centro de distribuição por parte 

do líder não deve ser visto como investimento tradicio-

nal em si porque no mercado financeiro há opções bem 

mais rentáveis que aplicar o dinheiro num CD. Então o 

CD deve ser visto mais como um facilitador para a 

logística dos produtos naquela área, beneficiando 

sobretudo, mas não só, a rede dos donos do CD, que 

abriram o negócio naquele lugar para favorecê-la.

 Porém, assim como nem tudo o que reluz é ouro, toda 

pirâmide financeira sempre se apresenta como sendo 

multinível, na tentativa de passar credibilidade ao seu 

golpe. Mas todas se baseiam apenas numa movimenta-

ção financeira de dinheiro por dinheiro. Isto é 

chamado de Esquema Ponzi- criado pelo 

italiano Charles Ponzi nos anos 20 nos 

Estados Unidos-, onde não há produto ou 

serviço e os bônus são pagos com o 

dinheiro dos novos que entram, até 

o esquema entrar em colapso, 

mesmo com o falso rótulo 

de multinível.
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ºERRO N  5

NÃO USAR OS

PRODUTOS DA
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Você acha que na casa do dono da Coca-Cola, por 

exemplo, eles servem Pepsi-Cola às visitas? Claro que 

não. No trabalho de multinível é a mesma coisa. Use os 

produtos da sua empresa, no maior número de itens 

possível, para passar credibilidade quando falar sobre 

os benefícios deles. Lembre-se que quem usa, confia e 

quem confia, convence.

 Alguém do contra pode argumentar que numa conces-

sionária de carros Mercedes ou BMW, um vendedor não 

precisa ter um carro daquela marca para vender um. Ou 

então que numa joalheria de luxo, como a H.Stern por 

exemplo, as vendedoras não usam aquelas caras joias. 

Mas eu contra-argumento explicando que estes dois 

exemplos ocorrem no sistema de varejo, com lojas. E 

multinível é um outro sistema, baseado numa venda 

direta pessoa-a-pessoa, que ocorre no ambiente do 

cliente, onde a relação poder ser de confiança ou não. 

Usar os produtos e dar depoimento ajuda a criar esta 

confiança, que vai ser maior para o cliente do 

que ser recebido numa loja por um vendedor 

impessoal, usando técnicas que aprendeu 

nos cursos da empresa e às vezes até 

com frases decoradas.
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ºERRO N  6

NÃO VENDER

OS  PRODUTOS
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Algum maluco fugido de um hospício criou a ideia de 
que no trabalho de marketing multinível não precisa 
vender nada e sim apenas cadastrar pessoas que vão 
elas vender, gerando volume, e o patrocinador vai ficar 
rico sem fazer nada , só com os bônus gerados pelas 
vendas do seu grupo. Nada mais falso.

Multinível é movimentação de produtos. Como você 
quer movimentar produtos na sua rede sem vender, sem 
dar o exemplo? Conheci uma executiva que tinha cinco 
lanchonetes Mac Donalds e mesmo assim vendia os 
produtos da sua empresa de multinível, até a bordo de 
aviões, só para dar o exemplo. No lado oposto, conheci 
também uma simpática, dona de uma construtora, que 
entrou num famoso MMN de cosméticos, mas foi mal 
orientada sobre como funciona o negócio de redes. O 
mau caráter que a cadastrou disse que era só ela entrar 
com o pacote top, que ia se tornar empresária, não devia 
vender nada deixando a venda dos cosméticos apenas 
para as revendedoras da marca e seu trabalho seria só 
colocar pessoas. Claro que fazendo assim o 
negócio daquela senhora não prosperou, ela 
chegou apenas a Prata e depois desistiu.

Neste negócio, o que você faz fala muito 
mais alto do que o que você diz.
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ºERRO N  7

NÃO FALAR

DA SUA 

OPORTUNIDADE 

PARA AS

PESSOAS
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Se você não falar para as pessoas, elas nunca vão 
adivinhar que você tem um produto maravilhoso de uma 
empresa maravilhosa, que gostaria de apresentar. 
Portanto, não perca nenhuma oportunidade. Mas aja 
com equilíbrio, pois os extremos são condenáveis.

Falar com as pessoas no multinível é como uma faca de 
dois gumes (ou de dois legumes, como dizia uma can-
ção do ex-grupo Mamonas Assassinas). De um lado 
estão os "agentes secretos 007", que não falam com 
ninguém, não divulgam seu negócio. Conheci um rapaz 
assim que era motorista do Uber e me contou ser trau-
matizado com rejeição de pessoas por um problema na 
infância. Por isso ele havia se cadastrado num multiní-
vel mas não tinha coragem de falar com ninguém. Eu lhe 
recomendei que fizesse uma Terapia Breve com um 
psicólogo para vencer este trauma, poder se relacionar 
normalmente com as pessoas e assim poder desempe-
nhar bem seu trabalho no multinível, que também é 
chamado de marketing de relacionamento.

Do outro lado estão as pessoas que falam com 
todos, atitude de todos os bem sucedidos no 
MMN. O melhor exemplo que já conheci foi a 
número 1 de uma empresa mexicana, 
que viaja a bordo de seu jato particu-
lar e tem mais de um milhão de 
distribuidores na sua rede. 
Ela revela no palco que 
fala com todos, 
inclusive nos 
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hotéis e restaurantes luxuosos que frequenta. Contou 
que a técnica é por os produtos de nutrição da sua 
empresa sobre a mesa em boa quantidade para chamar 
a atenção, tomá-los em público e achar alguém para 
falar sobre. Diz que já perdeu as contas do número de 
garçons, maitres, gerentes e recepcionistas que já 
cadastrou. A jóia da coroa foi a dona de um hotel 
Sheraton, que se encantou com os produtos de nutrição 
e que se cadastrou com ela para comprá-los.
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ºERRO N  8

NÃO

COMPARECER

AOS EVENTOS
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Uma ovelha desgarrada do seu rebanho não termina 
bem, uma brasa longe da fogueira apaga. Um distribui-
dor alheio à sua empresa também não termina bem. Na 
última vez que você faltou a um evento promovido pela 
sua empresa de multinível, se ela tivesse prometido um 
prêmio de quinhentos reais para cada participante, você 
teria ido? Se a sua resposta foi sim, ponha a mão na 
consciência.

Os distribuidores iniciantes dizem não gostar de ir 
sempre às APNs-apresentações de negócios porque, 
segundo eles, "é sempre a mesma coisa". Mas eles 
esquecem que é pelo poder da repetição que eles irão 
aprender aqueles conceitos e no futuro poder palestrar 
e ensinar também. Nada mais frustrante para um convi-
dado do que chegar a uma apresentação, procurar a 
pessoa que a convidou e não encontrá-la. Já houve 
casos de que pessoas caridosas e absolutamente sem 
segundas intenções darem todo o apoio àquele convi-
dado que estava perdido, mas no final cadastrá-la na 
sua rede. 

Ninguém nasce líder de multinível nem pales-
trante. Todos os líderes bem sucedidos que 
você conhecer um dia começaram 
assistindo assiduamente aos even-
tos, depois fazendo pequenas 
participações neles e depois 
de algum tempo esta-
vam ensinando.
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O sistema de treinamento da empresa, e em alguns 
casos sistemas dos líderes, é a "colinha" que mantém 
as pessoas do grupo unidas e motivadas. Este sistema 
de treinamento é o grande diferencial no treinamento de 
equipes no multinível, o que não existe nas empresas de 
vendas diretas simples, Como nestas últimas não existe 
rede, o foco é a preparação apenas das revendedoras a 
nível pessoal.
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NÃO

RESPEITAR

SEU

PATROCINADOR
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Exceto nos casos onde já existia uma amizade pessoal, 
seu patrocinador não deve ser visto como seu colega de 
turma, ou companheiro de pelada de futebol. Sua rela-
ção com ele, ou ela, deve ser profissional e respeitosa, 
embora não seja uma relação hierárquica do tipo chefe-
subordinado.

O relacionamento com a pessoa que lhe cadastrou 
numa empresa de multinível, chamada de patrocinador, 
é diferente dos trabalhos tradicionais, onde há uma 
hierarquia de cima para baixo. No multinível a melhor 
representação para esta relação é um círculo com as 
pessoas formando o círculo e o patrocinador no centro 
da roda, repassando sua experiência. Note que no 
círculo o patrocinador está ao centro, mas não acima ou 
abaixo das outras pessoas. É uma relação horizontal.

Há quanto tempo você não se aconselha com seu 
patrocinador? Mas se a pessoa que lhe cadastrou 
também não tem experiência, ou se deixou o negócio, 
procure alguém acima dela na rede, o que chama-
mos de linha ascendente. Este será então o 
seu "patrocinador moral". Ele tem todo o inte-
resse em lhe ajudar porque também ganha 
um percentual sobre a movimentação da 
rede que você formou.
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ºERRO N  10

QUERER

FAZER SEU

PATROCINADOR 

TRABALHAR

PARA VOCÊ
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 Você não pode querer fazer de seu patrocinador o seu 
secretário. É normal no início ele fazer apresentações 
para você visitando juntos os seus candidatos, mas isso 
não dura para sempre. Seu patrocinador tem que traba-
lhar com você e não por você, que é quem tem que fazer 
o trabalho de convidar-patrocinar-treinar.

Fracassaram até hoje todas as tentativas de "terceiri-
zar" o trabalho no multinível, isto é, de colocar outras 
pessoas, mesmo pagas, para fazer o trabalho que 
deveria ser feito pelo distribuidor. Nunca funcionou 
neste caso o jeitinho brasileiro.
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ºERRO N  11

NÃO
APRENDER

A PARTE
PRÁTICA 

DO NEGÓCIO
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Enquanto você não souber fazer isso sozinho, o negó-

cio não é seu. É de quem está fazendo por você. 

Qualquer atividade no mundo das vendas diretas tem 

sua parte operacional. Aprenda a preencher o formulá-

rio de cadastro, uma ficha de pedidos, navegar no site, 

saiba os telefones da empresa para cada assunto 

específico, etc.

E o mais importante: ensine aos seus cadastrados tudo 

o que você aprendeu a respeito desta parte prática. No 

início, com os novos você é quem vai ajudá-lo a resolver 

questões específicas na empresa, mas com o passar do 

tempo faça um processo de "desmame", onde seu novo 

cadastrado vai procurar sozinho a empresa através dos 

canais disponíveis para resolver suas questões. Claro 

que você vai apoiá-lo, mas não vai mais fazer por ele.
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ºERRO N  12
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Chamamos de "Mostrar o Plano"ou MOP, ao ato de 
apresentar o plano de negócios da empresa para 
alguém. Em tempo de redes sociais isto não precisa ser 
pessoalmente, embora nada substitua o contato pesso-
al no multinível.

Sabe qual é o pior plano? É aquele que não foi mostra-
do. Os iniciantes devem lembrar de uma coisa: se você 
acha que não sabe nada, o seu candidato sabe muito 
menos do que você sobre a empresa. Claro que você vai 
se aperfeiçoar cada vez mais, porém comece já. Como 
no item anterior, enquanto você não souber apresentar 
o plano de negócio e seu patrocinador ainda fizer isso 
para você, o negócio não é seu, é dele.

A dica para atrair atenção da pessoa é mostrar o plano 
de negócios focando nas vantagens e benefícios que o 
candidato vai ter ao desenvolver aquele projeto com 
você. E não apenas mostrar simples fatos da empresa, 
o que não seria relevante nem importante para o candi-
dato. 

Igualzinho como fazemos para vender um 
produto a alguém, onde não focamos nas 
características do mesmo, mas sim mos-
tramos os benefícios que o cliente vai 
ter usando aquele produto.
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ºERRO N  13

NÃO ENSINAR

AOS SEUS

CADASTRADOS

O QUE VOCÊ  

APRENDEU
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Este erro é fatal. Se você não ensinar aos seus cadas-
trados diretos, eles também não vão ensinar aos que 
eles cadastrarem, porque não aprenderam. Aí você vai 
ter, em vez de uma rede de marketing, apenas um 
bando de pessoas, completamente perdidas.

Este é o ponto chave do multinível, a Duplicação. 
Duplicar-se é seus distribuidores fazerem o que você 
faz no negócio, mesmo sem a sua presença. Nas ven-
das diretas isso não existe porque não há a formação de 
redes como no MMN.
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ºERRO N  14

ACHAR

QUE NÃO

TEM MAIS

NADA A 

APRENDER
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 Se você pensa assim, das duas uma: ou você é um anjo 
que caiu aqui na Terra por engano ou é um sério candi-
dato a fracassar. Ainda não inventaram o "Multinível na 
Veia", uma injeção que você toma e fica logo sabendo 
de tudo. Nesta atividade você sempre vai ter que apren-
der algo novo.

O sistema de treinamento da empresa, ou dos líderes, 
sempre oferece novos conhecimentos, não necessaria-
mente sobre o negócio em si. Multinível é um dos raros 
trabalhos que proporciona crescimento pessoal. Por 
isso, um livro, ou palestra, ou vídeo sobre temas como 
liderança, visão positiva, finanças pessoais, etc. pode 
fazer toda a diferença para aquele que quer aprender. 
Porque aquele que não quer, aquele que a si mesmo se 
basta, vai achar que não precisa de nada disso.

De vez em quando aparecem nas apresentações de 
negócios das empresas umas figuras raras, com olhar 
superior e a postura de "eu sou mais, você é menos". 
Nas atitudes deles passam a impressão de que já 
sabem tudo e que não precisam aprender mais 
nada. Isso é comum em pessoas que tiveram 
ou têm grande sucesso em outras áreas, 
onde realmente brilham. 

Ao chegar ao mundo do MMN 
ficam cegos pelo brilho do 
sucesso na sua outra 
área e não enten-
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dem que chegaram a um mundo novo, onde vão ter que 
aprender a fazer o trabalho começando do zero. Mas 
aprender é tudo o que ele não aceita fazer, porque acha 
que já sabe de tudo, sentindo-se um poço profundo de 
sabedoria. Pobre criatura.
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ºERRO N  15

QUERER

VANTAGENS

FINANCEIRAS

PARA TROCAR

DE EMPRESA
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Muita calma nessa hora, o assunto é polêmico, com 
defensores para ambos os lados da questão de compra 
de líderes por parte das empresas.

Diz o ditado que nem tudo o que reluz é ouro. Imagine 
que você recebeu a promessa de luvas de 
R$200.000,00 mais mesada de R$20.000,00 para ir e 
levar seu grupo para um multinível concorrente. 
Digamos que você aceitou e levou a sua liderança. 
Chegando lá a equipe ficou desgostosa com os rumos 
da administração ou com a qualidade dos produtos, ou 
com ambos, que você não tinha checado antes porque 
estava mais interessado no dinheiro prometido. Isso é 
mais frequente no Brasil  do que você imagina.

Para piorar, ainda há vários casos no mercado de MMN 
onde a empresa não cumpriu o prometido. É conhecido 
o caso daquele MMN do Leste Europeu que chegou a 
São Paulo em 2011. Ofereceram um automóvel 
Mercedes mais luvas de R$300.000,00 (uma fortuna na 
época) a um top-líder de outra empresa.Sem checar 
muito os detalhes, ele levou seus líderes, mas no final 
não recebeu nem uma coisa nem outra. A empre-
sa teve uma má administração e em um ano a 
matriz mandou fechar no Brasil.

O melhor e mais seguro dinheiro ainda é 
sempre o que resulta de um trabalho 
duro e honesto de vender-pa-
trocinar-treinar. 

Simples assim. O resto é 
pura ilusão.

O
S

 1
5
 E

R
R

O
S

 N
O

 M
U

L
T

IN
ÍV

E
L


