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RESUMEN

El proposito de este trabajo de grado se centrd en comparar el modelo de negocio del
Network marketing con el modelo de negocio tradicional en productos de belleza de la
empresa Amway en la ciudad de Medellin.

Para identificar y demostrar la validez del mercadeo en red, asi como las ventajas y
desventajas de este, por lo cual se implemento6 una investigacion para conocer la historia de
esta industria, como funciona y sus diferencias frente a los negocios tradicionales. La
investigacion se baso en articulos, documentos de bases de datos, libros, entrevistas, y por
ultimo se implement6 una encuesta a 40 distribuidores de la red de mercadeo de Amway,
en la ciudad de Medellin, con el objetivo de conocer cuales eran sus preferencias y opinion
respecto al modelo de negocio con el que estan trabajando.

Es por lo que en este trabajo de grado se plasman las diferencias entre los dos modelos
de negocios antes mencionado, no solo teniendo en cuenta sus beneficios econémicos, sino
también la formacion educativa que brindan las redes de mercadeo con la cual buscan crear
empresarios con liderazgo.

Palabras clave: Modelo Tradicional, Multinivel, Network Marketing, Puntos de venta,

Venta directa



ABSTRACT

The purpose of this degree work was focused on comparing the Network marketing
business model with the traditional business model in beauty products of the Amway

company in the city of Medellin.

To identify and demonstrate the validity of network marketing, as well as the advantages
and disadvantages of this, for which an investigation was implemented to learn the history of
this industry, how it works and its differences compared to traditional businesses. The
research was based on articles, database documents, books, interviews, and finally a survey
was implemented with 40 distributors of the Amway marketing network, in the city of
Medellin, with the aim of knowing what their preferences were and opinion regarding the

business model with which they are working.

That is why in this degree work the differences between the two aforementioned business
models are reflected, not only taking into account their economic benefits, but also the
educational training provided by the marketing networks with which they seek to create

entrepreneurs with leadership .

Key words: Network Marketing, Traditional Model, Direct Sales, POS, Multilevel.



1. TITULO

Comparativo del modelo de negocio Network Marketing vs. el modelo de negocios

tradicional en productos de belleza de la empresa Amway.
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2. INTRODUCCION

El impacto economico que se ha generado con el modelo de negocio en redes de
mercadeo 0 Network marketing en la ciudad de Medellin, entre los afios 2009 y 2019, viene
creciendo y tomando mucha fuerza, especificamente en el sector de productos de belleza,
como es el caso de la Compafila American Way (AMWAY), por sus siglas en ingles.

Este negocio realmente no es tan nuevo en el mundo, ya que esta empresa actualmente
esta clasificada como la nimero uno en ventas directas segun el ranking anual que realiza la
revista Direct Selling News (Eliason, 2020), y muestra que fue pionera en este modelo de
negocio, hoy cuenta con mas de 60 afios en el mercado mundial.

Es asi como el modelo cobra fuerza desplegando desarrollos potentes a nivel del
mundo, mostrando otra forma de generar ingresos y generar empleos a partir de un proceso
denominado red colaborativa de trabajo.

Hay que mencionar, ademas, que, importantes lideres, como el escritor e inversor
estadounidense Robert Kiyosaki, una de las mentes mas conocidas del mundo de la
motivacion y las finanzas, es uno de los mayores defensores del Network Marketing,
vinculandose a empresas como Amway, compafiia que, CoOmo ya se menciono es una de las

mas grandes del mundo en esta modalidad.

AMWAY, fundada en el afio 1959 por Jay Van Andel y Rich Devos, opera en mas de
100 paises y territorios en Asia, Africa, Australia, Europa y América, convirtiéndose a los

ojos de Kiyosaki, en uno de los negocios de multinivel mas importantes del planeta, este
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importante autor, expone especificamente que “la cuestion radica en que el Multinivel
tiene su inicio en la busqueda de abaratar costos de distribucion, teniendo como resultado
una organizacion de personas que consumen y recomiendan los productos o

servicios comercializados por una determinada compafiia multinivel y por ello obtienen
beneficios”, a este ejercicio se le conoce en el mundo como el modelo de Network
Marketing. Simplemente se refiere a que las personas que recomiendan los productos o
servicios se convierten en distribuidores y en duefios de sus propios negocios, ademas de
generar unas ganancias importantes proporcionalmente con su esfuerzo, lo que permite que
mientras van recomendando, se van formando niveles o categorias de usuarios, es por ello

que se le da la denominacion Marketing Multinivel.

Con el presente proyecto se busca hacer un comparativo que permita analizar y
evaluar aspectos relevantes de un modelo de negocio o distribucion, que si bien
actualmente es usado por muchos, también es criticado por otros; al parecer porque carece
de credibilidad en general en las personas, especialmente por su similitud con otro tipo de
negocio de estructura piramidal, los cuales en el mundo han resultado ser fraudulentos y no
representan una estructura legalmente constituida ante la legislacion de los paises. La
principal diferencia radica en la propia definicion; negocio multinivel o Network marketing
(mercadeo en red), mientras que venta piramidal es comunmente conocida como
“piramide”, otra de las principales diferencias es que la primera es de caracter legal y la
segunda presenta acciones fraudulentas, (Institute Online Education, 2009), conocer a
profundidad las diferencias entre estos dos modelos permite gestionar y administrar una

compaiiia de este estilo de forma correcta.
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El objetivo del trabajo tiene como finalidad presentar un comparativo del negocio del
Network Marketing que usa la distribucion de venta directa de sus productos en la linea de
belleza de la empresa AMWAY, frente al proceso de venta de las empresas con esquema
tradicional, el cual utiliza estructuras de venta fisicas o canales virtuales en redes sociales.

Entre los aspectos relevantes en el modelo de mercadeo en red, una de las ventajas
encontradas es la posibilidad de crear un impacto o crecimiento positivo en la economia
familiar y social, toda vez que la cuota de inscripcion para ingresar al sistema es accesible
para el empresario que inicia, teniendo en cuenta que la funcidn principal es la consecucion
de clientes para consumir los productos/servicios; asi mismo, vincular otros miembros que
a su vez enganchen a la red a otros vendedores y distribuidores, es por ello que en este ciclo

todos obtienen importantes ganancias.

El modelo Network Marketing es una tipologia poco estudiada desde la perspectiva
académica y dada la poca informacién disponible, se decide entonces enfocar la
investigacién, a conocer el entorno de las personas que viven de cerca la
realidad del funcionamiento de este modelo de negocio, es por ello que el trabajo se
oriento a la pregunta de investigacion ¢como aporta al desarrollo economico de las familias
el modelo de negocio Network marketing vs. el modelo de negocios tradicional en
productos de belleza de la empresa Amway?

En el desarrollo de la investigacion, se realizé un rastreo bibliografico el cual permite
tener una vision general y global del modelo de negocio Network marketing, identificando
fortalezas y debilidades del mismo, haciendo un anélisis comparativo frente al modelo

tradicional, el cual representa un proceso de desarrollo econdémico significativo de nuevas
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estrategias, para quien decida incursionar en esta tipologia de empresa que llevan e

impulsan a las personas a enfocarse en sus propias metas (Correa, 2017).

Como recursos de investigacion, se utilizaron tanto fuentes primarias de informacion,
como también fuentes secundarias de referencias bibliogréficas, relacionadas con el
concepto de Network marketing, el proyecto corresponde a un estudio y revision del caso
particular de la empresa AMWAY, especificamente en su linea de productos de belleza,

como referente de organizacion de red multinivel.

El tipo de investigacion es descriptiva, toda vez que se analiza una situacién especifica

de una linea de productos de la empresa AMWAY, objeto de estudio.

El enfoque de la investigacion es cuantitativo, ya que se intenta generalizar los
resultados encontrados en un segmento (muestra) de una colectividad mayor (universo o

poblacién).

Finalmente, con el desarrollo de un estudio de tipo cualitativo se pretende confirmar y
predecir que los fendmenos investigados, presentan una regularidad o relacién causal entre
elementos, esto significa que la meta principal es la formulacion y demostracion de teorias

(Hernandez, 2014).

Para el enfoque cuantitativo, se realizd un cuestionario dirigido con una pequefia
muestra que permitira identificar unos factores comunes de la poblacion que incursiona en

la forma de negocio de Network marketing.
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3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION

El Network Marketing es uno de los modelos de negocio mas moderno que se conocen
actualmente en el mundo empresarial. Esta tipologia esta estructurada como una red de
mercadeo, la cual busca la distribucion directa de productos, fundamentado en un concepto
de economia colaborativa, es decir, la interaccion de un grupo de mas de dos personas que
estan conectadas a través de medios digitales u otros canales, buscando satisfacer
necesidades (Correa, 2017).

El beneficio del modelo de negocio estd enmarcado especialmente porque posee unas
caracteristicas especiales diferenciadoras a las comunes de una empresa; entre otros
inversion y riesgo bajo, las formas de recibir las ganancias son equitativas o equivalentes al
trabajo realizado, todo esto para que sea factible y confiable para la sociedad (Lopez,
2019).

Cabe aclarar que este modelo de negocio es una habil tipologia de ventas utilizada por
diversas empresas en el mundo para comercializar productos y servicios, logrando una
expansion constante, teniendo como un concepto sumamente sencillo la recomendacion y
velocidad de lo que se conoce como “voz a voz” (Gano Excel, 2019).

De acuerdo con el acercamiento que se tuvo con personas que trabajan con el modelo
Network Marketing como una fuente de ingresos principal 0 como una opcion extra, estos
afirman que, muchos jovenes hoy egresan semestre tras semestre como nuevos
profesionales, tecnologos o técnicos con expectativas frente a su futuro profesional,

personal y econdmico, buscando un empleo que satisfaga no sélo sus expectativas, sino
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también que les genere estabilidad econdmica, pero una vez que se encuentran con el
entorno laboral actual, se dan cuenta de la dificultad de encontrar un empleo que les ofrezca
esa proyeccion profesional y un futuro estable, recurriendo asi, a otras alternativas, es por
ello que estos escenarios se convierten en objeto de estudio e investigacion con el fin de
obtener informacion para reflexionar y presentar los beneficios de estos nuevos modelos de
negocio.

Hoy dia, el sistema de pensiones colombiano enfrenta graves problemas en su
comprension financiera y estructural (Sierra, 2017). En Colombia por ejemplo cotizan méas
de ocho millones de personas para aspirar a una pension, pero el sistema no es auto-
sostenible (Sierra, 2017), por lo cual se dice, que, con una caida del sistema pensional, la
poblacion adulta se veria afectada econémicamente, generando de cierta forma una
disminucion en el consumo de la ciudad y de la produccion lo que conlleva a que la
sociedad, en especial los jovenes tengan la necesidad de recurrir a nuevas opciones que
garanticen una estabilidad econdmica y familiar para su vejez y que esta sea sostenible en
el tiempo.

Como se ha dicho anteriormente, se denota que esta opcion de negocio cobra un papel
preponderante para la sociedad, dado que, mediante este modelo es posible componer un
ingreso principal o adicional para las familias o para la persona que desee asumirlo, de tal
manera que pueda complementar unos ingresos lineales generados por el empleo
convencional o tradicional, aunque la remuneracion y los beneficios econdmicos sean
importantes, los empleados cada vez se sienten mas motivados por un beneficio no

economico o expresado en otro termino; salario emocional (Coley, 2009).



En el siguiente grafico se presentan las empresas multinacionales que en Colombia

actualmente operan con el sistema de Network marketing.

Tabla 1:
Empresas Multinivel
COMPANIA NOMBRE
Amway /ﬂ‘ l l wv
http://www.amway.com.co/
Avon A"QII
https://www.avon.co/
C
Belcorp o
L’BEL esika cy°zone BELCORP

https://www.belcorp.biz/

Gano Excel S.A

https://www.ganoexcel.com.co

Herbalife Nutrition

b nuraion

https://www.herbalife.com.co

LeBon

Lebon
https://www.lebon.com.co

Leonisa W )
https://www.leonisa.com/co

Natura notluro
https://www.natura.com.co

o
Novaventa S.A.S novaventa
https://www.novaventa.com.co
omnilife OMNILIFE

GENTE QUE CUIDA A LA GENTE

https://www.omnilife.com/
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Yanbal Ej \‘ﬁ/ ,‘-"\ N E‘ /\ L

https://www.yambal.com/co/

Fuente: Elaboracion propia

Todas estas empresas comercializan y distribuyen productos entre otros, para salud,
bienestar, belleza, domésticos, hogar, tecnologia del hogar, accesorios de cocina, cuidado
personal, joyeria, ropa interior, ropa exterior, calzado, bisuteria, relojeria, perfumes y
productos de chocolate (MultinivelZgZ, 2018). Todas ellas inscritas a la Asociacion
Colombiana de Venta Directa, ACOVEDI, 6rgano responsable en el pais de agrupar a todos
los gremios de empresas conocidas como marketing multinivel o Network marketing en
Colombia, con el fin de promover la ayuda mutua y el mejoramiento de estas, mantener
informados a los miembros y representar a las compafiias de venta directa para fortalecer y
proteger los intereses de los afiliados, actuando con liderazgo, compromiso y alineados con
equidad (ACOVEDI, 2019).

Acorde con una encuesta realizada por ACOVEDI en el afio 2015 para determinar el
impacto social y econdmico de la venta directa en Colombia, se tom6 como muestra a seis
mini grupos de discusion a profundidad en Bogota y Medellin; se realizaron seis cientos
veinte entrevistas telefonicas en las ciudades de Bogota, Medellin, Barranquilla y Cali, en
este ejercicio la encuesta dio como resultado que aproximadamente el 46% de la poblacion
colombiana que tiene una carrera profesional y se encuentra empleado o desempleado,
pertenece o pertenecio en alglin momento a un grupo de mercadeo multinivel
(Colombianos, 2015), explicando asi, al parecer qué; este ejercicio se hace, por algun tipo
de miedo o temor que estos individuos sienten a la posibilidad de cambios en sus areas de

trabajo. Dicho de otra manera, las personas buscan esta alternativa de negocio para no tener


https://www.yambal.com/co
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una dependencia del cien por ciento de su empleo actual, o en otros casos para mitigar la
incertidumbre por el colapso del sistema pensional del pais, donde Leonardo Villar, director
de Fedesarrollo sefiala que, mas de la tercera parte de la poblacion mayor no recibira la
pension, debido a diferentes problemas como la informalidad de los negocios, la poca
cotizacion de las nuevas generaciones y el rapido envejecimiento de la poblacion
(Noticiascaracol.com, 2018).

En el desarrollo del presente trabajo, se tomd como caso, objeto de
estudio especificamente a la compafiia multinacional American Way (AMWAY), la cual
tiene subsidiarias en diferentes sectores, es asi como se define revisar solo la subsidiaria
Ilamada Artistry, inicialmente llamada Edith Cosmetic Rehnborg, la cual fue fundada por la
sefiora Edith Rehnborg, esposa del Carl Rehnborg, fundador de Nutrilite, lider mundial en
venta de suplementos multivitaminicos (American Way, 2010). Jay Van Andel
y Rich DeVos en el afio 1949, vendian productos de complementacion alimenticia
NUTRILITE puerta a puerta, pero en el afio 1958, fundan la compafiia Ilamada AMWAY,
la cual adquiere a Nutrilite y a Edith Cosmetic Rehnborg, adaptando a esta Ultima a lo que
hoy se conoce como Artistry, estableciendo una relacion sinérgica entre el arte y los
beneficios de Nutrilite.

Todo este ejercicio inicia con unos pocos asociados, estos lideres emprendedores y
amigos empresarios desarrollan estas iniciativas buscando nuevas ideas de servicios de
ventas, lo cual dio como resultado el primer producto para el hogar y es asi como en 1960,
con el deseo de estos actores apasionados por las ventas, comparten su reciente é€xito y nace

entonces un modelo de negocio, descubriendo lo que hoy en dia sigue vigente (DeVos,
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2015). Son ellos entonces impulsores de este pensamiento: “Las personas y las relaciones
son el corazon de cualquier negocio exitoso” (DeVos, 2015).

Esta compaiiia cuenta con un programa campana por los niios AMWAY ONE BY
ONE™, es un socio comprometido de UNICEF, el Fondo de Naciones Unidas para la
Infancia y aunado a lo anterior es un fiel incentivador del cuidado del medio
ambiente (American Way, 2019). Amway contintia buscando el cuidado del medio
ambiente no sélo promoviendo este proceso con campafias, sino también desde la filial
Amway Home TM donde se producen productos para el hogar que cuentan con el
sello BIOQUEST Formula TM y con la alianza con la Agencia de Proteccion
Ambiental (EPA) de los Estados Unidos y la participacion en el programa “Disefiado para
el Medio Ambiente” (DFE) (Amway Home, 2019) .

Artistry de la multinacional AMWAY es uno de los principales modelos que permitid la
revision y seleccién de esta iniciativa acerca de la temética para el proyecto del trabajo de
grado, debido a que contiene los principios basicos de su compafiia madre, es decir, no sélo
busca vender productos de belleza u otras lineas, sino que a través de ésta 'y el modelo de
negocio que utiliza y a la educacion que imparten, contribuyen a la formacion de
empresarios con los cuales indirectamente aumentaria la actividad econémica de la ciudad,
sin embargo, también desde su enfoque social trabajan para ayudar a las personas a que
vivan mejor, descubran sus potenciales y tengan suefios, apoyando la libertad financiera
para determinar el futuro personal, al permitir que los empresarios manejen su tiempo y
recursos de tal manera que puedan proveer a la familia una mejor calidad de vida, mediante
la generacion de ingresos importantes. Todavia cabe sefialar que, sumado a esto, Amway

tiene como objetivo fundamental brindar esperanza y oportunidad de recibir
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una recompensa proporcional a los esfuerzos que ejercen las personas que deciden acceder
a esta tipologia de negocio (American Way, 2019).

En la ciudad de Medellin el Network marketing viene en un alto nivel de crecimiento y
tomando como referencia a la compafiia Amway, actualmente se distribuye con alrededor
del 12.5% del total de lo que se vende a nivel nacional, contando con aproximadamente dos
mil empresarios y obteniendo un crecimiento en los Ultimos afios del 23% de lo que ha
crecido Colombia. De otro lado, de los empresarios inscritos, se considera que, el 50% de
estos estan categorizados en lo que hoy se denomina la generacion (YY), es decir, personas
con edad menor a los 35 afios (Carrillo, 2019).

Aunque la ciudad no cuenta con un empresario clasificado por ellos en el nivel més alto
denominada “Embajador Corona”, es una de las ciudades con mas crecimiento a nivel
nacional, e incluso se podria decir que, en América Latina, segun lo expresado por Henry
Carrillo, Gerente de Negocios de Amway en Antioquia, quién es el encargado de apoyar a
los lideres de negocios para generar estrategias de crecimiento. El afirma que,

American Way llego a Colombia en el afio 1996 y en la ciudad de Medellin en el afio 1998
con Gloria y Rodrigo Correa, una familia que aln se mantienen en este negocio, aunque

Gloria de Correa ya no se encuentre entre ellos (Carrillo, 2019).
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4. PREGUNTA DE INVESTIGACION

¢Como aporta al desarrollo econémico de las familias el modelo de negocio Network
marketing vs. el modelo de negocios tradicional en la linea de productos de belleza de la

empresa Amway?

5. OBJETIVOS GENERAL Y ESPECIFICOS

5.1. Objetivo General

Presentar un comparativo entre el modelo de negocio Network Marketing vs. el modelo

de negocio tradicional en la linea de productos de belleza de la empresa AMWAY.

5.2.  Objetivos Especificos

v Analizar las diferencias entre un modelo de negocio de Network Marketing vs.

el modelo de negocio tradicional de ventas en la linea de productos de belleza
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v" Presentar el impacto que genera en el desarrollo econémico a una familia que
se vincula al modelo de negocio de Network marketing de la empresa
AMWAY.

v Formular los beneficios que representa en el desarrollo econémico de la region

el modelo de negocio de Network marketing.

6. JUSTIFICACION

Los resultados de esta investigacion sirven para demostrar por qué el modelo de
negocio del Marketing Multinivel o Network Marketing ligado al canal de distribucién de
la venta directa, contribuye al desarrollo econémico de las familias que viven en la ciudad
de Medellin, centrandose en el estudio del impacto econdmico que generan las redes de
mercadeo en la ciudad y pretende demostrar por qué esta industria contribuye al desarrollo
econdmico de Medellin, ya que involucra un aumento en las finanzas de las familias y en el
desarrollo de habilidades para que sus distribuidores sean competitivos en la economia
actual, en un negocio emergente que es usado por muchos y criticado por otros, pues desde
la percepcidn o ignorancia de varias personas carece de credibilidad por su similitud con
otros negocios de estructura piramidal que han resultado ser fraudulentos, pero para otras
personas se ha convertido en una profesion de igual importancia a cualquier otra, gracias a

gue su sistema de formacion capacita a sus distribuidores en temas tan importantes como el
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liderazgo, inteligencia social, inteligencia comercial, inteligencia emocional e inteligencia
financiera, formando personas de éxito para el siglo XXI.

El mercadeo en red es un tema poco estudiado desde la perspectiva académica y dada la
poca informacion disponible, se enfocara este trabajo en conocer el entorno de las personas
que viven de cerca la realidad del funcionamiento de las redes de mercadeo por medio de
entrevistas, desde diferentes puntos de vista, por eso se entrevistaran personas adscritas a
las redes de mercadeo, ya sea como distribuidores o empleados, obteniendo asi informacién

de fuentes primarias.

Esta investigacion es importante porque con esta se pretende también generar una
mayor confiabilidad en las personas que estén interesadas en este modelo de negocio, ya
que es mayormente confundido como una pirdmide ilegal, segun lo dicho por varios
empresarios que trabajan con este modelo de negocio.

También se busca mostrar un comparativo de este modelo de negocio que empresarios
como Robert Kiyosaki Illaman Negocio del siglo XXI, con el modelo de negocio tradicional
que es el modelo de negocio -valga la redundancia- con el que la sociedad esta mas
familiarizado.

Por otro lado, esta investigacion es indispensable para optar el titulo de Negociadora

Internacional.
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7. MARCO REFERENCIAL

1. Network Marketing

1.1.Concepto

El Network Marketing, también conocido como marketing multinivel, es un efectivo
sistema de ventas utilizado por multiples compafiias a nivel mundial para distribuir sus
productos y lograr una expansion constante. Difundido e implementado desde hace cerca de
70 afios, se basa en crear una red de consumidores que manifiestan a sus contactos su plena
satisfaccidn con respecto a determinados productos y servicios. Asi se convierten en
legitimadores y multiplicadores de una marca a partir de un concepto sumamente sencillo:

la recomendacion (Gano Excel, 2019).

1.2.Antecedentes

Después de que sobrevivio a un campo de concentracion chino, Carl Rehnborg creo en
los afios treinta una compafiia norteamericana llamada California Vitamins, la cual es
Ilamada més adelante como Nutrilite en 1941. Esta empresa se le considera la pionera en
utilizar el Network marketing o Marketing Multinivel. El sistema de venta de Nutrilite era
original, combinada con la idea de que es mas facil que muchas personas vendan pocos

productos, a que pocas personas venda muchos productos (Garcia, 2004).
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En 1949 entro a la compafiia dos amigos, Richard Devos (1926-2018) y Jay Van Andel
(1924-2004) los cuales en 1958 tenian una gran red de distribucién de productos. En este
mismo afio, Nutrilite tuvo grandes problemas financieros que generaron que Devos y Van
Andel decidieron forma una compafiia similar a la de Nutrilite, con productos diferentes y
disefiada para el ama de casa, la cual llaman Amway. También se escinde de Nutrilite en
esas fechas Forrest c. Shaklee, que crea la empresa Shaklee que en los noventa era una

multinacional y luego en Reino Unido fue adquirida por Nature’s Sunshine (Garcia, 2004).

En 1959 se estructura el plan de venta y marketing de Amway y compra a Nutrilite. La
venta que ellos hacian se hacia directamente para los distribuidores independientes, que
utilizan ellos mismos estos productos, hacen la promocién y guardan un margen
vendiéndolos a otras personas. En los afios sesenta la compafiia habia crecido en gran
manera y este tipo de distribucién se empezé a llamar marketing de venta multinivel por los

distintos niveles en los que podian estableces los distribuidores (Garcia, 2004).

1.3. Estructura de compensacion del Network Marketing.

Existen diferentes estructuras de compensacion del Network marketing, pero las cuatro
estructuras de pago mas exitosas y populares del Network marketing: Ruptura, Multinivel,

Matriz forzada y Binario (Flying Man Productions, 2016).
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Estructura de compensacion del Network Marketing

Nombre

Descripcion

Ruptura

Fue elegido como la estructura de pago de una de las empresas mas populares
del MLM vy se expandi6 tanto que hoy por hoy sigue siendo una herramienta de
gran éxito. Las compafiias que hacen uso de esta herramienta son compafiias que

han llegado a alcanzar un billon de dolares anuales.

Este plan de compensacion escalonado o por ruptura es el mas antiguo de la
industria del Network marketing.

Es utilizado aproximadamente por el 39% de las compafiias de MLM, sin
embargo, las compafiias que los usan Ilevan muchos afios en la industria.
Practicamente ninguna de las compafiias que han abierto sus puertas al mercado

en los ultimos afios han adoptado este plan de pago.

Hoy, empresas que utilizan este plan de compensacion son Amway, Herbalife, y
Forever Living Products.

Uninivel

No hay ningun limite en la cantidad de directos que se pueden reclutar en el
negocio, pero si un namero fijo de niveles de profundidad, que puede ser

normalmente nueve o doce niveles.

Este tipo de plan de compensacion se caracteriza porque si su volumen personal
y su volumen organizacional es mas alto, su paga sera también alta, aunque de
Vez en cuando existen ciertos requisitos, en la cantidad de afiliados directos y
volumen mensual en algunos niveles para poder acceder a calificaciones o

rangos.

Esta estructura de compensacion es apta para empresas gque estan por iniciar su

construccidn y que quieren atraer distribuidores.
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El potencial de ingresos con esta estructura es con frecuencia mas lento que con
los demés planes, por lo que muchas empresas que lo desarrollan han creado

programas de bonos adicionales.

Matriz

forzada

La estructura de matriz forzada establece una anchura y profundidad
determinada. Por ejemplo, una estructura de 4 por 5, es decir que permite a los
distribuidores patrocinar directamente 4 personas que van a obtener ingresos por
comercializacion en cinco niveles. Esta estructura ha tenido un gran éxito en la
promocion del trabajo en equipo y brinda a los distribuidores una gran

capacidad de control.

Una vez que el distribuidor haya completado su matriz de trabajo, puede dedicar

su tiempo a la formacion y motivacion de su equipo.

Este modelo es de crecimiento limitado. Muchas empresas han afiadido nuevos
programas de bonificacion y planes que ayudan a los distribuidores a alcanzar

mayores comisiones a través de esta estructura.

Binario

La estructura binaria como medio de comision, permite patrocinar solo dos
nuevos reclutas en la primera linea. Esta crea 2 lineas descendentes que generan
una mayor fuerza. Por ejemplo, si una linea esta generando 400 doélares en
comercializacion al mes, mientras que la otra genera 200 dolares, se compensara
el patrocinador de la segunda linea con el de la primera. Como resultado, los
distribuidores trabajan duro para motivar y capacitar la linea débil, lo que genera
una gran cantidad de apoyo e interés compartido. Una vez el distribuidor ha
Ilegado al méximo de su potencial de ingresos, muchas empresas se han

permitido comenzar una nueva organizacion e iniciar el ciclo otra vez.

Fuente: Revista, Viva el Networking (2016).




Ejemplo del Plan de Compensacion:

Plan de Compensacion Amway

Ademas de ganar de manera inmediata (el 30% por la venta
al detal) tus pedidos pagados quedan registrados a tu
Cadigo y, si son mayores a 1200puntos, podras obtener un
atractivo Honorario de desempeiio.

¢ Qué son los puntos?
Tabla de Porcentaje de desempefio Cada producto cuenta con un
valor llamado puntos es un valor

F:'Llrltﬂs |'"'-.|i‘\.f'E‘.| de F’IZ:I"C:EI’ltEle de Amway para hacer calculos de
10000 29 % Volumen de Negocios (Vns) a
7000 18% nivel internacional, en Colombia

L vale $2050 (antes de iva y
4000 15% descuento) y determina el
2400 12% Porcentaje de pago de Honorarios
de Acuerdo a |a tabla de
1200 9% porcentaje.

Figura 1: Plan de compensacién Amway
Fuente: Paez (2019).

Nivel al 9%

Para llegar al 9% deberas mover con tu Codigo un total de 1200 puntos lo
podras lograr utilizando unas esfrategias de ventas que te podemos ensefar y
junto a tu familia lograras obtener un ingreso de $1.275.000 si te lo propones

/ T“F;E\ Ganancia del 30%x 3.600.000%= 1.080.000
| 1200Pts | Bono del 9%x 2.520.000*"*= 221.400
A Total= 1.301.400

—

“Compras generadas con u codigo o e us clientes referidos precio sugerioo &l publice sin iImpuesto
"“Woluman de Magocios (\Vns) generados ed al precio sugerios &l pulblico sin iImpuesto menas &l i

Figura 2: Plan de compensacion Amway — Nivel al 9%
Fuente: Paez (2019).
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Nivel al 12%

Para llegar al 12% deberas mover con tu Cadigo y el de un amigo al cual tu
le hallas ensefado a alcanzar el 8% y le ayudes a ganar $1.275.700 y al
aumentar tu nivel de bonificacién podras obtener un ingreso de $1.463.000

Tu -\2400Pts Grupal
1200Pts

Ganancia del 30%x 3.600.000*= 1.080.000
Bono del 12%x 5.400.000*"= £504.800
Bono del 9%x 2.520,000"""= =221.400
Total= 1.463.400
“*Se le resta la bonificacion de tu linea te y obtienes un
Ingreso residual

Figura 3: Plan de compensacion Amway — Nivel al 12%

Fuente: Paez (2019).

Nivel al 15%

Para llegar al 15% si le ensefas a tu amigo a referir el sistema y tu tambien
lo haces con ofra persona

15%

12%

9%

4800Pts Grupal

Ganancia del 30%x 3.600.000"= 1.080.000

Bono del 15%x 10,800.000= 1,620,000

Bono del 12%x 5,400,000 -604.800

Bono del 9%x 2.520.000™= -221.400

Total= 1.873.800
“*Se le resta la bonificacidn de w linea te y oblienes un
ingreso residual

Figura 4: Plan de compensacién Amway — Nivel al 15%

Fuente: Paez (2019).
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9600Pts Grupal N|Ve| al 18%

1200Pts

15% y los de ellos tambien

Para llegar al 18% si le ensefias a todos lo
integrantes de tu grupo Empresarial a compartir la
oportunidad de negocios y a generar el mismo
volumen que tu entonces tu ingresos ahumentaran

Ganancia del 30%x 3.600.000"=
Bono del 18%x 21,600,000=
__/ Bono del 15%x 10,800.000™=
Bono del 12%x 5,400,000**
Bono del 9%x 2.520.000*"=
Total=

12%

Ingreso residual

mig
1200Pts

1.080.000
3.888.000

-1.620.000

-604.800
-221.400
2.521.800

***5a le resta |a bonificacsdn de tu linea descendens y obtienes un

Figura 5: Plan de compensacion Amway — Nivel al 18%

Fuente: Paez (2019).

Nivel al 21%

19200Pts grupal

Muy Bien llegaste al nivel
maximo de bonificacién vas a
obtener bonos adicionales de
liderazgo, Viajes y mas

Bono del 21%x 43,200,000
Bono del 18%x 21,600,000**=
Bono del 15%x 10,800.000**=
Bono del 12%Xx 5.400.000**
Bono del 9%x 2.520.000**=
Total=

***Se e resta la bonifi de tu linea y

1.080.000
9.072.000
-3.888.000
-1.620.000
-604.800
-221.400
3.817.800

un Ingreso residual

Figura 6: Plan de compensacion Amway — Nivel al 21%

Fuente: Paez (2019).
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Niveles superiores

Cada vez que una linea de tu grupo llega al
21% Obtendras una regalia de por vida
heredables a tus hijos y nietos de un 4% de
lo que se mueva en esa red son mas de
$820.000 y eso no es todo como ya has
visto la red crece y crece.

Figura 7: Plan de compensacién Amway — Niveles superiores
Fuente: Paez (2019).

2. Venta Directa

2.1.Concepto

La Venta Directa es un canal de distribucion al por menor, que se expande rapidamente,
y que se basa principalmente en ser un negocio que requiere el contacto personal de los
Vendedores independientes con el consumidor, por lo que ha sido calificada como un

“Negocio de Gente” (ACOVEDI, s.t.).

2.2.Antecedentes

La venta a domicilio histéricamente es muy antigua y ha permanecido practicamente

igual a lo largo de los tiempos. Al referirse a la venta domiciliaria, se dice que quizas sea el
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método mas antiguo en la historia de la venta al detalle (Garcia M. D., Marketing

Multinivel, 2004).

La venta directa encuentra sus origenes en Europa, pero en Norteameérica es donde se
conoce un desarrollo como tal, convirtiéndolo en una gran industria. Grandes imperios se
han construido sobre esta base como por ejemplo Amway, Avon Cosmetics, Esika, o

Herbalife Nutrition (Garcia M. D., Marketing Multinivel, 2004).

2.3.Tipos de venta directa.

En esta alternativa de distribucion, hay varias formas de desarrollar la venta directa y se

definen segln la forma como el distribuidor llega al consumidor:
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[ Método o enfoque de ventas

La manera mediante la cual

un contratista independiente (Colombia:

Vendedor Independiente) de
Venta Directa se dirige a su

cliente/consumidor. Esto puede hacerse

por medio de:

Ventas cara a cara o
de persona a persona

|

La venta uno-a-uno de
un producto o servicio
entre el contratista
independiente
(Colombia:

Vendedor Independiente)
de Venta Directa y un
Cliente /consumidor
individual.

J

Venta en reuniones sociales,

ventas / clases grupales,
incluyendo fiestas en linea

Estructura de
compensacion

|

La venta de un producto o
servicio por parte de un
contratista independiente
(Colombia: Vendedor
Independiente) de Venta Directa a
un pequefio grupo de clientes, en
un ambiente de clase o reunién
social, con frecuencia se da en la
casa de una anfitriona.

N\

~

J

Mercadeo en

i

@ )

La manera mediante la cual se
compensa a un contratista
independiente (Colombia:
Vendedor Independiente) de
Venta Directa. Esto puede
hacerse a través de estos tipos
de estructuras:

&

J

Venta Plana

Se trata de una estructura en la que la
compafifa compensa al representante
independiente (Colombia:

Vendedor Independiente) de ventas directas
no sdlo por las ventas que

genere personalmente, sino también por las
ventas de los demas que incorpore a su grupo.
Este tipo de compensacidn se recibe en
adicion a los beneficios al por menor, que es
la diferencia entre el precio al por mayor de
un articulo y el precio de venta al por menor.

Figura 8: Tipos de Venta Directa

Fuente: ACOVEDI (s.f).

rA veces conocido como SLM (sigla en \
inglés), se trata de una estructura por la cual la
compafiia no compensa al
contratista independiente (Colombia:
Vendedor Independiente) por las ventas que
genere lugar de ello, el contratista
independiente gana dinero mediante
la generacidn de ganancias al por menor, que
es la diferencia entre el precio al por mayor de

un articulo y el precio de venta al por menor
QCoIombia: reventa). j
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3. Modelo Tradicional de Negocio

3.1.Concepto

Los negocios tradicionales son aquellos proyectos que nacen de la necesidad de generar
un autoempleo o bien de comenzar a invertir los recursos que se tienen ahorrados, este
dinero es ocupado para poder financiar el inicio de un proyecto con un modelo de negocios
que es muy facil de replicar, por cualquier persona que quiera tener un negocio

(WebMaster, s.f.).

Ejemplos de un negocio tradicional:

e Tintorerias

e Lavanderias

e Tortillerias

e Tienda de abarrotes

e Restaurantes (WebMaster, s.f.).

3.2.Antecedentes

El término fue empleado por primera vez en 1954 por Peter Drucker; abogado y
tratadista austriaco, conocido también como “el padre del management” del siglo XX.
Su primera aparicion en un articulo académico fue en 1957 por Bellman; matematico

aplicado, cuya mayor contribucion fue la metodologia denominada programacion dinamica.
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En 1960 por Jones en el titulo de un articulo, donde presentaba la recopilacion de una
serie de textos sobre la relacion entre entrepreneurship y el desarrollo del capitalismo. “El
Entrepreneurship”, conocido por su expresion castellanizada “emprenderismo”, es la
actividad que busca transformar ideas innovadoras de negocio en ganancias econémicas.

Su etapa de apogeo fue en 1990 cuando el internet comenzo con su creciente afluencia
del término e-business o negocio electrénico que se refiere a practicas y negocios aplicados
a las nuevas tecnologias de informacion y comunicacion (TIC) (Universidad Tecnologica

Equinoccial).

4. Puntos De Venta

4.1.Concepto

El Punto de Venta o POS (Point of Sale) es el punto de contacto del consumidor con las
marcas o productos para su compra. Es el lugar idoneo donde las marcas pueden
posicionarse, sin embargo, por la relevancia que ha tomado, el PDV va mas alla

(InformaBTL, 2015).

Més del 80% de las decisiones de compra se hacen en el Punto de Venta, por lo que se
ha convertido de ser un canal de distribucion a un medio donde las marcas enamora o alejan
a los consumidores. EI PDV es un espacio privilegiado que le permite a las marcas

sumar valor y hacer branding (InformaBTL, 2015).


https://www.informabtl.com/la-importancia-del-punto-de-venta-en-las-decisiones-de-compra/
https://www.informabtl.com/la-importancia-del-punto-de-venta-en-las-decisiones-de-compra/
https://www.informabtl.com/branding-10-puntos-para-construir-y-sostener-valores-de-marca/
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4.2 .Antecedentes

Los puntos de ventas es un sistema utilizado desde antes del siglo XIX. En sus inicios
los clientes estaban a costumbrados a hacer filas largas durante cierto tiempo y la persona
encargada de cobrar hacia su trabajo de manera manual, es decir, producto por producto;
luego de esto los gerentes debia verificar el saldo de las ventas y los productos existentes en
inventario también de manera manuela, y al final todos los calculos debian coincidir en los

cuadernos contables, ademas debian de elaborar informes y registro de operaciones a mano.

Segun la historia de los puntos de ventas, los primeros mecanismos creados para
agilizar estos procesos fueron las maquinas registradoras mecénicas, las cuales datan en el

siglo XIXy su objetivo principal era evitar los robos por parte de los empleados.

Después de la invencidn de estas maquinas, no se generaron novedades en los puntos de
ventas, hasta la llegada de la era digital cual se crearon las maquinas registradoras digitales.
Esta etapa de transicion de las maquinas mecanicas a las digitales se desarroll6 durante un
periodo de 100 afios, todo esto cambio con la aparicion de las primeras computadoras, que

segun la historia revoluciond este sector durante los afios 80.

Posterior a eso se desarrollaron diversos productos relacionados a los puntos de ventas,

los cuales gracias a los beneficios ofrecidos, se mantienen en funcionamiento completo.

Luego de este punto, con la llegada de los computadores de escritorio y mas tardes con
la invencion de las computadoras portatiles que genero una nueva etapa dentro de la

tecnologia conllevando a los dispositivos méviles como teléfonos inteligentes y tabletas, la


https://softwarepos.co/ventajas
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tecnologia comenzd a evolucionar rdpidamente y el sector comercial, ha ido aprovechando

cada revolucion tecnoldgica.

A comienzos del siglo XXI se establecio otro acontecimiento importante en la historia
de los sistemas POS, con el uso de nuevos métodos de pagos mediante puntos de ventas

basados en la tecnologia existente de los computos moviles.

En la actualidad distintas compariias estan aprovechando el auge de esta nueva forma de
pago a través de moviles, las empresas y negocios pueden obtener un dispositivo adecuado,
el cual pueden conectar al teléfono movil, para lograr aceptar tarjetas de débito y de crédito,
utilizando softwares especiales y contratos con compafiias especializadas, sin tener que
regirse por los lineamientos de la banca tradicional, aunque a pesar de los cambios en la

historia, muchos otros negocios mantienen los aparatos antiguos como los datafonos.

Ahora se estd implementado el método de pago a través del internet o la nube, lo cual es
una gran ayuda y ventaja, ya que pueden gestionar y administrar su negocio desde cualquier
lugar sin necesidad de contar con un dispositivo especifico y al mismo tiempo es un lugar

seguro y no se corren riesgo de pérdida de informacion o dafio del disco duro.

A medida que transcurra el tiempo, la historia de los puntos de venta ira evolucionando,
y los usuarios seran quienes guien a los comerciantes en torno a las mejoras en los sistemas

de dichos puntos para una mejor experiencia'y comodidad (POS Colombia, 2018).
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4.3.Tipos de puntos de ventas.

Los puntos de venta se clasifican en:

v Mayoristas: Compran y/o venden productos al por mayor, por docena, lote o en

grandes cantidades.

v Minoristas: Compran y/o venden productos al detal o por unidad.

Tabla 3:
Tipos De Mayoristas

Tipo

Definicion

Relaciones Con

Otros Mayoristas

Segun sus relaciones con otros mayoristas pueden clasificarse en independientes o

centrales de compra.

Las centrales de compra serian fisicamente como un mercado, pero de mayoristas.

De estas centrales mayoristas sale practicamente toda la mercancia que se vende en

las grandes ciudades.

Localizacion

En esta clasificacion distinguimos dos tipos:
v" Mayoristas de origen: Se encuentran cerca de las zonas productoras y estan
especializados en comercializar pocos productos.
v' Mayoristas de destino: Tienen su centro de operaciones en zonas de gran
consumo. Compran los productos a los mayoristas de origen y los venden a

los minoristas.

Propiedad De Los

Productos

Se Ilaman agentes intermediarios a los mayoristas no propietarios de los productos
gue comercializan. La funcion de estos mayoristas es facilitar el contacto entre
comprador y vendedor. Al no ser propietarios de los productos en transaccion,
evitan los riesgos y la gestidn de los inventarios. Existen 3 tipos de agentes
intermediarios:
v' Comisionistas: Su trabajo suele centrarse en cerrar ventas, para lo que
tienen cierta libertad de negociacion.
v Brokers: Son expertos en un determinado mercado, siendo intermediarios
ocasionales.
v' Representantes comerciales: Actlian y negocian en nombre del proveedor o

fabricante, especialmente en operaciones de compra y venta.



https://www.gestion.org/en-2016-el-ecommerce-crecera-un-50-en-todo-el-mundo/
https://www.gestion.org/en-2016-el-ecommerce-crecera-un-50-en-todo-el-mundo/
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Por otra parte, tenemos a los mayoristas propietarios de los productos que después

venderan a minoristas.

Tecnologia De
Venta

Los mayoristas utilizan diferentes tecnologias para su trabajo. Segln dichas
tecnologias y maneras de trabajar se clasifican en:

v' Mayoristas tradicionales: Esta venta se caracteriza por el trato personal
entre comprador y vendedor.

v Mayoristas de autoservicio: El cliente entra, coge un carro, lo llena con los
productos que desea comprar, paga en las cajas y se encarga él mismo de
transportar las mercancias.

v" Mayoristas de venta a distancia: La venta se hace por teléfono, internet o

correo.

Especializacion De
La Actividad

La especializacién de la actividad mayorista puede estar referida a los productos o
servicios que comercializa o bien a las funciones.
A) Mayoristas especializados por productos o servicios segun la variedad de
productos son:
v" Los mayoristas especializados: venden poca variedad de productos. Por
ejemplo, mayoristas de zapatos.
v" Los mayoristas generales: comercian con muchos tipos de productos, de
diferentes sectores.
B) Mayoristas especializados segun las funciones que desempefian:
Hay mayoristas que desempefian todo tipo de funciones comerciales y otros que
solo realizan algunas de ellas. Si realizan todas las funciones se les llama mayoristas
de servicios completos. Si solo realizan algunas funciones se les Ilama mayoristas

de servicios limitados.

Fuente: Gestion.org (s.f).
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Departamentales

Tipo Definicion
Suelen contar con espacios fisicos de gran tamafio que les permita organizar la
Tiend mercancia por sectores o departamento de manera que sea agradable y ordenado para
iendas

el cliente realizar un recorrido por el recinto, en este tipo de tiendas puedes encontrar:
electrodomésticos, articulos para el hogar, ropa para damas, caballeros y nifios,

muebles y decoracion, articulos de uso diario y mucho mas.

Son aquellas que se concentran en la comercializacién de una linea de productos en

Conveniencia

Tiendas De . . . ] » . ]
o especifico. Por lo que te pueden brindar una mejor orientacién a la hora de realizar tu
Especialidad
compra.
Generalmente son espacios reducidos ubicados en zonas residenciales o en vias
. principales, en las que el cliente no debe viajar mas de 15 minutos para llegar al lugar,
Tiendas De

su horario es bastante amplio, trabajando 7 dias a la semana hasta altas horas de la
noche o incluso 24 horas al dia. En ellas puedes encontrar una amplia gama de

productos necesarios para la cotidianidad.

Supermercados

Con un espacio relativamente amplio en los supermercados encontraras una amplia

cantidad de objetos y marcas, mayormente productos de alimentacién y para el hogar.

Hipermercados

Con mucho mas espacio y opciones que el supermercado, mayormente estas
locaciones se encuentran alejadas del transito cotidiano de los clientes, incluso cuenta

con espacios de diversion y recreacion.

Tiendas De

Descuento

Son tiendas que comercializan sus productos a costos mucho menores que los de la
competencia, sacrificando en ocasiones la calidad, pero manteniendo altos volimenes

de ventas.

Category Killers

Muy parecido a las tiendas por especialidad, estos lugares se concentran en la

comercializacién en especifica de una linea de productos, pero a muy bajos costos.

Tiendas De
Formato

Tradicional

En este tipo de lugares se vende un poco de cada linea de productos, organizados de

manera bien clésica y con pocos empleados.

Fuente: Guelaguetza (2018).
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5. Productos Del Sector Belleza

El sector de producto de belleza es un sector -valga la redundancia- que esta inmerso en
la industria de cosméticos y aseo. Hablar de productos del sector belleza, es un tema algo
extenso, lo cual hace que para este trabajo se tenga un poco de preferencia por los
cosméticos y los productos para el cuidado de la piel.

“Cada mujer es Unica, ya que es su propia obra de arte” Edith Rehnborg, Fundadora

de Artistry.

5.1.ANDI (Camara de la Industria Cosmética y de Aseo)

Se cred con el propdésito de desarrollar con los empresarios del sector, acciones que
tiendan a su fortalecimiento y beneficio, coordinando esfuerzos a través de la Asociacion.
Esto en el campo industrial, de comercio y servicios (Camara de la Industria Cosmética y de
Aseo, s.f.).

La industria se compone de tres subsectores: Cosméticos, Aseo, y Absorbentes (Camara

de la Industria Cosmética y de Aseo, s.f.).

Mision: contribuir al desarrollo del sector y de sus afiliados en el d&mbito nacional e
internacional, implementado acciones que atraigan la inversion e incentiven el consumo,
dentro de un marco que promueva la responsabilidad social, mediante la busqueda de
oportunidades y ayudando a eliminar las restricciones y obstaculos en los campos legal,

comercial, de infraestructura, innovacion y desarrollo tecnologico, logistico, financiero,
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econdmico y publicitario, a traves de la representatividad, la credibilidad, la voceria y la
capacidad de influir en los diferentes escenarios de decision (Camara de la Industria
Cosmética y de Aseo, s.f.).

Vision: en el 2032 Colombia serd reconocida como un lider mundial en produccion y
exportacion de cosméticos, productos de aseo del hogar y absorbentes de alta calidad, con
base en ingredientes naturales propios de la biodiversidad colombiana (Camara de la

Industria Cosmética y de Aseo, s.f.).

7.1. Marco Teobrico.

Tabla 5:
Variables del Marco Teérico
Variable Concepto
A Network Marketing
B Venta Directa
C Negocios Tradicionales

Fuente: Elaboracion propia

Para la construccion de este marco conceptual, se recurrio a fuentes confiables de
investigacion, como es la base de datos de la biblioteca de la Universidad Pontificia
Bolivariana; también se tuvo acceso al repositorio de la universidad anterior, aunandole, el
Instituto Tecnoldgico Metropolitano de Medellin, Universidad EAFIT, Universidad de
Medellin, Universidad de Antioquia, Universidad Nacional y la Escuela de Ingenieria de

Antioquia.
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Con este rastreo de informacién, buscando trabajos de grado, tesis y/o investigaciones
cercanas al tema de indagacion que se esta trabajando, se denoto la falta de estudios
relacionados con el tema del Network Marketing y es mas escasa la informacion si nos
centramos en estudios realizados en la ciudad de Medellin.

En este orden de ideas, identificamos a “A” con el concepto de Network Marketing o
redes de mercadeo. Los textos de A se caracterizan por manejar el concepto del Network
Marketing —valga la redundancia- y también por mencionar los aspectos mas interesantes
del mismo, mostrando sus ventajas, pero también las desventajas 0 consecuencias no muy
favorables de este modelo de negocio.

Teniendo como referencia lo dicho anteriormente, se pudo hacer anélisis o inferencias,
partiendo de la informacién previa, lo cual nos ayudara a diferenciar nuestro tema de
investigacion de los estudios preliminares.

Lo primero que se puede observar, es que todas las investigaciones tienden a oscilar
entre los afios 2008 y 2018.

Estas investigaciones de la tematica “A”, Proyecto para la creacion de una empresa
proveedora de articulos dirigidos al mercado estudiantil del cantén Tulcan, provincia del
Carchi, que aplique la técnica de distribucion del Network marketing a través de los
comerciantes informales del sector (Pozo, 2008), EI mercadeo en red: ;una oportunidad de
trabajo prometedora para las mujeres? (Listiakova & Jarkovska, 2014), Salud de redes:
Marketing multinivel de productos sanitarios en Ghana (Droney D. , 2015), Incidencia de la
aplicacion del Network Marketing de las empresas Herbalife y Gano Excel en la ciudad de
Medellin (Garcia & Pelédez, 2015) y Generalizacion del modelo de compensacion binomial

de una red de mercadeo multinivel (Castro, Ossa, & Trespalacios, 2018), los cuales estan
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relaciones entre si y todos llegan al punto de que los negocios en Multinivel o redes de
mercadeo son una buena oportunidad de trabajo o negocio, se puede implementar este
modelo de negocio en conjunto con la venta directa para cualquier producto o servicio y
genera rentabilidad, dicho de otro modo, tiene viabilidad econdmica y financieramente,
pero lo més importante, es que se inferir que claramente no es una pirdmide y tampoco es
ilegal, por su implementacion en paises del continente americano y africano.

Por otro lado, en la tematica “B” tenemos el concepto de venta directa, el cual va ligado
al concepto anterior, debido a que es la modalidad de distribucion que se utiliza en las redes
de mercadeo, una investigacion acerca de Natura, Del canal de venta directa al soporte a la
responsabilidad ambiental: el caso de la natura (Da Cruz & Raguenet, 2014), donde se
concluye que la venta directa es un importante canal de distribucion por la solidez cultural
de relaciones locales y el subempleo (Da Cruz & Raguenet, 2014).

Aunado a todo lo anterior, estos 2 conceptos, Network Marketing y venta directa al estar
unidos, hay investigaciones tales como, Identificar el impacto econémico y social del
sistema de formacion empresarial del mercadeo en red en Medellin (Cock & Sierra, 2012),
Comercializacién de productos colombianos utilizando Network Marketing (Ayala, 2013) y
Modelo de ecuacidn estructural de una persona potencialmente exitosa en mercadeo en red
(Hiranpong, Decharin, & Thawesaengskulthai, 2015), que lo tratan en conjunto, incluyendo
esta, debido a que las redes de mercadeo se realizan mayormente con el canal de
distribucion de la venta directa, aunque eso no quiere decir que todas las empresas que
manejan la venta directa usan el modelo de negocio en red.

En la tematica “C”, tenemos el concepto de Negocio Tradicional, para el cual

encontramos diferentes documentos como Razones por las que sobreviven los negocios
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tradicionales (Sanchez, 2017), Modelo De Negocio (Barrios, 2010), ¢Qué Es Un Negocio
Offline o Negocio Tradicional?: Caracteristicas, Ventajas, Desventajas (Cervantes, s.f.), Un
negocio tradicional (J, 2017) y Negocios tradicionales con vision empresarial (Rojas
Navarro, 2011), son documentos o articulos que nos hablan sobre como son los negocios
tradicionales, los retos que estan enfrentando y la necesidad que tienen de innovar y
modernizarse en los temas relacionados con las nuevas tecnologias que ayudan a impulsar
cada vez més las empresas.

En conclusién, se puede decir que, aunque existe poca informacion confiable
encontrada, aun no se ha logrado estudiar a fondo el Network marketing y los beneficios de
crear empresas en este modelo de negocio, lo cual es beneficio para esta investigacion
porque demarca que se investiga un tema que no sé ha investigado a fondo y que sus
resultados contribuyen a la sociedad.

En los rastreos realizados, se nota muy claramente que se puede confiar en este modelo
de negocio siempre y cuando se utilice adecuadamente, que funciona y principalmente que
si cumple con su objetivo de generar ingresos a sus inscritos o empresarios. Tiene fallas
como todo, pero se puede decir que los beneficios son mayores, donde ellos buscan cada

dia ayudarse entre si y que los desertores sean menos.

Tambien se denoto que en la mayoria de los documentos se resalta la importancia de que
las empresas con modelos de negocios tradicionales usen algunas estrategias que son

fundamentales en el Network marketing para que estas puedan sobrevivir en el mercado.
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En el marco conceptual de este trabajo de grado, vamos a comparar el modelo de negocio

tradicional que es el mas comun al momento de emprender y el modelo de negocio de

mercadeo en red o multinivel que aun genera desconfianza entre los empresarios.

Tabla 6:
Negocio Tradicional VS Network Marketing

Negocios Tradicionales

Network Marketing

La inversion que se requiere debe ser alta'y con
fondos destinado para la manutencién del

negocio o para casos de emergencia.

La inversion requerida para empezar el negocio es muy

baja y los riesgos de perdida son casi nulos.

Montar una empresa con el modelo de negocio
tradicional requiere de mucho conocimiento que

muchas veces no se aprende en una academia

Al empezar con el Network marketing, a los futuros
empresarios les dan asesoria, capacitaciones,
seminarios y entrenamientos, hasta que aprende todo lo
relacionado con la forma de trabajo. Los lideres con
mas experiencia son los que instruyen a los que se
inician, por lo cual, las posibilidades de éxito son

mayores.

La competencia es muy dura cuando se tiene una
empresa en este modelo de negocio, por lo que
se debe de ofrecer un buen producto y excelente

servicio para sobrevivir en el mercado.

La competencia no existe debido a que la esencia es
ayudarse entre si para que las redes crezcan, ya que, Si
la persona que esta empezando el negocio gana, los que

estan arriba de esta también.

Muchos permisos y habilitaciones.

Los distribuidores no se preocupan por permisos y por

habilitaciones.

El sistema de distribucién es costoso debido a

los diferentes intermediarios que tiene.

El empresario es el Unico intermediario entre la fabrica

y el consumidor final.

Los gastos en publicidad son muy elevados

debido a que de este dependen las ventas.

Cero pagos de publicidad porque su publicidad es voz a

VOZ.

Gasto en salarios, prestaciones, local, servicios,

seguros, entre otros.

No se generan gastos ya que no se necesita una tienda

fisica, ni empleados, ni otros gastos.




48

Las ganancias obtenidas son solo por la venta

del producto o servicio.

Se pueden obtener ganancias por los productos

distribuidos, por servicios, bonos y ganancias de la red.

El precio del producto define la calidad del

mismo.

Productos exclusivos con excelente calidad a bajos

precios.

El servicio Pos-venta no hace parte de la

costumbre.

Mantener contacto con los clientes después de la venta

es primordial.

La inversion en tecnologia e innovacion es
pequefia, ya que se debe invertir la mayor parte

de las ganancias en publicidad.

La mayor parte de sus ingresos se invierte en
tecnologia, innovacion y en reconocimiento tales como
viajes, bonos, etcétera. para la motivacion de los

distribuidores.

Fuente: Elaboracidn propia, a partir de los datos consultados.
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8. DESCRIPCION DEL DISENO METODOLOGICO

8.1.  Tipo de Investigacion

Esta investigacion es de tipo cualitativo, ya que, se utiliza la recoleccion y andlisis de
los datos para ajustar las preguntas de investigacion y/o revelar nuevas en el proceso de
interpretacion (Hernandez, et al., 2014). En este tipo de investigacion, la teoria solo es un
marco de referencia que se construye a partir de los datos empiricos obtenidos y analizados

y los cuales se compara con los resultados de estudios anteriores (Hernandez et al., 2014).

8.2. Meétodo

Teniendo en cuenta la anterior informacidn, esta investigacion se ajusta mas a la
metodologia cualitativa, debido a que se busca el perfeccionamiento de las preguntas de
investigacién y se pueden usar técnicas para recolectar datos, como la observacion no
estructurada, entrevistas abiertas, revision de documentos, discusién en grupo,
evaluacion de experiencias personales, registro de historias de vida, e interaccién e

introspeccion con grupos o comunidades (Hernandez et al., 2014).
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8.3. Enfoque

8.3.1. Modelo de Encuesta

Las encuestas son un método de investigacion y recopilacién de datos utilizadas para
obtener informacion de personas sobre diversos temas. Las encuestas tienen una variedad
de propositos y se pueden llevar a cabo de muchas maneras dependiendo de la metodologia

elegida y los objetivos que se deseen alcanzar.

Los datos suelen obtenerse mediante el uso de procedimientos estandarizados, esto con
la finalidad de que cada persona encuestada responda las preguntas en una igualdad de
condiciones para evitar opiniones sesgadas que pudieran influir en el resultado de la
investigacion o estudio. Una encuesta implica solicitar a las personas informacion a traves
de un cuestionario, este puede distribuirse en papel, aunque con la llegada de nuevas
tecnologias es mas comun distribuirlas utilizando medios digitales como redes sociales,

correo electrénico, codigos QR 0 URLs (QuestionPro, s.f.).

Para la encuesta se utiliza un muestreo no probabilistico, ya que se toma una muestra de
cualquier tamario y las unidades son seleccionadas caprichosa o convenientemente

(Martinez, 2011).

La encuesta se realizara por medio de una URL y en fisico, donde se encuestara a 40

personas en la ciudad de Medellin, que trabajan con el modelo de negocio trabajado en este
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trabajo de grado, pero especificamente que su sector sea el de belleza, perteneciendo a las

compafiia Amway.

8.3.2. Modelo de Entrevista

Una entrevista es un intercambio de ideas, opiniones mediante una conversacion que se

da entre una, dos 0 mas personas donde un entrevistador es el designado para preguntar.

Todos aquellos presentes en la charla dialogan en pos de una cuestién determinada

planteada por el profesional (Raffino, 2019).

La entrevista se realizard de manera individual y en pareja. Por otro lado, esta entrevista
sera de tipo estructurada, es decir, sigue una serie de preguntas fijas que han sido
preparadas con anterioridad y se aplican las mismas preguntas a todos los entrevistados

(Garcia-Allen, s.f.).

Para la entrevista, se tendran 2 estructuras, una para la que trabajan con el Network
Marketing, la cual solo se les hara a 5 personas perteneciente a las empresas de referencia,
pero solo si estas estan en un nivel o rango superior, para que las respuestas sean mas
estructuras y sirvan de referencia para la investigacion. Y la otra estructura sera para 5

empresarios que trabajen con el modelo tradicional de negocios.
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8.4. Alcance

Este trabajo de grado plantea un alcance exploratorio debido a que se realizara con base
en un tema poco estudiado, del cual existen dudas que no se han logrado abordar o aclarar
en investigaciones anteriores (Hernandez et al., Metodologia de la Investigacion, 2013).

La eleccion de este alcance es sustentada debido a la poca lectura confiable encontrada,
demostrando asi la falta de informacion o profundidad acerca del impacto que ha generado
entre los afios 2009 y 2019 el Network Marketing en la ciudad de Medellin desde el sector
belleza.

Esta investigacion tiene una l6gica deductiva, es decir, es un proceso de pensamiento en
el que de las afirmaciones generales se llega a afirmaciones mas especificas a través de la
I6gica, organizando hechos conocidos y extrayendo conclusiones (Davila Newman, 2006).
La investigacion se basara en la observacion y la recoleccion de informacion mediante

experiencias, hechos y acciones para llegar a una conclusién general.
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9. Anadlisis De La Informacion

El mundo esta revolucionado y en proceso de cambio debido al descubrimiento del
coronavirus (Covid-19), el cual ha sido catalogado por la Organizacion Mundial de la Salud
como una emergencia en salud pablica de importancia internacional (ESPII) (Ministerio de

Salud, 2020).

Con la llegada del Covid-19 se han tenido que tomar medidas de aislamiento
poblacional, lo cual ha afectado a los empresarios, en especial a los que trabajan con el
modelo de negocio tradicional debido a que han tenido que cerrar sus locales y en algunos

casos reinventarse y apostarle a la venta en linea o a domicilio.

De acuerdo con un estudio realizado por la Camara de Comercio de Medellin, cada 15
dias de cuarentena en Antioquia cuestan 3,15 billones de pesos que se dejan de producir. El
vicepresidente de planeacion de la entidad Jaime Echeverri indico que se proyecta que se
perderan entre 112.000 y 131.000 puestos de trabajo en Antioquia, lo que implica una tasa
de desempleo cercana al 15%; en cuanto a Medellin, la proyeccion es de unos 89.000

empleos y la tasa de desempleo quedara entre el 15% y 16% (Mercado, 2020).

Por su parte, Carlos Andrés Pineda, director Ejecutivo de Fenalco Antioquia, indico
que, debido al desplome en las ventas del comercio, el 80% de los comerciantes

antioquenios tiene expectativas desfavorables para los proximos meses (Mercado, 2020).

En una encuesta exprés realizada por la cAmara de comercio a sus afiliados, se detect6

que, de las empresas sondeadas, el 95% presentan disminucién en las ventas, resaltando que
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el 60 % de los comerciantes no realiza ventas por internet; y debido a la pandemia, 1.603
empresas suspendieron actividades, 262 optaron por liquidarse y 19 cambi6 el modelo de su

negocio (Mercado, 2020).

Al igual que a los otros sectores, la industria de los cosméticos no ha salido ilesa de los
efectos provocados por el coronavirus en el pais. Tanto la venta como la produccién de
estos elementos de belleza ha disminuido un 49%, segun lo revela una investigacion del

Observatorio de Sistema de Moda de Raddar, Inexmoda y Sectorial (Portafolio, 2020).

Teniendo en cuenta lo anterior descrito y debido a la falta de estudios sobre los
multiniveles, se realiz6 entrevistas a personas con tiempo y rango en el negocio, a
empresario del modelo de negocio tradicional y también encuestas a personas que
distribuyen en la red de mercadeo Amway, enfocados en distribuir en especial su linea de
belleza Artistry, por consiguiente, obtenemos los siguientes resultados de la encuestas y las

entrevistas realizadas entre el mes de febrero y mayo del afio 2020:

e De las 5 personas entrevistadas que tienen un negocio de venta de productos de
belleza en el sistema tradicional en su mayoria afirman que es un poco dificil el
emprendimiento y mas porque hay mucha competencia en el mercado, entonces es
dificil sobrevivir a este. También se hablé un poco de las ventajas y desventajas del
modelo, donde todos respondieron las desventajas del modelo, desconociendo un
poco las ventajas de su modelo de negocio. Una de las desventajas que mas Ilamé la
atencion esta relacionado con las ganancias, ya que segun lo ellos afirman, deben
ofrecer un precio muy bajo de sus productos y la mayor parte de las ganancias se las

Ilevan los intermediarios. Por ultimo, cuatro de las 5 personas entrevistadas
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confirman que han tenido disminucion en sus ventas, incluso han tenido semanas
con ventas de cero.

Por otra parte, las personas entrevistadas que trabajan con el modelo de Network
marketing aseguran estar felices con su modelo de negocio y por méas capacidades
econdmicas que tuvieran, nunca lo cambiarian por el sistema de negocio tradicional
y a diferencia de los empresarios tradicionales, ellos no encontraron desventajas en
su negocio, por el contrario, todos mencionaron las grandes ventajas que tiene
trabajar en una red de mercadeo. Aunado a lo anterior, atestiguan que eligieron el
modelo de negocio por sus bajos costos, baja inversion, facilidad de tiempo y que
no se han visto afectados por la pandemia, por el contrario, les ha hecho ain mas
facil la distribucion de sus productos, y que por mucho que las personas no se
maquillen en este aislamiento preventivo, si cuidan su piel ya que la exponen mas al
estar haciendo teletrabajo, navegar mas en internet o usar el televisor.

Por ultimo, de la encuesta realizada a las 40 personas seleccionadas que trabajan
como distribuidores de Network marketing en la ciudad de Medellin, obtenemos
que el 57,5% de la muestra son hombres, aungue este sistema de negocio fue creado

inicialmente para las amas de casa.
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Genero

B Femenino

® Masculino

Figura 9: Genero de los entrevistados.
Fuente: Elaboracion propia

e El rango de edades se encuentra entre 18 y 62 afios, demostrando asi que este
modelo de negocio no discrimina edades o falta de experiencia, soportandose en que
las personas que emprenden en redes de mercadeo aprenden de personas con
experiencia que los guian en todo momento.

e También se puede observar con facilidad que las personas inician con este modelo
de negocio debido a que buscan facilidad en los horarios y alcanzar la libertad
financiera siendo este el motivo que los mantiene, junto con el del aumento de sus
ingresos que segln el 92.5% aseguro que habian aumentado significativamente

desde que estan en la red.

Motivos

B Aumentar los ingresos
m Beneficiarse de un
sistema educativo

m Facilidad de horarios y
libertadfinanciera

Desarrollar nuevas
relaciones y amigos
5,0%

= Obtener reconocimiento

Figura 10: ¢{ Qué lo motivé a tomar la decision
de iniciar un negocio de mercadeo en red?
Fuente: Elaboracidn propia



Aumento de los
Ingresos

m Significativamente
® No han incrementado

Han disminuido

Figura 11: ;Qué grado de incremento han
tenido sus ingresos desde que esta en esta
tipologia de negocio en red?

Fuente: Elaboracion propia

En el &mbito educativo, 39 de las 40 personas encuestadas manifiesta que la
educacion de mercadeo en red les ofrece mayores ventajas con el tiempo, lo cual
reitera que la educacion profesional no se necesita para hacer redes de mercadeo
debido a que esta no te ensefia liderazgo y tampoco obtienes conocimiento de

lideres con experiencia como es el caso en el Network marketing.

Sistema Educativo

B Sistema de
Educacion
profesional

B Sistema educativo
de mercadeo en
red

Ninguno

Figura 12: ¢ Cual sistema de educacion cree Usted, que con
el tiempo le ofrece mayores ventajas?
Fuente: Elaboracion propia
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Asi mismo, el 100% de la muestra tomada reitera que el costo vs beneficio del
sistema de mercadeo en red es mayor al del sistema de ventas convencionales
porque los costos en el primero son casi nulos, el Unico intermediario entre la
empresa y el consumidor final es el empresario y la inversion es baja, lo cual es
totalmente opuesto al sistemas de ventas convencionales, donde se tienen altos
costos por el pago de locales, servicios, empleados, entre otros; existen muchos
intermediarios y se necesita una inversion considerable para iniciar el
emprendimiento.

Finalmente, también aseguran que no se han visto afectados por la pandemia del
Covid-19 lo cual es explicado puesto que la mayor parte del negocio es virtual, lo

cual no es afectado por el aislamiento preventivo.
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10. CONCLUSIONES

A medida que se avanzo en la elaboracion de este trabajo de grado, se pudo concluir
que el mercadeo en red es una industria legal y heredable, del cual existe poca investigacion
fiable o educativa, en especial en temas de caracter demogréaficas de las personas que
participan o en lo relacionado con los sistemas de formacion en redes, sin embargo, una vez
se profundizo en el trabajo, y mediante el contacto con personas de las redes de mercadeo,
se pudo concluir que las personas que participan en este negocio no solo aumentan sus
ingresos familiares, sino que también la proyeccion del empresario y el de su familia

prospera.

Proyeccion del Futuro

W Prospero
B Mejoro
H Igual

Ningun tipo de
Mejora

Figura 13: ; Cémo se proyecta su futuro y el de su familia
después de conocer esta oportunidad?

Fuente: Elaboracion propia
Por otra parte, el sistema educativo de las redes de mercadeo, principalmente de la

Compafia Amway tiende a desarrollar habilidades en sus distribuidores 0 empresarios, de
tal manera que el 55% indican haber obtenido inteligencia emocional, la cual es requerida

para enfrentar los desafios de desaprobacion y rechazo que reciben de las personas que los
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rodean por entrar a un negocio que para muchos es una pirdmide; también se desarrolla
inteligencia financiera que es necesaria para poder administrar los recursos ganados, e
inteligencia comercial que es la habilidad con la que logran una distribucion eficiente y

eficaz.

Habilidades

H Inteligencia
Emocional

H Inteligencia
Financiera

H Inteligencia
Comercial

Figura 14: Habilidades que ha desarrollado durante su
proceso como distribuidor de una empresa de
mercadeo en red.

Fuente: Elaboracién propia

Seguido, concluimos que las redes de mercadeo son modelos de negocio gque se adaptan

a las necesidades del siglo XXI, tal y como lo indica el empresario Robert Kiyosaki en su
libro “El negocio del Siglo XXI”, ya que en esta nueva era los desafios son diferentes y por
lo cual se necesita un sistema de ventas que se adapte a este. No se desestima que el modelo
de negocio tradicional no sea una buena opcion de emprendimiento, solo que a diferencia
del Network marketing los costos para iniciar son un poco elevados y se debe enfrentar con
la competencia del mercado, ofreciendo no solo un buen producto, sino también un
excelente servicio; los multiniveles asimismo deben ofrecer buenos productos, que a su vez

parecen exclusivos, ya que solo los empresarios pueden vender, pero para esta empresas es
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mucho mas sencillo porque al eliminar los costos de publicidad y de intermediarios, puede

invertir una mayor porcién de sus ingresos en tecnologia e innovacion.

Para que un sistema de ventas convencionales tenga éxito en la actualidad se recomienda
que el modelo se adapte a la distribucién en red, es decir, no tener un punto de ventas, sino
diferentes puntos para lograr reconocimiento, cobertura del mercado y una red de

distribucidn, que en este caso no seria de personas, sino de puntos de ventas.

Cabe recordar que en el negocio del Network marketing no existe la competencia entre
distribuidor, sino que, por el contrario, se trabaja colaborativamente porque si un nuevo
empresario tiene buenos resultados, los que estan por encima de él también obtienen

ganancias por las ventas grupales.

Ventajas del Network Marketing:

En el mercadeo en red no es necesario experiencia previa en ventas, ni
conocimiento previo de los negocios.

e Formacion enfocada a la motivacion personal.

e Laformacion es liderada por la empresa que se dedica a la red de mercadeo, sus
lideres y distribuidores, por lo que se asegura mayores probabilidades de éxito en el

desarrollo del negocio.

Capacitacion constante.

Desventajas del Network Marketing

e Desconfianza que aun se tienen sobre este tipo de negocio.



Ventajas del Modelo Tradicional:

e Genera mas confianza entre los emprendedores.

Desventajas del Network Marketing

¢ No se tiene en cuenta la formacion del ser de sus empleados, solo las ventas.

e Se requiere mayor experiencia para el éxito.
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ANEXOS
Anexo 1

ENTREVISTA SOBRE EL COMPARATIVO DEL MODELO DE NEGOCIO NETWORK
MARKETING VS. MODELO DE NEGOCIO TRADICIONAL

Nombre Lider:

Género:M __ F

Objetivo: Analizar las diferencias entre un modelo de negocio de Network Marketing vs. el modelo
de negocio tradicional de ventas en la linea de productos de belleza.

A continuacién, encontrara una serie de preguntas las cuales debera responder con honestidad frente
a la percepcion que usted tiene de los beneficios que representa ser un empresario de la red
colaborativa de la empresa AMWAY.

1) ¢Cuénto tiempo lleva en el negocio del Network Marketing y por qué lo eligié como
modelo de negocio?

2) ¢Como ha sido su experiencia con este modelo de negocio?

3) ¢Por qué eligid este modelo de negocio y no el negocio tradicional?

4) Si tuviera dinero suficiente, ¢crearia un negocio con el modelo tradicional?

5) ¢Qué ventajas y desventajas cree usted que tiene el Network Marketing?

6) ¢Su negocio se ha visto afectado con la pandemia del Covid-19?
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Anexo 2

ENTREVISTA SOBRE EL COMPARATIVO DEL MODELO DE NEGOCIO NETWORK
MARKETING VS. MODELO DE NEGOCIO TRADICIONAL

Nombre del Empresario:

Género:M _ F

Objetivo: Analizar las diferencias entre un modelo de negocio de Network Marketing vs. el modelo
de negocio tradicional de ventas en la linea de productos de belleza.

A continuacién, encontrara una serie de preguntas las cuales debera responder con honestidad frente
a la percepcion que usted tiene de los beneficios que representa ser un empresario del modelo de
negocio Tradicional.

1. ¢Cuanto tiempo lleva con su negocio y por qué eligio el modelo de negocio tradicional para
montar su empresa?

2. ¢Cbmo ha sido su experiencia con este modelo de negocio?

3. ¢Sabe de la existencia del Network Marketing y que piensa sobre este nuevo modelo de
negocio?

4. ¢Alguna vez le gustaria ser un distribuidor en red?

5. ¢Qué ventajas y desventajas cree usted que tiene el modelo de negocio con el que trabaja?

6. ¢Su negocio se ha visto afectado con la pandemia del Covid-19?
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Anexo 3

ENCUESTA SOBRE EL COMPARATIVO DEL MODELO DE NEGOCIO NETWORK
MARKETING VS. MODELO DE NEGOCIO TRADICIONAL

Nombre:

GénerooM _F

Edad:

Objetivo: Analizar las diferencias entre un modelo de negocio de Network Marketing vs. el modelo
de negocio tradicional de ventas en la linea de productos de belleza.

A continuacién, encontrara una serie de preguntas las cuales debera responder con honestidad frente
a la percepcidn que usted tiene de los beneficios que representa ser un empresario de la red
colaborativa de la empresa AMWAY.

CUESTIONARIO DISTRIBUIDORES

1. ¢Cuénto tiempo lleva como distribuidor de una empresa de mercadeo en red?
4 a 8 meses

8 a 24 meses
2 afos a 5 afios
5 afos en adelante

2. ¢Qué lo motivo a tomar la decision de iniciar un negocio de mercadeo en red?
Aumentar los ingresos

___ Beneficiarse de un sistema educativo
___Facilidad de horarios y libertad financiera
___Desarrollar nuevas relaciones y amigos
____Obtener reconocimiento

3. ¢Qué lo mantiene hoy en el negocio?
Aumentar los ingresos

___Beneficiarse de un sistema educativo
__Facilidad de horarios y libertad financiera
___Desarrollar nuevas relaciones y amigos
____Obtener reconocimiento

4. ¢Qué grado de satisfaccion posee su familia frente a la actividad que Usted esta
desarrollando?
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____Muy satisfecha
____Medianamente satisfecha
___ Satisfecha

____Nada satisfecha

5. Marque con una X las habilidades que ha desarrollado durante su proceso como distribuidor
de una empresa de mercadeo en red, puede marcar
Inteligencia emocional

Inteligencia Financiera
Inteligencia comercial
Todas las anteriores

6. ¢Qué grado de incremento han tenido sus ingresos desde que esta en esta tipologia de
negocio en red?
___Significativamente

____Han permanecido igual
___No han incrementado
___Han disminuido
7. ¢Considera que han mejorado las finanzas familiares desde que entr6 al negocio?

Si

No

Por qué:

8. ¢Como se proyecta su futuro y el de su familia después de conocer esta oportunidad?
___Prospero

__ Mejor
___lgual
___Ningun tipo de mejora

9. ¢Qué sistema de educacion cree que se adapta mas a sus necesidades?
Sistema de Educacion profesional

___Sistema educativo de mercadeo en red
____Ninguno

10. ¢Cudl sistema de educacidn cree Usted, que con el tiempo le ofrece mayores ventajas?
Sistema de Educacidn profesional



___Sistema educativo de mercadeo en red
____Ninguno

11. ¢Considera que el costo beneficio del sistema de mercadeo en red es mayor al del sistema
de ventas convencionales?
Si

No

Por qué:

12. ¢Su negocio se ha visto afectado con la pandemia del Covid-19?

Si

No

74
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Anexo 4

Consentimiento informado para la realizacion de la entrevista.

El propdsito de esta ficha de consentimiento es proveer a los participantes en esta investigacion con
una clara explicacion de la naturaleza de la misma, asi como de su rol en ella como participantes.

La presente investigacion es conducida por Maira Alejandra Serna Molina, de la Universidad
Pontificia Bolivariana. Comparar el modelo de negocio Network Marketing VS el modelo de
negocio Tradicional en productos de belleza de la empresa AMWAY.

Si usted accede a participar en este estudio, se le pedira responder preguntas en una entrevista.
Esto tomara aproximadamente 15 minutos de su tiempo. Lo gque conversemos durante estas
sesiones se grabara, de modo que el investigador pueda transcribir después las ideas que usted haya
expresado.

La participacion es este estudio es estrictamente voluntaria. La informacion que se recoja seré
confidencial y no se usaré para ningun otro propésito fuera de los de esta investigacion. Sus
respuestas a la entrevista seran codificadas usando un nimero de identificacion y, por lo tanto, seran
anonimas. Una vez trascritas las entrevistas, las grabaciones se destruiran.

Si tiene alguna duda sobre este proyecto, puede hacer preguntas en cualquier momento
durante su participacion en él. Igualmente, puede retirarse del proyecto en cualquier momento sin
gue eso lo perjudique en ninguna forma. Si alguna de las preguntas durante la entrevista le parece
incomodas, tiene usted el derecho de hacérselo saber al investigador o de no responderlas.

Desde ya le agradecemos su participacion.

Acepto participar voluntariamente en esta investigacion, conducida por Maira Alejandra Serna
Molina.

He sido informado(a) de que la meta de este estudio es Comparar el modelo de negocio Network
Marketing VS el modelo de negocio Tradicional en productos de belleza de la empresa AMWAY.

Me han indicado también que tendré que responder preguntas en un cuestionario, lo cual tomara
aproximadamente 15 minutos.

Reconozco que la informacion que yo provea en el curso de esta investigacion es estrictamente
confidencial y no sera usada para ningln otro propdsito fuera de los de este estudio sin mi
consentimiento. He sido informado de que puedo hacer preguntas sobre el proyecto en cualquier
momento y que puedo retirarme del mismo cuando asi lo decida, sin que esto acarree perjuicio
alguno para mi persona. De tener preguntas sobre mi participacion en este estudio, puedo contactar
a Maira Alejandra Serna Molina al teléfono 301 426 8237.

Nombre del Participante Firma del Participante Fecha

(en letras de imprenta)
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Anexo 5

Consentimiento informado para la realizacion de la Encuesta

El proposito de esta ficha de consentimiento es proveer a los participantes en esta investigacion con
una clara explicacion de la naturaleza de la misma, asi como de su rol en ella como participantes.

La presente investigacion es conducida por Maira Alejandra Serna Molina, de la Universidad
Pontificia Bolivariana. La meta de este estudio es: Comparar el modelo de negocio Network
Marketing VS el modelo de negocio Tradicional en productos de belleza de la empresa AMWAY

Si usted accede a participar en este estudio, se le pedira responder preguntas en una encuesta. Esto
tomara aproximadamente 5 minutos de su tiempo.

La participacion es este estudio es estrictamente voluntaria. La informacién que se recoja sera
confidencial y no se usaré para ningun otro propésito fuera de los de esta investigacion. Sus
respuestas al cuestionario seran codificadas usando un nimero de identificacion y, por lo tanto,
seran anonimas.

Si tiene alguna duda sobre este proyecto, puede hacer preguntas en cualquier momento durante
su participacion en él. Igualmente, puede retirarse del proyecto en cualquier momento sin que eso lo
perjudique en ninguna forma. Si alguna de las preguntas durante la encuesta le parece incomodas,
tiene usted el derecho de hacérselo saber al investigador o de no responderlas.

Desde ya le agradecemos su participacion.

Acepto participar voluntariamente en esta investigacion, conducida por Maira Alejandra Serna
Molina.

He sido informado(a) de que la meta de este estudio es Comparar el modelo de negocio Network
Marketing VS el modelo de negocio Tradicional en productos de belleza de la empresa AMWAY.

Me han indicado también que tendré que responder preguntas en un cuestionario, lo cual tomara
aproximadamente 5 minutos.

Reconozco que la informacion que yo provea en el curso de esta investigacion es estrictamente
confidencial y no sera usada para ningun otro propdsito fuera de los de este estudio sin mi
consentimiento. He sido informado de que puedo hacer preguntas sobre el proyecto en cualquier
momento y que puedo retirarme del mismo cuando asi lo decida, sin que esto acarree perjuicio
alguno para mi persona. De tener preguntas sobre mi participacion en este estudio, puedo contactar
a Maira Alejandra Serna Molina al teléfono 301 426 8237.

Nombre del Participante Firma del Participante Fecha

(en letras de imprenta)



