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 Depois de pesquisar bastante, publi-
quei em 2005 este glossário (minidicionário) 
de termos utilizados no trabalho de redes em 
multinível. Agora em 2020 tive a ideia de re-
escrever e ampliar o vocabulário, desta vez 
em forma de e-book gratuito. Caso você gos-
te deste trabalho, poderá divulgar à vontade 
entre seus amigos do multinível e nas redes 
sociais.

 Coloquei também em forma de e-book 
a edição mais recente do meu livro, "Nova 
História do Marketing Multinível", ideal para 
quem é louco, ou louca por marketing. Na 
próxima página você verá o flyer do lança-
mento, com preços promocionais para os 500 
primeiros compradores.

        Boa leitura!

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

facebook: Paulo de Tarso Aragão II
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Editor e colunista do jornal Loucos por 
Marketing, atua no MMN desde 1996.

Ps icó logo, Teólogo, Publ ic i tá r io e 
Palestrante formado pela Febracis, nasceu 
no Rio de Janeiro, filho de pai jornalista.
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• Sucesso desde a primeira edição em 2009

• Inclui glossário com as 150 palavras mais 

utilizadas no multinível

• Este e-book traz a nova edição revista e 

atualizada em 2017

De  R$29,90 por apenas R$19,90

Para comprar, clique no link
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85NOVA HISTÓRIA DO MARKETING MULTINÍVEL

Sistematizado por Paulo de Tarso Aragão

E-mail: paulodetarsoaragao@yahoo.com.br 

Veja bibliografia no final

ABERTURA - Termo usado para designar o início das atividades 
de uma empresa de multinível num dado país. Veja também “pré-
-marketing”.

ACOMPANHAMENTO - Após assistir o plano de marketing, o 
candidato indeciso  costuma receber CDs, DVDs e alguma literatura 
para estudar em casa. O distribuidor que apresentou a oportunidade 
reserva um horário para buscar estes materiais, esclarecer todas as 
dúvidas e encaminhar rapidamente o processo de cadastramento 
no sistema (este encontro deve acontecer em até 48 horas após a  
apresentação).

ACONSELHAMENTO - Todo distribuidor ativo deve reunir-se 
com os líderes da sua linha ascendente para verificar o progresso, 
eliminar as falhas e programar as próximas metas a serem atingidas. 
O aconselhamento difere das reuniões de treinamento por ser de 
caráter individual.

AFILHADO - O mesmo que “downline” ou cadastrado direto. O 
empreendedor é afilhado daquele que o cadastra.

ÂMBITO DE PAGAMENTO - Os níveis da sua rede em que você 
poderá receber comissões e overrides.

ANDAR TÉRREO - Sinônimo de fase inicial de uma empresa de 
multinível, também chamada de fase de formulação no sistema de 
quatro fases do Prof. Charles  King.

ÁREA RESTRITA - Parte do site da empresa onde apenas o distri-
buidor tem acesso,  mediante a senha individual.

ASSOCIADO - O mesmo que distribuidor independente. Este termo 
costuma ser mais utilizado por empresas que atuam com foco no 
consumo ou em serviços, onde o conceito de “distribuidor” não se 
encaixa muito bem.86 Paulo de Tarso Aragão

AUSTRALIANO (Australian Two-Up) - Plano de compensação 
complexo onde o distribuidor não ganha nada sobre os dois primeiros 
patrocinados diretos e seus respectivos grupos. Seus rendimentos 
são calculados com base no terceiro direto em diante, considerando 
apenas os dois primeiros patrocinados de cada um em suas linhas 
descendentes. Este plano é um dos mais seletivos já criados. 

BACK-OFFICE - Recurso de informática oferecido pela maioria das 
empresas no seu site, onde o distribuidor pode acompanhar deta-
lhadamente a situação da sua rede. O mesmo que escritório virtual.

BINÁRIO (Binary) - Plano de compensação que permite inicial-
mente a formação de apenas duas pernas em cada centro de negócio 
(direita e esquerda). As comissões são pagas em função do volume  
movimentado na perna mais fraca. Após atingir o patamar máximo 
na tabela de remuneração, o distribuidor pode abrir novos centros 
de negócio, aumentando indefinidamente seu potencial de ganhos. 
Nos anos 90, o plano binário teve uma proliferação muito expressi-
va no mercado americano, trazendo uma série de outros conceitos 
para o MLM, como o pagamento semanal, volume acumulado para 
o mês seguinte e reentrada, entre outros. A partir de 2000 surgiram 
empresas que pagam bônus adicionais ao plano original, inspirados 
nos overrides, relacionados ao desempenho da rede do distribuidor.

BONIFICAÇÃO - É toda a forma de pagamento, em dinheiro, feita 
aos distribuidores, obedecendo o plano de remuneração da empresa.

BÔNUS - Ganho residual que o distribuidor recebe pelo esforço de 
vendas realizado em sua linha descendente.

BÔNUS EXTRA - Bônus adicional pago por algumas empresas a 
graduados, mediante critérios próprios, podendo ser eventual e não 
constante.

CANCELAMENTO DE CONTRATO - Recurso de punição ex-
trema adotado pelas empresas contra distribuidores que violaram 
gravemente as normas de conduta  estabelecidas pela companhia. O 
mesmo que expulsão.

CANDIDATO - Qualquer pessoa que já tenha sido incluída em uma 
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ADVERTÊNCIA - A forma mais leve de punição, consiste numa 
comunicação por escrito da empresa ao distribuidor, informando-o 
de uma infração cometida por ele a algum critério ético ou 
administrativo adotado pela cia. Veja também Suspensão.

ADIANTAMENTO DE PONTUAÇÃO - Prática considerada 
anti-ética e passível de punição pela empresa, adotada por alguns 
centros de distribuição, geralmente no fechamento do mês. Consiste 
em jogar no sistema uma pontuação de produtos que ainda não 
foram efetivamente comprados, com a intenção de completar 
a qualificação de algum líder, geralmente o dono do centro de 
distribuição ou de alguém ligado a ele.

AJUDA DE CUSTO - Modalidade de pagamento mensal por um 
período determinado, sem vínculo empregatício, que a empresa 
pode oferecer ao distribuidor iniciante, de acordo com critérios 
próprios da cia. Não confundir com luvas.
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lista de nomes ou convidada a fazer parte do negócio.

CATÁLOGO DE PRODUTOS - É indispensável para obter informa-
ções básicas sobre a linha de produtos da empresa. Tem por finalidade 
orientar o uso dos produtos e facilitar assim as vendas.

CLUBE DOS DEZ - Sistema de pré-qualificação dos candidatos ao 
negócio de multinível, em que desclassificados e drogados valem 
um ponto e grandes realizadores valem dez pontos. Criado por John 
Bremner, em Londres.

COMISSÃO - Lucro pela venda do produto a clientes, no varejo ou 
no atacado.

COMPRESSÃO DINÂMICA - Recurso utilizado por planos de com-
pensação mais modernos para aumentar os bônus dos distribuidores 
através da eliminação provisória das posições que não pontuaram 
naquele mês, o que ocasiona a subida do bônus na linha ascendente 
até o primeiro que pontuou.

CONTRATO - Termo de adesão onde o distribuidor informa seus 
dados cadastrais e adquire os direitos de representar produtos e ser-
viços de uma determinada companhia. O contrato garante os direitos 
e deveres de ambas as partes. Em litígio na justiça, o contrato pode 
ser considerado abusivo e declarado nulo.

CONVENÇÃO - Evento regional, nacional ou internacional que 
reúne pessoas em auditórios, hotéis e centros de convenções. Estes 
acontecimentos ocorrem de uma a três vezes por ano e têm por ob-
jetivo integrar e motivar os grupos, transmitindo aos distribuidores 
iniciantes a experiência dos principais líderes. Inclui depoimentos 
e apresentações em vídeo que costumam marcar o surgimento de 
grandes lideranças.

CONVIDADO - Pessoa que recebe o convite para a apresentação 
de uma oportunidade em multinível, organizada por uma empresa 
ou pela liderança.

CROSSLINE - Linha cruzada. Ver também “love line”

DIAMANTE - Termo usado para designar o nível máximo de qualifi-
cação no plano de compensação de uma empresa. Os níveis anteriores 
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AUSTRALIANO (Australian Two-Up) - Plano de compensação 
complexo onde o distribuidor não ganha nada sobre os dois primeiros 
patrocinados diretos e seus respectivos grupos. Seus rendimentos 
são calculados com base no terceiro direto em diante, considerando 
apenas os dois primeiros patrocinados de cada um em suas linhas 
descendentes. Este plano é um dos mais seletivos já criados. 

BACK-OFFICE - Recurso de informática oferecido pela maioria das 
empresas no seu site, onde o distribuidor pode acompanhar deta-
lhadamente a situação da sua rede. O mesmo que escritório virtual.

BINÁRIO (Binary) - Plano de compensação que permite inicial-
mente a formação de apenas duas pernas em cada centro de negócio 
(direita e esquerda). As comissões são pagas em função do volume  
movimentado na perna mais fraca. Após atingir o patamar máximo 
na tabela de remuneração, o distribuidor pode abrir novos centros 
de negócio, aumentando indefinidamente seu potencial de ganhos. 
Nos anos 90, o plano binário teve uma proliferação muito expressi-
va no mercado americano, trazendo uma série de outros conceitos 
para o MLM, como o pagamento semanal, volume acumulado para 
o mês seguinte e reentrada, entre outros. A partir de 2000 surgiram 
empresas que pagam bônus adicionais ao plano original, inspirados 
nos overrides, relacionados ao desempenho da rede do distribuidor.

BONIFICAÇÃO - É toda a forma de pagamento, em dinheiro, feita 
aos distribuidores, obedecendo o plano de remuneração da empresa.

BÔNUS - Ganho residual que o distribuidor recebe pelo esforço de 
vendas realizado em sua linha descendente.

BÔNUS EXTRA - Bônus adicional pago por algumas empresas a 
graduados, mediante critérios próprios, podendo ser eventual e não 
constante.

CANCELAMENTO DE CONTRATO - Recurso de punição ex-
trema adotado pelas empresas contra distribuidores que violaram 
gravemente as normas de conduta  estabelecidas pela companhia. O 
mesmo que expulsão.

CANDIDATO - Qualquer pessoa que já tenha sido incluída em uma 
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lista de nomes ou convidada a fazer parte do negócio.

CATÁLOGO DE PRODUTOS - É indispensável para obter informa-
ções básicas sobre a linha de produtos da empresa. Tem por finalidade 
orientar o uso dos produtos e facilitar assim as vendas.

CLUBE DOS DEZ - Sistema de pré-qualificação dos candidatos ao 
negócio de multinível, em que desclassificados e drogados valem 
um ponto e grandes realizadores valem dez pontos. Criado por John 
Bremner, em Londres.

COMISSÃO - Lucro pela venda do produto a clientes, no varejo ou 
no atacado.

COMPRESSÃO DINÂMICA - Recurso utilizado por planos de com-
pensação mais modernos para aumentar os bônus dos distribuidores 
através da eliminação provisória das posições que não pontuaram 
naquele mês, o que ocasiona a subida do bônus na linha ascendente 
até o primeiro que pontuou.

CONTRATO - Termo de adesão onde o distribuidor informa seus 
dados cadastrais e adquire os direitos de representar produtos e ser-
viços de uma determinada companhia. O contrato garante os direitos 
e deveres de ambas as partes. Em litígio na justiça, o contrato pode 
ser considerado abusivo e declarado nulo.

CONVENÇÃO - Evento regional, nacional ou internacional que 
reúne pessoas em auditórios, hotéis e centros de convenções. Estes 
acontecimentos ocorrem de uma a três vezes por ano e têm por ob-
jetivo integrar e motivar os grupos, transmitindo aos distribuidores 
iniciantes a experiência dos principais líderes. Inclui depoimentos 
e apresentações em vídeo que costumam marcar o surgimento de 
grandes lideranças.

CONVIDADO - Pessoa que recebe o convite para a apresentação 
de uma oportunidade em multinível, organizada por uma empresa 
ou pela liderança.

CROSSLINE - Linha cruzada. Ver também “love line”

DIAMANTE - Termo usado para designar o nível máximo de qualifi-
cação no plano de compensação de uma empresa. Os níveis anteriores 
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são designados por nomes de pedras como esmeralda, rubi, safira, 
etc. Admite variações relativas a volume de rede, tais como Duplo 
Diamante, Triplo Diamante, etc. Veja também “Presidente”.

DISTRIBUIDOR INDEPENDENTE - Pessoa que firma contrato 
com uma empresa de vendas diretas e/ou Marketing de Rede para 
representar seus produtos,

DOWNLINE - Linha descendente

DUPLICAÇÃO - Fenômeno observado em qualquer rede, quando 
o distribuidor mais novo se espelha nos seus patrocinadores para 
aprender como se faz o negócio. A duplicação é estimulada através 
de CDs, DVDs, manual e todos os eventos relativos ao padrão de 
treinamento da empresa.

EDIFICAÇÃO - Promover as qualidades dos líderes na sua linha 
ascendente para os seus descendentes e candidatos. Assim, eles 
passam a ter mais credibilidade para trabalhar com o seu grupo.

EMANCIPAÇÃO - Ocorre quando o distribuidor alcança o nível mais 
alto da tabela de remuneração e passa a receber bônus adicionais de 
liderança. Este recurso é muito utilizado para identificar e premiar 
quem está desenvolvendo o melhor trabalho.

EMANCIPAÇÃO GRADATIVA (Stairstep/Breakway) - Plano de 
compensação organizado em escalas progressivas e emancipações 
com o objetivo de selecionar os líderes com mais critério. O plano 
de emancipação gradativa costuma ser muito seletivo e teve maior 
destaque nas décadas de 70 e 80.

EMPREENDEDOR - Termo usado para designar o distribuidor 
cadastrado numa empresa de marketing multinível.

ENGENHARIA DE REDE - Ato de desenvolver a estratégia de 
crescimento de rede junto com alguns líderes, observando os 
principais focos das organizações e onde terão que ser concentrados 
os próximos esforços, visando uma maior rentabilidade.

ESTOQUE - Comprar produtos em quantidade para obter descontos, 
pontuação elevada para manter a qualificação ou apenas para oferecer 
um serviço de pronta entrega ao cliente final.
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EVENTO - Encontro com o objetivo de promover a oportunidade, 
integrar, motivar, e treinar os distribuidores. Há vários formatos de 
eventos, mas os principais são: reunião semanal, reunião de treina-
mento, reunião fechada, rally, seminário e convenção.

EXPOSIÇÃO DE NEGÓCIOS - Reunião semanal, com nomes espe-
cíficos para cada  empresa.

EXPULSÃO - Recurso de punição extrema adotado pelas empresas 
contra distribuidores que violaram gravemente as normas de 
conduta estabelecidas pela companhia. O mesmo que cancelamento 
de contrato.

EXTRATO - Documento emitido pela empresa detalhando as 
atividades da rede do distribuidor num dado período. São incluídas 
informações como vendas  pessoais, vendas de grupo, título 
conquistado ou mantido, resumo financeiro, detalhe dos cálculos e 
cálculo dos bônus. O mesmo que mapa de patrocínio.

FECHAMENTO - Momento da negociação em que o distribuidor já 
eliminou todas as dúvidas do candidato e busca uma resposta objetiva 
para efetuar o patrocínio/venda.

FERRAMENTA - Qualquer material que sirva de apoio à venda ou 
patrocínio. CDs e DVDs, brochuras, reportagens de jornal, revistas, 
panfletos, buttons e manuais são apenas alguns exemplos de ferra-
mentas disponíveis no mercado.

FIM DE LINHA - Diz-se do plano de compensação que distribui 
a maior parte dos bônus em profundidade. Esta característica ten-
de a tornar o plano mais seletivo, reduzindo o ganho imediato do 
distribuidor iniciante e aumentando o potencial de ganhos de seus 
principais líderes. É o tipo de plano que forma alguns milionários e 
tem alto índice de desistências.

FITAS - As fitas de áudio e vídeo eram ferramentas muito utilizadas 
no marketing multinível até o final do século XX e início do XXI. 
Foram substituídas, respectivamente, pelo CD e pelo DVD.

FOLLOW UP - Acompanhamento que se faz com o candidato que 
assistiu à oportunidade de negócios da empresa de MMN. Deve ser 

EXCLUSÃO - Adotada por alguns sistemas de treinamentos com 
postura mais radical, consiste na proibição de entrada nos seus 
eventos de distribuidores da empresa integrantes de outras linhas 
de patrocínio ou de outros sistemas de treinamentos concorrentes.
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feito em até 48h após apresentação.

FRANQUIA EM MULTINÍVEL - Modalidade de expansão inter-
nacional para empresas de multinível, onde um empresário local 
compra a franquia da empresa e administra os negócios da companhia 
naquele país. 

FRONTLOADING - Significa pressionar os distribuidores a 
comprar mais produtos do que eles têm capacidade de vender, 
ocasionando a formação de estoques, geralmente com a promessa 
de qualificação a um nível superior no plano de compensação da 
empresa. É ilegal. Para evitar o frontloading as empresas de ponta no 
multinível oferecem garantia de devolução dos produtos.

FUNDO DE BONIFICAÇÃO - Percentual reservado do lucro da 
empresa para a distribuição a um grupo de distribuidores altamente 
qualificados. Também chamado de divisão de lucros.

GERENTE - Nível intermediário de  qualificação em alguns planos 
de compensação. Os níveis superiores são designados adicionando-se 
termos específicos, como Gerente-Master, Gerente-Ouro, Gerente-
-Soaring, etc. veja também “Master” e “Diamante”.

GRUPO DE NEGÓCIOS - O mesmo que rede ou organização em 
multinível.

GRUPO PESSOAL - É formado pelos distribuidores de uma rede 
que ainda não se emanciparam. Em muitos planos, é decisivo para o 
recebimento ou não de  comissão sobre os grupos emancipados. 
Por exemplo, a empresa exigir 2.000 pontos de grupo pessoal para o 
distribuidor receber bônus sobre os qualificados.

HISTOGRAMA - É a representação gráfica da distribuição dos 
grupos no sistema linear, em gráfico de barras verticais.

HOME BASED BUSINESS - Negócio domiciliar, feito a partir de 
casa.

ÍNDICE DE DESISTÊNCIAS - Rotatividade num grupo de negócio.

KIT DE PATROCÍNIO - Também conhecido como pasta de negó-
cios. Recurso geralmente usado por empresas que comercializam 
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tem alto índice de desistências.
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feito em até 48h após apresentação.

FRANQUIA EM MULTINÍVEL - Modalidade de expansão inter-
nacional para empresas de multinível, onde um empresário local 
compra a franquia da empresa e administra os negócios da companhia 
naquele país. 

FRONTLOADING - Significa pressionar os distribuidores a 
comprar mais produtos do que eles têm capacidade de vender, 
ocasionando a formação de estoques, geralmente com a promessa 
de qualificação a um nível superior no plano de compensação da 
empresa. É ilegal. Para evitar o frontloading as empresas de ponta no 
multinível oferecem garantia de devolução dos produtos.

FUNDO DE BONIFICAÇÃO - Percentual reservado do lucro da 
empresa para a distribuição a um grupo de distribuidores altamente 
qualificados. Também chamado de divisão de lucros.

GERENTE - Nível intermediário de  qualificação em alguns planos 
de compensação. Os níveis superiores são designados adicionando-se 
termos específicos, como Gerente-Master, Gerente-Ouro, Gerente-
-Soaring, etc. veja também “Master” e “Diamante”.

GRUPO DE NEGÓCIOS - O mesmo que rede ou organização em 
multinível.

GRUPO PESSOAL - É formado pelos distribuidores de uma rede 
que ainda não se emanciparam. Em muitos planos, é decisivo para o 
recebimento ou não de  comissão sobre os grupos emancipados. 
Por exemplo, a empresa exigir 2.000 pontos de grupo pessoal para o 
distribuidor receber bônus sobre os qualificados.

HISTOGRAMA - É a representação gráfica da distribuição dos 
grupos no sistema linear, em gráfico de barras verticais.

HOME BASED BUSINESS - Negócio domiciliar, feito a partir de 
casa.

ÍNDICE DE DESISTÊNCIAS - Rotatividade num grupo de negócio.

KIT DE PATROCÍNIO - Também conhecido como pasta de negó-
cios. Recurso geralmente usado por empresas que comercializam 
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feito em até 48h após apresentação.
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feito em até 48h após apresentação.
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produtos físicos.

LARGURA - O número de pessoas cadastradas na linha de frente, 
ou primeiro nível, do distribuidor. Na matriz aberta a largura é 
infinita, mas na matriz fechada há um número determinado para a 
largura da rede.

LATERALIDADE - Número de grupos ligados diretamente a um 
único distribuidor.

LÍDER - Pessoa que participa ativamente das vendas e do recruta-
mento de novos distribuidores em seu grupo.

LINEAR - Plano de compensação que adota a formação de uma linha 
única de distribuidores, abolindo o conceito de rede. As comissões 
são pagas em função de grupos formados no meio da fila única. 

LINHA ASCENDENTE - O patrocinador, o patrocinador do patro-
cinador, e todos os que estão acima na cadeia até chegar à empresa 
de Marketing de Rede.

LINHA CRUZADA - Distribuidores de uma mesma empresa que 
fazem parte de diferentes linhas de patrocínio.

LINHA DE FRENTE - Todas as pessoas patrocinadas diretamente 
por um mesmo distribuidor.

LINHA DESCENDENTE - Todos os distribuidores que foram pa-
trocinados a partir de uma determinada distribuição, incluindo seus 
respectivos grupos descendentes.

LISTA DE NOMES - Lista elaborada com os nomes e telefones de 
todos os conhecidos e possíveis clientes de um distribuidor.

LIVROS POSITIVOS - Publicações indicadas para aumentar o co-
nhecimento e a autoconfiança dos distribuidores. Podem ser livros 
técnicos ou motivacionais.

LOVE LINE – Linha cruzada, porém abaixo do mesmo Diamante, 
Presidente, etc.

LUCRO DE REVENDA - Ganho imediato que o distribuidor obtém 
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LATERALIDADE - Número de grupos ligados diretamente a um 
único distribuidor.

LÍDER - Pessoa que participa ativamente das vendas e do recruta-
mento de novos distribuidores em seu grupo.

LINEAR - Plano de compensação que adota a formação de uma linha 
única de distribuidores, abolindo o conceito de rede. As comissões 
são pagas em função de grupos formados no meio da fila única. 

LINHA ASCENDENTE - O patrocinador, o patrocinador do patro-
cinador, e todos os que estão acima na cadeia até chegar à empresa 
de Marketing de Rede.

LINHA CRUZADA - Distribuidores de uma mesma empresa que 
fazem parte de diferentes linhas de patrocínio.

LINHA DE FRENTE - Todas as pessoas patrocinadas diretamente 
por um mesmo distribuidor.

LINHA DESCENDENTE - Todos os distribuidores que foram pa-
trocinados a partir de uma determinada distribuição, incluindo seus 
respectivos grupos descendentes.

LISTA DE NOMES - Lista elaborada com os nomes e telefones de 
todos os conhecidos e possíveis clientes de um distribuidor.

LIVROS POSITIVOS - Publicações indicadas para aumentar o co-
nhecimento e a autoconfiança dos distribuidores. Podem ser livros 
técnicos ou motivacionais.

LOVE LINE – Linha cruzada, porém abaixo do mesmo Diamante, 
Presidente, etc.

LUCRO DE REVENDA - Ganho imediato que o distribuidor obtém 
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ao comprar produtos da empresa pelo preço de atacado e revendê-los 
pelo preço de varejo ao consumidor final.

MANUAL - Material que contém informações básicas sobre o negócio. 
Os procedimentos legais, os níveis de bonificação e de todas as pos-
sibilidades oferecidas pela empresa. Contém explicações detalhadas 
sobre a construção dos grupos, metas e pode ser declarado abusivo 
em caso de litígio na Justça.

MAPA DE PATROCÍNIO - Relatório que a empresa emite para in-
formar seus líderes sobre o desenvolvimento do negócio. Os dados 
fornecidos neste relatório variam de acordo com a política de cada 
empresa, mas é comum conter uma listagem com nome, telefone e 
pontuação de todos os associados descendentes, excluindo-se os que 
pertencem a grupos  já emancipados. Através desta listagem, o líder 
pode controlar melhor o seu  negócio, identificando os focos que ne-
cessitam de maior apoio e acompanhamento. Algumas companhias 
disponibilizam o mapa de patrocínio por computador, agilizando o 
processo de administração e planejamento.

MARKETING DIRETO - Forma de contato direto com o cliente da 
empresa, que inclui o telemarketing e teleshoping.

MARKETING MULTINÍVEL - Sistema de bonificações que premia 
os distribuidores que vendem, recrutam e treinam outros distribui-
dores para a empresa.

MASTER - Terminologia usada por algumas empresas para designar 
um nível médio de qualificação em seus planos de compensação. Os 
níveis superiores podem ter a adição de novas palavras, como Master-
-Prata, Master-Ouro, etc. Veja também “Gerente” e “Diamante”.

MATRIZ (Matrix) - Plano de compensação com lateralidade e pro-
fundidade limitadas. O tamanho potencial da rede e pré-definido 
pela companhia

MERITOCRACIA - Parâmetro utilizado no marketing multinível 
para a remuneração dos distribuidores, onde seus ganhos são pro-
porcionais ao trabalho desenvolvido por ele, pelo seu mérito.

METAS - Objetivos intermediários estabelecidos para auxiliar no 
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LUVAS - Valor em dinheiro ou bens oferecido por empresas para 
captar líderes de prestígio do mercado. A prática é polêmica, havendo 
setores no multinível que aprovam e outros setores que desaprovam. 
É um risco para a empresa que adota a prática, pois o líder, após o 
recebimento das luvas, pode não corresponder ao acertado no início 
das negociações.
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planejamento e na avaliação do desempenho de cada distribuidor, 
direcionando-o para a conquista de seu objetivo principal (sonho). 
As metas são projetadas em períodos de curto, médio e longo prazos, 
servindo como importantes marcos na trajetória do distribuidor.

MIGRAÇÃO - Processo de mudança de modelo adotado por uma 
empresa nas vendas diretas, geralmente em direção ao sistema mul-
tinível, mas podendo seguir para franquias.

MKR- Abreviatura de Marketing de rede.

MLM- Abreviatura de Multi-Level Marketing, em inglês.

MMN- Abreviatura de Marketing Multinível, em português.

MOMENTUM - Período de crescimento acelerado, quando o grupo 
está unido e motivado em busca de um resultado coletivo. O suces-
so de alguns contagia os demais e vice-versa, criando uma sinergia 
muito poderosa.

MOSTRAR O PLANO - Apresentar a oportunidade de negócios 
para um ou mais candidatos.

MULTI -LEVEL - Sistema de remuneração organizado em múltiplos 
níveis de comissionamento.

MULTI-LEVEL MARKETING - Marketing multinível.

MULTI-MARQUETEIRO – Termo pejorativo utilizado para designar 
o distribuidor que desenvolve várias empresas de multinível ao 
mesmo tempo.

NÃO QUALIFICADO (Fallen Angel) - Um distribuidor que con-
quistou um título de graduação e que não conseguiu se qualificar 
para mantê-lo. Por isso, algumas empresas exigem a qualificação por 
dois ou três meses antes do reconhecimento.

NETWORK - Rede

NETWORKING - Rede de contatos do distribuidor.

NÍVEL - Estágio de qualificação em que o distribuidor se encontra, 
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planejamento e na avaliação do desempenho de cada distribuidor, 
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quistou um título de graduação e que não conseguiu se qualificar 
para mantê-lo. Por isso, algumas empresas exigem a qualificação por 
dois ou três meses antes do reconhecimento.
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planejamento e na avaliação do desempenho de cada distribuidor, 
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As metas são projetadas em períodos de curto, médio e longo prazos, 
servindo como importantes marcos na trajetória do distribuidor.
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MLM- Abreviatura de Multi-Level Marketing, em inglês.

MMN- Abreviatura de Marketing Multinível, em português.
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mesmo tempo.
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quistou um título de graduação e que não conseguiu se qualificar 
para mantê-lo. Por isso, algumas empresas exigem a qualificação por 
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para efeito de remuneração e reconhecimento.

NÍVEL INFERIOR (Downline level) - Refere-se à localização física 
que um determinado distribuidor ocupa em uma determinada genea-
logia ou organização. Este nível é sempre relativo ao distribuidor em 
análise. Por exemplo, se o distribuidor em análise é você, “downline 
level” refere-se aos seus afiliados diretos e indiretos, ou seja seu nível 
inferior.

NÍVEL SUPERIOR (Upline level) - Refere-se à localização do dis-
tribuidor em análise tomando-se por base as pessoas que entraram 
antes dele na sua linha de patrocínio. O mesmo que linha ascendente.

NM - Abreviatura de Network Marketing (Marketing de rede).

NO SHOW - Termo utilizado para se referir a uma apresentação de 
patrocínio, vendas ou treinamento onde não houve platéia e o evento 
foi cancelado.

NÚMERO DE REGISTRO - É o número gerado pelo sistema da 
empresa após a confecção do contato.

ONDAS - Sistema de classificação da história do marketing mul-
tinível, criado pelo escritor americano Richard Poe. Segundo ele, 
a primeira onda foi de 1941 a 1979, quando a Comissão Federal do 
Comércio declarou a legalidade do MMN nos Estados Unidos; a se-
gunda onda ocorreu na década de 80 e foi uma fase de transição com 
as novas tecnologias; a terceira onda começou nos anos 90, com o uso 
de programas de gerenciamento e tecnologias surgidas no período 
da segunda onda, liberando os distribuidores de tarefas burocráticas.

ORGANIZAÇÃO - Rede

OVERRIDES - Bônus pagos a graduados baseado nas atividades 
de suas gerações de graduados na rede. De acordo com o título do 
graduado, há diferentes níveis de profundidades para o pagamento 
de overrides. Também chamados de  royalties.

OVERPRICE - Aumento sobre o preço real do Kit de patrocínio da 
empresa para comissionar o patrocinador. 

PADRÃO - Conjunto de materiais e estratégias formatadas que visam 
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ao máximo à duplicação do trabalho pelos membros da rede.

PASTA DE NEGÓCIOS - Kit que o novo distribuidor precisa 
adquirir para se associar ao sistema. Este kit contém contrato de 
distribuição, manual de negócios e outros materiais necessários 
para o início do trabalho. Pode conter produtos, fitas e materiais 
promocionais dependendo da empresa (algumas companhias não 
exigem a aquisição da pasta de negócios).

PATROCINADOR - É um distribuidor que patrocina a afiliação de 
outro distribuidor na empresa.

PATROCÍNIO - Ato de cadastrar o novo distribuidor por um patro-
cinado diretamente e todos os seus descendentes .

PERNA - Grupo composto por um distribuidor patrocinado direta-
mente e todo os seus descendentes.

PIN - Distintivo de lapela utilizado para caracterizar o nível em que 
se encontra o distribuidor..

PLANO DE COMPENSAÇÃO - É a fórmula matemática elaborada 
pela empresa para remunerar seus distribuidores. O mesmo que 
Plano de Bonificação. 

PONTO - Unidade de conversão utilizada para adaptar o mesmo 
plano de compensação para países com moeda e economia diferentes. 
O ponto também é utilizado para unificar planos compostos por várias 
classes de produtos, com diferentes margens de repasse para a rede.

POLÍTICA DE REAQUISIÇÃO - É o sistema de reembolso de 
estoque que não foi vendido pelo distribuidor. O percentual varia 
de 70% a 100% do valor pago. Algumas empresas além de reembol- 
sarem integralmente, não descontam as taxas de correios. Veja 
também frontloading.

PRÉ-MARKETING - Período em que se vende produtos e/ou 
patrocina distribuidores em uma companhia que ainda não iniciou 
oficialmente suas atividades no  mercado. O pré-marketing pode 
ser estimulado pela própria empresa ou por lideranças em abrir 
vantagem frente à concorrência.
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ao máximo à duplicação do trabalho pelos membros da rede.

PASTA DE NEGÓCIOS - Kit que o novo distribuidor precisa 
adquirir para se associar ao sistema. Este kit contém contrato de 
distribuição, manual de negócios e outros materiais necessários 
para o início do trabalho. Pode conter produtos, fitas e materiais 
promocionais dependendo da empresa (algumas companhias não 
exigem a aquisição da pasta de negócios).

PATROCINADOR - É um distribuidor que patrocina a afiliação de 
outro distribuidor na empresa.

PATROCÍNIO - Ato de cadastrar o novo distribuidor por um patro-
cinado diretamente e todos os seus descendentes .

PERNA - Grupo composto por um distribuidor patrocinado direta-
mente e todo os seus descendentes.

PIN - Distintivo de lapela utilizado para caracterizar o nível em que 
se encontra o distribuidor..

PLANO DE COMPENSAÇÃO - É a fórmula matemática elaborada 
pela empresa para remunerar seus distribuidores. O mesmo que 
Plano de Bonificação. 

PONTO - Unidade de conversão utilizada para adaptar o mesmo 
plano de compensação para países com moeda e economia diferentes. 
O ponto também é utilizado para unificar planos compostos por várias 
classes de produtos, com diferentes margens de repasse para a rede.

POLÍTICA DE REAQUISIÇÃO - É o sistema de reembolso de 
estoque que não foi vendido pelo distribuidor. O percentual varia 
de 70% a 100% do valor pago. Algumas empresas além de reembol- 
sarem integralmente, não descontam as taxas de correios. Veja 
também frontloading.

PRÉ-MARKETING - Período em que se vende produtos e/ou 
patrocina distribuidores em uma companhia que ainda não iniciou 
oficialmente suas atividades no  mercado. O pré-marketing pode 
ser estimulado pela própria empresa ou por lideranças em abrir 
vantagem frente à concorrência.

PANELAÇO - tipo de protesto iniciado no multinível em 2019 na 
cidade de Tatuí,SP. Grupo de líderes organizou o primeiro panelaço 
do multinível brasileiro na porta da empresa para o recebimento de 
bônus e outros valores que estavam em atraso.
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PRESIDENTE - Nível máximo de qualificação no plano de com-
pensação de algumas empresas. Permite graduações relacionadas 
ao volume de rede, como Presidente 5k, Presidente 15k, etc. Veja 
também “Diamante”.

PRINCÍPIO DE LINHA - Diz-se do plano de compensação que 
distribui a maior parte dos bônus nos primeiros níveis. Esta caracte-
rística tende a tornar o plano mais igualitário, reduzindo o potencial 
de ganhos porém distribuindo os rendimentos para mais pessoas. 
É o tipo de plano adequado para empresas que desejam oferecer 
renda extra, com baixo índice de desistências.

PROGRAMA - É o software de gerenciamento de distribuição de 
bônus adotado pela empresa.

PROFUNDIDADE - É a distância – medida em função do número 
de intermediários – que separa o distribuidor de um descendente. 
Quanto maior for o número de distribuidores ativos dispostos em 
profundidade, maior será a segurança de sua organização. Em outras 
palavras, o número de níveis na sua rede.

PROSPECTO - Candidato.

QUADRO BRANCO - Lousa portátil utilizada para apresentar o 
plano de marketing em reuniões de oportunidade.

QUALIFICAÇÃO - Nível alcançado pelo distribuidor, após serem 
aplicadas todas as regras e cálculos determinados pelo plano de 
compensação da empresa. Que determina o percentual de ganhos e 
os descontos que o distribuidor deverá receber.

RALLY - Evento mensal que reúne de 50 a 200 pessoas, com o objetivo 
de promover o treinamento básico e motivação. O Rally é maior que 
a reunião de treinamento e menor que o seminário. Muito comum 
em cidades afastadas das capitais.

RAMIFICAÇÃO - Perna.

RANKING - Demonstrador numérico que indica o título do 
distribuidor. O primeiro “ranking” criado no marketing multinível 
atribuía as diversas posições nomes de pedras  preciosas, como 
rubi, esmeralda, safira e diamante. Com o passar do tempo, outras 
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a reunião de treinamento e menor que o seminário. Muito comum 
em cidades afastadas das capitais.

RAMIFICAÇÃO - Perna.

RANKING - Demonstrador numérico que indica o título do 
distribuidor. O primeiro “ranking” criado no marketing multinível 
atribuía as diversas posições nomes de pedras  preciosas, como 
rubi, esmeralda, safira e diamante. Com o passar do tempo, outras 
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terminologias foram sendo criadas para designar as posições no 
“ranking”.

RATEIO - É a divisão do bônus ou prêmios pagos pela empresa, 
entre os distribuidores.

REBAIXAMENTO - É uma redução no título de um distribuidor que 
não se qualifica para a manutenção do seu título atual. Há empresas 
onde não existe o rebaixamento. Mesmo que o graduado não atinja 
o volume exigido para o título, permanece com ele, porém sem o 
recebimento dos bônus correspondentes.

RECONHECIMENTO - Promover os distribuidores que alcançaram 
novos níveis dentro do plano de marketing da empresa. O reco-
nhecimento pode se dar em eventos, com apresentação pública dos 
resultados ou mesmo na publicação interna da companhia.

RECRUTAMENTO - Ato de inscrever um novo distribuidor na 
companhia.

RECUPERAÇÃO - É a promoção oferecida por algumas empresas 
para que o distribuidor possa voltar à sua posição anterior depois de 
ter sofrido rebaixamento.

REDE - Grupo de pessoas patrocinadas a partir de uma distribuição, 
incluindo esta.

REMANEJAMENTO - Refere-se ao deslocamento de um determi-
nado distribuidor em uma determinada Genealogia/Rede, em rela-
ção ao seu patrocinador. O remanejamento interno ocorre quando 
o distribuidor altera sua posição, mas permanece na mesma rede. 
As empresas adotam critérios diversos para permitir o remaneja- 
mento do distribuidor na rede. Podem ser baseados no tempo de 
não renovação do contrato, ou no tempo sem comprar produtos na 
empresa, etc.

RENDA RESIDUAL - Ganho que se obtém através de um trabalho 
já realizado. Uma vez que se tenha patrocinado e treinado um distri-
buidor, sempre que ele estiver produzindo negócios para a empresa, 
você receberá renda residual. A renda residual no Marketing de Rede 
é similar aos direitos autorais que os músicos costumam receber.
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RENOVAÇÃO - A maioria das companhias exige o pagamento de 
uma taxa anual, com o objetivo de custear as despesas operacionais e 
enxugar o banco de dados, eliminando o cadastro dos distribuidores 
inativos.

REUNIÃO ABERTA - Reunião semanal.

REUNIÃO  DE  TREINAMENTO - Estas reuniões são convocadas 
de maneira extraordinária e servem para o treinamento dos grupos. 
É comum que estes encontros se caracterizem pela divulgação de 
uma nova estratégia de trabalho discutida entre os líderes. Existem 
reuniões diferenciadas para cada nível, além das reuniões de treina-
mento abertas a todos os distribuidores.

REUNIÃO  FECHADA  -  O distribuidor convida um ascendente 
para apresentar a oportunidade de negócios em sua casa. O tamanho 
desta reunião depende exclusivamente do espaço disponível e do 
número de candidatos confirmados.

REUNIÃO SEMANAL - Uma vez por semana, os distribuidores 
ativos reúnem-se com seus líderes para assistir a apresentação pú-
blica do plano de marketing. Estas reuniões acontecem em salões de 
clubes ou hotéis, e servem para que os distribuidores levem can-
didatos, façam aconselhamento, edifiquem sua linha ascendente e 
agendem os compromissos da semana.

ROLL-UP - Nos planos de compensação baseados em níveis de pro-
fundidade, o roll-up serve de proteção para os líderes não perderem 
seus grupos produtivos. Ao término de cada período de requalifi-
cação, os distribuidores que não atingiram as metas estabelecidas 
perdem o direito sobre as organizações emancipadas em sua downline, 
passando-as diretamente para o primeiro líder qualificado acima. 

ROTATIVIDADE - Frequência de desistências observadas em uma 
empresa de vendas diretas, em determinado período de tempo. 
Quanto mais seletivo for o plano de remuneração, maior será a ro-
tatividade registrada.

ROYALTIES - Renda residual.

SATURAÇÃO - Situação hipotética onde o mercado da empresa de 
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MMN se esgotaria, não havendo mais para quem vender o produto. 
É praticamente impossível de acontecer, sendo mais um argumento 
depreciativo de distribuidores contra empresas concorrentes.

SEMINÁRIO - Evento mensal ou bimestral realizado pela empresa 
para treinamento e motivação dos grupos de negócio. Nele os dis-
tribuidores são reconhecidos nos níveis que alcançaram durante o 
período anterior.

SINGLE-LEVEL - Plano de remuneração organizado em apenas um 
nível de ganho para o vendedor comum, sem oferecer chances iguais 
de ascensão profissional.

SISTEMA DE FASES  -  Criado pelo Prof. Charles King, aponta 
quatro fases na existência de um empresa de multinível: fase de 
formulação, ou andar térreo; fase de concentração, a segunda fase 
de crescimento; fase de momentum, com expansão acelerada e fase 
de estabilidade.

SISTEMA DE TREINAMENTO - Conjunto de materiais e eventos 
produzidos para ensinar e motivar todos os associados da mesma 
forma, agilizando o trabalho e formando uma filosofia única de atu-
ação. Pode funcionar como empresa à parte.

SITE  PERSONALIZADO  -  Recurso  de  recrutamento  oferecido 
pela empresa onde o distribuidor recebe um site igual ao da com-
panhia, porém personalizado com seu número de inscrição para 
patrocínio automático na sua rede.

SPAM - Recurso ilegal de recrutamento em massa através da internet, 
com o envio de centenas ou milhares de mensagens não-solicitadas 
pelos destinatários. Para não ser considerada spam, a mensagem deve 
contar com um mecanismo que permita  ao destinatário eliminar 
automaticamente seu nome da lista.

TAXA DE RENOVAÇÃO - Pagamento anual exigido pela empresa 
para a renovação do cadastro do distribuidor. Serve para atualizar 
o banco de dados.

TURNOVER - Rotatividade.

UM-A-UM - Plano apresentado apenas para um candidato.

SUSPENSÃO - Interrupção  do contrato do distribuidor para 
recebimento de bônus e/ou cadastramento por um período 
determinado pela empresa, como punição pela violação de algum 
princípio ético ou administrativo adotado pela cia.
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UNINÍVEL (Unilevel) - Plano de compensação com lateralidade 
infinita e profundidade limitada. Este plano é o mais tradicional e 
permanece até hoje como um dos mais utilizados por ser de fácil 
compreensão.

UPLINE - Linha ascendente.

VENDAS  DIRETAS -  Sistema  de  distribuição  que  substitui  o 
canal tradicional formado por grandes atacadistas, distribuidores e 
lojistas por uma força de venda autônoma. Neste modelo, investe-
se menos em propagandas e cria-se campanhas de motivação para 
estimular os revendedores a atingirem suas metas de faturamento. Há 
várias formas de se atuar com Vendas Diretas, incluindo o Marketing 
de Rede.

VOLUME  DE  GRUPO  -  Total de pontos do grupo de negócios, 
com a soma do volume de pessoal do distribuidor e os pontos de 
todos os seus patrocinados, diretos ou indiretos, que não tenham 
ainda se emancipado.

VOLUME IMPEDIDO - Total de pontos de negócios movimentado 
por um grupo já emancipado. Este volume pode ser utilizado para 
o cálculo de bônus superiores, mas é descartado para efeito de qua-
lificação.
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