CUMPLIMIENTO DE LA PROMESA DE VENTA DE MODELOS DE NEGOCIO DE

VENTA DIRECTA POR CATALOGO

Autor: Angello F. Mena Renteria
Facultad de Comunicacion, Publicidad y Disefio Grafico
Universidad Catolica Luis Amigo, Proyecto de Grado
Asesores: Juan D. Lopez Medina y Natalia M. Ocampo Henao

Fecha: 09/11/2020



Dedicatoria
Este proyecto estd dedicada a mi padre, quien me enseid que el mejor conocimiento que se
puede tener es el que se aprende por si mismo. También estd dedicado a mi madre, quien me ensefid

que incluso la tarea mas grande se puede lograr si se hace un paso a la vez.



Agradecimientos

Quiero agradecer a Juan D. Lopez Medina, quien con sus conocimientos y apoyo me guio a

través de cada una de las etapas de este proyecto para alcanzar los resultados que buscaba.

También, quiero agradecerle a mis amigos y a mi familia, por apoyarme aun cuando mis &nimos
decaian. En especial, quiero hacer mencion de mis padres, que siempre estuvieron ahi para darme

palabras de apoyo y un abrazo reconfortante para renovar energias.



Resumen

Este proyecto fue realizado con el objetivo de identificar si el discurso de muchos vendedores
en el modelo de venta al momento de reclutar otros vendedores es cierto o correcto para
posteriormente realizar un modelo de capacitacion que contenga diversos temas en el cual las
personas se capaciten y conozcan mucho sobre el modelo de venta directa antes de incursionar en
este negocio y no caigan en falsas promesas como: dinero facil, poco tiempo de trabajo y ser su
propio jefe. Por lo cual en este documento encontraras informacion que te ayudara a conocer mas

sobre temas relacionados con la venta directa.

Abstract

This project was carried out with the objective of identifying whether the discourse of many
sellers in the sales model when recruiting other sellers is true or correct to later carry out a training
model that contains various topics in which people are trained and know A lot about the direct
sales model before entering this business and do not fall for false promises such as: easy money,
little work time and being your own boss. Therefore, in this document you will find information

that will help you learn more about issues related to direct sales.
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1 Introduccion

La presente investigacion, se llevo a cabo a través de un plan de trabajo y un diagndstico, el
cual nos proporciond la informacién para su desarrollo.

En estos muchas personas en Colombia buscan iniciar su independencia economica ya sea a
través de emprendimientos propios o ingresando a empresas de venta directa, en las cuales pueden
hacer una inversion que se retribuye en productos los cuales se pueden comerciar, la inversion
también incluye que las personas son como socios vendedores las cuales tienen un porcentaje de
ganancia por ventas y un porcentaje por reclutamiento, uno de los objetivos de este proyecto es
descubrir si el mensaje o discurso de reclutamiento que usan muchos reclutadores de estas
empresas se cumple, el discurso en el cual garantizan independencia econdémica, inversion de poco
tiempo y ser su propio jefe.

Este modelo de negocio se ha vuelto muy popular en Colombia, mayormente en los jovenes y

su afan por emprender, por tener una independencia econdmica y generar sus propios ingresos.

2 Problematica

La optimizacion del tiempo de las personas, en cuanto a su disposicion para la generacion de
negocios balanceados, aumento de ganancias, minimizando las confrontaciones entre jefes,
subordinados y compaiieros de trabajo, han sido unas de las razones por las cuales los colombianos

han generado un progreso en el desarrollo de empresas con modelo de venta directa.

Es importante investigar este modelo para dar a conocer las ventajas y desventajas que se
pueden obtener en cuanto a la gestion del tiempo laboral e ingresos para sus trabajadores a través

de ¢l, ya que normalmente cuando una persona entra en este tipo de empresa se deja llevar por
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todo lo que conseguird, lo prometido al momento de reclutarlos, por ejemplo: autonomia
financiera, poco tiempo de trabajo y mas tiempo libre, al conocer esto dejan de lado todo lo que

puede perder.

2.1 Pregunta de investigacion
La promesa de venta que hacen las marcas de ventas por catdlogo, ;satisface el beneficio

buscado por las personas que hacen parte de su fuerza de ventas?

3 Antecedentes

En el 2013 Adriana Maria Foronda Gomez y Margot Noriega Catalan, estudiantes de la
Institucion Universitaria Esumer en Medellin — Antioquia, realizaron una investigacion sobre la
importancia del canal alternativo de venta por catdlogo con el objetivo de descubrir si las ventas
por catidlogo tienen relevancia con relacion a los canales tradicionales como los detallistas,
minoristas, los agentes y como es su posicionamiento a nivel mundial, enfocandonos en Colombia
y su comportamiento, con unas proyecciones muy alentadoras para las empresas que se quieran a
implementar este poderoso canal alternativo, llevando a cabo una investigacion cualitativa tipo
exploratorio con expertos en el tema dejando conceptos claros y recomendaciones muy favorables

para la aplicacion de las ventas por catidlogo. (Foronda & Noriega, 2013)

En el 2017 Cristina de la Dolorosa Salgado Carrillo, estudiante de la Universidad Andina Simén
Bolivar en Quito — Ecuador, en su proyecto de grado titulado “Andlisis de la venta directa y
marketing multinivel y su incidencia en el desarrollo productivo del Ecuador”, busco exponer el

funcionamiento de las principales empresas del sector cosmético del Ecuador que utilizan como
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estrategias de comercializacion de sus productos la venta directa y el marketing multinivel, los
beneficios que éstas pueden brindar como fuente alternativa de ingresos y como emprendimiento
para sus vendedores independientes y su aporte al desarrollo productivo del pais, con el objetivo
de plantear un modelo que permita definir estrategias de sostenibilidad sobre la base del
comportamiento de los integrantes de la estructura de venta directa y marketing multinivel de

empresas del sector cosmético. (Salgado, 2017)

En el 2017 Vanessa Stefania Andrade Cabascango, estudiante de la Universidad Tecnologica
Equinoccial en Quito — Ecuador, reflejo en su trabajo de grado titulado “incidencia del salario
emocional en la satisfaccion laboral en las gerentes de zona de una empresa de venta directa por
catalogo de productos cosméticos en ecuador” , el objetivo de esta investigacion fue determinar el
salario emocional y la satisfaccion laboral en las gerentes de zona, las cuales tienen la funcion de
alcanzar un buen ranking de ventas, esto quiere decir que cada gerente de zona tiene a cargo un
grupo de socias empresarias, las mismas que tienen un grupo de consultoras (personas que venden
puerta a puerta los catdlogos de productos cosméticos), por lo que esto se realiza por escala de
responsabilidades, teniendo una organizacion vertical.(Cabascango, 2017) Esto incide en la
investigacion que realizare porque hay varias formas de obtener ganancias y beneficios en el
modelo de negocios de venta directa una es por vender el producto y otra de ellas es creando un
circulo de socios o referidos los cuales venderan por ti, concepto que puede ser aplicable a esta

investigacion.
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A través de los anos la venta directa ha logrado un crecimiento considerable moviendo en el
mundo mas de 100.000 millones de dolares en su actividad a casi 60 millones de personas de todos

los continentes, mayoritariamente mujeres.

“Las mujeres definitivamente son las que representan este negocio, ya que componen el 75%
del negocio de la venta directa y los hombres tienen participacion del 25%”. Esto puede tener
implicacion en el sentido que las mujeres buscan un empleo independiente que les permita realizar
las labores del hogar sin ningun inconveniente y que a su vez puedan obtener dinero para ayudar

con los gastos de su familia. (Claudia Vanegas, 2014)

Las ventas directas por catdlogo se han ido estableciendo como un modelo de negocio exitoso,
en el cual, con una baja inversion, comparada con las formas tradicionales de emprender, se pueden
generar grandes resultados. Ademas, al brindar la oportunidad de manejar horarios flexibles, hace
que las personas vean esta industria de forma tan atractiva, que, en un momento dado, podrian
elegir su actividad principal para generar ingresos.(Kiyosaki, 2013) Razon por la cual el
crecimiento que ha tenido en Colombia es gigante generando mucho interés en grandes
empresas.(Osorio & Robledo, 2012) Actualmente vivimos una crisis mundial que afecta a una
variedad de culturas, paises, economias y, en consecuencia, a las personas. El "crush" de 2007 que
sigue atormentando los mercados llevo a una situacion cadtica para las empresas. Vivir en época
de crisis significa que algunas empresas pueden tener dificiles situaciones y se hace mas dificil

aprovechar las oportunidades de mercado. (Sousa, 2012).
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Seglin una tesis realizada por dos estudiantes de la Universidad Politécnica Salesiana en Quito
— Ecuador, la presion econdomica que tienen las familias es una de las principales causas para que
las personas busquen alternativas a sus ingresos econdmicos, por lo cual hace que las mujeres
busquen ingresos extra que no sea un trabajo a tiempo completo y que les permita dedicarse a su
hogar y familia. (Bucheli & pinos, 2013) Por esta razon algunas de las empresas de venta directa

se enfocan en realizar sus campafias y misiones a brindar incentivos a los asociados.

El libro de la venta directa expone algunos conceptos que resultan importantes y

complementarios al concepto de la venta directa:

Produccto

Marketing Comunicacién

‘!enta Motivacion
D | recta De vendedores

Habilidades

Precio Gatélogn

Comisiones

Grdfico 1 Fuente: Elaboracion propia a partir del libro de la venta directa (Ongallo, 2007)

3.1 Diferencia entre la venta directa y otras estrategias

Venta multinivel Venta piramidal Venta directa
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Productos de calidad Baja calidad Producto de calidad

Garantia de devolucion Sin garantia Garantia de Devolucion
Negocio a largo plazo Su lema es "hagase rico en poco tiempo" Negocio a largo plazo

El esfuerzo genera Incentivos El esfuerzo no genera incentivos El esfuerzo genera
Incentivos

Distribuidores independientes Depende de la piramide Distribuidores
Independientes

Comercializacioén legal, aceptada por el | Comercializacion ilegal debido al Comercializacion legal,
ordenamiento juridico enriquecimiento fraudulento. aceptada
por el ordenamiento
juridico
La ganancia es de acuerdo a la venta Unicamente ganan los que estan en el nivel | La ganancia es de
que se realiza. mas alto de la piramide. acuerdo a la
venta que se realiza.

La ganancia depende de si La demanda depende de cuantas La ganancia depende de
mismo. personas entran en la piramide. si
mismo.

Se realizan capacitaciones para No reciben capacitaciones. Se realizan
los distribuidores. capacitaciones para
los distribuidores.
El distribuidor es su propio jefe. Se tiene un jefe que por lo El distribuidor es su
general es el nivel mas alto de la piramide. | propio jefe.

Tabla I Fuente: (Asociacion Colombiana de Venta Directa ACOVEDI, 2010)

Elaborado por: Angello Mena

4 Objetivos

4.1 General
Establecer la coherencia y consistencia entre promesa de venta y beneficio buscado en los

modelos de negocio de venta por catalogo, como factor que puede afectar el valor de marca.

4.2 Especificos

Identificar si el beneficio obtenido por las personas que ingresan a estos modelos de negocio es
igual al de la promesa al reclutarlos.

Reconocer en los modelos comerciales de venta directa por catalogo la relacion entre la promesa

de venta y el beneficio buscado por los colaboradores o socios (vendedores).
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Proponer un modelo de capacitaciones que confronte las expectativas de los futuros

colaboradores con la realidad del mercado.

5 Justificacion

No solamente Avon y Yanbal son un claro ejemplo de venta directa en Colombia, sino también
empresas como Pacifica entre otras, que actualmente estdn muy bien posicionadas en el pais,
muchas personas piensan que este modelo de negocios les traera dinero de la noche a la mafiana,
que por el simple hecho de estar en la organizacion crecerdn econdmicamente, pero como bien lo
dijo Arismendi, para progresar hay que trabajar. (“Arismendi”: Director Del Area Andina de

Amway, n.d.)

Segiin un estudio realizado por Views Business Intelligence para Acovedi (Asociacion
Colombia De Venta Directa), en septiembre del 2015, las personas que se dedican a venta directa

sSon:

89% son mujeres. (frente al 2009, el porcentaje de hombres aumenta un 6%)

e 58% mayores de 35 afos. (frente al 2009, de 18 a 34 afios aumenta un 19%)

e 85% viven en barrios de NSE 1,2 y 3 (bajo y medio bajo). Frente al 2009, el NSE 6
aumenta un 2%)

e 44% son jefes de familia (1).

e 66% viven con su pareja (pero 43% son casadas) y 77% tienen hijos

e 46% han culminado estudios superiores y el 16% terminaron universidad.

e 56% dos personas de su hogar trabajan actualmente. (Views Business Intelligence &

Asociacion Colombiana de Venta Directa ACOVEDI, 2015)
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Algunas empresas de venta directa profesan en su mensaje de reclutamiento que para ser exitoso
en este medio no hay que invertir mucho tiempo, segiin Acovedi estas son las horas que las
personas asociadas a empresas de venta directa le dedican a este negocio:

e 21% dedican a esta actividad, de 10 a 14 horas semanales
e 27% dedican a esta actividad, de 5 a 9 horas semanales
e 10% trabaja tiempo completo en venta directa. (Views Business Intelligence & Asociacion

Colombiana de Venta Directa ACOVEDI, 2015)

La optimizacion del tiempo de las personas, en cuanto a su disposicion para la generacion de
negocios balanceados, masificacion de productos, aumento de utilidades, minimizando las
confrontaciones entre jefes, subordinados y compafieros de trabajo, han sido unas de las razones
por las cuales los colombianos han generado un progreso en el desarrollo de empresas con modelo
de venta directa, segun Acovedi solo el 56% de los participantes de la investigacion realizada por
Views Business Intelligence Manifestd haber obtenido mas ingresos por vincularse a empresas de
venta directa, teniendo en cuenta que se realizaron alrededor de 620 entrevistas telefonicas en
Bogota, Medellin, Barranquilla y Cali, a hombres y mujeres. (Views Business Intelligence &
Asociacion Colombiana de Venta Directa ACOVEDI, 2015) Sin embargo el problema radica en
que se considera que la promesa de venta o de reclutamiento no es la misma al beneficio buscado
por las personas que ingresan en este tipo de negocios, ya que ultimamente muchos jovenes
ingresan en estos negocios por su promesa de facil ingreso en poco tiempo, lo anterior mencionado

se considera un problema porque muchas de las personas no conocen la realidad de este tipo de
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negocios, que requiere tiempo y ciertas habilidades de venta para lograr los ingresos deseados y

prometidos en el mensaje de reclutamiento de estas empresas.

Considerando que mas del 40% de las personas que se involucran en este modelo de negocio
no obtienen el beneficio buscado, que solo el 58% son mayores de 35 afos, por lo tanto, se puede
considerar que la mayor parte de los afectados son jovenes inexpertos en el mundo de los negocios,
solo 46% han culminado estudios superiores y el 16% termino la universidad, en lo cual se deduce
que posiblemente sean personas desempleadas en busca de ingresos. (Views Business Intelligence
& Asociacion Colombiana de Venta Directa ACOVEDI, 2015) El objetivo de la investigacion es
develar si los modelos de venta directa son acertados en lo que promete al reclutar a sus
vendedores, en cuanto al margen de ganancia y discurso de reclutamiento partiendo del modelo
canvas y finalmente con los datos obtenidos generar un modelo de capacitaciones funcional para
las personas se preparen y tengan un mejor conocimiento global del funcionamiento de estas antes

de involucrarse con una empresa de venta directa.

Es importante investigar este modelo para dar a conocer las ventajas y desventajas que se
pueden obtener en cuanto a la gestion del tiempo laboral e ingresos para sus trabajadores a través
de ¢l, ya que normalmente cuando una persona entra en este tipo de empresa se deja llevar porque
todo lo que conseguira y deja de lado todo lo que puede perder, el tiempo a invertir, la posibilidad
de fracaso y la busqueda de clientes. Segun Acovedi uno de los aspectos de las ventas directas
directa es que las familias de los asociados no estan de acuerdo que se dediquen a esto un 49% de

los participantes de la investigacion manifestd lo anterior mencionado. (Views Business
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Intelligence & Asociacién Colombiana de Venta Directa ACOVEDI, 2015) Al conocer estos datos

se puede abordar a los futuros miembros potenciales de este modelo de negocios.

6 Marco teorico

6.1 Reputacion corporativa
Considero que la importancia de la reputacion corporativa se resume en las 3 ideas siguientes:

e Lareputacion de la empresa en un grupo de interés tiene efectos en su conducta (Weigelt
y Camerer 1988; Roberts y Dowling, 2002 - Chun 2005).

e Las conductas de los grupos de interés tienen capacidad para mantener una ventaja
competitiva en su sector porque amplian la satisfaccion y fidelidad de) cliente la
atraccion de) empleado el valor de la empresa y la atraccion para el inversor (Highhouse
et al., 2009).

e Lareputacion, aunque intangible, representa una construccion social estable y duradera
que puede ser gestionada y es, por tanto, un recurso estratégico (Roberts y Dowling

2002; Basdeo et al., 2006; Fombrun y Shanley, 1990; Hall, 1992).

Estos conceptos son relevantes, porque es necesario conocer el significado de la reputacion que
tiene cada una de las empresas de venta directa o la reputacion de algunas estipuladas como

piramides.

6.2 Promesa de venta
e Es el objetivo inicial de cualquier mensaje publicitario es captar la atencion de un

segmento determinado del publico, un perfil predefinido que puede tener un interés real
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de compra de un producto o servicio. Este concepto basico y fundamental del lenguaje
publicitario se conoce con el nombre de promesa directa. (Creacion de Promesas
Publicitarias. Como Atraer Al Publico Objetivo, n.d.)
e Lapromesa de venta es un acto ilocutivo indirecto que se realiza por medio del anuncio
publicitario. El anuncio publicitario no crea la promesa de venta, solamente es el medio
por el cual el emisor la da a entender al receptor. (Austin, 2010)
e Unapromesa de marca consistente funciona como el vinculo entre la estrategia de marca
y los clientes. Permite que la marca sea reconocida, diferente y mejora el
posicionamiento en su mercado. Es muy habitual encontrar estrategias de marca
definidas por comunicaciones muy elaboradas, pero que luego no se reflejan en un
compromiso con los grupos de interés. (Razak, 2018)
Con los anteriores conceptos se puede deducir que la promesa de venta es una parte importante
para una marca, en el modelo de venta directa, una parte importante es como se muestran las
empresas como se muestran ante los vendedores potenciales, algunas exageran en cuanto a los

beneficios obtenidos.

6.3 Beneficio buscado
e Beneficio buscado se refiere a las ventajas, utilidades u objetivos que el individuo u
organizacion espera obtener con la compra del producto. También es utilizada como
variable para explicar el comportamiento del consumidor y como criterio de

segmentacion de mercados. (Beneficio Buscado - Liderazgo y Mercadeo, n.d.)
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e Ventaja o utilidad que el individuo u organizacion espera obtener con la compra del
producto. Se utiliza como variable para explicar el comportamiento del consumidor y

como criterio de segmentacion de mercados. (glosarios@servidor-alicante.com, 2015)

Los anteriores conceptos brindan una aclaracion sobre lo que es el beneficio buscado en

este caso lo para la investigacion lo que buscan los asociados a empresas de venta directa.

6.4 Ventas

e Esuna accion que se genera de vender un bien o servicio a cambio de dinero. Las ventas
pueden ser por via personal, por correo, por teléfono, entre otros medios.
(Significados.com, 2014)

e Segun Philip Kotler, el concepto de venta es otra forma de acceso al mercado para
muchas empresas, cuyo objetivo, es vender lo que hacen en lugar de hacer lo que el
mercado desea. (Kotler, 2001)

El proceso del concepto de venta, segun Philip Kotler, es el siguiente:
» » »
La Fabrica Los Productos Una labor agresiva de Las utilidades que se

ventas y promocion generan mediante el
volumen de ventas

Tabla 2 Fuente: (Kotler, 2001)

6.5 Venta directa
e La Venta Directa es la comercializacion de bienes de consumo y servicios
directamente a los consumidores, generalmente en sus hogares, en el domicilio de

otros o en su lugar de trabajo, siempre por fuera de locales comerciales establecidos.
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Usualmente se realiza a través de una explicacion o demostracion de dichos bienes o
servicios por parte de una fuerza de ventas independiente. (Asociacion Colombiana de
Venta Directa ACOVEDI, 2010)

e La venta directa es una forma de venta que usan las empresas, en la cual comercializan
sus productos llevandolos al lugar donde se encuentra el cliente; utilizando ventas de
persona a persona, las demostraciones en casa o las ventas en linea. (Venta Directa -

Qué Es, Definicion y Concepto | Economipedia, n.d.)

Es necesario conocer que es venta directa, segun las ideas anteriores la venta directa

brinda un acercamiento entre el vendedor y el consumidor para mayor fidelizacion de este.

6.6 Factores estimulantes para ingresar a la venta directa
De manera general existen tres factores que llevan a estos vendedores independientes a
vincularse con venta directa, estos son:
e Una situacion en el pasado
e Influencia de alguien cercano
e Flexibilidad de tiempo
Los aspectos mas relevantes que motivan la vinculacion a esta actividad son:
e Ingresos adicionales/ingresos tnicos
e Flexibilidad de tiempo
e Bonificaciones/premios
e Respaldo de una compaiiia que ofrece productos de buena calidad

e Independencia econdmica
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e Busqueda de cambias de la rutina y conocer gente nueva
Existen asociaciones referentes a miedos y temores que estos vendedores independientes tienen
a la hora de vincularse con la actividad:
e EL principal miedo est4 relacionado con el incumplimiento de clientes, que puede llegar
a afectarlos negativamente, puede generar endeudamientos por parte de ellos y puede
llegar a afectarlos con las compaiiias donde estan afiliadas. (Views Business Intelligence

& Asociacion Colombiana de Venta Directa ACOVEDI, 2015).

6.7 venta por catilogo

La venta por catdlogo es un sistema de distribucién comercial para vender, de forma inmediata,
productos o servicios, utilizando métodos de envio como el correo ordinario o las agencias de
transporte, habiendo visto previamente el comprador los productos a través del catadlogo. La venta
por catdlogo usa las herramientas del marketing directo, que es el conjunto de actividades por las
que el vendedor efectia la transferencia de bienes y servicios al comprador, dirigiendo sus
esfuerzos a un mercado potencial cualificado, utilizando los mejores medios, con el objetivo de
solicitar una respuesta por teléfono, internet, correo ordinario o una visita personal de un cliente

actual o potencial.

En el concepto de venta por catalogo sobresalen tres caracteristicas importantes y

diferenciadoras:

e Constituye una alternativa a los métodos de venta tradicionales, al canal de distribucion
de mayoristas y minoristas.
e Utiliza medios como el teléfono, internet, correo ordinario o visitas personales para la

captacion del cliente, la promocidn y el envio de los productos.
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e El cliente realiza la compra habiendo visto previamente los productos solicitados a
través del catadlogo de la compaiiia. (Venta Por Catdlogo - Wikipedia, La Enciclopedia

Libre, n.d.)

6.8 Historia de las ventas por catalogo

De acuerdo con la National Mail Order Association (NMOA.org), se cree que Benjamin
Franklin fue el primer creador de catadlogos en los Estados Unidos. En 1744, él cred el concepto
basico de venta por correspondencia cuando cre6 el primer catalogo, en el cual vendia libros
cientificos y académicos. El negocio de venta por correspondencia mas antiguo que aun exista es
Hammacher Schlemmer, fundada por Alfred Hammacher en Nueva York en 1848. Su primer
catdlogo fue publicado en 1881, y ofrece herramientas mecanicas y herramientas para
construccion. En 1872, Aaron Montgomery Ward produjo el primer catalogo para su tienda de
venta por correspondencia, Montgomery Ward. Su primer catdlogo era una sola hoja de papel con
una lista de precios, que mostraba las mercaderias a la venta y las instrucciones de pedido. Luego
de dos décadas, su lista de productos de una pagina creci6 a un libro ilustrado de 540 paginas que
vendia alrededor de 20.000 productos. Casi una década después, el primer catdlogo de Sears fue
publicado en los Estados Unidos. CENCO domin6 el campo de la venta de equipamiento cientifico
educativo a través de su catdlogo. Otros catalogos de venta por correspondencia pertenecen a JC
Penney, The Noble Collection, Spiegel, y Welco. Portada de un catalogo de venta de equipamiento
cientifico. Con el desarrollo de Internet, los sitios web de las empresas se convirtieron en el modo
mas usado para realizar compras. Los altos costos del papel, la impresion y el envio postal han

causado que algunos catdlogos tradicionales, como el de la tienda departamental Bloomingdale's,
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hayan suspendido su impresion para enfocarse en las ventas por internet. (Asociacion Colombiana

de Venta Directa ACOVEDI, 2010)

6.9 Acovedi

La Asociacion Colombiana de Venta Directa es una entidad sin animo de lucro que agrupa a
las principales empresas de Venta Directa del sector.
6.9.1 ;Qué hacen?

agrupa a las compatiias del sector, con el objeto de promover actividades de ayuda mutua y de
mejoramiento de estas, asi como de servir de medio de expresion y de defensa de los intereses del
gremio, y de generar pardmetros y objetivos comunes, € intercambiar opiniones e informacion.

(Asociacion Colombiana de Venta Directa ACOVEDI, 2010)

6.9.2 Historia de Acovedi

1995 un grupo de compaiiias conformado por Yanbal, Jafra, Votreé Passion, Avon y Ebel se
reunieron informalmente con el objetivo de crear una Asociacion de empresas de venta Directa.

1996 se constituyd como persona juridica sin &nimo de lucro. Posteriormente, en septiembre
del mismo afio, fue admitida ante la Federacion Mundial de Asociaciones de Venta Directa
(WFDSA).

1997 se autorizd estatutariamente la admision de empresas diferentes a las fundadoras
(miembros adherentes).

2005 desde el 2005 cuenta con tres tipos de miembros a saber: Activos, provisionales y
colaboradores (Ver Afiliados).

2006 ACOVEDI logra obtener la categoria ORO ante la WFDSA.
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2013 aprobacion y promulgacion de la Ley de de Comercializacion en Red en Colombia.

2016 encuentro mundial de lideres en el marco de la celebracion de los 20 afios de ACOVEDI
en Cartagena de Indias.

2017 ACOVEDI logra obtener la categoria PLATINO ante la WFDSA. (Asociacion

Colombiana de Venta Directa ACOVEDI, 2010, Parr 12)

6.10 WFDSA

La World Federation of Direct Selling Association (WFDSA), es una entidad mundial sin animo
de lucro que agrupa las Asociaciones de Venta Directa del Mundo, con el objetivo de representar
la Industria de la Venta Directa.

Fue fundada en 1978 y a ella pertenecen 61 Asociaciones de Venta Directa del Mundo, entre
ellas la Asociacion Colombiana de venta Directa - ACOVEDI.

Su mision es brindar un soporte a las compaifiias y a la industria de la venta directa en el mundo,
desarrollando los mas altos estandares de conducta ética, defendiendo los intereses de la Industria
frente a los gobiernos y medios de opinidn, sirviendo de fuente de informacion de la Industria,
facilitando la interaccion de los ejecutivos de las empresas de Venta Directa, entre otros.

(Asociacion Colombiana de Venta Directa ACOVEDI, 2010, Parr 13)

6.11 Publicidad

e se define por un conjunto de estrategias orientadas a dar a conocer productos y servicios
a la sociedad. Sin embargo, no solo se trata de que las personas sepan que existes, sino
también de otorgar cierta reputacion a lo que se ofrece. Sin utilizar esta comunicacion

patrocinada, seria muy complejo posicionarse en la mente de los consumidores como



27

algo de buena calidad. (;Qué Es La Publicidad? Definicion, Estrategias y Videos
(2020), n.d.)

Para la American Marketing Asociation, la publicidad consiste en “la colocacion de
avisos y mensajes persuasivos, en tiempo o espacio, comprado en cualesquiera de los
medios de comunicacion por empresas lucrativas, organizaciones no lucrativas,
agencias del estado y los individuos que intentan informar y/o persuadir a los miembros
de un mercado meta en particular o a audiencias acerca de sus productos, servicios,
organizaciones o ideas” (American Marketing Association, n.d.)

segin William M. Pride “La publicidad es una forma pagada de comunicacion
impersonal que se transmite a los consumidores a través de medios masivos como
television, radio, periddico, revistas, correo directo, vehiculos de transportaciéon masiva

y exhibidores exteriores” (Pride & Ferrel, 2008)

6.12 Mercadeo

Segun Philip Kotler, el mercadeo consiste en un proceso administrativo y social gracias
al cual determinados grupos o individuos obtienen lo que necesitan o desean a través
del intercambio de productos o servicios. (Kotler, 2001)

Para la Asociacion Americana de Mercadeo (AMA, por sus siglas en ingles), define el
Mercadeo como: “Mercadotecnia es la actividad, conjunto de précticas relevantes y
procesos para crear, comunicar, liberar e intercambiar las ofertas que tengan valor para
los clientes, los socios y para la sociedad en general”. (American Marketing Association,
n.d.)

Para Peter Drucker, autor de La Gerencia En La Sociedad Futura, el Mercadeo “es todo

el negocio visto desde el punto de vista del resultado final, que es desde el punto de vista
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del cliente. Por lo tanto, la preocupacion y la responsabilidad de la comercializacion

deben permear todas las areas de la empresa”. (Drucker, 2002)

6.13 Modelo de negocios

Un modelo de negocio es una herramienta previa al plan de negocio que te permitira definir con
claridad qué vas a ofrecer al mercado, como lo vas a hacer, a quién se lo vas a vender, como se lo
vas a vender y de qué forma vas a generar ingresos. Es una herramienta de analisis que te permitira
saber quién eres, como lo haces, a qué coste, con qué medios y qué fuentes de ingresos vas a tener.
Definir tu modelo de negocio es saber cudl es tu ADN, como estd hecho, como se puede modificar,

coémo pulir, como cambiar, cémo moldear.

Cuando se habla, coloquialmente, de modelo de negocio se suele concretar en la forma que
tiene una empresa de ganar dinero. Y también es eso, pero es mucho mas. “Se suele relativizar lo
del modelo de negocio con los flujos de ingresos, y el modelo de negocio habla no s6lo de como
ganar dinero sino también de quiénes son tus clientes, de como vas a llegar a ellos, qué cosas tienes
que hacer para entregarles tu propuesta de valor, qué es lo que te hace nico, qué estructura de
costes tienes, etc.; es una vision sistémica de tu negocio”, (J. Megias, 2019, mayo 24, parr 3)

Los modelos que estan funcionando son aquellos que son capaces de crear valor para el cliente,
es decir, que tienen una propuesta de valor clara, que son capaces de llegar al cliente, de
diferenciarse, de establecer fuertes lazos con el cliente, de fidelizar y que son capaces de

producirlos también de una manera especial. (Prim, 2019)
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6.14 Modelo Canvas

6.14.1 ;Qué es?

fue desarrollado en 2011 por Alexander Osterwalder e Yves Pigneur en el libro Generacion de
Modelos de Negocio, donde analizan los diferentes tipos de modelos y cual es mejor utilizar en
cada caso, es una herramienta para definir y crear modelos de negocio innovadores que simplifica
4 grandes areas: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad econdémica en un recuadro con 9
divisiones. El Modelo Canvas esta pensado para que los integrantes de la empresa puedan debatir

sobre qué modelo de negocio quieren y como lo van a conseguir.

Actividades Propuesta Relacién con
Clave de Valor Clientes

Socios
Clave

Segmentos
de Clientes

Estructura
de Costos

N
Modelo Fuente de
Canvas Ingresos

Recursos

Clave Canales

Grdfico 2 Fuente: (Economipedia)

6.15 Principales elementos del Modelo de negocio Canvas
Se usara en siguiente cuestionario proporcionado por el modelo de negocios canvas para
extraer la informacidn de las personas a la cuales se entrevistaran, la cual nos ayudara a corroborar

el objetivo de la investigacion.



6.15.1

6.15.2

6.15.3

6.15.4

Socios clave

(Quiénes son nuestros socios clave?
(qué actividades clave realizan los socios?
(quiénes son nuestros suministradores clave?

(qué recursos clave nos van a proporcionar nuestros socios?

Actividades clave

(Qué actividades clave requiere nuestra propuesta de valor?
Ly nuestras fuentes de ingresos?
Ly nuestros canales de distribucion?

Ly nuestras relaciones con clientes?

Recursos clave

(qué recursos clave necesitamos para llevar a cabo nuestra propuesta de valor?
[nuestros canales de distribucion?
(fuentes de ingresos?

[clientes?

Propuestas de valor

(qué valor le entregamos al cliente?

(qué problemas le vamos a ayudar a resolver?

30



6.15.5

6.15.6

6.15.7

6.15.8
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,qué servicios o productos vamos a ofrecer a cada segmento de clientes?

(qué necesidades vamos a satisfacer?

Relaciones con clientes

(qué relacion vamos a establecer con cada segmento de clientes?
(,como estan integradas con el resto del modelo de negocios?

,cuanto cuestan?

Canales

[a través de qué canales vamos a contactar con nuestros segmentos de clientes?
(,como les estamos contactando ahora?

(coémo estan integrados nuestros canales?

(qué canales funcionan mejor?

(qué canales son mas eficientes?

Segmentos de clientes

(para qué personas estamos creando valor?

(qué clientes son mas importantes?

Estructura de costes

(qué costes vamos a asumir?
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® ,qué costes son mas importantes?

e ,qué actividades clave son las mas costosas?

6.15.9 Fuentes de ingresos

e ,qué valor estan dispuestos a pagar nuestros clientes?
e ;procedimiento de pago?
e /prefieren pagar de otra forma?

e qué fuentes de ingresos nos aportan mas ingresos?

7 Marco Legal

7.1 Ley 1700 del 2013

Articulo 10. Objeto. La presente ley tiene por objeto regular el desarrollo y el ejercicio de las
actividades de mercadeo denominadas multinivel incluyendo, entre otros, el mercadeo en red en
cualquiera de sus formas, de acuerdo con el articulo siguiente.

Articulo 20. Definicion. Se entendera que constituye. actividad multinivel, toda actividad
organizada de mercadeo, de promocion, o de ventas, en la que confluyan los siguientes elementos:

1. la busqueda o la incorporacion de personas naturales, para que estas a su vez incorporen a
otras personas naturales, con el fin ultimo de vender determinados bienes o servicios.

2. El pago, o la obtencion de compensaciones u otros beneficios de cualquier indole, por la
venta de bienes y servicios a través de las personas incorporadas, y/o las ganancias a través de
descuentos sobre el precio de venta.

3. la coordinacion, dentro de una misma red comercial, de las personas incorporadas para la

respectiva actividad multinivel.
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Articulo 3°. Ofertas bajo sistemas multinivel. Las compafiias que realicen actividades
multinivel estardn obligadas a cumplir con todos los requisitos legales, las obligaciones y las
sanciones de la legislacion vigente, y en especial de las que se deriven de lo dispuesto por la ley
1480 de 2011 "Estatuto del Consumidor" y su reglamentacion.

Articulo 4°. Vendedor Independiente. Se entenderd por vendedor independiente la persona
natural comerciante o persona juridica que ejerce actividades mercantiles, y que tiene relaciones
exclusivamente comerciales con las compafiias descritas en el articulo segundo de la presente ley.

Articulo 5°. Derechos de los Vendedores independientes. Ademas de los derechos que les
confieran sus contratos y la ley, los vendedores independientes tendran derecho a:

1. Formular preguntas, consultas y solicitudes de aclaracion a las compaiias multinivel, quienes
deberan contestarlas de manera precisa, antes, durante y después de su vinculaciéon con el
respectivo vendedor independiente. Estas deberdn versar sobre los productos o servicios vendidos,
o sobre el contenido, alcance y sentido de cualquiera de las cldusulas de los contratos que los

'

vinculen ' con ellos, incluyendo toda informacién relevante relativa a las compensaciones o
recompensas u otras ventajas de cualquier indole previstas en los contratos, y sobre los objetivos
concretos cuyo logro dara derecho a los correspondientes " pagos. Asimismo, sobre los plazos y
fechas de pago o de entrega, cuando se trate de compensaciones en especie.

Las respuestas a las preguntas, consultas, o solicitudes de aclaracién de que trata el inciso
anterior del presente numeral, deberan ser remitidas a la direccion, correo electronico u otros
medios que suministren los vendedores independientes que las formulen, dentro de los plazos
previstos en las normas vigentes para la respuesta a las peticiones de informacion.

Articulo 6°. Planes de compensacion. Para efectos de la presente ley, las estipulaciones que

se refieran al pago, y en general a las recompensas que sean ofrecidas a los vendedores
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independientes por parte de las compafiias multinivel, se denominaran planes de compensacion.
Igualmente se entendera que 'las estipulaciones que regulen los rangos o cualquier otro cambio de
la situacion de los vendedores independientes dentro de la respectiva red comercial haran parte de
estos planes de compensacion.

En los planes de compensacion deberan expresarse con claridad los porcentajes de recompensa
o pagos ofrecidos; los eventos o logros que daran lugar a los premios o bonos econémicos que se
ofrezcan a los vendedores independientes; los nombres, iconos u objetos fisicos y privilegios a
ganar por los vendedores independientes dentro del esquema de ascensos establecidos en el plan;
los requisitos en volumen, de productos o dinero, de vinculaciéon de nuevos vendedores
independientes y logro de descendencia, tenida como tal la cadena a través de la cual un nuevo
distribuidor vincula a otro, este a otro y asi sucesivamente, para acceder a los rangos, premios y
reconocimientos.

Articulo 7°. Inspeccion, vigilancia y control. Sin perjuicio de las funciones que correspondan
a otras entidades del Estado respecto de las compaiias multinivel, su actividad como tal sera
vigilada por la Superintendencia de Sociedades con el fin de prevenir y, si es del caso sancionar,
el ejercicio irregular o indebido de dicha actividad, y de asegurar el cumplimento de lo prescrito
en esta ley y en las normas que la modifiquen, complementen o desarrollen.

La Superintendencia de Sociedades sera competente para realizar la vigilancia y control de las
compaiias multinivel y sus actividades, y ejercera estas funciones de acuerdo con sus
competencias legales vigentes y con las demas disposiciones aplicables de esta ley.

Articulo 8°. Facultades de la Superintendencia de Sociedades. En virtud de la presente ley,
la Superintendencia de Sociedades tendra las siguientes facultades, ademas de las que actualmente

posee:
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1. Realizar, de oficio o a solicitud de parte, visitas de inspeccion a las compaifiias multinivel y
a sus puntos de acopio, bodegas y oficinas registradas, ejerciendo, de ser procedente, el principio
de coordinacion administrativa con otras autoridades para este fin.

2. Revisar los libros de contabilidad de las compaiiias multinivel y exigirles aclaraciones sobre
su informacidén contable y su politica de contabilizacion, incluidos los soportes, segun sea
necesario para el cumplimiento de sus funciones.

3. Adelantar los procedimientos administrativos y sancionatorios previstos en esta ley, y los
demds ya existentes y propios de su resorte con respecto a las compaifiias multinivel y sus
actividades.

4. Emitir 6rdenes de suspension preventiva de todas o algunas de las actividades a determinada
compaiiia multinivel, cuando cuente con evidencia que permita suponer razonablemente que este
esté ejerciendo actividades multinivel en sectores o negocios sin dar cumplimiento a los requisitos
o exigencias legales, o contra expresa prohibicion legal, o no esta dando cumplimiento a cualquiera
de las previsiones y requisitos establecidos dentro de esta ley, o en las normas que la modifiquen,
complementen o desarrollen.

Articulo 9°. Requisitos minimos contractuales. Las compaiias multinivel, deberan cefiir su
relacion comercial con los vendedores independientes a un contrato que debera constar por escrito
y contener como minimo:

1. Objeto del contrato.

2. Derechos y obligaciones de cada una de las partes.

3. Tipo de plan de compensacion que regira la relacion entre las partes.

4. Requisitos de pago.

5. Forma y periodicidad de pago.
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6. Datos generales de las partes.

7. causales y formas de terminacion.

8. Mecanismos de solucion de controversias.

9. Direccion de la oficina u oficinas abiertas al publico de la compafiia multinivel.

No se aceptaran direcciones web o virtuales o apartados aéreos como Unicas indicaciones de
correspondencia o localizacion de la compania multinivel.

Articulo 10. Prohibiciones contractuales. Las compaifiias multinivel no podran incluir en sus
contratos los siguientes tipos de clausulas:

1. Clausulas de permanencia y/o exclusividad.

2. Clausulas abusivas que generen desigualdad contractual.

3. Obligacion a los vendedores independientes sobre la compra o adquisicion de un inventario
minimo, superior al pactado y aceptado previamente.

Articulo 11. Prohibiciones. Queda prohibido desarrollar actividades comerciales en la
modalidad de Multinivel con los siguientes bienes y/o servicios:

1. Servicios o productos cuya prestacion constituya la actividad principal de cualquiera de las
entidades sometidas a la vigilancia de la Superintendencia Financiera.

2. Venta o colocacion de valores, incluyendo tanto los que aparecen enumerados en la ley 964
de 2005, como todos los demas valores mediante los, cuales se capten recursos del publico, o en
los decretos emitidos con base en las facultades establecidas por la misma. En todo caso, se
entenderd que primara la realidad economica sobre la forma juridica al determinar si cualquier
instrumento, contrato, bien o servicio que se ofrezca mediante actividades multinivel es, o no, un
valor de naturaleza negociable.

3. Servicios relacionados con la promocion y la negociacion de valores.
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4. Alimentos altamente perecederos, u otros Que deban ser sometidos a

cuidados especiales para su conservacion por razones de salubridad publica.

5. Bienes o servicios Que requieran para su uso, aplicacion o consumo, prescripcion por parte
de un profesional de la salud.

Articulo 12. Transicion. Toda compafiia multinivel Que actualmente desempefie estas
actividades en la Republica de Colombia debera hacer constar en su registro mercantil Que ejerce
actividades denominadas multinivel o de mercadeo en red en un término no mayor de dos (2)
meses posteriores a la promulgacion de la presente ley. Esta constancia sera obligatoria para las
nuevas compafiias multinivel a partir de su constitucion.

Las compaiiias multinivel Que no cumplan con esta constancia seran sancionadas de acuerdo
con lo establecido en el articulo 7° de la presente ley. El mismo término se dispondra para Que las
relaciones contractuales vigentes entre el vendedor individual y la empresa multinivel se cifian a

lo dispuesto en la presente ley.

8 Diseiio metodolagico

8.1 Generalidades

El disefio metodoldgico de una investigacion puede ser descrito como el plan general que dicta
lo que se realizara para responder a la pregunta de investigacion. La clave para el disefo
metodoldgico es encontrar la mejor solucion para cada situacion. (Robles, F. 2019, julio 20, Diserio

Metodologico de Una Investigacion: Caracteristicas, Tipos - Lifeder, n.d.)

Dado que el objetivo del estudio serd analizar la promesa de venta o discurso de reclutamiento

de algunas empresas de venta directa en funcion del beneficio buscado por las personas que quieren
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reclutar, se recurrird a un disefio no experimental el cual se aplicara de manera transeccional,
(Sampieri , 2014) se procedera a realizar una investigacion de tipo descriptiva para conocer a
detalle si el discurso de reclutamiento concuerda con el beneficio buscado por las personas, a través
de preguntas proveidas por el modelo de negocio canvas, asi conocer si el modelo de negocio de

venta directa es rentable.

8.2 Enfoque de la investigacion
El presente trabajo serd disefiado bajo el planteamiento metodologico del enfoque cualitativo,

puesto que este es el mejor que se adapta a las necesidades de la investigacion.

El objetivo de la investigacién cualitativa es el de proporcionar una metodologia de
investigacion que permita comprender el complejo mundo de la experiencia vivida desde el punto
de vista de las personas que la viven (Taylor y Bogdan, 1984). Las caracteristicas basicas de los
estudios cualitativos se pueden resumir en que son investigaciones centradas en los sujetos, que
adoptan la perspectiva del interior del fendémeno a estudiar de manera integral o completa. El
proceso de indagacion es inductivo y el investigador interactua con los participantes y con los
datos, busca respuestas a preguntas que se centran en la experiencia social, como se crea y como

da significado a la vida humana. (Taylor, S. J., & Bogdan, R. 1984).

Del enfoque cualitativo se tomara la técnica de entrevistas para recolectar informacion de las
personas que se encuentran trabajando en este modelo de negocio, de la mano de las preguntas del

modelo de negocios canvas.
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Se hara uso de una técnica llamada interaccionismo simbolico, el empleo de esta técnica es 1til
para los temas relacionados con factores sociales, los efectos o consecuencias sociales de su
aplicaciéon o inobservancia, percepciones, representaciones e imaginario social. Como dice
Roberto Hernandez Sampieri “la observacion participante permite contrastar hechos sociales” por
ejemplo: en las preguntas que se realizardn habra conceptos desconocidos para los entrevistados
los cuales se les seran explicados, observando cémo actiian los entrevistados ante esto, esto dicho

coloquialmente “de lo que se dice a lo que se hace” (Hernandez, 2009).

Se suele considerar a George H. Medad como el fundador del interaccionismo simbolico, sin
olvidar a Charles H. Cooley y a William I. Thomas. La teoria se basa en la interaccion permanente,
y que se van construyendo el sentido de las situaciones sociales de la vida cotidiana, que establecen
lo que los demas esperan de las personas y lo que las personas esperan de ellos. Es decir, por
ejemplo, en la comunicacion intercultural es necesario que se comparta con el otro el sentido de
las nuevas situaciones creadas. Desde la psicologia el interaccionismo simbdlico es una respuesta
al conductismo que considera que la conducta no es una respuesta automatica a los estimulos de
origen externo, sino que es una construccion subjetiva sobre uno mismo, sobre los otros y sobre

las exigencias sociales que se producen en las situaciones de la vida cotidiana (Alsina, 2001: 167).

Herbert Blumer en 1937 desarroll6 el concepto de lo que hoy se conoce como interaccionismo
simbolico, desde el punto de vista tedrico tiene tres premisas que consisten en los siguientes
postulados: a) El ser humano orienta sus actos a las cosas en funcion a lo que estas significan, b)

El significado de las cosas surge de la interaccion social que cada uno tiene con las cosas, ¢) Los
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significados se manipulan y modifican mediante un proceso interpretativo desarrollado por la

persona al frente con las cosas que va encontrando a su paso (Pérez, 2000: 87-89).

8.3 Poblacion
es el conjunto total de individuos, objetos o medidas que poseen algunas caracteristicas
comunes observables en un lugar y en un momento determinado. Cuando se vaya a llevar a cabo

alguna investigacion debe de tenerse en cuenta algunas caracteristicas esenciales al seleccionarse

la poblacion bajo estudio. (Wigodski, 2014)

La poblacion de estudio estard conformada por personas que se encuentren activas en alguna
empresa de venta directa en la ciudad de Medellin, mencionadas a continuacion:
e 4Life. Nutricion, belleza y cuidado personal.
¢ Amelissa. Moda femenina
e Amway. Nutricidn, belleza y cuidado del hogar
e Avon. Cosmética y belleza
e Belcorp. Cosmética y belleza
e (Cristian Lay. Imagen y belleza
e Dolce. Belleza y moda
e Gano Excel. Suplementos dietarios y cuidado personal
e Herbalife. Nutricion
e Hycite. Productos de cocina
e Fuller Pinto. Productos varios

e Dupree. Moda, Hogar, joyeria, fragancias, cuidado personal y alimentos
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e Juana Bonita. Vestuario y ropa interior femenina y masculina
e Lebon. Moda femenina

e Leonisa. Moda interior femenina y masculina

e Linea Directa. Moda femenina y masculina

e Muscari International. Perfumeria, nutricioén, cuidado personal, etc.
e Natura. Cosméticos, higiene y belleza

e Nature’s Sunshine. Nutricion, bienestar

e Nikken. Productos para mejorar la calidad de vida

e Novaventa. Productos de alimentacién

e Nu Skin. Productos antienvejecimiento

e Omnilife. Nutricion, salud

e Oriflame. Belleza, perfumeria

e Rena Ware Colombia. Productos de cocina

e Swiss Just. Salud y bienestar

e Usana. Suplementos nutricionales

e Yanbal. Belleza

8.4 Muestra y muestreo

La muestra y el muestreo permite estudiar s6lo una parte de ella que va a ser representativa al
resto de la poblacion, al final poder generalizar los resultados a toda la poblacion. ... Es un
subconjunto o parte del universo o poblacion en que se llevard a cabo la investigacion. (Reyes

Villa Keyes, 2019)
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En este proyecto se utilizara el método de muestreo Intencional o de conveniencia, en el cual
Se escogen las unidades a entrevistar siguiendo criterios de conveniencia del investigador o de los
objetivos de la investigacion (riqueza de informacion en el caso, posicion que ocupa en relacion
con el fendmeno estudiado. Departamento de Sociologia II. Universidad de Alicante. (s. f.). Tipos
de muestreo cualitativo - Técnicas de Investigacion Social. Recuperado 26 de abril de 2020, de
https://sites.google.com/site/tecninvestigacionsocial/temas-y-contenidos/tema-4-las-tecnicas-
estructurales-entrevista-grupo-de-discusion-observacion-y-biografia/diseno-de-la-investigacion-

cualitativa/tipos-de-muestreo-cualitativo.

8.5 Ciriterios de seleccion de 1a muestra
Se realizara una seleccion de muestra no probabilistica en la cual el investigador seleccionara a
la muestra de acuerdo a los siguientes criterios:
e Se seleccionaran 4 de las empresas elegidas en la poblacion, de diferentes categorias del
mercado.
e Se seleccionaran personas en un rango de edad de entre los 25 a los 40 afios de edad.
e Es necesario que las personas a elegir cuenten con al menos un afio de experiencia en

este modelo de negocio.

8.6 Muestra
Se elegira a una persona de las siguientes empresas:
e Gano Excel. Suplementos dietarios y cuidado personal
e Leonisa. Moda interior femenina y masculina

e Avon. Cosmética y belleza
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e Novaventa. Productos de alimentacion

8.7 Técnicas de recoleccion de datos

Falcon y Herrera se refieren a la técnica de recoleccion de datos como el procedimiento de o
forma particular de obtener datos o informacioén (...) la aplicacion de una técnica conduce a la
obtencién de informacion, la cual debe ser resguardada mediante un instrumento de recoleccion

de datos. (Falcon & Herrera, 2005)

A través de entrevistas virtuales, siendo yo el entrevistador, se aplicaran las preguntas
proporcionadas por el modelo canvas de manera directa a las personas entrevistadas, asi obtener

mejor valides en la informacion recolectada.

8.8 Instrumento de recoleccion de datos

Un instrumento de recoleccion de datos es en principio: Cualquier recurso de que pueda valerse
el investigador para acercarse a los fenomenos y extraer de ellos informacion. De este modo el
instrumento sintetiza en si toda la labor de la investigacion resume los aportes del marco tedrico
al seleccionar datos que correspondan a los indicadores y, por lo tanto, a las variables o conceptos

utilizados. (Restrepo & Sabino, 1992)

Uno de los instrumentos utilizados serd la entrevista, utilizando preguntas proporcionadas por
el modelo canvas mencionado anteriormente, Se calcula que la entrevista puede durar
aproximadamente una hora y treinta minutos, otro instrumento es la investigacion documental y

de antecedentes para la sustentacion tedrica de la investigacion, dedicadas a las personas
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promotoras de marca (los beneficios o puntos que ganan por cantidad de venta o reclutamiento de
otras personas y que pueden adquirir con esos puntos), esos elementos relativos a la promesa de

venta y el beneficio buscado.

8.9 Linea de investigacion en Publicidad Social
8.9.1 Publicidad, sociedad y comunicaciéon persuasiva

A partir del didlogo activo e interdisciplinario entre la psicologia, la sociologia, la publicidad,
y otros estudios sociales, se plantean técnicas persuasivas menos invasivas, mds inclinadas a
instaurar y promover en el individuo un uso de su libertad de eleccion. La persuasion publicitaria
vista, asi mismo, con un discurso seductor, claro, sin artificios inescrupulosos, que ofrecera
elementos para la concientizacion del sujeto como ente de una sociedad de consumo en evolucion
hacia una conciencia dentro de un marco legal. A partir de dicha estructura, se busca indagar en
las problematicas que se generan en los mensajes que la publicidad tradicional propone y la forma

como se manifiestan al interior de la sociedad.

Es la continuacion de los parametros de la estética, ahora en transversalizacion con la
pragmatica, con la funcion. La belleza de las formas al servicio de la comunicacion, porque el
publicista, no es mas que el narrador de las marcas y del consumo, el juglar de las nuevas cortes.

(Lopez & Paris, 2014, pag. 16)

8.10 Alcance
Sera un alcance descriptivo porque permite referir caracteristicas o funciones del fendmeno y a

partir de este fundamentar el estudio correlacional mente con los datos obtenidos. (Sampieri, 2014)
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9 Trabajo de campo

9.1 Analisis
Haciendo una breve inferencia se puede deducir que los entrevistados de las diferentes empresas
de marketing directo involucrados en las entrevistas sienten que:

e Se puede obtener ganancias en este modelo de negocios siempre y cuando le pongas
disciplina y seriedad a lo que haces sin embargo debes tener ciertas habilidades de venta
y persuasion.

e Se utiliza este método de negocio para circulos cercano, si quieres obtener mas
ganancias debes expandir este circulo.

e Puedes ingresar en este modelo de negocio sin tener idea sobre vender productos, sin
embargo, no tendras el éxito querido.

e [Estas empresas realizan capacitaciones para sus vendedores, pero a pesar de esto
siempre existe el miedo de intentar y fracasar, las personas se enfrascan o se encasillan
en sus miedos, por lo tanto, dejan pasar algunas oportunidades de probar cosas nuevas.

e Hay 2 tipos de personas que ingresan a este modelo de negocios, las que se lo toman
enserio y ven esto como una profesion y las que lo toman por hobby o para el uso
personal.

e Algunas de estas empresas estan orientadas a cierto tipo de vendedoras, por ejemplo,
algunas estan orientadas para amas de casa que quieren emprender un negocio o generar
ganancias extras.

e Existe el miedo de invertir en este modelo de negocio porque las personas no quieren
perder su inversion, nadie invierte para perder y al ser un modelo de negocio poco

estudiado y conocido aun genera desconfianza a la gente.



46

e Muchas personas intentan crear una red de venta basandose en un estilo de vida que
todos quieren, invertir poco tiempo, manejar tu tiempo y ser tu propio jefe sin embargo
estas situaciones no se cumplen, pero hay algo cierto en esto, tu puedes manejar tu
tiempo y ser tu propio jefe en lo que sea que te propongas, si tu emprendes una tienda
de ropa vas a ser tu propio jefe y el éxito dependerd del empefio y el tiempo que le
pongas a este.

e No se puede decir que son ganancias fijas o asegurar que una persona puede vivir
adecuadamente solo de este modelo de negocio, porque las ganancias varian un mes
puedes sacar una buena ganancia y al otro nada o ganancias minimas.

e Existe el riesgo de que muchos de estos productos son de marcas propias las cuales
algunas aun no generan confianza en los consumidores por lo cual se hace mas dificil
su venta.

9.2 Resultados investigacion

9.3 Cronograma

Febrero | Marzo Abril Mayo Junio
9.3.1.1 Fases 9.3.1.2 Actividad
Definicion del problema X
Planteamiento del problema X X
=
2 x
o .
s Busqueda de Referencias Documentales X X
E
A~ —
Elaboracion del Proyecto de Inv. X X X
Entrega del primer avance del proyecto de X
investigacion.
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9.3.1.3

Fases

9.3.1.4 Actividad

Junio

Julio

Agosto

Septiembre/Octubre

Noviembre

Ejecucion

Elaboracion de Protocolo de

técnica

Aplicacion de técnicas de

investigacion

Interpretacion de las evidencias
empiricas en base al marco

tedrico

Construccion de datos

Presentacion de la informacion

organizada

Comunicacion
de los resultados

Elaboracion del Reporte de Inv

Entrega de borrador del reporte

Redaccion del Reporte Ejecutivo

Entrega  del Reporte de

Investigacion

Elaboracion del modelo de

capacitacion

Presentacion del modelo de

capacitacion

9.4 Recursos

Humanos: El personal a entrevistar, terceros para seleccion de las personas a entrevistar y el

entrevistador, en este caso yo.

Financieros: No aplican en este caso.

Materiales: Camara, computador, programas de edicion, programas de recoleccion de datos,

procesador de texto, internet y canales para realizacion de entrevistas virtuales.
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10 Conclusiones

Hay muchas cosas que podria mencionar que aprendi a lo largo de este proyecto, pero la més
importante es conocer bien las cosas nuevas, la cual es una de la razones por la que investigamos,
el conocimiento en este caso de un modelo de negocio al cual mucho tenemos miedo o
desconfianza, creo que logre los objetivos los cuales son aclarar que se esconde tras ese discurso
de reclutamiento de estos vendedores esas palabras que nos atraen a todos, esas palabras que hemos
escuchado muchas veces, manejar tu propio tiempo, ser tu propio jefe y ganar dinero facil con
poco tiempo. No podemos afirmar que sea algo bueno para invertir tu dinero, pero, con seguridad
es algo que necesita tiempo y dedicacion para tener éxito, en todo lo que hagas si quieres tener

¢éxito debes tener una disciplina y dedicarle tiempo.

11 Recomendaciones

Dentro de un proyecto tan ambicioso como lo fue éste, siempre se desea que haya una mejora
continua del mismo; por lo tanto, se recomienda a los lectores que tengan interés en el proyecto,
la complementacion de la informacion con sus propias experiencias, y ain mas recomendable seria

el compartir esta informacion con personas que tengas dudas o desconozcan sobre la venta directa.
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