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RESUMEN

El objeto de la presente investigacion es determinar las principales caracteristicas
discursivas y los elementos que tienen como fin persuadir, seducir y retener a la

fuerza de ventas de las empresas multinivel en Quito.

El método empleado es el cualitativo, el mismo que permiti6 analizar los elementos
utilizados en los discursos por parte de Yanbal, Oriflame y Herbalife. Se usaron
como fuente de informacion primaria entrevistas semiestructuradas, las cuales fueron
realizadas a 25 vendedores de las empresas ya mencionadas. Una vez hecho el
respectivo analisis se pudo determinar la influencia que tiene el discurso sobre los

miembros de las redes en cuanto a su fidelizacion.

Las multinivel usan discursos bien armados que tienen inmersas promesas que se
enfocan en crear expectativas sobre la satisfaccién que alcanzaran quienes opten por
esta alternativa como fuente de ingresos asi como quienes ya formen parte de las
mismas, es decir se convertiria en una plataforma para cumplir suefios. Esto no llega
a darse siempre puesto que la fuerza de ventas sufre decepciones en el camino,
debido a que no se expone informacion veridica y completa sino mas bien una que

beneficia a los intereses de los entes econdémicos que la emiten.

Considerando la naturaleza de estas empresas, el discurso que es empleado no solo
pretende captar y fidelizar a su fuerza de ventas sino que también prepara las
condiciones necesarias para que acepten trabajar sabiendo que no tienen proteccion

laboral lo que podria ser una forma de evasion a este tipo de obligaciones laborales.



ABSTRACT

The purpose of this research is to determine the main discursive features and
elements that aim to persuade, entice and retain sales force of multilevel companies
in Quito.

The method used is qualitative, the same one, it allows you to analyze the elements
used in speeches by Yanbal, Oriflame and Herbalife. They were used as primary
source of information semi-structured interviews, which were conducted at 25 sellers
of companies mentioned above. Once the respective analysis is done, they could be
determined the influence of the discourse of network members in their loyalty.

Multilevel use well done speeches that contain embedded promises focus on creating
expectations on satisfaction that will overtake to those who opt for this alternative
like an income source, as well as those who are already part of the same, ie it would
become a platform to fulfill dreams. This will not always be reached because the
sales force suffers disappointments along the way, due it’s not expose true and
complete information, but rather one that serves the interests of economic entities
that issue.

Taking into consideration the nature of these companies., the speech employed is not
only aims to attract and retain your sales force, but also prepares the necessary
conditions for accepting to work knowing that they don’t have labor protection,
which could be a way to evade this type of work obligations.



INTRODUCCION

El crecimiento de las empresas de venta directa asi como las de multinivel a escala
del globo es exponencial, en gran medida se debe a que de manera paulatina su
aceptacion es mayor, ya que ofrecen la alternativa de tener un negocio propio por
ende ingresos econdémicos y muchos otros beneficios lo que dinamiza la

comercializacion de productos y/o servicios expendidos por estas organizaciones.

Tomando en cuenta el hecho de que las personas que se encuentran en las redes de
mercadeo comercializando los productos y haciendo crecer la red no tienen un sueldo
fijo, beneficios de ley a corto y largo plazo, seguridad laboral y es mas dificil que
puedan acceder a préstamos (considerando el hecho que esta sea su Unica fuente de
ingresos) es decir se encuentran de cierto modo méas vulnerables que quienes trabajan
de manera formal; esta investigacion busca descubrir los recursos discursivos que
hacen posible la fidelizacidn de la fuerza de ventas de las empresas multinivel que
han sido consideradas para el desarrollo de este trabajo y que se encuentran operando

en la ciudad de Quito.

De manera inicial se revisan condiciones en las que se desenvuelven las empresas
multinivel. En este sentido se analizan las definiciones y conceptualizaciones e
historia sobre la venta directa y la venta directa multinivel asi como también se da
lugar a un estudio en el que se determina la situacion actual de las empresas
multinivel a nivel nacional y mundial también se menciona una perspectiva del

multinivel que generalmente no es muy considerado.

Factores como la crisis econdémica, el desempleo, discriminaciéon laboral, la
necesidad de ingresos adicionales, incluso el hecho de no depender de jefes han
empujado a mucha gente a optar por un campo de trabajo que esta fuera de lo
convencional, este particular no ha sido obstaculo para que las personas pasan a
formar parte de las multinivel de manera voluntaria y que de la misma manera se
mantengan en ellas inclusive haciendo de esto parte indispensable de subsistencia
econdmica. No obstante esto no sucede en todos los casos puesto que de la misma

manera que las personas se unen a las empresas se desafilian.



CAPITULO 1

DIAGNOSTICO SITUACIONAL: CONDICIONES EN LAS QUE SE
DESENVUELVEN LAS EMPRESAS MULTINIVEL

1.1. Antecedentes histéricos
Las antiguas civilizaciones realizaban trueques para poder abastecerse de aquello que
no poseian y dar en pago lo que tenian en cantidades mayores a las que necesitaban,
hecho que podria considerarse fue el precedente para que se realice la venta directa.
Por la necesidad del hombre de ser provisto de articulos, surgen los primeros
vendedores, los mismos que empiezan a desarrollar lazos econdémicos con sus
vecinos y conocidos, incluso llegaron atravesar largas distancias, a pesar de las
dificultades geograficas, climéaticas la falta de recursos y las agresivas condiciones
(Direct Selling Association, 2013). Los caminos y rutas de conexion eran primitivas,
sin embargo se fueron desarrollando con el paso del tiempo al igual que los medios
que pudieran facilitar el transporte, las herramientas y también  métodos,

adecuandose estos a cada época.

En el siglo XIX, se da inicio a lo que podria llamarse la venta directa de una manera
mas oficial puesto que se encuentran registros histéricos de empresas que la

empiezan a emplear.

En Europa existian temporadas en las que las condiciones para las producciones
agricolas no eran las mejores, en esas circunstancias los campesinos debian buscar
un sustento para sobrevivir, por lo que adquirian productos a crédito y los
comercializaban de domicilio en domicilio, esto les ayudo a mejorar su situacion
econdmica. Estas personas fueron originarias de Chamagne, Francia por lo que se
los llamaba “chamagnons”, quienes son considerados los primeros agentes
comerciales (Garcia M. D., 2001).

Podria decirse que la venta directa tiene sus inicios en Europa pero es en Estados
Unidos en donde crece y se desarrolla esta industria. Actualmente muchas de las
empresas que comercializan mediante la venta directa méas grandes del mundo son de

origen estadounidense (Garcia M. D., 2001). Las méas grandes a nivel mundial son:



Amway, Avon, Herbalife, Mary Kay, Tupperware, Nuskin y Oriflame (AEVD,

2014) por su importancia veremos el origen de estas de manera breve.

La primera forma de venta directa generada desde una empresa surge en el afio de
1851, en los Estados Unidos cuando Issac Merrit Singer un inventor que innovo la
maquina de coser para que sea mas facil de usar, se dedicé a producirlas y
comercializarlas por lo cual realizaba demostraciones del funcionamiento de estas a
domicilio. Es asi como nace The Singer Company, vigente hasta la actualidad
(AEVD, 2014).

Posteriormente David H. Mc Connell un comerciante que vendia libros de puerta a
puerta a las amas de casa junto a lo cual les proporcionaba a sus clientes como
obsequio pequefios perfumes, se dio cuenta del gran interés que tenian por estos
articulos cosméticos por lo que decidio dedicarse a la venta de los mismos. Es asi
como en 1886 en Estados Unidos funda “California Perfume Company” la cual
crecio con ayuda de Mrs. F. Albee quien fue la primera distribuidora de esta
compafia. Actualmente tiene el nombre de Avon, estad presente en 150 paises
alrededor del mundo, cuenta con un nimero de distribuidoras que sobrepasa los seis
millones (AVON, 2014).

En el siglo XX, la venta directa va teniendo mayor impulso, puesto que desde las
primeras décadas hasta las Ultimas se van creando compafiias que tomarian en serio
este canal de distribucion y que se convertirian en las mas importantes de la

industria, destacandose por su representatividad a nivel global.

El Dr. Carl F. Rehnborgen 1934, crea una compafiia Illamada California Vitamins, en
Estados Unidos, quien gracias a sus conocimientos adquiridos en China sobre las
bondades de las plantas, producia y comercializaba complementos vitaminicos,
mismos que inicialmente eran vendidos a su esfera de contactos, estos
consumidores al sentirse satisfechos con estos productos recomendaban a nuevos
clientes, a partir de lo cual surgio la idea de que se les ofreceria un descuento si ellos
mismos vendian los productos, a lo que posteriormente se le incorporaria el reparto
de pago de comisiones mediante la incorporacion de diferentes niveles de red, en
otras palabras se empez6 a reclutar a mas personas que formarian a la fuerza de
ventas. Varios afios después cambié su nombre a Nutrilite. Esta compafiia dio origen

a lo que hoy se conoce como marketing multinivel (Garcia M. D., 2001).
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Afios mas tarde un ingeniero quimico llamado Earl Silas Tupper, quien habia
realizado estudios sobre los beneficios de los plasticos, obtuvo resultados que lo
llevarian a crear en 1938 a Tupper Plastics Company, en la cual se producia y
comerciaban productos de plastico para el hogar. Tiempo después dado que el canal
de comercializacion que se empleaba no funcion6, decidieron hacerlo a través de
la venta directa, en lo cual influy6 la Sra. Brownie pues ella fue quien impulsé a
iniciar haciendo demostraciones del uso de estos productos, quien se convertiria mas
adelante en parte de los ejecutivos de la compafiia. Tiene presencia en mas de 100
paises (Tupperware, 2015). Actualmente comercializa también productos de belleza
y accesorios para el hogar, tiene una consolidada presencia en América Latina con
una ganancia anual de 2,67 billones de dolares (Revista Business Review América
Latina, 2015).

A finales de la década de los cincuenta, en 1959 dos ex miembros de Nutrilite Jay
Van Andel y Rich DeVos crean la empresa Amway, nombre que resulta de la
abreviacion que le hicieron de American Way, pues querian hacer alusion a la
empresa con el estereotipo de estilo de vida americana, mismo que se ha convertido
en el suefio de muchas personas a nivel mundial. En Amway se dedicaban a la
comercializacion de un producto para la limpieza de vajillas de manera inicial. Esta
empresa desarroll6 un modelo de negocios, que premiaba y reconocia a quienes
participaban de la fuerza de ventas lo que motivd a mas personas a unirse a la
empresa. Dentro de sus marcas estd Nutrilite puesto que compré a la empresa del
mismo nombre. Actualmente también vende productos de nutricion, belleza, cuidado
personal y para el hogar. Se encuentra en mas de 80 paises alrededor del mundo
(Amway, 2015).

Mary Kay Ash es el nombre una destacada vendedora de empresas de venta directa,
que en 1963 dio inicio a su propio negocio con una inversién de $5000 empieza lo
que posteriormente se convertiria en una compafiia enfocada en el expendio de
productos de belleza, la cual llevaria el nombre de su fundadora (Mary Kay Ash ,
2006). A nivel de América Latina es una de las compafiias mas importantes en venta
directa ocupando el quinto lugar. Tiene ganancias anuales de 3,60 millones de

dolares (Revista Business Review América Latina, 2015).



Oriflame es creada por los hermanos Jonas y Robert af Jochnick y un amigo en
Suecia en el afio de 1967, empresa que se encargaria de producir y distribuir articulos
de belleza y cuidado personal. Su actividad comercial la desarrolla en 60 paises
alrededor del mundo. Actualmente esta empresa se ha enfocado también en la venta
de suplementos nutricionales. En Europa es una de las principales empresas de venta
directa (Oriflame, 2014).

La produccion de Cayetana y otras hierbas encapsuladas en 1972 en Estados Unidos
fue el inicio de Nature's Sunshine, ya que gracias a la creatividad de Gene y Kristine
Hughes junto a familiares fueron quienes se dieron cuenta que era mas facil digerir
ciertas hierbas medicinales encapsuldndolas, con esta idea iniciaron un negocio en
el cual se comercializa suplementos alimenticios y remedios herbolarios. Cuenta
con 600.000 personas que forman la fuerza de ventas alrededor del mundo (Nature's
Sunshine, 2015).

Tres afios més tarde es decir en 1975, es creada por Isamu Masuda Nikken en Japon
con el objetivo de proporcionar bienestar, con un invento que permitiria relajar y
energizar a las personas, es asi que se empezO por comercializar las plantillas
Magsteps (Nikken, 2014). Actualmente se comercializa productos de salud y belleza.
Una publicacion de AEVD sefiala que esta empresa se encuentra presente en 35
paises (AEVD, 2014).

En 1980 es fundado Herbalife por Mark Hughes, quien ha hecho publico que ha
basado esta decision en una mala experiencia, pues su madre murid por una dieta mal
dirigida lo que le llevaria a crear una empresa enfocada a la produccion y

comercializacién de productos nutricionales (Herbalife, 2008).

Nu Skin es creada en 1984 por: Blake Roney, Steve Lund, Sandie Tillotson. Se
comercializan productos para el cuidado de la salud, se diferencia porque es
considerado como lider de productos anti- envejecimiento es considerada como una
de las mejores empresas de venta directa multinivel. Ha declarado que tiene como
finalidad mejorar la vida de las personas gracias a los productos que ofrece asi como
por la oportunidad de negocio que brinda (Nu Skin, 2015). Tiene una ganancia de

$3,18 millones de dolares (Revista Business Review América Latina, 2015).


http://compania.herbalife.com/es/nuestra-historia/nuestro-fundador

América Latina también tiene importantes empresas de venta directa multinivel y es
el caso de México, pais que en 1991 es creado por Jorge Vergara la empresa
Omnitrition la cual se dedicaria a la comercializacion de productos nutricionales,
actualmente tiene el nombre de Omnilife. Cuenta con mas de 5.5 millones de
personas que forman su fuerza de ventas, se encuentra presente en 18 paises entre
América y Europa. En su portafolio de productos cuenta con mas de un centenar de
productos nutricionales y con otra aproximacion similar de productos de belleza
(Omnilife, 2012).

Una de las méas destacadas empresas de esta industria por su acelerado crecimiento
en tan corto tiempo de existencia es Tiens Tiachi la cual fue fundada en China por Li
Jinyuan en 1995, misma que actualmente comercializa productos para el cuidado de
la salud, la belleza y el hogar. En casi 20 afios de existencia ha logrado experimentar
un acelerado crecimiento al estar presente en practicamente todo el mundo, se

encuentra en 190 paises (Tiens Tiachi, 2012).

A causa de las investigaciones que realizaba el Dr. David Lisonbee con el objetivo de
mejorar su salud descubre los factores de transferencia, es decir, moléculas que
educan al sistema inmunologico, lo que hace posible mejorar las defensas del cuerpo
para mantener un buen estado de salud. Este descubrimiento lo lleva a junto a su
esposa a crear 4Life en 1998, compafiia que esta dirigida a la industria de la salud y
bienestar. Actualmente se encuentra en mas de 50 paises (4Life, 2015). Dentro de
la lista de empresas méas destacadas a nivel mundial que emplean el canal de

comercializacién de la venta directa esta es una de las mas jovenes.

Se cree que a partir del afio 2000 la internet ha facilitado la informacion y
comunicacion de manera global, lo cual ha hecho posible que exista un mayor
acercamiento entre las empresas con sus clientes y socios, asi como también que la
comercializacion y distribucién de sus productos y/o servicios sean mas eficientes
(Kothler & Arnstrong, 6ta edicion). Esta herramienta ha facilitado que las empresas
de venta directa a mas de vender e informar promuevan el crecimiento y el
sostenimiento de las redes por parte de sus miembros quienes tienen en muchos
casos la alternativa de no solo construirlas  a nivel nacional sino también
internacional. Los sitios web contienen informacion que proporciona mayores

detalles sobre la elaboracion y beneficios de los productos. También ha hecho



posible que se pueda compartir o distribuir herramientas comerciales como
catalogos, videos, libros entre otros que promueven la informacion necesaria acerca

del negocio del multinivel.

En la actualidad dentro de la industria de la venta directa a nivel mundial los sectores
mas destacados son: de cosméticos y belleza asi como el de bienestar en los cuales
estan incluidos los de suplementos nutricionales, vitaminas, productos para perder
peso, etc. La tendencia al consumo de este tipo de productos podria mantenerse,
debido a que el sistema econdmico vigente lo estimula por medio de la publicidad la
cual esta enfocada en vender todo aquello que ayude a alcanzar belleza, lo que
socialmente es aceptado y hasta incluso podria considerarse un requisito para lograr
la aceptacion propia y la empatia de los demas, tener un aspecto fisico armonioso es
indispensable ya que se ha llegado a considerar que la estética es un elemento

necesario para ser exitoso y obtener felicidad.

La mayoria de estas organizaciones se pronuncian acerca de la ayuda que segun ellos
promueven por medio de la forma de comercializacion que han puesto en marcha, a
mas de los beneficios que ofrecen también se muestran como entidades que buscan el
bienestar de la colectividad, venden su propuesta de negocio como una oportunidad,
palabra que por cierto es constantemente repetida como parte de sus estrategias para
captar fuerza de ventas y que seméanticamente se la reconoce como la “conveniencia
de tiempo y lugar” (Real Academia Espafiola, 2015) lo cual se consideraria parte

importante de sus discursos.
1.2. El marketing multinivel o Marketing directo de red (MLM)

1.2.1. Laventa directa
La venta directa es un canal de distribucion y comercializacion que se caracteriza por
ser una venta mas personalizada (AEVD, 2014), por lo cual puede considerarse que
genera un producto o servicio de mayor valor para el cliente ademéas se puede
acceder a sectores del mercado que normalmente con la distribucion tradicional no

se podria.
La venta directa es conceptualizada de las siguientes maneras:

“La Venta Directa constituye un dindmico canal de distribucion, cuyo desarrollo ha

contribuido al fortalecimiento de las economias de los diferentes paises en los que se
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desarrolla, mediante la comercializacion de productos y servicios directamente a los
consumidores” (AEVD, 2014).

La WDFSA afirma que:

La venta directa se puede describir mejor como la comercializacion de
productos y servicios directamente al consumidor, cara a cara,
generalmente en sus hogares o los hogares de otros, en el lugar de
trabajo y otros lugares fuera de locales minoristas permanentes,
normalmente mediante la explicacion o demostracion personal de un
vendedor directo independiente. Los vendedores se conocen

comUnmente como vendedores directos (WDFSA, 2015).

En este negocio al no tener establecimientos para comercializar, llevan al
representante de ventas a tener contacto directo con el publico objetivo por lo que
podria decirse que esta industria se basa en las relaciones personales, ya que
promueve la relacion entre clientes y vendedores, se encarga de formar lazos
interpersonales, y considera que la gente constituye su motor principal. En este

sistema se mezclan los patrones de funcionamiento del mercado (Ongallo, 2007).
Dentro de la venta directa existen diferentes tipos como:

- Laventa puerta a puerta 0 venta a domicilio
- Laventa por reunion

- La venta directa multinivel

Una vez mencionados los tipos de ventas se hablara directamente de la uUltima
mencionada. Las empresas de venta directa multinivel son siempre de venta directa
pero no sucede al revés (Garcia M. D., 2001) es necesario aclarar esto dado que

suele existir confusion.

Es importante sefialar que la venta directa multinivel es conocida de diferentes
maneras entre ellas estan la comercializacién por redes, comercializacion por
estructuras (AEVD, 2014), y comercializacion multinivel conocida también como
marketing multinivel, multi-level marketing o MLM términos que seran empleados a
lo largo de este estudio (Garcia M. D., 2001).



1.3. Concepto de marketing multinivel
El marketing multinivel (MLM de aqui en lo sucesivo) es una estrategia de
comercializacion que se emplea en todo el mundo. Desde sus inicios hasta la
actualidad ha demostrado que tiene un crecimiento exponencial por lo cual se la

considera una industria creciente.
Hay autores que afirman de las MLM lo siguiente:

Es una forma efectiva mediante la que los bienes y servicios se pueden mover
o distribuir sin los costes normalmente asociados con complejas camparias de
publicidad, promocion y marketing (...). Basa su éxito en un principio muy
sencillo: un gran ndmero de personas que venden un volumen relativamente

modesto del producto (Carmichael, 2010, pags. 8-9)

La venta multinivel es un método para ofrecer y vender mercaderias al por
menor desde el fabricante al cliente. Se basa en el desarrollo de la red
comercial por los propios vendedores, los cuales, pueden llegar a los puestos
mas altos de la organizacion, dependiendo solo y exclusivamente de su nivel

de esfuerzo y dedicacion (Mir Piqueras, 1994, pag. 116).

En las empresas multinivel los individuos que se integran a las mismas, como fuerza
de ventas tienen la posibilidad de obtener ganancias por los productos que venden,
asi como también por la construccion de redes mediante los sistemas de
compensacién por lo cual reciben un porcentaje por las ventas de la red que
construyen lo cual es posible prospectando, esto implica que cada individuo se
reproduce asi mismo al llevar a personas a formar parte de su red, dependiendo de
los niveles y la profundidad que estén establecidas por el plan de compensacion que

determine la empresa.

La distribucién en el MLM, consiste en que el productor expende el producto a los
representantes de ventas y estos se encargan de vender al publico con el mismo
precio a todos los niveles, en este sistema se obtienen mayores beneficios por el

volumen de distribucion.

En esta industria que es exitosamente acogida la variedad, en cuanto a la oferta de
productos y servicios es diversa, se comercializan cosméticos, productos naturales,

cuidado personal, ropa, accesorios, articulos para el hogar, libros, joyas por nombrar
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a unas cuantas puesto que se ha hecho evidente que es posible comercializar de todo

mediante este sistema.

Los vendedores tienen diferentes denominaciones de acuerdo a la asignacion que
establezca la empresa con la cual se trabaje: distribuidor, vendedor, consultora de
belleza, asesora, consejera, emprendedor independiente, socio independiente,

vendedor directo, representante de venta entre otros (Ongallo, 2007).

Este sistema de ventas ofrece ciertos beneficios a quienes deciden formar parte del

mismo como:

e Fécil acceso a la oportunidad de tener un ingreso extra.

e Flexibilidad en los horarios de trabajo.

e Oportunidad de alcanzar libertad financiera.

e La posibilidad de trabajar sin tener necesariamente que cumplir con

determinado nivel de estudios.

e No depender de un jefe (AEVD, 2014).
Es importante sefialar que no todas las personas que se afilian a este tipo de empresas
lo hacen con el objetivo de lucrar, sino que también lo hacen para consumir ya que
de esta manera reciben beneficios como descuentos y promociones directas, puesto
que hay compaiiias que han facilitado las condiciones de compra para que esto
suceda como: el monto de compra minima por campafia asi como también la
frecuencia de compras, ya que pueden ser una o dos compras minimo al afio
dependiendo de las politicas de cada empresa para que estas personas permanezcan

activas.

1.4. Diferencia entre el MLM y los Esquemas piramidales
Este tipo de sistema de comercializacion ha sido criticado por mucho tiempo por su
parecido con los esquemas piramidales cosa de la cual se han aprovechado estas
ultimas para disfrazarse de empresas de venta directa multinivel con el fin de pasar
desapercibidas, lo que ha dafiado la imagen de la industria. Asi como hay quienes
hacen publicas las ventajas de formar parte del marketing multinivel también existen

sus detractores que no reparan en sefialar sus presuntas trampas.

WDFSA expone como concepto el siguiente:
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Una piramide es un esquema en el cual un recluta paga (una tarifa de
entrada) por la oportunidad de recibir beneficios futuros (dinero o
privilegios) que se derivan principalmente de la introduccion de
participantes adicionales en el esquema realizado por dicho recluta
(y/o reclutas subsecuentes), en lugar de derivarse de la venta de
productos a consumidores (WDFSA, 2015).

Quienes forman parte de los esquemas piramidales recuperan su inversion y obtienen
ganancias dentro de su red una vez que se ha reclutado a un nimero determinado de
personas las cuales ingresan con un monto de inversion inicial. Es decir las personas
que son parte de la base de este esquema hacen posible que quienes se encuentran en
la parte superior de la piramide obtengan beneficios econdmicos. Este ilegal negocio

gira en torno al hecho de reclutar personas mas no a la venta de productos en si.

Tabla 1.
Diferencia entre venta multinivel y esquemas piramidales
Venta multinivel Esquemas piramidales
e Se vende un producto o bien. e Generalmente no existe producto
(tangible) 0 algo tangible de venta.
e Inversion inicial médica. e Inversion inicial alta
e Producto de mala calidad, en el
e Productos de calidad. caso de que exista.
e Existe garantia de devolucion del
producto. e No existe garantia.
e Promesade enriguecimiento a
e Negocio a largo plazo. corto plazo.
e El esfuerzo es compensado. e El esfuerzo no es compensado.
o Eslegal. o Esilegal
e Inventario de productos. e Cuotas de dinero continua
e Essolida a largo plazo. e No son sélidas.
e No existen garantias al
e Existen garantias al consumidor. consumidor.

Nota: (AEVD, 2014) (Garcia M. D., 2001)

Elaborado por: Mercy Godoy.

Las practicas fraudulentas de los esquemas piramidales han desencadenado graves
estafas alrededor del mundo, por lo que las leyes los establecen como ilegales. En el
Ecuador no es la excepcion AEVD se ha encargado de informarlo mediante sus

comunicados.
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1.4.1. Ellado critico de las empresas multinivel

El multinivel ofrece muchos beneficios atractivos, pero es necesario considerar otros
aspectos del mismo que reflejan lados muy poco expuestos, esto dara paso a

comprender lo que envuelve a esta industria.

El multinivel dificilmente ha pasado desapercibido en los paises en los que se ha
abierto campo, pues ha sido objeto de muchas criticas, en gran parte se debe a la
semejanza que tiene con los famosos esquemas piramidales, como por muchas otras
razones una de ellas es por su agresividad comercial para captar a mas personas que
se sumen a la fuerza de ventas en periodos cortos de tiempo a las redes, lo cual es
conducido por los propios miembros de la organizacién puesto que son ellos quienes
para obtener ganancias tienen que construir, mantener y hacer que su red crezca de

manera continua (Mir Piqueras, 1994).

En el MLM se logra entusiasmar a muchas personas a ser parte de la red de ventas
con la promesa de beneficios econdmicos altos, una auto imagen exitosa, felicidad,
dedicacion a la familia, las promesas los invitan a sofiar en alcanzar grandes
satisfacciones que podrian mejorar sus vidas considerablemente, al unirse a la
empresa (Garcia M. D., 2001) sin embargo eso solo se cumple para un grupo
reducido de personas que logran integrarse a la red y a los patrones de venta y
comportamiento que estas imponen. La mayor parte de captaciones de nuevos
vendedores acaban en deserciones en el corto plazo, de alli su similitud con algunos
modelos piramidales, pues el ingreso a la red generalmente involucra la compra de

mercaderia para consumo propio o demostraciones.

Las capacitaciones constituyen un elemento atractivo en las multinivel para mucha
gente pues hacen posible que se entrenen las habilidades basicas asi como también
puede proporcionar al ser humano la sensacion de crecimiento personal gracias al
conocimiento adquirido. Sin embargo estas empresas ejercen un control ideoldgico
sobre su fuerza de ventas, a través de las capacitaciones asi como también de las
personas designadas en emitir el discurso en ellas. En el primero se establece un
control ideologico desde el momento en el que se hace una introduccion sobre el

negocio, la motivacion que se emplea incita a primero formar y posteriormente a
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permanecer como parte del equipo, siendo esta una estrategia para mantener a las
personas en las multinivel (Sassateli, 2012). Usualmente emiten los discursos
quienes logran cierto estatus dentro de la empresa, es decir, se convierten en lideres o
alcanzan una jerarquia importante, estos son los encargados en mantener activos a los
demas dentro de la organizaciéon (Maisterrena, 2014), puesto que al haber logrado
reconocimiento por objetivos cumplidos se constituye en un referente de éxito y por
ende un testimonio fehaciente. Pueden transmitir un discurso ya direccionado desde
la empresa cargado de contenidos que le resulten altamente convenientes, el mensaje
puede asimilarse de manera natural pues lo emite una figura considerada en
determinado momento de respeto, admiracion y superacion. En otras palabras
proyecta un personaje que quisieran llegar a ser en determinado momento en el

camino que el multinivel les ha trazado.

El MLM “basa su éxito en un principio muy sencillo: un gran nimero de personas
que venden un volumen relativamente modesto del producto” (Carmichael, 2010,
pags. 8-9) por ello los requisitos para afiliarse a estas empresas son minimos. Para
obtener ganancias considerables la prioridad es crear redes, ya que al referir cada
integrante necesariamente tiene que cumplir con una compra minima en periodos
establecidos por la empresa, esto facilitaria la fluidez en la comercializacion de los
productos y/o servicios, y la utilidad que se genera se distribuye entre sus actores por
ello es considerado como un canal de ventas justo y equitativo (AEVD, 2014).
Quienes se encargan de captar de manera continua van elevando su estatus en la
organizacion. No obstante el crecimiento acelerado de las redes se convierte en un
problema, debido a que al existir un mercado saturado de ofertantes, la competencia
entre ellos es mas dificil ya que vender se convierte en algo mas complejo de llevar
cabo. Al igual que al momento de dedicarse a prospectar también pueden existir
desilusiones puesto muchos dejaran su mayor esfuerzo pero no todos alcanzaran la
cima, esta competencia entre distribuidores por afiliar resulta desgastante, ya que
solo unos alcanzan lograr posiciones envidiables, sin embargo esto logra estimular

las ganancias de la organizacion.

La venta directa ofrece la oportunidad de formar parte del mercado laboral informal a
quienes han sido excluidos del mercado formal es por ello que mayoritariamente se
encuentra integrado por mujeres, estudiantes y personas que por su nivel de

instruccion, experiencia, edad entre otros factores no son considerados para los
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entornos laborales competitivos (AEVD, 2014) es precisamente de esta
vulnerabilidad de la cual toman ventaja las empresas de venta directa ya que la
fuerza de ventas no tiene mas opcion que actuar de forma independiente razon por la
cual no tienen ningun tipo de relacion laboral con las empresas. Esto los lleva a no
tener los beneficios de ley a los que si tienen derecho en el Ecuador las personas
que trabajan en el mercado laboral formal, es decir, no existe proteccion laboral, ni
acumulacion para una futura jubilacion, asi como tampoco suelen ser considerados

sujetos de crédito para determinados casos.

Este sistema como parte de la motivacion que emplea promueve el desprendimiento
de la estructura social (Garcia M. D., 2001) o por lo menos vende esa idea, ya que de
entrada se suelen sefialar las diferencias entre el trabajo del campo laboral formal y el
del multinivel, es ahi que se empieza a asociar el primero con rigidez, monotonia,
tiempo limitante, ingresos insuficientes como para vivir bien en contraposicion se
pone al multinivel como la alternativa para alcanzar la libertad financiera, por lo
tanto un estilo de vida envidiable, asi como el alcanzar los suefios que dificilmente
se cumplirian por otro camino el MLM ofrece la posibilidad de realizar un trabajo de
manera flexible con beneficios claramente diferenciados a los que se oferta el
mercado laboral tradicional sin embargo esta flexibilidad y beneficios que se ofrecen
a los futuros miembros de las redes permite a estas empresas evadir
responsabilidades laborales como no tener acceso a un sueldo bésico, mantener a
mucha gente en las redes de mercadeo estimulada inicialmente por la motivacion que
ha recibido, es decir estas compafiias se encargan de tocar el lado emocional de las

personas para sacar ventaja de ello.

Algunas de estas empresas no solo buscan vender productos o servicios, sino también
estilos de vida, formas de pensar, sentir asi como seguridad emocional, es decir
buscan satisfacer las necesidades o deseos fisicos y mentales (Mir Piqueras, 1994).
La venta directa estd conformada por personas que son de un estrato econémico
medio, en su mayoria sin titulo universitario, para este grupo la idea de adquisicion
de bienes y valores es imprescindible (Garcia M. D., 2001). Por lo que para ellos
demostrar un estilo de vida comodo con el cual se proyecte cierto estatus
econémico a quienes los rodean es importante. Podria decirse que las multinivel
atraen en mayor cantidad a este estrato, debido a que les ofrece la alternativa de

cumplir sus suefios mediante el cumplimiento de los objetivos planteados por la
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empresa pero hay que tomar en cuenta que los premios o incentivos solo se logran
recibir realizando montos o cuotas de venta altos asi como determinado numero de

captaciones lo que a la larga requiere una alta o total dedicacion a esta actividad.

Los primeros clientes de las MLM son quienes forman parte de su fuerza de ventas
puesto que ellos son los primeros en consumir los productos, por los beneficios con
los que cuentan. Esto resulta muy conveniente para las empresas ya que al vender los
productos con la plena conviccion de su calidad y beneficios, se convierten en
testimonios fehacientes lo que ayuda a efectivizar la comercializacion asi como
también puede constituir una herramienta poderosa para captar mas personas a la
multinivel (Maisterrena, 2014). Sin embargo el consumo por si solo no es suficiente
es por ello que trabajan en las capacitaciones ya que en ellas se explican los
beneficios de los productos asi como se convence a sus asistentes de que

determinado producto es mejor que uno que ya se encuentra en el mercado.

El catdlogo es una arma del marketing que estd impregnado de publicidad gréfica,
misma que transmite pagina a pagina el prototipo de belleza al que deberiamos
Ilegar asi como el estilo de vida que deberiamos tener para ser socialmente aceptados
como también para satisfacer nuestros deseos mas ocultos y de esta manera lograr la
felicidad, estas ideas son facilmente promovidas incluso a las &reas que
geogréficamente son mas dificiles de llegar (en lo cual la venta directa tiene una
destacada ventaja) y por lo tanto no tenian tanta influencia de estos conceptos, la
venta por catalogo facilita el consumo en la sociedad puesto que al promover la
compra de manera directa no es necesario tener un local comercial al cual
movilizarse. Por lo tanto no solo sirve para vender productos sino también ideologias
que promueven el desarrollo de comportamientos que benefician al sistema

econdmico capitalista.

Sin duda alguna las multinivel proporcionan fuente de empleo para millones de
personal alrededor del mundo y no solo por la venta en si, sino también por todo el
proceso que conlleva la comercializacion, esto ha estimulado las economias de cada
pais, no obstante es necesario considerar que de la misma manera se han empleado
estrategias que pretenden llegar a las emociones de las personas para llevarlas por el
camino que les resulte mas conveniente a estas empresas. Se juega con las

expectativas de personas para lograr vender los productos y captar mas gente en las
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redes por lo que resulta cuestionable la dinamica de trabajo que se emplea para este

propdsito ya que podria considerarse de cierto modo perverso.

1.5. Organismos de la venta directa

Existen organismos que controlan y regulan las ventas directas en el mundo. La que
los engloba es la WDFSA la Federacién Mundial de Venta Directa, seguida por
aquellos organismos a nivel de regiones como SELDIA (Federacion Europea de la
Venta Directa) y el Consejo de asociaciones de industria de cosméticos de
Latinoamérica. Cada pais tiene su propia asociacion que respalda la venta de los
productos que son comercializados mediante la venta directa (WDFSA, 2015). A
nivel nacional AEVD (Asociaciéon Ecuatoriana de Venta Directa) esta encargada de
la regulacion de la venta directa.

1.6. Marketing multinivel en el mundo
La alternativa del MLM como negocio ha hecho posible que millones de personas de
todo el mundo que han sido ignoradas por el mercado laboral formal, y que ademas
son consideradas como grupos vulnerables pasen a ser parte del mercado laboral
informal.  Sin embargo es necesario mencionar que el multinivel esta conformado
por hombres y mujeres de diferentes estratos econdémicos y estan involucradas
personas incluso de educacion universitaria pero en menor cantidad. Quienes han
optado por ingresar en este sistema, han contribuido a incentivar a la economia de

los paises

Una publicacion de AEVD sefiala las empresas de venta directa mas grandes a nivel
mundial: Amway, Avon, Herbalife, Mary Kay, Tupperware, Nu skin, Oriflame y
Belcorp nivel de Latinoamérica. De las cuales en el pais se operan cinco de ellas
entre las cuales se encuentran Herbalife, Oriflame, Avon, Tupperware y Belcorp
(AEVD, 2014).

En el afio 2013 la venta al por menor global fue de USD$ 178.521 millones, hasta
ese entonces mas de 96 millones de personas representaban a las empresas de venta
directa a nivel mundial desempefiando el género femenino un papel importante

puesto que constituye el 84% de la fuerza de ventas (WFDSA, 2014).

A continuacion se mencionaran quienes lideran la industria a nivel de continentes y

paises:
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En el afio 2013 como se puede observar el continente Asiatico poseia un 43% del
mercado mundial en cuanto a venta directa, lo cual lo mantenia en el primer lugar,
por otro lado América se encuentra a solo un 6% de diferencia atras del primero, lo
que refleja la importancia que tiene este continente en el mercado mundial de la
venta directa (WFDSA, 2014).

Ventas Directas Globales-2013 Venta Detalle

Global Direct Selling - 2013 Retail Sales

Published July 28, 2014
Mot for use Fter May 31, 2015

Regional sales Top 10 Global Markets

Global Industry: $178,521 (US$ millions), Up 8.1% in Constant 2013 USS

Figura 1. Venta por continente y de los 10 paises mas destacados de la industria
Fuente: Elaborado por: (WFDSA, 2014).

En cuanto a los paises que lideran esta industria con porcentajes significativos se
encuentran: Estados Unidos con un 18% pais donde han nacido varias de las
compafiias de venta directa que actualmente son las mas importantes del mundo lo
que podria explicar la destacada posicion de este pais. Las tres siguientes posiciones
las ocupan China, Japon y Korea la suma de los porcentajes de estos paises
mencionados da como resultado 33% lo que reflejaria los mercados en donde se

concentran las ventas del continente asiatico (WFDSA, 2014).
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Ventas de Sur y Centro América

%SalesChange | 3-Year
I:unenuy I.IS (YOY)in Constant | CAGR Independent
Region /Country hiunl) {millions) 2013Us§(2) | {2010-13) | Contractors (3)

South & Central America 33,360 ENE N el 14,187 603
Argentina 10, ED 1903 B0% A 2.1% 700,000
EBoliwia [30E} 2¥51 340 1B0% A A4 6512
Brazil 30,589 14,188 T A 6% 4504001
Chile 1) 259,783 55 20% A 7 347,856
Colombia 6,140,597 3,286 6. A 116% 2,342,422
Ecuador 270 270 85 A 10. 2 944,000
Mexico 103,752 8,123 85U A £.5% 2135694
Peru [ 5,033 1863 ST A 2. 449,302
Uruguay (6} 159 a1 190% A 125% 77,903
Wenezuela [ 15,000 1,391 150% & 15. 7% 1,417,550
Central America/ Caribbean (B} na i} 20% & 2.1% 946,893
Other South & Central America (5} na 5 9% A 14 84 5,070

Figura 2. Los principales paises de la region Fuente: Elaborado por: (WDFSA, 2014

Sur y Centro América tiene una participacion del mercado global del 19% y cuenta
con mas de 14 millones de vendedores. Los paises mas destacados de la region son
Brasil y México quienes con cifras de un digito han ocupado posiciones privilegiadas
en cuanto al total de ventas globales. De manera paulatina la industria va creciendo
con pasos firmes pues afio a afo las cifras en cuanto a las ventas van aumentando

significativamente lo que contribuye a la economia de los paises.

Ventas globales de productos por categoria

Sales by Product Category

3

Cothing B Cosmetics B HomeCame  Howehold  welness  Books,Toys,  Foodstuff B Home Utiities Finan: il Gther
Acessoris  Personal Cam Goods b Stetionery, Hr.  Beversges  Improvement Snvies
Durbks

Figura 3. Fuente: Elaborado por: (WDFSA , 2012)
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En el afio 2012, se destaco la venta de productos cosméticos y de cuidado personal
con 35% asi como la de los wellness lo que comprende (productos para la salud, el
bienestar, bajar de peso) con una diferencia del 10% con respecto al primero, estas
categorias fueron las més vendidas a nivel mundial en dicho afio, y apuntan a los

productos que estan destinados al cuidado de la imagen personal.

1.7. Marketing multinivel en el Ecuador
En la década de los setenta el pais entra en el campo de la venta directa con la
llegada de Yanbal al pais, posteriormente se suman multinacionales que manejan el
mismo sistema de comercializacion como Avon, Tupperware, Rommanel, Circulo

de Lectores, lo que ayuda a expandir dicho sistema (AEVD, 2014).

Las empresas multinivel a escala mundial como nacional han atravesado por dificiles
situaciones desde su aparicion hasta la actualidad como: crisis econdmicas, politicas,
sociales de acuerdo a la realidad de cada pais, de esto han sabido sacar provecho
puesto que ha propiciado las condiciones para poder brindarle la posibilidad
especialmente a la mujer de contribuir econémicamente a su hogar. Los momentos

dificiles no han sido impedimento para que crezcan e incluso desarrollarse.

El Ecuador en el afio 2013, la venta directa ha generdado 870 millones de dolares, lo
que ha significado un crecimiento en las ventas del 8.5%, ademas de tener 944,000

personas que forman parte de su fuerza de ventas (WDFSA, 2014).

En el sector de la venta directa nacional, la comercializacién de productos
cosméticos y de cuidado personal como la de suplementos nutricionales ocupa el
primero y segundo lugar respectivamente (AEVD, 2014). Considerando esto las
empresas multinivel seleccionadas para el presente estudio se encuentran dentro de
estas categorias. Ya que lideran el mercado a nivel nacional y mundial, el
crecimiento que han tenido, y un nimero en la fuerza de ventas importante. Las

empresas objeto de estudio son: Yanbal, Oriflame y Herbalife.

Una de las herramientas fundamentales que utilizan para la comercializacion de sus
articulos son los catdlogos los cuales estan destinados a llegar a manos de los
clientes, contienen fotos, descripciones, precios y beneficios de los productos, es una

especie de vitrina que permite a la empresa mostrar lo que se oferta.
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1.7.1. Yanbal
Yanbal fue fundada en el Pertd en 1967 por Fernando Belmont a quien se sumo
varios meses después Eduardo Belmont quien afios més tarde crea su propia empresa
que se convertiria en competencia directa para Yanbal. En nuestro pais inicia sus
operaciones en 1977 en el mercado de la belleza. Tiene presencia comercial en once
paises dentro de los cuales ocho se encuentran en América y tres en Europa (Yanbal,
2015).

En el Ecuador en el afio 2014 tuvo como ingresos $206, 628,060 y una utilidad de
$30, 244,806 (Ekos el portal de negocios del Ecuador, 2014) ocupa la quinta
posicion en el Ranking de las 100 marcas mas recordadas en un estudio que se
realiz6 de febrero a junio del 2014, el mismo estudio revelo que estd marca lidera el
sector de la belleza (Vistazo, 2014). Yanbal es uno de los principales patrocinadores

de las olimpiadas especiales.

Dentro de sus lineas de productos se encuentran maquillaje, bisuteria y productos
para el cuidado personal, los cuales son comercializados a través de su fuerza de
ventas denominadas Consultoras de belleza quienes tienen como su principal
herramienta de venta los catalogos, los cuales son renovados mes a mes y son

presentados junto a los nuevos productos en los lanzamientos de las camparias.

Esta es una de las pocas empresas que casi en su totalidad la afiliacion es exclusiva
para las mujeres puesto que solo los hombres que son esposos de las directoras son
quienes pueden afiliarse. Para que la consultora de belleza se mantenga activa en la

empresa es necesario que se realicen pedidos al menos dos veces al afio.

La mision de esta empresa es: “Elevar el nivel de vida de la mujer y de todos quienes
forman parte del equipo Yanbal Internacional, ofreciéndoles la mejor oportunidad de
desarrollo personal, profesional y econémico con el respaldo de productos de belleza
de calidad mundial” (Yanbal, 2015).

Se destaca de su competencia en que se mantiene siempre actualizada en cuanto a
tendencias mundiales de moda, cada campafia lanza al mercado productos nuevos,
entre ellos se destaca la bisuteria y las fragancias. Tiene laboratorios de investigacion
y desarrollo de cosméticos y fragancias en New York, Yy disefiadores de bisuteria en
Manhattan (Yanbal, 2014).
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Cuenta con los Oportunity Centers son espacios en los cuales la empresa tiene la
posibilidad de estar mas cerca de las directoras y consultoras, puesto que ahi es el
lugar donde se realiza el lanzamiento de las campafas, capacitaciones asi como

también se atienden problemas y se brindan otros servicios (Yanbal, 2014).

La Escalera del Exito es el nombre con el que se reconoce al sistema de
compensacién lo cual se logra mediante el cumplimiento de metas en cuanto a la

venta de productos y por crear y desarrollar redes.

Desde el 2012 puso en marcha el Programa Prosperity, mismo que permite el
traspaso del negocio de consultoras y directoras independientes de su negocio a un
descendiente directo, lo cual se puede realizar en vida, por fallecimiento o por
incapacidad permanente (Yanbal, 2014). Es una de las empresas méas destacadas,

pues ha logrado ganar prestigio y reconocimiento en los Ultimos afios.

17.2.0riflame
Oriflame es de origen sueco fundada en 1967 por Jonas y Robert af Jochnick y un
amigo, actualmente es la empresa de venta directa de mas rapido crecimiento se
encuentra presente en mas de sesenta paises. Esta especializada en productos
cosmeéticos y de balance nutricional (Oriflame, 2014). Tiene mas de 3 millones de
afiliados y ganancias de $1.86 billones de ddlares reflejadas en el 2014. A nivel de
Latinoamérica ha crecido principalmente en centro América y México. Ademas es
una de las diez empresas multinivel mas grandes del mundo (Revista Business

Review América Latina, 2015).

Oriflame comercializa productos cosméticos, de cuidado personal accesorios,
ademas tiene una linea nutricional llamada Weellnes que cuenta con un consejo de

asesores cientificos que certifican la calidad de esta linea.

Tiene una pagina web en la cual se encuentra informacion sobre los productos, sus
caracteristicas y sus modos de uso, se pueden comprar estos articulos, también ofrece
la posibilidad de ingresar al negocio del multinivel, dentro de sus ofertas estan en

primer lugar tener buen aspecto, ganar dinero y divertirse.

La mision y vision “Mientras nuestra vision es ser la Compafiia Numero 1 de Belleza
en Venta Directa, nuestra misién siempre ha sido cumplir suefios, para personas
alrededor del mundo” (Oriflame, 2014).
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Una de sus caracteristicas mas sobresalientes es que las personas que se afilian no
necesitan cumplir con un monto minimo de compra para que le sea despachado su
pedido, esto permite que los productos lleguen a los consumidores finales con un

descuento del 25%, también se da la opcion de recibir un crédito de 21 dias.

Uno de sus atractivos es la escalera del éxito, la cual compensa a sus asociados por la
acumulacion de puntos como por la venta, a las personas que forman parte de las

respectivas redes. El tiempo de vigencia de cada campafia es de alrededor de 18 dias.

Cuenta con un centro de investigacion y desarrollo del cuidado de la piel, donde
desarrollan nuevos productos los cuales no son probados en animales previos a la
comercializacion, y ademds se asegura que son 100% naturales (Oriflame, 2014)

estas cualidades son muy repetidas en su discurso.

Oriflame es una de las pocas empresas que demuestra interés por el medio ambiente,
con las politicas que ha establecido para la produccion de su linea cosmética, lo cual
lo hace atractivo para quienes se preocupan por el origen y las posibles
repercusiones que pueden ocasionar los productos que consumen o comercializan, el
empleo de estas medidas da claras muestra de consciencia ambiental. Esta marca es

acogida por quienes prefieren consumir articulos importados.

1.7.3. Herbalife

Herbalife es fundada en Estados Unidos en 1980 por Mark R. Hughes, esta enfocada
crea y comercializacion productos para la nutricion, control de peso, energia y
condicién fisica y cuidado personal por medio de los distribuidores independientes.
Es una de las empresas mas grandes de la industria del multinivel, tiene presencia
en mas de noventa paises. Ademas posee acciones en la bolsa de valores de New
York. Tiene 7,800 empleados en todo el mundo y ventas netas de $5 mil millones
de dolares en el afio 2014 (Herbalife, 2015).

Esta empresa busca promover, productos para la salud y energia, la reduccion de
peso, la nutricién balanceada. La publicidad de Herbalife siempre cuenta con la
presencia de destacadas figuras del deporte a nivel mundial asi como también locales
dependiendo del pais en el que se comercialice a mas de encargarse de patrocinar

diferentes tipos de eventos deportivos.
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La visién y mision de Herbalife: son vision cambiar la vida de las personas. Misién
cambiar la vida de las personas ofreciendo los mejores productos del mundo para una
buena nutricion y bienestar, asi como la mejor oportunidad de negocio en venta
directa (Herbalife Ecuador, 2014).

Esta compafia fue reconocida por la revista norteamericana Direct Selling News,
segin una encuesta Global 100 como la tercera mejor de venta directa de generacién
de ingresos en el mundo (Ekos, 2014). Cuenta como parte fundamental con el centro
de Nutriciébn Humana de la Universidad de California, y con el Centro de Productos
y Ciencia en Torrance, las cuales sirven de apoyo para el desarrollo de productos.
Tiene un consejo consultor de nutricion conformados por expertos reconocidos por

sus logros profesionales a nivel internacional (Herbalife, 2015).

En el Ecuador Herbalife nace en el 2008, el tiempo que ha permanecido ha sido
suficiente para poder expandirse a Guayaquil, Cuenca como a otras ciudades gracias
a la demanda que ha tenido (Ekos, 2014). Quienes deciden formar parte de su fuerza
de ventas tienen la denominacién de distribuidores independientes. Cuenta con un
plan de compensacion y marketing propio los cuales aseguran que existe la
posibilidad de ganar de diferentes maneras (Herbalife, 2015). Se encargan de
capacitar de manera continua a sus distribuidores y asociados, asi como también de
reclutar personas con capacitaciones motivacionales de manera constante, para

sumar nuevos afiliados a sus redes.

En el Ecuador son varias las empresas que han optado por emplear este sistema de
comercializacion marketing multinivel y que han permanecido de manera exitosa en

el mercado, mientras hay otras tantas que se encuentran en una etapa de crecimiento.

La salud y el cuidado personal son los principales ofrecimientos que hace Herbalife
a sus consumidores. Esta es una de las multinivel mas denunciadas publicamente en
diferentes paises pues se la ha acusado en mdultiples ocasiones de ser un esquema
fraudulento, asi como de tener ciertas similitudes con las sectas, por la modalidad de

trabajo que emplea con su fuerza de ventas.

1.8. EI marketing multinivel y su discurso
Se le considera al marketing como un agente fundamental para el modelo econémico

capitalista actual (F&G Editores, SA, 1994). Como ya se dijo anteriormente dentro
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del marketing aparece una estrategia de distribucion y venta llamada marketing

multinivel (MLM), que actualmente tiene un importante desarrollo en el mundo.

Las empresas que han decidido optar por el sistema de comercializacion del MLM
hacen inversiones fuertes principalmente en la diferenciacion de sus productos o
servicios, asesoramiento personalizado y en captacion y formacion de su fuerza de
ventas. Es decir invierten en fortalecer el canal de distribucion directa que permite la
comercializacién de sus productos (Garcia M. D., 2001).

De esta manera, el canal de distribucidn es construido de la siguiente manera:

a) Los distribuidores y promotores venden los productos a sus clientes, pero
también pueden reproducirse a si mismos mediante el patrocinio, es decir,
invitando a mas personas a formar parte de la red, teniendo la alternativa de
ser promotor o distribuidor. Las multinivel son las primeras en hacer estas
invitaciones por diversos medios de comunicacién; por ejemplo en la pagina
web oficial de Yanbal encontramos la invitacidn a unirse a la empresa como

vendedoras con la denominacion de consultoras de belleza.

Pagina web oficial de una empresa multinivel
7 YANBAL

CONOCENOS NUESTROS PRODUCTOS CATALOGO EN LINEA COMIENZA TU NEGOCIO

ella dijo “si, quiero™

S
Figura 4. Imagen capturada de la pagina web Fuente: Elaborado por:
(Yanbal, 2015)

En la pagina web oficial se encuentra diferentes pestafias en las cuales hay

informacion sobre; productos, campafias, catalogos, el negocio asi como los
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reconocimientos y éxito alcanzado por la organizacién, lo cual le proporciona
credibilidad. Esto ayudard a captar a nuevas personas, asi como a informar a
quienes ya forman parte de las redes de mercadeo y al publico en general que
desea estar pendiente de los productos y las tendencias de moda. Sin embargo
las paginas web no son el unico medio de publicidad, también se emplea la
television, la radio, las publicaciones en periddicos y revistas, asi como los
articulos que exaltan lo positivo, lo que les ayudan a tener reconocimiento y
prestigio.

b) El proceso de patrocinio se extiende a través de varios niveles, a medida que
cada nuevo integrante vaya invitando a mas personas, la red crece haciendo
que los que ingresaron primero vayan ascendiendo de manera paulatina y
reciban comisiones y primas sobre el volumen de ventas realizadas por cada
individuo que ha ingresado (Carmichael, 2010, pags. 10,11). Por ejemplo se

muestra como inicia el sistema de jerarquias que tiene Yanbal Ecuador.

Niveles de consultoras estrellas independientes

PRIMER NIVEL DE ESTRELLA INDEPENDIENTE

SEGUNDO NIVEL DE ESTRELLA INDEPENDIENTE

Figura 5. Fuente: Elaborado por: (Yanbal, 2014)

¢) En el multinivel valoran mucho a su fuerza de ventas, ya que es considerada
como un elemento clave, puesto que promueven al negocio a otros clientes
potenciales, motivo por el cual deciden concentrar sus esfuerzos en las
afiliaciones, esto lleva a las empresas a enfocarse en acciones que sumen 'y
mantengan cierto nimero de personas en las redes, puesto que el tiempo de
permanencia de los vendedores activos generalmente es temporal, de ahi la

necesidad de un incremento permanente de la red que permita que esta se
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mantenga y crezca por tal motivo invierten importantes sumas en marketing
y publicidad asi como también en incentivos y premios que buscan atraer y
mantener a la gente en las redes Yanbal distribuye en la caja de pedidos cada
campania flyers en las que indican los premios tanto para quienes ingresan
como para quienes ya son miembros de la empresa, una vez que se cumplan

los objetivos establecidos.

Gracias a su discurso persuasivo las multinivel pueden captar gente a sus redes, pues
se transmiten mensajes que pretenden activar deseos subconsciente de prestigio,
felicidad y dinero, son estas promesas lo que mueve a la gente, lo que hace que se
decidan por esta opcidn. Sin embargo las promesas en si, conduce a que la fuerza de
ventas permanezca trabajando con la empresa sino que tiene que ver con el
cumplimiento de las mismas, ya que esto hara que los vendedores se sientan

satisfechos.

d) Existen empresas de venta directa que usualmente acceden a mostrar su
historia 0 evolucién, informacion que es preparada intencionalmente para
destacar un proceso continuo de éxito, esto es presentado en diferentes
medios de comunicacién con el objetivo de llegar al mayor ndmero de
personas posible para convertirse en marcas reconocidas asi como para lograr
que las redes crezcan y por ende sus ventas (Sitting, 2010). También se
publican de manera intencional testimonios de superacion personal de
quienes han alcanzado obtener premios importantes, y se dedican al 100% a

esta actividad ya que esta industria se mueve con los testimonios.

Frecuentemente los reclutadores de las empresas multinivel recurren a la potencial
fuerza de ventas con promesas de ingresos mensuales elevados, que resultarian
dificilmente alcanzables en trabajos convencionales con sueldos promedio y con
horarios de trabajo rigidos, por lo que esta es una atractiva alternativa para quienes
apenas pueden cubrir los gastos familiares mensuales, ademas de eso recurren a las
ofertas de que se van a cumplir metas y suefios personales como viajes, autos,
articulos y artefactos para el hogar asi como el aprovisionamiento de mercaderia
propia de la empresa. Es decir, las empresas de marketing multinivel ofrecen

flexibilidad en sus horarios, el logro de metas personales, profesionales y
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econdmicas, siendo esto parte de su propio discurso y el de su fuerza de ventas para

captar nuevos miembros para las redes.

Todas estas ofertas se encuentran estructuradas por las empresa en un discurso bien
armado mediante el cual se ofrece mejorar el estilo de vida de las personas que
usualmente por sus situaciones personales, profesionales, econdémicas, académicas,

etc. son mas vulnerables a ser envueltos por este tipo de propuestas.

Sin embargo, no todos pueden acceder a los beneficios que promueven estas
empresas, puesto que estas redes se encuentran saturadas de vendedores, en donde
todos compiten por comercializar los mismos productos o servicios en circulos muy
pequefios de personas, con lo cual dificilmente alcanzaran los montos de venta
necesarios para recibir los ingresos e incentivos ofrecidos, pero la mayoria deja su
mayor esfuerzo por lograrlo, lo que representa un gran estimulo a los ingresos de la

empresa.

La motivacion es un factor sumamente importante en esta industria, ya que
constituye su base del rendimiento, pues las personas que forman parte del multinivel
estdn expuestas al rechazo. Se puede decir que en el marketing multinivel se
encuentran dos formas de motivacion. La primera es la motivacion ejercida por parte
de la empresa fabricante sobre los distribuidores independientes y a su personal
interno, donde aplican técnicas de motivacion clasica, como son la promesa de
ingresos, las charlas motivacionales y un atractivo sistemas de premios y
reconocimientos. La segunda forma de motivacion, es la que ejercen los
distribuidores independientes hacia el cliente final, mas conocido en el ambito

profesional como el sistema (Garcia M. D., 2001).

Asi mismo, los planes de compensacion estan disefiados para retribuir todos y cada
uno de los esfuerzos, cada empresa tiene el suyo, en la que se reconoce la ganancia
de cada miembro de la red, por la venta de productos asi como también se les
compensa por la configuracion de una red los cuales son los siguientes: plan
escalonado, stair step breakaway, plan matriarcal, plan binario, estructura ascensor o
piramidal. En Oriflame, el plan de compensacion es Step by Step, el cual no tiene

limites verticales ni horizontales.
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Plan de Compensacion de Oriflame

PLAN DEL
EXITO

Puedes ganar mas de

2 millones de
dolares

en bonos en efectivo

1

Figura 6. Fuente: Elaborado por: (Oriflame, 2014)

En las empresas que emplean este tipo de comercializacion sus primeros clientes son
las personas que se integran a la red, puesto que para formar parte de la misma tienen
que pagar una cantidad por la que usualmente les proporcionan informaciéon y
publicidad por su ingreso asi como muestras del producto (herramientas de venta), de
la misma manera de forma periddica tienen que comprar productos a la empresa con
un monto base para seguir formando parte de la misma y para recibir estimulaciones

economicas asi como recompensas.

La estrategia de comunicacién persuasiva que utilizan estas empresas, son
empleadas a través de la utilizacion de un lenguaje connotativo y denotativo y de una
combinacién de lenguaje verbal y no verbal. El lenguaje connotativo se refiere a los
valores asociados a la comunicacion persuasiva como el éxito social, la juventud, la
sensualidad, la belleza, entre otros, mientras que el lenguaje denotativo se refiere a
datos sobre el producto o lugares de venta (Secretaria | de Educacion Publica y
Colegio Nacional de Educacion Profesional Técnica, 2013). Por ejemplo las portadas
de los catalogos de las empresas de cosméticos, siempre recurren a la imagen de una
mujer que refleja juventud, salud, éxito y belleza: y en el de la venta de suplementos
nutricionales y productos para bajar de peso se encuentran a destacados deportistas
reconocidos a nivel nacional y mundial que reflejan, juventud, salud, vitalidad,

figuras atléticas.
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Portadas de las revistas Yanbal, Oriflame y Herbalife

Consulta nuestro

-\‘,;‘!:{iq\.’, “ 'J (( “' 0

Figura 7. Fuente: (Google, 2015), Yanbal Ecuador  Elaborado por: Yanbal,
Oriflame y  Herbalife

Los catalogos son publicaciones que tienen como propdsito promocionar productos y
servicios al consumidor, permite ensefiar de una Yy correcta todos los contenidos
deseados por la empresa, sin limitar calidad ni espacio en la publicacion de sus
productos. Es considerada como publicidad util y duradera. La portada y el material

de los catalogos denotan el segmento de mercado al cual esta dirigido.

Los medios de comunicacion usados como los anélogos y los impresos relacionan
directamente a elementos persuasivos los cuales se encuentran dentro de las
imagenes y los slogans, escritura, audio los mensajes transmitidos no solo buscan
vender un producto es si, sino que ademas pretenden instaurar conceptos de amor,
belleza, éxito etc. Lo que ayuda a crear necesidades artificiales, en consecuencia la
compra de productos se basa en “una cultura de imagen y del parecer” (Saulquin,
2010) es decir, el consumismo promoveria la diferenciaciéon entre los estratos

econoémicos.

Los libros, las revistas, los CD’S, los videos ayudan a promover los beneficios de
pertenecer al multinivel, y no solo eso sino que también contribuyen de manera
importante inyectando motivacion. Los libros también constituyen una fuerte
influencia de adherimiento y decisién para mantenerse en las empresas pues crea

muchas expectativas con todo lo que se podria alcanzar con mucho trabajo y
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dedicacion. Los elementos mencionados en un inicio pueden lograr persuadir a

muchas personas.

Tanto el sector de la belleza como el de la nutriciobn se mueven en base a los
estandares de belleza que se han planteado en el mundo contemporaneo, lo cual es
difundido e influenciado por los medios de comunicacién, la publicidad y el
discurso de los mismos promotores de ventas que llevan inmersos en sus mensajes
contenidos que pretenden llegar al subconsciente de las colectividades y
manipularlas de acuerdo a sus conveniencias. Los discursos tienen inmersos
contenidos que implicita o explicitamente buscan lograr un objetivo particular, a los
cuales obedecen a intereses de grupos de poder que por su influencia tienen

acceso a los Mmismos.
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CAPITULO 2

APROXIMACIONES AL ANALISIS DEL DISCURSO Y SU IMPACTO EN
EL MARKETING.

2.1.Introduccion
Para poder desarrollar la presente investigacion es necesario definir ciertas teorias y
conceptos importantes como son el marketing en si mismo, sus diferentes

concepciones asi como el discurso y sus corrientes de pensamiento.

Debido a los diferentes tipos de conocimiento cientifico hoy se habla de ciencias y
no simplemente de ciencia, por lo que existe una clasificacion relevante en donde se
definen por el objeto, método o fin. Para Carl Hempel un destacado empirista l6gico
las ciencias se dividen en dos grandes grupos, las ciencias formales y las ciencias
facticas; las primeras se basan en la demostracion, estableciendo como criterio de
verdad la coherencia entre tales comprobaciones, en esta encontramos la logica y la
matematica, mientras que las ciencias facticas se basan en el estudio de fenémenos
reales; las ciencias facticas estan compuestas por: las ciencias naturales que estudian
fenémenos no producidos por el hombre en las cuales se encuentran la fisica,
quimica, biologia entre otras y, las ciencias sociales que se ocupan de la actividad
humana y sus consecuencias, en las cuales se encuentran la sociologia, historia,
sicologia, economia, antropologia entre otras (Educatina, 2014). Las disciplinas que
forman parte de las ciencias sociales estan interrelacionadas ya que al enfocarse en
alguna tematica estudian actividades y comportamientos del ser humano, no se lo

puede analizar de manera independiente.

La diferencia entre estas dos ciencias que parten de las ciencias facticas es, su objeto
de estudio ya que las ciencias naturales se enfocan en las cosas, las materias, las
sustancias mientras que en las ciencias sociales no estudian cosas sino ideas,
relaciones, dinamicas que los humanos tienen acerca de sus objetivos y los medios

con los que logran estos objetivos (Enemigos del Estado, 2012).

El extenso campo de las ciencias sociales estudia fendmenos sociales de acuerdo con
las problematicas de cada disciplina, una de ellas es el analisis del discurso aunque

podria sefialarse que mas que disciplina es una inter-disciplina, porque necesita la
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colaboracion de varias; esta diversidad de contribuciones ha llevado al
encasillamiento de disciplinas heterogéneas, lo que se vio reflejado en el desarrollo
de nuevos métodos de analisis, asi como tambien se produjeron concepciones

peculiares (Ifiiguez, 2003).

El AD inicia con una concepcion y objetivos diferentes que impactan el centro de las
ciencias sociales, haciendo una importante aproximacién cualitativa puesto. Poco a
poco se fue abriendo camino a otros campos de estudio y especialidades por lo que
juega un papel importante en la renovacion de las ciencias sociales. También puede
decirse que es el resultado de la convergencia de corrientes diversas, esencialmente

de la linglistica y que las areas de aplicacion son multiples.

2.2.El Discurso
El discurso es una forma de comunicacion oral o escrita que esta directamente
relacionado con la cognicién de las personas que la receptan y con el contexto en el

que se presenta.

Los seres humanos como actores sociales y linglisticos, absorben de la sociedad
conocimientos, pensamientos, lenguajes, culturas, tradiciones y habitos a lo largo de
la vida, de esta manera se empieza a tener informacién con la cual se puede otorgan
un significado a lo que sucede a su alrededor, por lo que puede decirse que vivimos
en un mundo simbolico. Al incorporar el lenguaje en las diversas manifestaciones del
ser humano, se obtienen los discursos los cuales son transmisores de significados por
su composiciones ideoldgicas, sociales, culturales entre otros lo que puede llevar a

que la gente adopte ciertos comportamientos (Manzano, 2005).

El discurso se ha convertido en objeto de analisis, debate y estudio en las ciencias
sociales por varias razones entre ellas: el giro linguistico, la importancia del analisis
del uso de la lengua y por la relevancia de los medios de comunicacion asi como por

las tecnologias de comunicacion (ifiiguez, 2003).
El discurso desde la perspectiva estructuralista:

“La idea de discurso resultaba mas rica para designar esos procesos de
interaccion social en los cuales se construyen y circulan los sentidos
de los madltiples textos que dia a dia surgen en los grupos e

instituciones sociales (...) se trata de, pues, de concebir la
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comunicacion discursiva como un proceso dindmico que contiene
situaciones pragmaticas, articulaciones y conflictos de poder, interés e
ideologias. Alli es donde los discursos toman forma, son creados e
interpretados” (Zecchetto, La Danza de los Signos, 2002, pags. 185-
186)

La idea del discurso es que sea empleado para fines idealmente sociables pero en
realidad resulta siendo individualista por la naturaleza humana (Articuloz, 2009).
Puede resultar como un factor influyente de cambio positivo si es empleado de

manera adecuada caso contrario es empleado para manipular.

El discurso esta fuertemente relacionado con el deseo y el poder, el discurso es el
medio por el cual se visibilizan las luchas y al mismo tiempo el medio por el que se
mantiene en dominio a la sociedad, es decir el discurso es transmisor de ideologias lo
cual es determinante en el contexto. Se reconoce a la palabra como forma de accion
es por eso que en los ultimos afios se ha puesto interés al estudio del discurso. Es
necesario mencionar que siempre hay un emisor y receptor del mismo en todo

momento.

Los grupos dominantes como las elites, el estado, tienen acceso inmediato al discurso
publico, cosa que no sucede con el grupo dominado puesto que este tiene un discurso
gue se concentra Unicamente en quienes son parte de su entorno mas cercano, lo que
no sucede con el primer grupo ya que lo que pretende es controlar las intenciones es
decir lograr el control mental de la gente a la que va dirigido el discurso mediante la
persuasion (Dijk T. A., De la gramatica del texto al andlisis critico del discurso,
2006).

Teun van Dijk (2011) uno de los fundadores mas destacados del ACD, (método que
sera empleado en la presente investigacion) parte de la importancia que se le debe
dar al discurso para iniciar el analisis, lo conceptualiza asi: menciona el discurso va
mas alla de la secuencia de oraciones con un orden especifico los cuales por cierto no
siempre tendran coherencia, por lo que identifica al discurso en tres dimensiones
principales: el uso del leguaje; la comunicacion de creencias y la interaccion en
situaciones de indole social. El uso del lenguaje es tanto hablado como escrito, en el
primer caso los usuarios son hablantes como receptores y en el segundo caso son:

autores y lectores la comunicacion y la interaccion escrita como en los periodicos en
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los libros de texto, en la correspondencia, en los trabajos académicos entre otros. Se
puede considera discurso también a las practicas discursivas (Dijk T. A., El estudio
del discurso, 2001).

‘.

Los discursos van mdas alld de los contenidos intelectuales y congnitivos, “van
acompafiados de significaciones emotivas” (Zecchetto, La Danza de los Signos,
2002, pag. 191) que pueden mover la voluntad de las personas, los signos, simbolos,

interpretaciones tienen que ver en gran parte con el contexto cultural.

Las acciones también pueden considerarse como un discurso y es que la
comunicacién no siempre se concentra en las palabras, los mensajes pueden también
estar inmersos en simples situaciones de la vida cotidiana, y es asi como podemos
dejarnos envolver por los discursos, con los que sin tener la plena conciencia de lo

que sucede ser invitados a pensar o actuar de determinadas maneras.

En los discursos la ideologia desempefia un papel importante pues se le considera la
base de los mismos al tener “funciones cognitivas y sociales” (Dijk T. V., 2005) que

se fundamentan en representaciones sociales compartidas.

Para (Dijk T. V., 2005) las ideologias son:
Principalmente algun tipo de “ideas”, es decir, son sistemas de
creencias. Esto implica, entre otras cosas, que las ideologias, como
tales, no comprenden las préacticas ideoldgicas o las estructuras
sociales (p.ej., iglesias o partidos politicos) basadas en ellas. También
implica que una teoria de la ideologia necesita un componente
cognoscitivo que pueda dar cuenta apropiadamente, por ejemplo, de
las nociones de “creencia” y de “sistema de las creencias”, dado que

de éstas se ocupa la ciencia cognoscitiva contemporanea.

Las ideologias se adquieren gradualmente, estas creencias controlan las practicas
sociales, en lo cual el discurso tiene un papel preponderante pues se encarga de
difundir ideas de acuerdo a la conveniencia de quienes la emiten, puede llevar a
mucha gente a realizar acciones u omisiones en determinados temas, los medios por

los que se suelen difundir de manera mas rapida son los medios masivos.

34



2.3.Analisis del discurso
El analisis del discurso (AD de aqui en los sucesivo) como campo de estudio es
relativamente nuevo, los origenes de este datan de los afios sesenta, pero es en las
ultimas décadas cuando proliferan los desarrollos de esta investigacion. Las
concepciones pragmaticas e interaccionistas robustecieron la idea de que la palabra
es una forma de accion asi como la dimension interactiva de la comunicacion verbal
(Ifiiguez, 2003). El AD surge “para hacer referencia a las contextualizaciones
historicas de las practicas sociales y sus producciones culturales” (Zecchetto, La
Danza de los Signos, 2002, pag. 186). Hoy en dia va adquiriendo mayor notoriedad e
importancia pues al poner atencion a como el discurso posibilita la realizaciéon de
otras practicas sociales se hacen visibles las causas de problematicas sociales de

acuerdo a sus contextos especificos.

El AD esta fuertemente influenciado por el estructuralismo, dentro del cual se
desarrolla la teoria critica de la Escuela de Frankfurt y la linguistica critica (que es
esencial en al AD). Esta escuela se cred durante la Alemania nazi fue conformada
por un grupo de intelectuales cuyos representantes méas reconocidos son Theodor
Adorno, Marx Horkheimer, Jirgen Habernas, Herbert Marcuse. Esta teoria analiza

las superestructuras sociales.

La teoria critica parte desde una perspectiva marxista como teoria critica del
capitalismo también se basa en el desarrollo de Freud en lo relativo a la sociedad,
esta teoria se encarga de realizar el andlisis de ciertos fendmenos para referirlos a las
fuerzas sociales que los determinan en sus respectivos contextos, critica a los medios
comunicacion ya que estos impiden que las personas desarrollen su capacidad critica
como resultado se mantiene a la sociedad en un estado de dominacion ideolégica
(en la cual desempefia un papel importante el capitalismo) de acuerdo a los intereses

de las clases dominantes pues son quienes controlan a estos medios y su discurso.

El A.D estudia de manera sistémica el discurso escrito y hablado en diferentes
contextos y; “tiene por objeto dar cuenta del funcionamiento de los fenémenos
linglisticos en su uso y de lo que estos evidencian en cuanto a la forma como los

individuos que viven en sociedad construyen en sentido social” (Charaudeau, 2009) .

De igual forma, para autores como Garreton cuyos andlisis sociales no pueden ser

considerados postmodernos— sefiala “la importancia de analizar los discursos que
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circulan en y son generados por la sociedad civil, calificindolos como una pista
importante para categorizar socioldégicamente las visiones de sociedad civil que estan
en juego”. Esto quiere decir, que todo discurso depende tanto del entorno social

como de la sociedad civil para que puedan coexistir (Garreton, 2007).

El AD comprende la interrelacion de varias disciplinas de las ciencias sociales y de
las ciencias de la comunicacion como: la psicologia, la linguistica, la filosofia, la
antropologia, la sociologia, la historia, la psicologia cognitiva y social entre otras, lo
cual es necesario para tener los enfoques adecuados que permitan una mejor

comprensién de los fenémenos en su contexto.

Hoy por hoy podemos mencionar varios tipos de AD como: la teoria de los actos de
habla, la sociolinglistica internacional, la etnografia de la comunicacién, la
pragmatica, el analisis conversacional, el andlisis de la variacién, la psicologia
discursiva y el Analisis Critico del Discurso como uno de los mas recientes y del

cual se profundizara més adelante.

Las personas que se encargan de hacer este tipo de estudios tienen la responsabilidad
de denunciar las injusticias sociales de acuerdo a los resultados de sus estudios y
denunciar el uso indiscriminado del discurso, sin embargo para el presente estudio, si
bien se pretende tener una mirada critica al uso persuasivo y de retencion en las
empresas de marketing multinivel, también gqueremos mostrarlo como una de las

estrategias mas eficientes que usan este tipo de empresa.

2.4.Andlisis critico del discurso

Para la definicion del Analisis Critico del Discurso (en lo sucesivo, ACD) se tendra
en cuenta la perspectiva de Teun A. van Dijk uno de sus fundadores, investigador de
origen Holandés, quien gracias a amplios estudios de mas de cuatro décadas ha
hecho importantes aportes con méas de una decena de libros referentes a esta linea. Su
importancia radica en que sera tanto la base como la metodologia de la presente

investigacion.

El ACD, toma explicitamente partido, y espera contribuir de manera efectiva a la
resistencia contra la desigualdad social, por lo que se considera solidarios a quienes

desde este enfoque de critica coherente trabajan a favor de quienes se encuentran
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dominados por las injusticias que existen en sus respectivos contextos (Dijk T. v.,
2012). Esta propuesta es fundamentalmente importante para darle otra mirada, desde
la critica y lo social a las ciencias administrativas, es por eso que se lo puede emplear
en el Marketing, ya que esta disciplina es el vehiculo de ideologias, no solo vende
productos o servicios sino también que logra insertar determinas conductas, mediante
el control y la manipulacion que pasan desapercibidas por la sociedad. De manera
mas especifica el marketing multinivel que es considerada por las estrategias que

emplea para captar y mantener activos a sus asociados, emplea un control ideoldgico.
Se encontraron las siguientes aproximaciones acerca del ACD:

El andlisis critico del discurso es un tipo de investigacion analitica sobre
el discurso que estudia primariamente el modo en que el abuso del poder
social, el dominio y la desigualdad son practicados, reproducidos, y
ocasionalmente combatidos, por los textos y el habla en el contexto
social y politico. EI andlisis critico del discurso, con tan peculiar
investigacion, toma explicitamente partido, y espera contribuir de manera
efectiva a la resistencia contra la desigualdad social (Dijk T. A,

discursos org, 1999, pag. 23).

Es esta una de las corrientes mas activas del analisis del discurso que,
como a continuacion veremos, se distingue, sobre todo, por cémo
concibe la tarea del analista y por como toma en consideracion las
implicaciones del andlisis. Siendo, precisamente, el afan de intervenir en
el orden discursivo, al menos, incrementando la conciencia critica de los
hablantes y de proporcionarles herramientas para el analisis de discursos
propios y ajenos, lo que mas distingue a esta corriente (Ifiiguez, 2003).
Esta corriente adopta una vision tridimensional; practica social, practica

discursiva, practica textual.

Estudia ejemplos concretos y a menudo extensos de interaccion social
cuando adoptan una forma linguistica o parcialmente linglistica. Pero el
enfoque critico se caracteriza por una vision propia y distintiva de (a) la
relacion existente entre el lenguaje y la sociedad y (b) la relacién
existente entre el propio analisis y las préacticas analizadas (Wodak &
Ruth, pag. 367).
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Considerando que Teun Van Dijk es uno de los investigadores mas notables del
ACD, y que tiene mas bien una perspectiva social con el ACD, mientras que los otros

autores se enfocan en simplemente en ayudar a emplear una vision critica.

La perspectiva critica es importante desarrollarla en quienes somos objetos y sujetos
de los discurso, puesto que esto nos puede llevar a conductas que son
conscientemente realizadas, sin que intervenga inconscientemente influencias que

tienen fines egoista.

El ACD es multidisciplinar debido a la naturaleza multifacética del discurso. A
través de un estudio del discurso, se puede comprender cuales son los recursos de
manipulacion y de control utilizados por los grupos dominantes como: las grandes
corporaciones, los medios de comunicacién, las elites y el gobierno, pues estos son
quienes tienen un control especifico sobre el discurso publico, por lo que puede
decirse que es el estudio de un problema social que no puede ser comprendido en su
dimension real desde en el enfoque de una sola disciplina razon por la cual debe ser

integrada por otras con las cuales son intrinsecas (Dijk T. A., discursos org, 1999).

Evidenciar los problemas econdémicos, sociales y politicos que son reproducidos por
el uso del discurso y de esta manera contribuir a la resistencia es uno de los objetivos
fundamentales del ACD busca que se desarrolle la capacidad critica en las diferentes
sociedades ante la influencia de las ideologias que se encuentran inmersas en las
practicas discursivas cotidianas. La conciencia critica pretende que los individuos
analicen, disciernan y actlen de manera consecuente en cada circunstancia, para no
dejarse llevar por intereses particulares de los grupos dominantes asi las personas no

seran facilmente manipulables.

Existen muchos tipos de ACD, que pueden ser teorica y analiticamente diversos. La
mayor parte de ellos plantearan cuestiones sobre el modo en el que se despliegan
estructuras especificas de discurso en la reproduccién del dominio social, tanto si son
parte de una conversacién como si se procede de un reportaje periodistico o de otros

géneros y contextos (Dijk T. A., discursos org, 1999, pag. 25).

Tanto el texto como el contexto, son importantes dentro del ACD al segundo se lo
puede definir en términos simples como las circunstancias que rodean un hecho por

lo que resulta importante en la comprension y produccion de un discurso. En sus
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trabajos Van Dijk explica que los usuarios de la lengua gestionan la tarea
fundamental de adaptar sus discursos al conocimiento presupuestos de sus

receptores.

Gracias a un amplio estudio y aplicacion del discurso en las Gltimas décadas por
investigadores especializados los movimientos, asociaciones Yy revistas que existen
tanto en Europa como en América Latina, en mayor cantidad en la primera; se han
convertido en sujetos preocupados por el estudio y aplicacion de este método de
investigacion. Ahora ya no es tan solo considerado el discurso como un texto que se
analiza por linglistas como si se tratard Unicamente de una cadena de oraciones
coherentes, la comprension del discurso va més alla de sus estructuras gramaticales.
El discurso es una construccion multimedia de gestos, sonidos, iméagenes, mdsica,

simbidtica, sintactica, predisposiciones.

En la memoria se construyen representaciones acerca del acontecimiento o de la
situacion del texto. Cuando la gente accede a un tema en particular lo hace de
acuerdo a la construccion del mundo apegada a de acuerdo a sus modelos mentales,
desde su entendimiento. Ambos modelos son igual de cruciales en el procesamiento

del discurso y resultan indispensables en la comprension y en la memoria.

“Los usuarios de la lengua no construyen simplemente la representacion (semantica)
del texto en su memoria episddica, sino ademas, una representacion acerca del
acontecimiento o de la situacion del texto” (Dijk T. A., De la gramatica del texto al
analisis critico del discurso, 2006). La ideologia y el poder juegan un papel

importante a la hora de ACD.

Los medios de comunicacion de masas son el instrumento privilegiado para influir
profundamente sobre el modo de pensar y actuar de la gente por ello podria decirse
gue esta accion tiene una influencia directa en las decisiones de consumo; se
considera que el poder se encuentra en las manos de quienes poseen los medios de
comunicacion que usualmente pueden ser grupos de poder a los que les interesa
obtener poder econémico y social, y controlar a las masas. La comunicacién y el
poder son palabras que se encuentran estrechamente relacionadas puesto que la

segunda depende de la primera.
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Evidenciar los problemas sociales y politicos que son reproducidos por el uso del
discurso y de esta manera contribuir a la resistencia y posterior emancipacion tanto
individual como colectiva es uno de los objetivos fundamentales del ACD; busca que
se desarrolle la capacidad critica en las diferentes sociedades ante la influencia de las
ideologias que se encuentran inmersas en las practicas discursivas cotidianas, y que
pretenden interiorizarse y normalizarse en la sociedad. La conciencia critica pretende
que los individuos analicen, disciernan y actlen de manera consecuente en cada
circunstancia, para no dejarse llevar por intereses particulares de los grupos
dominantes e impedir de esta forma que las personas sean facilmente manipulables y
que se conviertan en transmisores inconscientes de generacién en generacion de
ciertas practicas, estereotipos, etiquetas, comportamientos, prejuicios, en definitiva
de una cultura, que los somete y utiliza, paraddjicamente en perjuicio de ellos

mismos.

Continuando con el abarcar de las ciencias sociales, encontramos a la economia de la
cual naceria el marketing, disciplina que facilita el intercambio de productos o
servicios entre la organizacion y los clientes adecuandose a las circunstancias, por lo
tanto es, un proceso dindmico y permanente de toma de decisiones estratégicas
(Hoffman, Czinkota, Dunne, Griffin, & Hutt, 2007). De esta ultima disciplina se
profundizara més adelante. Relacionando los términos sociales y sus dinamicas,

encontramos el marketing y su relacion con el discurso.

2.5.Marketing y su discurso
El marketing surgié como una rama de la economia en Europa, sin embargo es en
EEUU donde toma fuerza y se desarrolla. Resulté sumamente importante para la
evolucion de la economia la aparicion del marketing como tal ya que este ha
constituido un instrumento importante para la venta de bienes y/o servicios, lo cual
ha estimulado el crecimiento de las economias movimientos econdmicos en las
empresas, paises hasta llegar a tener impactos globales por lo que podria decirse que
ha facilitado la acumulacién de riqueza en ciertos grupos. Al marketing se lo define
como: “el proceso social y de gestion mediante el cual los distintos grupos e
individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de la creacion vy el

intercambio de unos productos y valores con otros” (Philip & GaryArmstrong, 2004,

pag. 6).
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Otros autores aseguran que el marketing es meramente un conjunto de técnicas para
estimular el deseo de los compradores induciéndolos a adquirir cosas que van mas
alla de la satisfaccion de sus necesidades primordiales: “el marketing no se da de
manera causal, corresponde a un desarrollo econémico de la humanidad, segun la
cual ha transitado por 4 grandes etapas: la primitiva, la esclavista, la feudal y la

capitalista” (mercadeo.usta.edu.co, 2013).

Esta ultima etapa se instaura cuando Estados Unidos gana la Guerra Fria y
consigue la hegemonia mundial, el sistema capitalista busca la acumulacion
desmedida de la riqgueza mediante la naturalizacion del precepto de extractivismo y
produccion a gran escala lo que promueve el exterminio de entornos naturales asi
como la contaminacion de la biosfera esto desencadena en el fomento de la
desigualdad, problemas econémicos, culturales y sociales, a su vez va instalando una
ideologia constructora de la sociedad de consumo, pues el objetivo del capitalismo
es consumir lo producido (CLACSO, 2014).

La sociedad moldea de manera frivola a quienes la integran de tal manera que se
busca vender la idea de que al satisfacer un deseo por medio de la compra de
productos y/o servicios muchas veces innecesarios, se saciaran vacios internos lo que
haré posible alcanzar la felicidad, una vez que esto suceda siempre se buscara mas,
(pues los vacios nunca se logran llenar) convirtiéndose en un circulo vicioso. El
consumismo hace ver la diferencia notable entre los paises a los cuales se les ha
estratificado desde el primer hasta el cuarto mundo, entre otras cosas haciéndose ver
a los primeros con un estilo y calidad de vida superior a los cuales el resto de paises
deben alcanzar para encontrar bienestar colectivo, sin comprender que cada pais
puede alcanzar un nivel de vida aceptable sin tener que importar modos o estilos de

vida para alcanzar el “desarrollo” de los paises que se ponen como modelo.

De la misma manera se ha empujado a la gente a vivir segun los estandares fijados al
estrato social al que corresponden, a demostrar su identidad personal con productos
y servicios que son puestos a su disposicion a través del marketing, siempre y cuando
este a su alcance, para lo cual han jugado un papel muy importante los medios de
comunicacion (Bautman, 1998). Estos desde su aparicién han inducido a las

sociedades a emplear estilos de viday costumbres.
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La comunicacion de masas influye profundamente sobre el modo de pensar, y actuar
de la gente por ello podria decirse que esta accion tiene una influencia directa en las
decisiones de consumo se considera que el poder se encuentra en las manos de
quienes poseen los medios de comunicacion que usualmente pueden ser grupos de
influencia a los que les interesa obtener poder econdémico y controlar las masas. La
comunicacion y el poder son palabras que se encuentran estrechamente relacionadas

puesto que la segunda depende de la primera.

El marketing involucra un conjunto de actividades que buscan captar, retener y
fidelizar a los clientes a través de la satisfaccion de sus necesidades las estrategia de
comunicacion persuasiva juega un papel fundamental dentro de esta disciplina puesto
que es un medio que ha logrado influir en las acciones de las sociedades de manera
progresiva debido al poder que tiene el empleo del discurso en una sociedad es
necesario estudiar el uso escrito y hablado de la lengua mediante lo que se conoce
como analisis del discurso. EI marketing ha establecido por medio de la publicidad

una relacion entre placer y consumo.

Tras la finalizacién de la segunda guerra mundial el paradigma cambio la concepcion

del marketing de la transferencia de bienes a la satisfaccion de necesidad.

La publicidad, no transporta solamente ideologias: ella es, al mismo, una
ideologia. Y si los mensajes que asedian al individuo influyen en el desarrollo
de la sociedad, al menos tanto como los medios de produccion, y si la
posesion de los primeros resulta mas importante para los fines del poder
politico que el control de los medios de produccion, y si la publicidad
transmitida por los grandes medios de comunicacion es la punta de diamante
del sistema econdmico para hacer penetrar sus modelos de consumo y de
comportamiento en el actuar de la poblacion, y por lo tanto, de la misma
cultura, los medios de comunicacion ligan indisolublemente el poder politico
al poder econdémico y asi viene a cerrarse el circulo (F&G Editores, SA, 1994,
pags. 32-33).

La invencion de la electricidad constituye un paso importante para la humanidad
puesto que ha sido esencial para muchos avances de los cuales se pueden disfrutar
actualmente los mismos que han llevado a cambios importantes en el

comportamiento del ser humano en el planeta, uno de ellos es la comunicacion
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debido a la rapidez con el que ahora se puede recibir o enviar informacion a
cualquier parte del mundo por medio de sofisticados medios electrénicos, la
masificacion de la comunicacion ha hecho posible que estos medios se han
utilizados para fines econdmicos como es el caso de la publicidad misma que ha sido
utilizado por décadas para introducir modelos de consumo a sociedades que quieren
alcanzar la modernidad que otros paises ya poseen. Lo cual tiene mucho que ver con
su entorno puesto que al individualmente querer pertenecer a un grupo se dejan

influenciar en sus acciones (F & G editores, 1994)

Se le considera a la publicidad como una forma de comunicacion masiva que conecta
a los vendedores con los compradores con un mensaje altamente persuasivo acerca
de un producto o servicio con el objetivo de vender para lo cual se usan estereotipos,
signos sociales, distinciones de status, como el éxito, la juventud, la modernidad, la
belleza para implantar de manera paulatina modos de vida en las sociedades. Es decir

se moldean conductas sin que seamos conscientes de ello.

En ciertas sociedades como por ejemplo las que poseen el poder adquisitivo
suficiente la publicidad pasa de ser principalmente informativa a crear demanda por
una marca. La publicidad intenta crear, desarrollar y cambiar actitudes y
comportamientos a través de argumentos que generan creencias. Para lo cual se La
persuasion es una accion consciente con la cual se pretende influir en los receptores

del mensaje que puede contener argumentos racionales o emociones irresistibles.

2.6.Escuelas de pensamiento del marketing y su tipo de discurso
Las escuelas de pensamiento empezaron a desarrollarse a inicios del siglo XX, desde
las primeras hasta las actuales contribuyen de manera fundamental a la evolucion del
marketing disciplina que ha sido esencial para el crecimiento de las organizaciones y

por ende de la economia alrededor del mundo.

2.6.1. Escuela de las funciones
La escuela de las funciones fue la primera en aparecer, se enfoco en la
identificacion del valor agregado de las funciones o actividades del marketing.  Se
considera que Arch Shaw fue uno de sus iniciadores al plantear la taxonomia de las
funciones del marketing, en las cuales estableci6 como basicas la produccion, la

distribucion y la administracion ademas de este importante aporte existio la
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contribucion en el desarrollo de esta escuela por parte de varios investigadores

destacados de la época (Lopez, 2009).

2.6.2. Escuela de las instituciones
A partir de la inconformidad de la gente que habia emigrado del campo a la ciudad
en las primeras décadas del siglo XX por la notable diferencia de precios de
productos que adquirian en la ciudad a la de los lugares de los cuales provenian, a
causa de los canales de distribucién empleados, por lo que se inician estudios para el
inicio de esta nueva linea de pensamiento Ilamada escuela institucional en la cual se
estudio los canales de distribucion (Lopez, 2009). Ademas de la descripcion y
clasificacion se determind las implicaciones econdémicas y comportamentales de los
canales de distribucion. Se plantea que los intermediarios afiaden mas costo que

valor a los productos.
2.6.3 Escuela de los productos

La escuela de los productos se enfocé en el comportamiento del consumidor y su
reaccion frente al producto que se le ofertaba, asi como en el anélisis de productos, se
los clasifica para facilitar aspectos vinculados como el almacenamiento,

distribucion, publicidad entre otros (Gonzélez, 2011).

2.6.3. Escuela interregional

Posteriormente se crea la escuela interregional, se caracteriza por ser cuantitativa y
cualitativa debido a su derivacion de la economia y la geografia. Se enfocé en los
contextos geograficos por lo que estudia la importancia que tiene la distancia entre
compradores y vendedores en el momento de la decisiébn de compra, asi como
también la explicacién del flujo de productos entre diferentes zonas geograficas con
diferentes recursos y necesidades. Los conceptos de esta escuela son usados incluso
para el comercio internacional (Lopez, 2009).

2.6.4. Escuela de los sistemas
El iniciador de la escuela de los sistemas fue Wroe Alderson fue la cual parte de la
teoria de sistemas, por lo que tiene un planteamiento holistico, es decir que el
sistema funciona de manera distinta a la suma de sus partes. Se le establece a la

escuela en dos sistemas: macroscopico en el que se le ve al sistema como un todo y
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la segunda parte microscopico el cual se enfoca en varios subsistemas de interés.

Esta escuela estudia la dindmica entre produccion, marketing y consumo.

Gracias al interés de los autores pioneros en analizar las caracteristicas de los
productos nace la escuela de los productos la misma que estaba enfocada en el

comportamiento del consumidor.

2.6.5. Escuela gerencial
En la escuela gerencial se emplean varios conceptos de la década de los cincuenta
como: marketing mix (considerdndose este como el concepto mas importante),
segmentacion de mercados, el ciclo de vida del producto, el concepto de mercadeo
entre otros. En esta escuela se sefiala que el marketing puede crear estimulos, que el
estilo de vida es un reflejo del estatus social, se puede identificar el producto gracias

a la marca de imagen.
2.6.5. Escuela de Copenhague

La creacion de las escuelas del pensamiento del marketing no solo se dio en los
Estados Unidos, sino también en Europa una de ellas fue la Escuela de Copenhague
la cual tuvo lugar en la década de los cincuenta. Se llega a desarrollar un estudio
similar a lo que se conoce como marketing mix, mismo que se encontraba ligado al
ciclo de vida de los productos sus parametros se basaban en elasticidades variables
de mercado. Los productos de esta escuela se convirtieron en paradigmas de toda una

generacion (Lépez, 2009).

2.6.6. Escuela del comportamiento del consumidor
La escuela del comportamiento del consumidor nace por el interés de los
investigadores entre la actividad comercial y el comportamiento humano se
encuentra asociada con la psicologia, antropologia, sociologia, economia, la
demografia. Se analiza la conducta del consumidor con respecto a diferentes
variables relacionadas con un producto para determinar las preferencias del

consumidor (L6pez, 2009).

2.6.7. Escuela de marketing de servicios
El marketing de servicios surge a partir del hecho de que nota la diferencia que
existe entre los bienes y servicios, puesto que la naturaleza de los servicios es

intangibilidad, heterogeneidad, inseparabilidad y caducidad debido a estos
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componentes la practica del marketing es diferente desde su concepcion hasta la

comercializacion del producto intangible (Aparicio de Castro, 2000).

2.6.8. Escuela del intercambio

La escuela del intercambio tiene su origen en los afios sesenta y se centra en el
estudio del marketing como una integracion entre aspectos sociales y econémicos. Se
determind que el mercadeo consistia en algo mas que el intercambio de una cosa por
la otra, consistia en comprar y vender también habia quienes defendian la idea de que
el mercadeo debia estar limitado al intercambio de valores econémicos. El objeto es
determinar como se producen los intercambios y como deberian producirse (L6pez,
2009).

2.6.9. Escuela de marketing de guerrillas

El marketing se direcciona desde una perspectiva de guerra comercial en la que los
enemigos son los competidores y el objeto de lucha los clientes, a lo largo de lo cual
se van empleando estrategias que se asemejan a las militares. Por el enfoque que se
tiene se considera como fundamental vencer a los rivales, lo cual se logrard con la
suma de mas clientes para lo cual se debera satisfacer sus deseos y necesidades. Se
han escrito varios libros que dan soporte a esta escuela en la que se inspiran en los
enfrentamientos militares para lograr sus objetivos en comercio, la economia y el
marketing (L6pez, 2009).

2.6.10. Escuela de marketing relacional
Los constantes cambios que se suscitan alrededor de las empresas por factores como
la tecnologia, competencia, clientes méas exigentes han ido influenciando para que de
manera permanente exista una mejora en los productos y servicios ofertados. Tanto
las organizaciones como los sujetos que los rodean han ido cambiando
paulatinamente asi como los internos, los esfuerzos por mejorar los productos de
venta no sean, la competencia los obliga a permanecer en vanguardia, dadas las
condiciones en las que el cliente es mas exigente puesto que es mas emocional, mas
informado y formado. La expectativa del cliente es cada vez mayor, es mas
emocional, tiene mayor poder adquisitivo y mayores opciones de compra por lo que
ahora el producto debe ir acompafiado de un servicio para que exista una

diferenciacién notoria con la competencia para ello se van realizando acercamientos
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con el cliente para lograr satisfacer sus expectativas y por ende lograr que

permanezca fiel a la empresa de manera duradera (Negri, 2009).

Al marketing relacional se le puede considerar como una combinacion entre
marketing y relaciones publicas, consiste en mantener buenas relaciones con los
clientes sobre todo con los que le generan mayores ingresos a la empresa (Barquero,
2010). Se basa en la retencién de los clientes para evitar costos en la captacion de
nuevos. El objetivo consiste en fidelizar a los clientes. Este tipo de marketing es muy
empleado por las empresas multinivel en su fuerza de ventas considerando que son
sus primeros clientes y que constituyen un eje fundamental para fidelizar a los
clientes externos. Este tipo de marketing hace posible que exista una relacion mas

directa entre la empresa Yy los clientes.

Al lograr el cliente satisfaccidn se podra prolongar esta por medio del boca a boca.
Un cliente satisfecho es la mejor publicidad. Para lograr la fidelizacion de los
clientes se debe lograr satisfacerlos primero para esto es necesario entender cuéles
son los componentes de satisfaccion del producto o servicio que recibe. Cada

componente de satisfaccidn tiene dos o mas atributos.

La comercializacion tiene cuatro fases: atraer, vender, satisfacer y fidelizar la
primera de ellas es decir la fase de atraer busca llamar la atencion del cliente para lo
cual se usa publicidad, sitios web, promociones asi como también informacion del
equipo comercial, la fuerza de ventas desempefia un papel importante puesto que
contribuye a que se reproduzca un discurso que sirva para fidelizar a través de la
venta consultiva (Negri, 2009). Esta nueva modalidad de venta se diferencia de la
tradicional en que la venta es mas personalizada este acercamiento hace posible que
la informacion que se obtenga de los clientes y sus necesidades sean consideradas

para determinar las necesidades de los futuros clientes.

Por la mezcla entre marketing y relaciones publicas se puede considerar que el
marketing relaciones se aproxima a la industria de la venta directa, pues se podria
decir que parte de este, debido a que las relaciones interpersonales son el eje para
comercializar los productos o servicios de las empresas multinivel, asi como por el
marketing que se emplea para vender los productos. Ademas que el marketing
relacional desarrolla el estudio de la fidelizacion tanto de vendedores como para

clientes para provecho de las empresas.
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2.7.Marketing multinivel y el discurso de fidelizacion a la fuerza de ventas

2.7.1. Lafidelizacion en el marketing multinivel
El comercio ha evolucionado de manera asombrosa, tanto es asi que con ello sus
componentes como: el mercado, la distribucion, el consumidor, el concepto de
producto, las organizaciones el entorno en fin, lo que ha llevado a desarrollar
formas de venta mas personalizadas, pues ahora los clientes son mas exigentes y por

lo tanto mas dificiles de satisfacer con el producto y/o servicio que reciben.
La relacion con el cliente esta conformado por 5 etapas (Negri, 2009):

e Prospeccidn: Se realiza un perfil del cliente.

e Captacion: Es necesario causar una estupenda impresion desde el primer
contacto con el publico.

e Mantenimiento: En esta etapa en necesario cumplir con lo que se promete.

e Satisfaccion: Proporcionar un valor afiadido personalizado de acuerdo a las
necesidades del cliente.

e Fidelizacion: Se desarrolla una relacién més estrecha con los clientes para
adelantarnos a sus necesidades. Se empiezan a visualizar los beneficios de las

etapas anteriores y esta.

La fidelizaciéon es la ultima de las fases del proceso comercial, con la cual se
pretende ir mas alla de la venta de un producto y/o servicio, y es el hecho de iniciar
una relacion con el cliente mas personalizada para que alcance una alta satisfacciéon y
asi extender su tiempo de vida promedio. De acuerdo a la actividad comercial, a las
caracteristica y a las situaciones propias de cada organizacion pueden optar o no por
la fidelizacion. Todo depende en gran medida del costo que represente captar o
fidelizar a sus clientes. La fidelizacion es empleada por muchas empresas puesto que
sus costos y sus beneficios a largo plazo son méas convenientes que solo captar

clientes.

Un servicio personalizado por si solo no funcionaria si no estuviera acompafado de
otros elementos como: producto, precio, distribucion, publicidad, comunicacion de

posventa, y la calidad de cada uno de estos.

Para considerar la fidelizacion es necesario que las organizaciones realicen los

analisis respectivos para determinar si les es favorable emplearla 0 no, ya que no
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todas pueden emplear esta estrategia puesto que por la actividad comercial que
realizan, por la posibilidad de repeticion en la transaccidn por el costo que genera la
captacion versus la fidelizacion, no es beneficioso para todas las empresas para
emplear un discurso de fidelizacion es necesario realizar anélisis previos como de

posicionamiento de valor y de competitividad (Negri, 2009).

De manera continua los clientes van siendo captados por las empresas al igual que se
los va perdiendo, es inevitable que exista un porcentaje de desercion puesto que esto
va vinculado a diversos factores tanto internos como externos de la empresa los
cuales pueden ser: incomodidad con el trato que reciben, disgustados con el producto
0 servicio, oferta de la competencia, cambio de actividad comercial, cambio de

domicilio, muerte.

Todas las empresas tienen el objetivo de crecer para lo cual es necesario el
permanente intereés por parte de las empresas en mejorar sus productos y servicios
ofertados para poder captar y después de varias fases fidelizar a los clientes que a
largo plazo resultan mas beneficiosos en cuanto a la proyeccidon de compras que le
podrian hacer a la organizacion, lo cual incrementara los ingresos y reducira de la
mortalidad de los clientes. Las empresas que buscan la fidelizacion se enfocan en el

desarrollo de una lealtad del consumidor (Negri, 2009).

Se pueden perder clientes debido a que el personal puede esta poco: motivado,
satisfecho y preparado. Es importante la alineacion y la motivacion de los equipos de

venta.

2.7.2. Beneficios

- Los costos de fidelizacion son menores a los de captacion.

- Los clientes fieles producen una relacion més rentable.

- Es mas facil vender a un cliente fiel que a un nuevo.

- Los clientes satisfechos realizan la publicidad boca a boca que es la mas
rentable.

- Los empleados se sienten mas satisfechos, ya que la empresa se preocupa por
ellos.
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Las empresas de venta directa usualmente siguen un proceso para poder alcanzar los
objetivos de la fidelizacion inicialmente es la: prospeccion, captacion, retencion,

mantenimiento, fidelizacion.
Fidelizacion de la fuerza de ventas:

Las empresas que pretenden fidelizar a sus clientes primero deben
hacerlo a sus equipos y previo a ellos a los altos directivos, es decir,
deben estar alineados mediante una adecuada cultura organizacional. Las
fuerzas de ventas deben estar capacitados, motivados y fidelizados, ya
que al encontrarse satisfechos proporcionaran un mejor servicio (Negri,
2009).

Para lograr que un cliente se vincule racional y emocionalmente desde el momento
en el que es atraido se debe demostrar con hechos un servicio personalizado que
cubran las necesidades especificas de los clientes. Las MLM en el momento en el
que existe un primer acercamiento con las personas tratan de vincularla
emocionalmente puesto que al explicarle a los futuros afiliados (vendedores-fuerza
de ventas) lo que la empresa les ofrece, también se les invita a pensar en un suefio
personal y en el monto de dinero necesario para poder cumplirlo de este modo, la FV

tendra una motivacion inicial para empezar a trabajar.

La motivacion es el resultado de estimulos que orientan la conducta de las personas.
El ser humano puede sentirse motivado por ejemplo por recompensas materiales, asi
como por alcanzar cierto estatus en la organizacion, es decir motivacion extrinseca, y
cuando se habla de la autoestima y autosatisfaccion personal al realizar alguna

actividad que produzca placer se habla sobre la motivacién intrinseca.

El principal motivador para la fuerza de ventas es la ganancia que van a alcanzar por
sus ventas pero las empresas los motivan también al hacerles ver que su esfuerzo les
generara beneficios adicionales. Un buen programa de incentivos mezcla los dos
tipos: emocionales y econémicos. Los primeros buscan sentido de pertenencia, amor
por su trabajo y por la empresa, los segundos, les dan ese valor adicional que permite

mejorar su calidad de vida y la de su familia.

Existen areas a trabajarse para mejorar los niveles de motivacion:
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- Politica de formacion:

- Objetivos claros y alcanzables

- Buena politica de comunicacion tanto formal como informal
- Politica de remuneracion

- Buenos planes de carrera

- Otras formas de motivacion:

Que puede estar conformada por premios y eventos especiales como: convenciones
anuales, fiestas navidefias, cenas, o comidas en lugares exclusivos. Las felicitaciones
y reconocimientos publicos, interés por el bienestar de los miembros del equipo,
celebraciones grupales estos, siendo estos estimulos adicionales. En el caso de la
venta directa es muy empleado decir la fuerza de ventas necesita saber que tiene
apoyo por parte de sus lideres, que se preocupan por su bienestar mas alla de su
rendimiento (Negri, 2009).

2.7.3. La motivacion
Los seres humanos regimos nuestras conductas basadas en estimulos o percepciones.
Se puede entender el concepto de motivacion de la siguiente manera: “es un proceso
psiquico que alude a las fuerzas que actGan en un sujeto que inician y encauzan su
conducta, confiriéndole distintos grados de intensidad a su esfuerzo o respuestas”
(Petit & Graglia, 2011, pag. 103). La base de la motivacion estd intimamente

relacionada con las necesidades y la satisfaccion de las mismas.

La motivacion de la fuerza de ventas constituye un reto, pues al ser individuos que
por las actividades que realizan tienen un alta exposicién al rechazo, la motivacion
efectiva debe ser incluso una prioridad, inclusive pueden haber situaciones en las
que los vendedores se sienta descuidos o aislados. Es importante afiadir que la
motivacion es empleada para mejorar el desempefio habitual (Jobber & Lancaster,
2012).

Existen varias teorias sobre la motivacion las cuales han sido clasificadas en dos
grupos: de contenido y de proceso. En el primer grupo se encuentran la teoria de la
motivacion humana de Maslow, la pirdmide ERG de Alderfer y la teoria de higiene-
motivacion de Herzberg. En el segundo grupo se encuentran la teoria de las
expectativas (Navarro & Diez, 2013). En el presente estudio la teoria de motivacion

de Maslow fue considerada para el desarrollo del mismo, tomando en cuenta la
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relevancia que tiene en los estudios de motivacion para vendedores (Jobber &
Lancaster, 2012).

2.7.3.1. Teoria de Maslow

Una de las teorias méas reconocidas es la de Maslow, en la que se jerarquizan las
necesidades basicas humanas en 5 categorias por lo que propone una estructura
piramidal, en su base se encuentran las necesidades mas elementales a medida que
van ascendiendo los niveles se van descubriendo las necesidades mas complejas de
satisfacer. También establece que una vez satisfechas las necesidades basicas se
sentira con la necesidad de satisfacer las siguientes de manera constante a lo largo de
la vida (Jobber & Lancaster, 2012).

2.7.3.1.1. Necesidades fisiologicas:
Son necesidades cruciales para poder sobrevivir de no ser satisfechas dificilmente los
individuos tendran intenciones de satisfacer necesidades de un orden jerarquico
superior (Petit & Graglia, 2011, pag. 103). Dentro de los primeros ofrecimientos que
la empresa hace en su discurso es que las personas que Se unan van a ganarse un

dinero extra, con lo cual pueden ayudarse a cubrir sus necesidades primordiales.

2.7.3.1.2. Necesidades de seguridad:
Surgen una vez que las necesidades fisiologicas se encuentran satisfechas, al
perseguir cubrir esta necesidad el ser humano busca estar seguro y protegido (Petit
& Graglia, 2011, pag. 103).

2.7.3.1.3. Necesidades sociales:
El hecho de pertenecer a un grupo les puede proporcionar la sensacion de sentido de
pertenencia a un grupo con los que persigue objetivos en comuan. Supone la
aceptacion por parte de quienes rodean a un individuo (Petit & Graglia, 2011, pag.
103).

2.7.3.1.4. Necesidades de estima:
Al cumplir esta necesidad se puede alcanzar sentimientos de autoconfianza, valia,
capacidad, que los resalten del resto de personas que conforman el grupo. Se
desarrolla cuando le resto de necesidades se encuentran cubiertas (Jobber &
Lancaster, 2012).
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2.7.3.1.5. Necesidades de auto-realizacion:
Estas son las necesidades mas altas por alcanzar por los seres humanos, Y las cuales
abarcan en gran medida lo que el multinivel ofrece y es la independencia que seria
economica, la competencia y la oportunidad esta Ultima es la que se manifiesta de

manera repetitiva (Jobber & Lancaster, 2012).

Tabla 2.
Jerarquia de las necesidades de Maslow

Categoria Tipo Caracteristicas
Fisiologica Necesidades basicas de la vida; por ej. Aire,
Fisica comida, bebida.
Seguridad Proteccion de hechos impredecibles; por ej.

Accidentes, riesgos.

Pertenencia y amor | Se procura lograr la aceptacion de seres

Social cercanos; por ej. familia, trabajo en grupo.
Estima y estatus Se lucha por una posicion que produzca
respeto; por ej. fama, estatus, reputacion.
Autorrealizacion Deseo de autosatisfaccion en lo que el hombre
Si mismo es capaz de hacer por si mismo; por gj.

Crecimiento personal.

Nota: Tomado de Administracion de ventas
Elaborado por: (Jobber & Lancaster, 2012)

Los factores en este caso que motivan a los individuos no son netamente
econdmicos sino que van mas alla, pues se necesitan satisfacer necesidades que no
son solamente materiales. Pueden estar abarcadas por recompensas sociales, de

estatus, y el sentimiento de utilidad.

2.7.3.2.Motivacion Intrinseca y extrinseca
La investigacion en motivacion abarca cinco grandes campos, cada uno tiene un
enfoque diferente sobre las causas de las conductas: Motivacion fisioldgica,
motivacion extrinseca e intrinseca, motivacion cognitiva, motivacién emotiva, y
diferencias individuales en la motivacion (Alcaraz & Guma4, 2001). En el mercado
laboral la motivacion estad conformado por: la motivacion intrinseca y la motivacion

extrinseca.

Dado que el hombre es un ser complejo, cada vez que logra satisfacer necesidades,
busca satisfacer unas mas complejas es decir las que se encuentran en el siguiente

nivel. Dentro de las necesidades basicas se encuentran las extrinsecas:
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La motivacién estaria compuesta de la siguiente manera (Alcaraz & Guma, 2001):

- Extrinseca: Ascensos, premios, dinero. Satisfacen las necesidades de orden
fisiologicas y de seguridad.

- Intrinseca: La oportunidad de aprender que le brinda esta experiencia, la
oportunidad de hacer felices a otras personas. Satisfacen las necesidades de

orden superior de Maslow.

2.7.3.2.1. Motivacion Extrinseca:
Lo que mueve a la fuerza de ventas es el beneficio obtenido como resultado de su
desempefio, es decir habra recompensas externas. Este resultado podra ser
satisfecho. Esta relacionada con la emision de reforzadores tras la emision de la
conducta (Pérez M. C.).

2.7.3.2.1.1.Retribucion econémica y/o Recompensas

Es considerado como uno de los principales elementos de la motivacién para los
vendedores, en el que debe haber una combinacién de recompensas los cuales deben
ser ofrecidos de acuerdo a la prioridad de los objetivos que la empresa considere
necesarios. Las recompensas pueden ser monetarias y no monetarias en la primera se
puede decir que estd constituida por el sueldo, comisiones, primas, concursos,
beneficios sociales, seguridad en el trabajo los cuales satisfacen las necesidades
basicas mientras la segunda por: “premios en especie, las comunicaciones especiales,
el reconocimiento formal, el respeto, las oportunidades de promocion, la asignacion a
tareas especiales, y la mayor autonomia en el trabajo”, hay que considerar que el
dinero también podria llegar satisfacer necesidades de orden superior (Navarro &
Diez, 2013).

(a) Las monetarias:

Comisiones:

El dinero es considerado como el factor motivacional clave en Occidente (Jobber &
Lancaster, 2012). La fuerza de ventas recibe comisiones directas al vender productos
que generalmente las multinivel otorgan a crédito, dependiendo del logro que haya
alcanzado en sus ventas obtendra descuentos que son proporcionales. A mas de
esto pueden obtener comisiones por las ventas que realicen las personas que formen

parte de su red.
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Concursos:

Es una manera comun de incentivar a la fuerza de ventas en el sector de bienes al
consumidor. Los concursos son puestos en marcha para impulsar la venta de
productos o la generacion de nuevos clientes. Los concursos generan un clima
competitivo en el grupo (Jobber & Lancaster, 2012). El recibir reconocimiento por

parte de otras personas muestra excelencia en la realizacién de determinada accion.

Beneficios sociales:
Una de las caracteristicas de las multinivel es que por su naturaleza, no prestan
beneficios sociales a las personas que se han adherido a la misma como fuerza de

ventas.

Plan de compensacion:

Es la forma en la que la empresa le paga a los asociados las comisiones, las primas,
los concursos, el pago de gastos, viajes. Dinero - Premios —Viajes —Reconocimientos
-Ascensos-Incentivos tangibles e intangibles-Comisiones-Sistema de incentivos- el
P.C es una forma de pago por parte de la empresa y al mismo tiempo es una manera
de construir un plan de carrera, las capacitaciones en este punto se las realiza de

acuerdo al crecimiento personal y profesional.
(b) Las no monetarias:

Seguridad en el trabajo:

Quienes pasan a formar parte de la fuerza de ventas en estas empresas firman
previamente un contrato mercantil en el cual se establecen sus derechos y
obligaciones dentro de las segundas se los compromete al pago de una cantidad que
avale su responsabilidad econdémica futura por si fuese necesario. Mediante la
retribucion se puede brindar cierta estabilidad econémica y laboral (Navarro & Diez,
2013), ya que estas personas seria considerado dentro del mercado laboral informal.
Esta seguridad se las puede proporcionar el hecho se saber que trabajan en una

empresa seria que cumple con sus ofrecimientos. Se puede ver afianzada gracias a:

- Funciones claras y bien definidas
- Necesidad de pertenencia
- Recompensas otorgadas

- Desarrollando el espiritu de equipo entre los vendedores
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- Justicia en la remuneracion, en las promociones

- Necesidad de mando, cada individuo recibe un estilo particular de mando.

Direccidn eficaz- liderazgo:

Este aspecto permite direccionar a la fuerza de ventas hacia los objetivos que la
compafia se ha planteado, lo cual puede ir acompafiado de con los estimulos,
recompensas hasta consejos (Jobber & Lancaster, 2012, pag. 415). Quien dirige el
equipo de ventas debe darle la importancia al hecho de descubrir las necesidades y
satisfacerlas en lo cual la motivacion jugara un papel muy importante. El estilo de
mando debe estar en concordancia con los elementos internos y externos al grupo de
trabajo (Navarro & Diez, 2013). El lider que maneja el grupo pues este es el

encargado de motivarlo y guiarlo.

Capacitacion:

Las condiciones actuales hacen que los clientes esperen de los vendedores
conocimientos bastos sobre los productos, y ademas de que la atencion sea
personalizada, es decir se espera eficiencia de parte de ellos. Los errores son
susceptibles de rectificacion siempre y cuando se tenga la predisposicion de hacerlo
pero ello no seria posible sin unas adecuadas capacitaciones que merecen una
inversion adecuada para que puedan llevarse a cabo. Le proporciona la posibilidad de
aprender y de retroalimentarse mediante la identificacion de fortalezas y habilidades
(Jobber & Lancaster, 2012). Las capacitaciones ayudan a los vendedores a conocer
mejor las caracteristicas de los productos o servicios, esto mejorara notablemente el

desempefio en su trabajo y la interaccién con los clientes.

2.7.3.2.2. Motivacion Intrinseca:
El ser humano siente placer al llevar a cabo determinadas acciones, por lo cual no se
necesitan recompensas externas. Esta motivacion propia de cada individuo. Puesto
que lo mira de manera positiva. Se asocia a la necesidad que tienen los individuos
por completar las propias potencialidades (Pérez, Gutierrez, Garcia, & Gomez,
2015). Puede decirse que varias de ellas son: La oportunidad de aprender que le
brinda esta experiencia, la oportunidad de hacer felices a otras personas, ascensos y

responsabilidades, posibilidades de desarrollo personal, logros.
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Ascensos y responsabilidades:

Las personas necesitan saber que existe la posibilidad de progresar en el ambito
laboral. Asi como aumentar el ambito y calidad de su responsabilidad, lo que a su
vez suele manifestarse con mayor autoridad, mayor seguridad en la participacion de
reuniones. Lo ayuda a satisfacer las necesidades de satisfaccion y logro (Navarro &
Diez, 2013).

Promocion:
Un sistema de promocion basado en méritos es muy gratificante para los vendedores,
sobre todo para los jovenes. Se habla de una doble via promocional, una que puede
conducir a puestos de direccién y otros a puestos de indole comercial (Navarro &
Diez, 2013).

Posibilidades de desarrollo personal:

Consiste en brindar apoyo para que de manera continua mejoren sus capacidades y
conocimientos en lo cual estd involucrado, metas claras, oportunidades de
crecimiento y enriguecimiento personal, ofrecer asistencia financieras y proporcionar

tiempo a los empleados para que se formen (Navarro & Diez, 2013).

Logros:
Es el impulso por destacar y la lucha por alcanzar el éxito (Navarro & Diez, 2013)
los logros ayudan a alimentar el autoestima de las personas y sirven como

reforzamiento de confianza para preservar por los siguientes.

El principal motivador para la fuerza de ventas es la ganancia que van a alcanzar por
sus ventas pero las empresas los motivan también al hacerles ver que su esfuerzo les
generara beneficios adicionales. Un buen programa de incentivos mezcla los dos
tipos: emocionales y econdmicos. Los primeros buscan sentido de pertenencia, amor
por su trabajo y por la empresa, los segundos, les dan ese valor adicional que permite

mejorar su calidad de vida y la de su familia.

2.7.4. Satisfaccion:
A la satisfaccion semanticamente implica el cumplimiento de una necesidad, deseo o
pasion. Considerablemente tiene que ver con el éxito. Las multinivel tienen que
conocer las necesidades y expectativas de la fuerza de ventas para determinar cuéles

son las promesas que se les van a realizar.
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Se le considera satisfaccion laboral al conjunto de actitudes que los individuos
emplean ante el trabajo. “Podemos describirla como una disposicion psicologica del
sujeto hacia su trabajo (lo que piensa de él), y esto supone un grupo de actitudes y
sentimientos. De ahi que la satisfaccion o insatisfaccion con el trabajo dependa de
numerosos factores como el ambiente fisico donde trabaja, el hecho de que el jefe lo
Ilame por su nombre y lo trate bien, el sentido de logro o realizacion que le procura
el trabajo, la posibilidad de aplicar sus conocimientos, que el empleo le permita

desarrollar nuevos conocimientos y asumir retos” (Atalaya, 1999).

Para que una empresa logre fidelizar a su fuerza de ventas, es necesario que
previamente se enfoque en su satisfaccion para llegar a dicho estado es necesario
que las organizaciones empleen de manera positiva una serie de elementos que los
haga sentir cbmodos y con la sensacion de que la empresa cumple con sus promesas
continua haciéndolas, es por eso que suelen de manera periodica establecer objetivos

con sus respectivos incentivos.

Para las empresas multinivel es importante mantener a su fuerzas de ventas ya que
son estos actores los que las sostienen, al fungir en primer lugar como consumidor y
en segundo lugar como promotor de la venta de los productos y/o servicios y en
tercer lugar como promotor para que mas personas se afilien, considerando lo
anterior es fundamental para estas empresas fidelicen a sus vendedores en otras
palabras extender su tiempo de vida, pues por su doble funcion, clientes y

vendedores son esenciales para las MLM.

Una vez explicadas y fundamentadas las teorias y conceptos sobre los cuales se
basara el desarrollo técnico de la investigacion se procedera a realizar lo

concerniente en el siguiente capitulo.
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CAPITULO 3

IDENTIFICACION DE LOS RECURSOS DISCURSIVOS DE MARKETING
A LA FUERZA DE VENTAS DE LAS EMPRESAS MULTINIVEL

2.8.Perspectiva metodologica
En el presente estudio se empleara una metodologia interpretativa o cualitativa, y el

analisis sera de caracter descriptivo yendo de lo general a lo particular.

2.8.1. Método cualitativo:
Dado que la investigacion propuesta, se enmarca en las ciencias sociales, se ha

considerado adecuado el uso del método cualitativo.
Se puede entender al método cualitativo de la siguiente manera:

Pone su énfasis en estudiar los fendmenos sociales en el propio entorno
natural en el que ocurren, dando primacia a los aspectos subjetivos de la
conducta humana sobre las caracteristicas objetivas, explorando, sobre todo,
el significado del actor humano. Los métodos cualitativos estudian
significados intersubjetivos, estudian la vida social en su propio marco natural
sin distorsionarla ni someterla a controles experimentales (Ruiz Olabuénago,
2012)

Bibliografica — Documental

Para el desarrollo metodologico de este proyecto de investigacion se manipulara la
investigacion bibliografica, la cual reconoce la realizacion un estudio documental.
Dicho de otra manera, “La investigacion documental abarca todos los registros de
informacion: sonido, imagen, carta, publicaciones impresas, etc. En cambio, la

bibliografia se centra en el manejo de las publicaciones impresas” (Méndez , 2008).
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Para (Moreno, 1987) la Investigacin Documental:

Redne la informacion necesaria recurriendo fundamentalmente a
fuentes de datos en los que la informacion ya se encuentra registrada,
tales como libros, revistas, especializadas, peliculas, archivos, video
cassettes, estadisticas, informes de investigacion ya realizadas, etc. En
la investigacion documental, la informacion clave en la que se
fundamentan las conclusiones del estudio es tomada de documentos

como los ya mencionados.

De manera que, el proyecto de tesis tendra diversas fuentes bibliograficas las cuales,
desde sus conclusiones guian y dan sentido al marco tedrico, permitiendo tener un

panorama general del problema y objetivos planteados en la investigacion.

En los estudios cualitativos podemos obtener informacion, por medio del discurso, el
cual puede ser oral, escrito o filmado. En este caso como vamos a utilizar entrevistas
como eje del desarrollo de este trabajo la palabra sera nuestro foco para descubrir

experiencias y como estas se interpretan desde el discurso. Y para convertir los datos

en realidad se recurre al analisis del discurso.

Anadlisis del discurso

Realizar un analisis del discurso es comprender la relacion que tiene el lenguaje con
el entorno social, y como ésta cambia acorde a las interpretaciones y/o evoluciones
que tiene el sujeto, ya que el lenguaje ha sido y serd parte de todos los procesos y

categorias socio-culturales.

Las categorias socio-culturales en la modernidad son consideradas como la clase o
estructura que definen al sujeto, ya sea desde su relacion con el objeto o desde la
concepcion racional de sujeto, un ejemplo de esto son los reflexiones sobre identidad
y cultura, las cuales influyen directamente en la valorizacion de la nocion de

discurso.
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De igual forma, para autores como (Garreton, 2007) —cuyos analisis sociales no
pueden ser considerados postmodernos— sefiala “la importancia de analizar los
discursos que circulan en y son generados por la sociedad civil, calificandolos como
una pista importante para categorizar sociolégicamente las visiones de sociedad civil
que estan en juego”. Esto quiere decir, que todo discurso depende tanto del entorno

social como de la sociedad civil para que puedan coexistir.

Andlisis critico del discurso

El ACD es uno de los enfoques méas dinamicos del analisis del discurso (ifiiguez,
2003, p. 161). El ACD es un tipo de investigacion analitica que “estudia
primariamente el modo en que el abuso del poder social, el dominio y la desigualdad
son practicados, reproducidos, y ocasionalmente combatidos, por los textos y el

habla en el contexto social y politico” (Dijk T. A., 1999, pag. 1).

2.9.Etapas de la investigacion cualitativa:

La investigacion cualitativa de este estudio, siguio las siguientes etapas

2.9.1. Definicién del problema:
Suscita del hecho de que existen estrategias discursivas empleadas por las empresas
multinivel para mantener el control o conducir a sus asociados de maneras

convenientes para estos entes econémicos.

2.9.2. Recopilar informacion:
Para la presente investigacion se procedié a realizar previamente un plan de

recoleccion.

2.9.2.1.Plan de Recoleccién de Informacion
Los datos recogidos (datos en bruto) se los transforma siguiendo estos
procedimientos:
e Revision critica de la informacion recogida; es decir limpieza de la
informacion defectuosa: contradictoria, incompleta, no pertinente, etc.
e Repeticion de la recoleccién, en ciertos casos individuales, para corregir
fallas de contestacion.

e Cuadros comparativos segun variables y fuente de informacion.
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Tabla 3.
Cuadro del Plan de Recoleccidon de Informacion

Preguntas basicas Explicacién

Lop - Para alcanzar los objetivos de la
. ¢(Para qué’ _ L
investigacion

2. ¢(Cémo? Con entrevistas semiestructuradas

) Marketing y Publicidad
3. ¢Sobre qué aspecto?

4. ;Quién? La investigadora

5. ¢(Cuando? Diciembre

6. ;Dbénde? Quito

7. ¢Cuantas veces? Una vez por entrevistada

8. ¢Qué técnica de recoleccion? Mediante Entrevista semiestructurada
) Cuestionarios semiestructurados de

9. ¢(Con que?

preguntas abiertas

Nota; En esta tabla se explican datos relevantes de investigacion.
Elaborado por: Mercy Godoy

La informacion fue recopilada en las diferentes zonas de la ciudad de Quito, para lo
cual se empled un grabador de audio y video con lo cual se puede tener certeza de las
entrevistas realizadas durante esta etapa de la investigacion, las cuales fueron

realizadas en el lapso de tres semanas.

2.9.3. Analisis de la informacion:
Esta etapa fue desarrollada de la siguiente manera: de las entrevistas realizadas se
sacaron extractos, considerando las respuestas que eran mas representativas y que
tenian informacion mas enriquecedora. De estas se sacaron las respuestas mas
repetitivas, y se procedio a realizar anélisis generales lo que posteriormente se

procedié a realizar el analisis critico del discurso.

2.10. Técnicas de recogida de datos
Las técnicas de investigacion a emplear para efectos de estudio son la observacion

directa y la entrevista semiestructurada, lecturas de texto.
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2.10.1. La Entrevista semiestructurada
La entrevista es una conversacion entre dos 0 mas personas, el entrevistado y el
entrevistador dialogan con arreglo a ciertos esquemas o pautas de un problema o

cuestion determinada, teniendo un proposito en particular.

“Es una técnica de investigacion intensiva que se utiliza para profundizar en aquellos
aspectos mas tedricos y globales que constituyen el discurso especializado
(ideoldgico y profesional) sobre un tema y los fundamentos en que esté se apoya”
(Tuleda, 2012, pag. 95) por lo que constituye una fuente rica de informacion para el
presente trabajo. El entrevistado construye su discurso personal deseos, necesidades
etc. de forma confiada y comoda (Regalado, 2001, pag. 227) por medio de esta
técnica se obtuvo informacion sobre la experiencia de la fuerza de ventas que

forman parte de las tres empresas multinivel

2.11. Universo del estudio cualitativo
El universo esta conformado por quienes tienen las siguientes caracteristicas de la
fuerza de ventas:

e Formen parte de las empresas multinivel de estudio.

¢ Residan en las zonas, Norte, Centro y Sur de la ciudad de Quito.

e Que estén afiliadas por el lapso de un afio 0 méas en dichas empresas.

e Que realicen sus pedidos de manera consecutiva.

Para que la informacion recopilada sea suficientemente sustentada y valida, se
considerd que era necesario para la fase exploratoria cualitativa, la aplicacion de 25
entrevistas semiestructuradas cuya seleccién fue de juicio no probabilistica,
analizando los perfiles que mejor se ajustaban para responder lo que se indagaba. Las

entrevistas se distribuyeron de la siguiente forma:

Tabla 4.
F.V. a entrevistar de las empresas multinivel

Empresa Yanbal | Oriflame | Herbalife

Fuerza de ventas 8 8 °

Nota: Este es el nimero de entrevistas por empresa

Elaborado por: Mercy Godoy
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Condiciones de cada uno de los grupos entrevistados:

e Las entrevistas se realizaran a 25 personas, que se han identificados de clase
media y media baja y todos pertenecen a la fuerza de ventas de las empresas
seleccionadas.

e La duracion de cada entrevista fue de aproximadamente de cinco a diez
minutos.

e La fecha del trabajo de campo: diciembre y enero de 2015 (2 semanas de
trabajo).

e Lugar: lugar de disposicion de la persona a entrevistar.

2.12. Las variables
Considerando que las empresas logren fidelizar a su fuerza de ventas es necesario
que existan diferentes componentes entre ellos la motivacidn, la cual es extrinseca e
intrinseca. La primera tratdndose de los estimulos externos y la segunda de los
internos, asi como también la satisfaccion. Las cuales poseen sus propias variables, y
fueron consideradas para la realizacion de la presente tesis como son: el tiempo de

permanencia en la empresa y la consecutividad de pedidos.

2.13. Anélisis de los resultados
En el presente trabajo se reconoce la importancia de la intencién implicita o explicita
de los discursos, por lo que se procede a analizar desde la comprensién que tienen
los sujetos que los receptan de manera continua por la relacion que se ha establecido

entre ellos y quien emite el discurso.

Se analizan las entrevistas que fueron realizadas a 25 personas quienes son de sexo
masculino y femenino, comprenden edades desde 18 afios en adelante, en su
mayoria tienen una permanencia superior a un afio como fuerza de ventas de las
empresas objetos de este estudio. Posteriormente se identificd las variables de cada
pregunta, las cuales se las ordeno, se las agrupo en tablas que indicaban a la
pregunta que correspondia, se colocaron los  extractos de las entrevistas
considerando las partes mas significativas de cada empresa, en base a ello se hizo la

interpretacion del caso.
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Los resimenes de las entrevistas realizadas a la fuerza es el corpus del presente
estudio sirvio para entender como se logra fidelizar a las personas que forman parte
de estas empresas multinivel, descubriendo cuéles son sus principales motivaciones

para adherirse a estas empresas, mantenerse en ellasy lo que ha ayuda a fidelizar.

2.13.1. Retribucion economica:
De manera inicial los vendedores entrevistados reconocen que el principal motivo
por el que decidieron adherirse a las empresas multinivel es la retribucion
econdmica, sin embargo no solo esta constituido por este factor sino que también por
la autonomia para trabajar. El principal elemento persuasivo que se usa en los

discursos de las MLM, es el econémico.

Yanbal: “Para que hayan ingresos extras”.

Oriflame:"Trabajo independiente (...) poder controlar las cosas de la casa y de mi
negocio".

Herbalife: “La necesidad de tener ingresos extras".
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Tabla 5.
Retribucién econémica

¢ Cual fue la principal razén que le impulso a vincularse a la empresa?
Empresas
A B C D E F G H [
"(...) los "Para que "(...)por la "Independencia | "(...) Yanbal "(...) consumo | "(...) yo via muchas | "L0S premios y
productos son | hayan utilidad del econdmica, eh | trabajamos sin el productoy | sefioras que tienen las ganancias".
buenos y ingresos premio seguir | apoyo jefe este nosotros | me siento bien | éxito".
Yanbal garantizados le |extras". Osea familiar". m_ismos (...) como toda
gusta a la gente progresando disponemos de persona para
y los premios poco a poco". horarios". ganar mas
que se gana". dinero".
"Trabajo "A mi me “(...)esta es | "Productos "una amiga mia | “(...) la "(...) productos de | "Ahorrar dinero
independiente | gustan sobre | una forma de buenos". me dijo de la disponibilidad | calidad para mi uso | en productos
(...) poder todo las trabajar empresa y me de tiempo y primero, y segundo | cosméticos".
Oriflame controlar las cremas y por independiente gustdé mucho porque me ofrecer igual
cosas de la casa | el tiempo". mente donde como se permite hacer | productos de
y de mi no importa la trabaja". mi red". calidad".
negocio". edad ni el nivel
de estudio".
"La libertad “Porque "El sistemade |"Yo me "Los resultados”. | "Por problema | "(...) hay bastante "Lasaludyel |"La necesidad
financiera". quiero (...), |crecimiento recupere de de salud". ganancia del 50% plan de de tener
cambiar mi dentro de la salud tomando gue ninguna empresa | marketing". ingresos
vida y sobre | compafiia, el la nutricion la da y por la salud extras".
todo porque | nivel de tuve las dos cosas".
Herbalife quiero ayudar | informaciény | preeclampsiay
aotragente a | la perspectiva | diabetes pre
hacerlo del futuro". natal (...) ese
también hacer fue el impulso
lo mismo”. para yo
dedicarme”.

Nota: Entrevistas
Elaborado por: Mercy Godoy
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En la tabla anterior se puede observar que la mayor parte de entrevistados indican
que los ingresos o retribuciones econdmicas constituyen una de las razones
principales para adherirse a la empresa. La idea de tener un negocio propio que
ayudara a mejorar la situacion econdmica resulta atractivo para muchas personas,
considerando el hecho de que muchos no han sido tomados en cuenta en el mercado
laboral formal, como también por su disponibilidad de tiempo, es decir la
combinacién de estos componentes es lo que ha logrado captar personas a las
multinivel, ya que la idea de tener un trabajo autbnomo es el suefio de muchas

personas.

Recompensas

Las recompensas constituye otro de los elementos mas motivadores de la fuerza de
ventas, puede ser entregado en especies 0 de manera gque sea intangibles, este tipo de
gratificaciones resulta muy estimulante ya que ayuda a satisfacer diversas
necesidades. Suelen ofrecerse viajes, carros, casas, articulos para equipar el hogar,

cenas, comidas, reconocimientos publicos, capacitaciones, conciertos.

Figura 8. Se ofrece flexibilidad de tiempo, vehiculos, viajes, reconocimientos publicos.
Fuente: Manual de bienvenida Yanbal Elaborado por: (Yanbal, 2014)

Yanbal: "A mi me gusto las ganancias y los premios".
Oriflame: "La principal fue que queria productos de calidad para mi uso primero, y

segundo ofrecer igual productos de calidad™.

Herbalife: “Lo que mas me gusta son las vacaciones y los viajes”
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Tabla 6.

Principal promesa persuasiva de la empresa

¢ Cual fue la oferta que le hizo la empresa para que usted tome la decision de vincularse?

Empresas A B C D E F G H |
"De todo, de "Ganar el "El crédito nos | "Eh puedo "Un ingreso "Son las "A mi me "Independencia”.
tener trabajo" 25%". dan de un decirte que por | mas, se ganan | ventas y ganar | gusto las
monto como la experiencia | premios, mas dinero". | ganancias y
para poder de otras inscribimos los premios".
comenzar", personas eh personas y
decidi tenemos una
vincularme". ganancias por
Yanbal es0".
“(...) habia dos | "Es lo que ["Bueno el "Bueno la "(...) productos | "Tenemos una | "(...) yo “Ahorrar (...)
maneras de dana hecho de oferta me y aparte tabla de obtengo un ganar dinero
ganar. crédito". ahorrar dinero | atendieron con | premios ganancias, por | descuento, inmediato, (...)
consumiendo lo que yo pedi | incentivos para | lared que gano mi oportunidad de
los productos | no y me empezar". tiene y puedo | dinero". negocio, las
(...) y uno hace | encontré con un ganar por mis ganancias a crear
negocio". persona (...) ventas tu red
generosa en también". multinivel”.
Oriflame atender".
“Lo que mas me "Primero "Debia mucho | "La inspiracion |"Elayudara |"Es quenos ["Ensilaempresa | "La ganancia que
gusta son las mantener una | dinero conoci | de mi mas personas | dan el 50% y | no te ofrece nada | se podia
vacaciones y los buena salud, testimonios de | hermano". yla tenemos simplemente te | obtener".
viajes”. mejorar el area | personas que ganancia". también indica los
economica y salieron de la regalias hay | beneficios de
tener libertad pobreza, y me muchas trabajar de tener
de tiempo”. dedique a formas de tu propio
trabajar de ganar”. negocio”.
empresaria".
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Las recompensas es uno de los mayores estimulos para la fuerza de ventas ya que
se llegan a sentir gratificados en el momento que son acreedores a un
reconocimiento por cumplir con las metas establecidas, pues hay que tomar en
cuenta que: al cumplir con una meta se sacia una necesidad pertenencia y estatus,
se reciben reconocimientos publicos por ello lo cual cubre otra necesidad estatus,
y se recibe el afiorado premio. Dentro de estos estan los viajes a los cuales
normalmente no podrian acceder en un trabajo convencional, puesto que por lo
general las personas que pasan a formar parte de la fuerza de ventas de estas
empresa tienen un nivel de instruccidn que llega hasta el bachillerato, el cual es
una de las razones que no les permite tener mayores posibilidades en el campo

laboral.

3.1.1. Congruencia con los ofrecimientos
Las empresas al igual que las personas tienen una imagen y reputacion que es
ganada con todas las acciones realizadas a lo largo de su existencia, es por eso que
para las multinivel ofrecer dinero, recompensas un negocio propio y cumplir con

ellas demuestran seriedad con los compromisos hechos.

Yanbal:"Al momento se han cumplido todos, es cuestién de uno porque si en

caso no realice el monto no gana los premios".

Oriflame:"Se han cumplido todos los ofrecimientos que me han hecho hasta el

momento".

Herbalife:"Hasta ahora se han cumplido todos lo que han faltado es de mi parte
por no dedicarle todo mi tiempo si algo falta es culpa mia y no de la empresa".
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Tabla 7.

Congruencia con los ofrecimientos

¢ Cuales son los ofrecimientos que se han cumplido y que no se han cumplido?

Empresas
A B C D E F G H
"Me fuide |"Los "Al momento se han | "Todo se ha "La verdad |"Las que se han "Se han
paseo (...) premios son | cumplido todos, es | cumplido (...), en |que hasta cumplido es que si cumplido
todo pagado | los que se ha | cuestion de uno lo que se demoran | aqui todo mi satisfaccion de todos hasta el
por Yanbal". | cumplidoy | porque siencaso no |esen laentrega de |bien todo llegar que si puedo momento".
Yanbal los que no se | realice el monto no premios en perfecto". todo lo que hay
han gana los premios" Yanbal". retos, (...) pone la
cumplido a empresa que falta
veces hay de trabajo
faltantes el trabajar”.
stock™.
"Todos se "No porque | "Bueno lo que yo he |(...) "suspendieron |"En realidad | "Bueno he "Los "Se han
me ha no he hecho | podido cumplir han | unos productos me han cumplido mis descuentos | cumplido
cumplido™ mucho, hay | sido son dos viajes a | exportados, cumplido metas, he logrado | si me ha todos los
que meter nivel nacional con entonces no habia |todo". también poder cumplido, a | ofrecimientos
Oriflame personal y todos los gastos mayor entrega". también cumplir mi | calidad que me han
también hay | pagados". suefio en realidad, | tambiény hecho hasta
que hacer (.)" que ellos me | el momento™.
bastantes estan
puntos". ayudando".
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Herbalife

"Todo se ha
cumplido™.

"Mantener una buena
salud (...) enlo
econémico dependo
100% de Herbalife
con aspiracion a
alcanzar algo més lo
que no se ha
cumplido es el
crecimiento por falta
de compromiso y
disciplina".

"El pago de
deudas, lo que me
ha costado es subir
de organizacién
pOCO a poco se va
asistiendo, en
cuanto a la salud
YO Vio sana mi
familia vive sana la
mayor parte se han
cumplido ya hasta
ahora".

"Hasta ahora
se han
cumplido
todos lo que
han faltado
es de mi
parte por no
dedicarle
todo mi
tiempo si
algo falta es
culpa mia y
no de la
empresa”.

"Hasta ahora si se
han cumplido todo
depende del trabajo
que uno hace".

"Por parte de
la empresa
todo"

"Hasta
ahorita todo
porque aca
depende todo
del nuestro
esfuerzo para
tener los
beneficios ya
seaen
nutricion en
dinero"

"Se han
cumplido
todos hasta
el
momento”.

Nota: Entrevistas

Elaborado por: Mercy Godoy
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Las multinivel al mismo tiempo en el que se encargan de ofrecer productos, de
manera paralela lo hacen con la alternativa de tener un negocio propio junto con este
segundo se prometen gratificaciones atractivas por lo que una vez que alguien pasa a
formar parte de la empresa como miembro de la red, debe sentir que se estan
cumpliendo con sus expectativas en cuanto a lo que le ofrecieron inicialmente, ya
que esto proporciona la confianza necesaria para saber que los esfuerzos que se
realicen no seran en vano, por lo tanto no sufriran frustraciones ni sentiran que son
parte de un fraude. Usualmente suelen tener premios de mercaderia con el primer
pedido que realizan, este es conocido como premio de bienvenida, lo cual constituye
un primer indicio de cumplimiento. La congruencia es un factor determinante para

gue las personas permanezcan trabajando con la empresa de manera continua.

Referidos por un miembro de la red

Considerando el hecho de que quienes forman parte de las multinivel, pueden optar
por referir a personas para que sus redes crezcan, suelen invitar a charlas a su esfera
de contactos, para explicarles los potenciales beneficios en caso de que decidan

vincularse a la empresa (Maisterrena, 2014).

Los testimonios mueven a esta industria, es por ello que los afiliados que quieren
construir sus redes, deben proyectar seguridad y satisfaccion al momento de
persuadir a las personas, no solo demostrando su progreso desde su incorporacion si,
no también por el uso del producto o servicio que venden. Este se convertiria en el
primer testimonio y el més cercano en un modelo a seguir o desear replicar con la

propia experiencia por parte de los nuevos integrantes.

Yanbal: "La verdad que si me gustaba mucho Yanbal hasta que se cruzé en mi
camino una amiguita que me hablo un poco mas de Yanbal entonces ingrese

inscribiéndome™.
Oriflame:"A mi me aviso una amiga ahi ingrese por ella".

Herbalife:"Una amiga mia me recomendo de la empresa y me supo explicar como

era entonces ahi le entendi”.
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Tabla 8.

Referido por un miembro de la red

¢Lo hizo por cuenta propia o alguien la/lo motivo?

Empresas
A B C D E F G H
"Otra me "Si me motivaron”. | "Por una hermana | “Las dos "Una amiguita | "Para consumir | "Yo sola "Por cuenta
motivo, dijo mia es directora | cosas que me hablo un |y tener mas vine". propia”.
gue bueno es de Yanbal, motivada poco mas de beneficios de la
buena la entoncesay me | por mi Yanbal entonces | empresa (...)
venta para dijo que es madre pero | ingrese luego (...)
Yanbal < " . S " i

uno también bueno". por cuenta | inscribiéndome". | comencé a
utiliza a propia para vender y vi que
menos precio cubrir mis era una
entonces me gastos" ganancia para
gusto". mi"
"Alguien me | "A mi me aviso "Ah bueno "Por cuenta |"Fue miamiga |"Me motivo mi | "No por "Me motivd
invito pero una amiga ahi alguien me propiapor |de la lider que es cuenta la persona
me motive yo | ingrese por ella". | ingreso y pues me | haber usado | universidad". Lourdes propia". que me
mismo". sirvio eso porque | (...) para yo Montero". ingreso a la

Oriflame mientras trabajaba | mismo poder empresa"”.

y pero cuando ya | comprar.

lo perdi pues si
ya me intereso y
de ahi si".
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Herbalife

"Por cuenta
propia”.

"(...) alguien me
motivo, oi un
testimonio de
joven de 25 afios
que tenia un estilo
de vida que me
encanto (...) ahi
fue cuando tome la
decisién de querer
de hacer lo mismo
que el hizo para asi
cambiar todos mis
suefios".

"Cuenta propia".

"Lo hice
después de
haberla
tomado
primero me
ofrecieron
tomar, me
levantaron
basicamente
de la muerte
(.)y
después de
eso decidi
trabajar en
Herbalife".

"Fue por cuenta
propia”.

"Me
motivaron".

"Eh una
amiga mia
me
recomendd
de la
empresa y
me supo
explicar
como era
entonces ahfi
le entendi".

"Eh
primeramente
hay que
conocer y
para conocer
alguien tiene
gue usarlo en
el camino".

"Por
cuenta
propia".

Nota: Entrevistas

Elaborado por: Mercy Godoy
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Los resultados de las tablas reflejan el hecho, de que existe influencia por parte de
los miembros de las redes sobre su esfera de contactos, esto puede ayudarlos a
adherir a individuos a su red. Estos contactos suelen ser invitados de manera previa a
escuchar charlas, sobre lo que los miembros de las redes suelen llamar una
oportunidad de negocios para que asistan a las citas, las mismas que son explicadas
una vez que acude al lugar del encuentro. Una relacion previa puede facilitar las
cosas, ya que a las personas a quienes se pretende persuadir sentirdn que cuentan
con alguien que les ayudara con la informacidn necesaria y el acompafiamiento del
caso hasta que se estén familiarizados por completo con el negocio como también
tendran la confianza necesaria para creer que no seran victimas de una estafa.
Quienes se dedican a prospectar como eje principal de su actividad econémica tienen
un conocimiento basto acerca de los beneficios que brinda la empresa, llegan a
desarrollar las habilidades persuasivas necesarias para cumplir con sus objetivos,
para lo cual tiene que ampliar su nivel de sociabilidad pues cualquier puede ser una

buena oportunidad para referir.

3.1.2. Claridad en la informacion:
Transmitir informacion clara y precisa es esencial considerando la estructura que
tienen estas empresas, ya que los malos entendidos pueden llevar a que los
vendedores se sientan frustrados y que ademas sienta que la empresa no es coherente
con los ofrecimientos que ha hecho de la misma manera el hecho de que no exista
claridad en las condiciones en las que va a ingresar un vendedor puede conducirlos a
sentirse defraudados, este malestar generado podria desencadenar en una publicidad
boca a boca negativa. Asi como también detendria la fidelizacion de la fuerza de

ventas. Ya que la fuerza de ventas en este caso no constituye personal de planta.
Yanbal:"Por internet y con la directora”.

Oriflame:"Los medios son por medio de skype, podemos venir personalmente
también por internet".

Herbalife:"Los medios son catalogos, son talleres, cursos, capacitaciones. Eh Igual

por internet también tenemos una pagina tenemos mucha informacion™
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Tabla 9.

Nivel de Informacion

¢ Cudles son los medios por los que recibe informacion acerca de esta empresa?

Empresas
A B C D E F G H [
"Todas las "Latv, "Las "Por medio de la | "Por medio | "Aqui mi mamé (...)" internet | "Por internet y
cosas me comercio y reunionesy | directora (...) muy |de larevista |directora me ha 0(...) la con la
informo por | hasta por el por medio del | poco por el (...) una dado (...) todas las | madre directora".
la directora”. | internet". catalogo". internet y de ahi entre nos, informaciones que | directora".
yanbal obviamente en los tenemos debo saber".
cartones de revista de
pedidos te llega bisuteria. Por
informacion, el internet".
boletines, revista y
cosas asi".
"Hoy endia | "Por esas chicas | "Por correo y | "Vengo directo "Via "Los medios son "Los flyers de | "E-malil,
es online". que dan los también a aqui". internet" por medio de cada campafa | Facebook y
Oriflame cursos (...) ellas t[avés de mi Sky_pe, pod_e[nos ytambie’n el oficina virtual
nos informan". | lider" venir, también por | internet". dentro de la
internet". pagina de la
empresa”.
"Por internet, | "(...)la "(...) medios | "Ahoraen la “Mediante "Audios, tenemos | "Los medios | "Ah hay este | "Internet y
en los capacitacion es | electrénicos | actualidad se las mi capacitaciones son catélogos, | que es folletos, | reuniones".
hoteles, lo mas correo, redes | recibe por medio | patrocinador” | constante, diversos | son talleres, internet una
recibo importante que |sociales y un | de charlas, eventos y libros Cursos, pagina de
informacion”. | puede haber es | poco también | television, radio e siempre nos capacitaciones. | internet de
Herbalife como esa un tipo internet". mantenemos al dia | Eh Igual por |todo lo que es
inyeccidn que te | informacion en la informacion". | internet". Herbalife y CD

da para seguir
incentivando a
muchas
personas".

literatura que
nos da la
compafia”.

personalizado".

Nota: Entrevistas
Elaborado por: Mercy Godoy
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Tanto la informacion que proporcionan las empresas por medio de sus respectivos
lideres en las capacitaciones como la internet constituyen elementos fundamentales

para que tanto las MLM como la fuerza de ventas tenga una mayor aproximacion.

Las capacitaciones juegan un papel preponderante puesto que a mas de potencializar
las habilidades de quienes la reciben y con esto a mas de beneficiar a la organizacion
saciar la necesidad de aprender y lo que ello implica, es la forma en que se puede
tener un contacto directo con la fuerza de ventas dado que ellos no estan obligados a
hacerlo, y es asi como ellas se hace lo necesario para desear acudir, como incentivos
por asistencia, por sorteos, reconocimientos por objetivos cumplidos, también se

prestan para despertar el amor por parte de los vendedores a la empresa.

El empleo del internet no solo hace posible que la informacion sea transmitida, sino
que también ha ayudado a que el publico en general tenga conocimiento acera de la
compafiia de los productos que ofrece y la alternativa de negocio que propone, ha
constituido una herramienta que facilita la comunicacion entre miembros de redes
que se encuentran en diferentes paises. Constituye una herramienta publicitaria
indispensable hoy en dia. Incluso las empresas se sirven de ella para dar

capacitaciones por este medio.

3.1.1. Calidad y diferenciacién de los productos
Una de las primeras cualidades que deben poseer las multinivel o cualquier empresa
que desee fidelizar es tener productos de calidad y garantizados ya que esto ayudara
a lograr la credibilidad por parte del publico y genera una publicidad positiva por el
boca a boca que se emplea en este tipo de negocios Yy una reputacion para la

compafia.
Yanbal: “(...) muy buenos los productos especialmente el perfume”.

Oriflame:"Los productos buenos no hacen dafio".

Herbalife:"Los productos son muy diferentes, por la experiencia que tengo no veo
competencia solo veo cosas diferentes".
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Tabla 10.

Apreciacion de la empresa-calidad de productos e incentivos

¢ Qué diferencia a la marca que promociona frente a las de la competencia?

Empresas
A B C D E F G H I
"Es la que "Por lo que "Independ "Lo que "Tener dos
tienen una (...)nohay |enciade mas me alternativas para
buena calidad | mucha tiempo™ gustaeslo |ganar dinero".
Yanbal . -,
de inversion y que
productos”. | nos dan la cumplen”
facilidad".
"Son productos | "Que son "La "Los "Primero "Nosotros consumimos | "(...) es que | "La facilidad de
naturales hay buenos diferencia en | productos | porque no nos | el producto y cuando le da la manejar el negocio
una gran productos”. | siestaen el buenos no | obligan hacer | hablamos (...) al cliente | oportunidad | virtualmente, (....)
diferencia entre plan del éxito | hacen cierta de que es de buena de empezar | un buen producto
vender o0 usar y en el hecho | dafio". cantidad de calidad (...) ganar mds | el negocio | certificado, (...),
Oriflame | salud y belleza de que los pedido al mes | promociones, ganas una | de uno ya que las fabricas
y hay otras productos (..)yla red la red es teniendo estan en varios
compafiias que sean facilidad de | importantisima con tus | ganancias”. | paises de Europa, y
ofrecen naturales". pago suefios y también que se que no prueba en
belleza". también". animen con ganas de animales".
superarse".
"(...) los "(...) solo "Los "Nosotros | “La "Ninguna Herbalifeno | "(...) yo "(...) yo sé que ha |"No tiene
productos son | hay que productos son | no oportunidad | tiene competencia". hablo del tenido muy bueno | competencia".
totalmente entregar lo muy tenemos | de ayudar a producto resultado y he
naturales son mejor que diferentes por | competen | otras lider que eh | ayudado a alguna
.. | buenos es todo | cada uno la experiencia | cia". personas y usado (...) |otras personas
Herbalife - o 2
natural". tenemos y asi | que tengo no que pueden nosotros también, entonces
poder ayudar | veo tener éxito en hablamos eso es lo mas
a cambiar las | competencia” la empresa”. del importante que
personas". resultado”. | enfocarnos en las

otras marcas".

Nota: Entrevistas

Elaborado por: Mercy Godoy
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La buena calidad de un producto puede ayudar a que los consumidores facilmente se
conviertan en vendedores. Hace que se los puedan consumir y vender con facilidad,
no hay que olvidar que los vendedores son los primeros clientes de estas compafias y
que al tener fe en los mismos transmiten confianza. La diferenciacién también debe
ser en su plan de compensacion pues este mediante la oportunidad de negocio
también podria ser considerado como un producto que diferencia a una multinivel de
otra por sus virtudes. Una buena calidad y la diferenciacién en un producto hacen
posible que el publico se vuelque por su consumo, incluso por uno permanente como
es el caso de la tercera empresa porque venden salud y ha logrado tener confianza en

los efectos positivos que generan los productos.

3.1.1. Pago de gastos
Los resultados de las entrevistas rebelan que los viajes son los gastos pagados mas
aceptados, pues proporcionan emociones y experiencias poco accesibles a quienes
forman parte de las redes de mercadeo, pues al no tener ingresos para realizar viajes
de este tipo se convierte en un estimulo muy grande que suele dejar en su mayoria

satisfecha a quienes se hacen acreedores de las mismas.

Yanbal: "Los viajes".

Oriflame:"La oportunidad de hacer felices a otras personas recomendandoles algo
bueno para suplir alguna necesidad y el aprender siempre de lo nuevo que van
sacando".

Herbalife:"La oportunidad de crecimiento personal y también compartir con las
personas que quieran mejorar"
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Tabla 11.

Elemento mas estimulante

De la motivacion que recibe por parte de la empresa. ¢ Qué le resulta mas estimulante? (Ascensos, premios, la oportunidad de

aprender que le brinda esta experiencia, la oportunidad de hacer felices a otras personas)

Empresas
A B C D E F G H
"Los ascensos”. | "Un viaje". "La "(...) los "Todo, todo me ha | "Los viajes".
experiencia paseos gustado".
que vas porque la
Yanbal aprendiendo | verdad uno

(...). Silos se va fuera

premios que | de aqui de

tiene". Ecuador".
"Bueno todo | "Felicidadami |"(....) las "Queesalgo |"(...).Yo "Bueno yo "No he asistido a las | "La oportunidad
el conocer familia porque | capacitaciones | independiente, | pienso que | creo que capacitaciones pero | de hacer felices a
cada dia mas, |yo siempre saco |de lo quees |no depender |con la todo" serfa interesante y otras personas
saber como el | de ahi. Viajes". | como utilizar | de nadie". facilidad de por ejemplo el recomendandoles
ser humano los productos aprender negocio". algo bueno para
podemos (...) gue nos dan suplir alguna

Oriflame | llegar a ser recomendar a formas de necesidad y el
exitosos y los clientes aprendizaje aprender siempre
solo a través los productos. y también de lo nuevo que
de una Bueno me que las van sacando".
capacitacion". gusta viajar". personas
estan
felices".
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Herbalife

"La
oportunidad
de hacer
felices a otras
personas".

"La oportunidad
de hacer felices
a otras personas
Creo que eso es
lo que mas me
motiva sabiendo
si lo hicieron
conmigo por no
compartirlo con
otras personas".

"La
oportunidad
de
crecimiento
personal y
también
compartir con
las personas
gue quieran
mejorar".

"Los premios
y el poder
viajar".

"Las
vacaciones
que se
pueden
ganar a
otros
paises".

"La
oportunidad
de hacer
felices a otras
personas".

"(...) que las
personas se han

felices eh sanos vy la

otra de aprender
muchisimo (...)

ayudar a las personas
aunque no formemos
parte del grupo osea

€S0 me encanta".

"Todo es en
conjunto todo, si
no tienes una
cosa no tienes la
otra aqui va todo
en conjunto”.

"No tiene
competenci
a".

Nota: Entrevistas
Elaborado por: Mercy Godoy
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Los viajes estimulan de manera muy preponderante en las entrevistas, ya que al ser
personas que a este negocio lo vuelven eje fundamental en su vida para subsistir, es
el anico medio por el que podrian acceder a un viaje, al cumplir objetivos podrian
acceder a este tipo de premio, ya que generan a la empresa ganancias necesarias para

poder recibir este premio.

3.1.2. Seguridad
Para decidir adherirse a las empresas muchas personas se preocupan por la seriedad
de la empresa, por el tiempo de vida en la empresa, su tamafio su responsabilidad.
Dado que el ser humano tiene la necesidad de sentirse protegido a mas de que estas
empresas no siempre son bien vistas. Los reconocimientos y los éxitos alcanzados
por las empresas también puedan proporcionarle una imagen de seriedad y por lo

tanto de confianza.

Yanbal:"Lo que mas me gusta es lo que cumplen”

Oriflame: Ahorrar en buenos productos, (...) el poder ahorrar y ademas ganar dinero
por recomendar es lo que mas me gusta. "

Herbalife:"El horario no dependo de jefes".
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Tabla 12.

Posible elemento persuasivo

¢ Qué es lo que mas le gusta de trabajar en este negocio?

Empresas
A B C D E F G H I
"Conocer mas "Por lo que (...) | "Independenci "Lo que mas me | "Tener dos
sociabilizarse con | no hay mucha a de tiempo" gusta es lo que | alternativas para
vanbal las demas inversion y nos cumplen” ganar dinero".
personas, con dan la facilidad".
diferentes clases
sociales".
"(...)amime |"A misolo vender | "Me gusta si la "Queesalgo |"(...)noestar |"Lared "Hacer conocer | "Ahorrar en
mueve el me gusta nada independencia independiente, | sujeta a personal que | a las personas el | buenos productos,
dinero". mas". que se tiene (...) | no depender | regulaciones |tengo, trabajar | productoy que |(...) el poder
ser uno educado | de nadie". especificas o |con las se sientan bien | ahorrar y ademas
Oriflame €s0 para poder a un jefe tal personas". con el ganar dinero por
realmente saber lo vez" producto™. recomendar es lo
que se puede gue mas me gusta.
ganar". "
"Todo me "(...)lo que mas | "Lo que mas me |"Hablar con la | "La nutriciéon | "Ayudar a mas | "lgual aprender | "Salud y libertad, | "El horario
gustatodo lo | me encanta es que | gusta es el trabajo | gente y es la mejor”. | personas muchisimo nos | financiera no dependo
que es en trabajo en equipo y la ayudarla y el llevar el ensefian la también". de jefes".
Herbalife". independientemen | informacion y el | recibir un mensaje del manera de
Herbalife te, (...) la empresa | sistema que gracias luego producto™. alimentarnos, el

me da los
beneficios de
acuerdo como yo
me esfuerzo”.

tenemos para ir
creciendo todos
de la mano hacia
las metas que
queremos lograr".

de su
recuperacion”.

gjercicio que es
muy bueno eh
Osea todo eso
me encanta”.

Nota: Entrevistas

Elaborado por: Mercy Godoy
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Podria considerarse en varios casos un fraude pues hay que recordar que muchas
personas invierten su dinero para cumplir con los montos de venta establecidos por la
empresa para recibir los premios que se les ha sefialado. Esto llevaria a estas
personas a hacer bodegas con estos productos pues se establecen montos minimos

para poder realizar los pedidos.

Promocion

Se los considera a los planes de carrera por el papel que desempefia. La presentacion
de los planes de carrera por la empresa resultan muy estimulante para la fuerza de
ventas puesto que estos le aseguran que tienen la posibilidad de ir ascendiendo de
manera paulatina. El plan de compensacion es una clara muestra de ello. Se reconoce
que las retribuciones son directamente proporcionales al trabajo realizado, en Yanbal
existe un plan de compensacién que no esta muy claramente socializado a sus
asesoras de belleza puesto que no esto no se evidencia. Herbalife se destaca de las
demas en que su la informacién que tienen del mismo es notoria, esto puede ser
resultado de las constantes capacitaciones de las que son participes cosa que se

contrarresta con Yanbal.

Yanbal:"Eh son los premios que le ofrecen como toda empresa pero aca la

compensacion es (...) tu trabajas mas, ganas mas".
Oriflame: “Pues si de acuerdo a los niveles que uno llega pues tiene sus incentivos”

Herbalife:"Claro consiste simplemente en llevar un buen mensaje a las personas y
pues hacerles ver que hay mejores oportunidades como para mantener la salud como

también para mejorar la economia de cada quien™.
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Tabla 13.

Plan de carrera

¢ Sabe usted cuél es el plan de compensacién de la empresa en la que trabaja como representante de venta?

Empresas
A B C D E F G H

"Para ser "Si. Productos "De seguir con la | "No tengo (risas) "Es "Son los "Los "Se trata
directora ganar productos 'y | aspiracion que conocimiento | cuando uno | premios que le | incentivos sobre las
tenemos que | mediante de esos | uno se ha del caso (...) la |trabaja para |ofrecencomo | (risas) maneras en
tener 30 hijas | productos se puede | tenido". directoraesta | estrellita 1, toda empresa | basicamente | la que la

Yanbal | que pasen ganar mas ingresos pendiente de estrellita 2, pero aca la por ejemplo empresa
pedido". extras aparte de los todo". estrellita3, compensacion | consiste haga | recompensa”.

gue ya se gana". estrellita4”. |es(...)tu entrar usted
trabajas mas, gana mas".
ganas mas".

“Invitar a mas | "No muy bien". "Pues si de "De acuerdo "No, eso si "Esunatabla |"Si viajes, "Si lo sé,
personas a acuerdo a los como venda no tengo de montos (...) | premios, (...)
que formen niveles que uno | los puntos que | conocimiento | se puede premios en basicamente
parte llega pues tiene | se gana”. " formar su efectivo, Oriflame no

Oriflame | consuman su incentivos". propia red cuando uno ya | trabaja por
nuestro pude formary |seva montos
producto ese ganar también | subiendo de econémicos
€s nuestro por eso". nivel”. sino por
plan". puntos".

85




"S{. Consiste
en subir de
nivel".

Herbalife

“Son beneficios en
realidad, lo que se
llaman
reconsideracion
abastecimiento las
regalias bonos de
produccion
mensual, bonos de
produccién anual
promociones y
vacaciones".

"Claro consiste
simplemente en
llevar un buen
mensaje a las
personas y pues
hacerles ver que
hay mejores
oportunidades
como para
mantener la salud
como también
para mejorar la
economia de
cada quien".

"(...) mientras
vas trabajando
tienes una
ganancia por
venta o por
firmas
individuales y
nos pagan
regalias, bonos
y vacaciones".

“Por
recomendacio
n, por
mayoreo y
por
incentivos de
produccion”.

"Todo el
margen de
ganancia que
nos
proporcionan y
el poder subir
de puesto".

"(...) metemos
mas gente
también nos
dan un
porcentaje de
la personas
que vamos
metiendo
entonces
vamos
subiendo de
escala y
vamos y
ganando mas".

"Claro hay
algunos
paquetes
donde uno se
puede se
puede ganar

aca .

"Consiste
en ser
recompen
sado por
vender y
por
formar o
mantener
una red".

Nota: Entrevistas

Elaborado por: Mercy Godoy
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Si bien es cierto el plan de compensacion es la manera en la que la empresa paga a
su fuerza de ventas, y al mismo tiempo es el indicador de que se ofrece alternativas
para crecer de manera laboral, para quienes desean enfocarse en algo mas que las
ventas, es decir quienes a mas de obtener beneficios econémicos buscan lograr

necesidades de estatus en el campo laboral.

3.1.1. Apreciacion del catalogo
Es importante considerar este punto tomando en cuenta que el catalogo juega un
papel esencial en la industria de la venta directa a nivel del mundo, por ser
considerada como la sustitucién de vitrinas, ya que se muestran los productos

ofertados.

Yanbal: "Tiene que ser elegante (...) usar la bisuteria que Yanbal le tiene (...)
vestirse ah con la moda".

Oriflame:"Por su calidad de producto eso es lo que merece, obviamente por la
calidad del producto no podria ser menos de una estrella de cine™.

Herbalife:" Refleja que estan bien excelentemente bien".
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Tabla 14.

Apreciacion de la mujer que sale en el catadlogo

Describa el tipo de mujer que promociona la empresa con la que usted trabaja, en base al catalogo que se le presente.

bien".

Empresas
A B C D E F G H
"Que "Osea como una | "(...) Dentro de lo "En que hay | "Tiene que ser "Es una "Es una mujer
tienen miss Ecuador, gue muestra el modelos mas | elegante (...) usar | mujer esbelta y bella".
buena miss universo". catalogo se bonitas, mas | la bisuteria que atractiva
presencia" encuentra guapas y con | Yanbal le tiene bien
sl maquillada y vestida | un bugn (...) vestirse ah femenina”.
con los colores de cambio de con la moda".
tendenciay moday |look".
eso actualizada”.
"Por su calidad de "(...) son "Fisicamente son "Fisicamente | "Una mujer alegre [" En "(...) es la mayoria
producto eso es lo modelos suecas bonitas”. tal vez como | dindmica que Oriflame las | de veces blanca,
que merece, obviamente eh si una persona | quiere ganar todos | modelos no | pero se incluye a
obviamente por la hay joévenes bien atractiva". sus suefos (...) siempre mujeres de toda
Oriflame | calidad del producto jovenes y también todas sus metas salen con edad (...) se pueden
no podria ser menos de mediana edad". gue quiere ganar | mucho ver modelos de todo
de una estrella de dinero". maquillaje” | tipo, atléticas o de
cine". tallas grandes.
“Refleja que estan
Herbalife bien excelentemente

Nota: Entrevistas
Elaborado por: Mercy Godoy
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Los resultados expresan que las modelos de Yanbal es reconocida como elegante,
claramente se distingue del resto por esa cualidad, al ser los catdlogos una
herramienta comercial esta disefiada de principio a fin de manera persuasiva, en ella
el denominador comun es gente bella, con una imagen impecable a cada centimetro.
En Oriflame existe aceptacion sobre el prototipo de mujer que es fisicamente
estereotipada como bella, una mujer rubia de piel blanca ojos claros y ademéas es
delgada, este es el prototipo de belleza europea que es impuesta en diferentes lugares
del mundo como es América. Mientras que en Herbalife dice que refleja es la salud,

lo cual es comunmente considerado como un punto de partida para la belleza.

3.1.2. Satisfaccion
En el presente estudio la satisfaccion es un elemento sumamente importante pues
hace posible que la fuerza de ventas tenga una permanencia en la empresa mas
prolongada. Por ello se enfoca los esfuerzos por satisfacer las necesidades de los
vendedores-consumidores.
Yanbal:"Porque me ayuda econémicamente porque me siento satisfecha con el trato
que recibo dentro de la empresa, descuento, (...) los incentivos (...) los premios, los
viajes".
Oriflame:"por la calidad del producto, por cuidar la naturaleza (...) los éxitos que he

tenido, las ganancias que son espectaculares"

Herbalife:"Porque me siento bien de salud y porque ayuda a mas personas y ademas

tengo buenas ganancias".

89



Tabla 15.

Razon de permanencia

¢Podria decir la razén por la que se ha mantenido en la empresa por el lapso ya mencionado?

Empresas
A B C D E F G H
"Siempre salgo | "Porque hay "Porque uno "Porque me "Porque la "Porque me (...) "porque | “Porque la empresa
pasando los buenas ganancias". | ya se tiene ayuda verdad es que | gustan los viajes | no me ponen | ha sabido cumplir
pedidos". clientes" econémicamente | es un buen que ofrecen horarios". con sus
porque me siento | trabajo que Yanbal". ofrecimientos".
satisfecha con el | uno saca
trato que recibo | tiempo para
Yanbal dentro de la estar en su
empresa, casa, en su
descuento, (...) hogar"

los incentivos
(...) los premios,
los viajes".
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"por la calidad | "Por consumiry | "Cuando uno |"(...) mis familias | "Primero "Me hadado la | "Por la "Ahorro en
del producto, vender". trabaja en a quienes les porque me facilidad de calidad y productos, y
por cuidar la relacion de vendo les gusta gusta me trabajar como porque me ganancias
naturaleza(...) dependencia (...) entonces les | parece una lider en poco gusta, me inmediatas al
los éxitos que he pues eso es vendo". empresa serie, | tiempo y porque | gusta recomendar a otros.
tenido, las muy dificil". los productos | me da confianza |vender”. Me gusta que sea
ganancias que son naturales |y seguridad una empresa
son no hay porque los cosmeética que
espectaculares” pruebas en productos llegan cumple con
Oriflame animales". los productos responsabilidad
son de muy ambiental, y que no
buena calidad prueba en
son naturales (...) animales, ademas
son probados en los productos son
personas y no en elaborados de
animales". elementos naturales
gue no son dafiinos
para la salud".
"Porque es muy | "La razén "Mas que todo | "Por la salud, una | "Por las "Porque me "Por los "Porque aca es "Porque
bueno la importante es porque la vida mejor yun | formas de siento bien de productos que | mientras mas se han sido
empresa es muy | porque como digo | dificil estilo de vida pago hay salud y porque | son buenos trabaja hay la serios".
buena los quiero un estilo de | situacion de diferente". distintas ayuda a mas que son recompensa si no
Herbalife | productos vida y ayudar a conseguir formas en las | personasy naturales que | se trabaja pues no
funcionan son | otra gente a que lo | oportunidades que Herbalife |ademas tengo son ricos me | tienes nada"
muy buenos consiga también". | buenas de nos paga se buenas encantan”
para la salud" trabajo". puede ganar". | ganancias".

Nota: Entrevistas
Elaborado por: Mercy Godoy
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El conjunto de propuestas hechas por la empresa es lo que hace que la fuerza de
ventas se adhiera y permanezca en la misma de manera prolongada, puesto que
abarcan una serie suefios por cumplir, un campo amplio de necesidades, de todo tipo
lo que los hace decidirse. Si bien es cierto en las ventas directas no se tiene una
relacion laboral, que brinde proteccidn a la fuerza de ventas como seguro social. La
empresa deja claramente establecido que este es un negocio en el que uno le emplea
el tiempo que decida y por ende su permanencia. Hay MLM como Yanbal que ha
puesto en marcha Oportunity, un programa en el que se asegura que si una consultora
de Yanbal que es directora lo que implica que tiene una red bajo su direccion esta

puede ser heredada por su cényuge o sus hijos por muerte o por retirarse del negocio.

3.1.3. Compromiso con la empresa
El hecho de que la fuerza de ventas se sienta satisfecha da paso a que su permanencia
en la empresa se pueda prolongar, lo que sin duda alguna representa beneficios a
largo plazo.
Yanbal: "Si quiero (...) sequir trabajando mucho tiempo en Yanbal porque es algo
gue me gusta".

Oriflame:"(...) Hasta que la muerte me separe".

Herbalife: "Toda mi vida".
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Tabla 16.
Satisfaccion

¢Planea continuar como representante de venta?
Empresas
A B C D E F G H I
"Si". "Si". "Si, hasta ver | "En Yanbal, |"Sitodala "Si quiero (...) "Si", "Si",
si me sale si, si pensé | vida, hasta seguir trabajando
algo bueno". | en retirarme |aqui mi mucho tiempo en
Yanbal pero si". pensamiento | Yanbal porque es
es seguir en | algo que me
Yanbal, gusta".
trabajar"
"(...) "Si" "Si". "Yo creo que | "Si". "Bueno a mi me | "Sitodavia pero en el "Si"
Hasta que si hasta motiva mas es futuro pienso mudarme
. la muerte cuanto formar mi red". aqui a la ciudad para
Oriflame "
me pueda”. prospectar a las
separe". personas y formar mi
propio grupo”.
"Toda la "(...) no pienso | "Si 100% "Claro tengo | "Si pienso yo |"Siy seguir Si. si "Toda |"Pienso
vida". salir hasta que en | comprometido | que hacerme | que toda mi | avanzando". mi seguir
realidad consiga |y seguroy presidenta” | vida". vida". trabajando
Herbalife lo que quieroy | lograr lo que "
€s0 tiene que ser | me propuse en
paratoda la vida | la empresa".
cambia".

Nota: Entrevistas

Elaborado por: Mercy Godoy
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Como se puede observar en su mayoria existen respuestas positivas, con respecto a
continuar trabajando con la empresa. Lo que demuestra que se encuentran satisfecha
la fuerza de ventas. En el caso de Oriflame la repuesta es positiva sin embargo no
existe mucho énfasis con la posicion de permanecer trabajando con la misma.  Sin
embargo los resultados de Herbalife tienen huellas discursivas muy evidentes
producto de un trabajo mas intenso realizado en las capacitaciones. La cual es parte
de la respuesta o la totalidad de la misma: “Toda mi vida" esto refleja que la fuerza
de ventas se encuentra altamente comprometida, es necesario recordar que la salud es
uno de los principales mercados del multinivel y puede llegar a un publico mas
amplio, ya que es la primera condicion del ser humano para poder desarrollarse en el
resto de actividades. Se perpetla a los consumidores y vendedores con promesas de

salud y dinero.
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3.3 Consideraciones Generales

Los extractos de las entrevistas evidencian que los deseos de estas personas por
saciar necesidades que en trabajos convencionales dificilmente podrian hacerlo, los
ha llevado a considerar el hecho de que en su mayoria se trata de mujeres y que son
de un estrato economico medio, que dificilmente tienen estudios universitarios por

las condiciones que presenta resultan mas vulnerables para ser convencidas.

Como podemos darnos cuenta las empresas buscan llenar las expectativas de
aquellos que desean adherirse a la misma, asi como de aquellos quienes son
considerados como segmentos de mercado objetivo, con el ofrecimiento de ayudarles
a cubrir sus necesidades desde las mas basicas que pueden considerarse las

econdmicas hasta las mas subjetivas y dificiles de satisfacer.

Los entrevistados aceptan que la principal razén por la que ingresan a las multinivel,
es el beneficio econdmico que esta propicia mediante el comercio, al tratarse de un
negocio se emplean recursos que resultan perversos pues son empleados a

conveniencia de la empresa, sin importar como es empleado en el discurso .

El ser humano por su condicion, procura saciar de manera inmediata sus necesidades
fisioldgicas, pues de no hacerlo podria llegar a perecer. ElI primer gancho de las
multinivel para adherir de manera continua a la fuerza de ventas son las necesidades
que se procuran satisfacer no son solamente fisioldgicas, las necesidades son creadas
por el mundo del marketing y la publicidad, es por ello que ahora no es suficiente
con cubrir nuestros cuerpos, y alimentarnos con lo necesario el mundo se ha
extralimitado con su consumo de tal manera que ha llegado a consumir mas de lo

que deberia.

La fidelizacion en estas empresas hace posible que se mantenga una dindmica de
produccion y comercializacion de bienes y/o servicios, en el que se evitan gastos de
distribucion, publicidad, sueldos a trabajadores y por ende beneficios de ley y con
ello todas las bondades y protecciones a las que tiene derecho este grupo, con lo cual
podria decirse que se contribuye de cierta manera a una injusticia social, pues el
dinero que se evita pagar en este Gltimo rubro suma a las ganancias de los

organismos que manejan este sistema de comercializacion.
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Estas motivaciones hacen posible que amas que captar a la fuerza de ventas la
mantener y cumplir las promesas hace posible que se han retenidos vy fidelizados y
al mismo tiempo se exalta que estas son oportunidades que en el mercado laboral
tradicional no son comunes, hacen estas empresas han jugado un papel esencial pues
han servido de gancho para sumar gente a su fuerza de ventas, el hecho de los
vendedores de manera inicial estdn envueltas de ofrecimientos que satisfacen un

campo amplio de necesidades.

La influencia que tienen los discursos sobre las personas, puede llegar a ser
determinante pues al transmitir significados, se puede conducir a las personas a
actuar de acuerdo a la conveniencia de quien emite el discurso, convirtiéndolo en una

herramienta de dominio.
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CONCLUSIONES

Los discursos empleados por parte de las empresas multinivel y replicados
por los miembros de sus redes han logrado persuadir a mucha gente para que
se adhieran a las mismas, para dicho objetivo recurren a realizar promesas
que estan envueltas de ofrecimientos como: dinero, salud, belleza, éxito, es
decir un estilo de vida diferente al que tienen. La estética y belleza es algo
propio de los estratos medios y altos pues buscan mostrar escenarios de
porvenir estan asociados a la moda. EI hecho de mantener y cumplir estas

promesas hace posible que sea retenida y fidelizada la fuerza de ventas.

Los recursos discursivos empleados en el MLM, han persuadido a formar
parte de las mismas a muchas personas, en lo cual las promesas ha tenido
una carga muy significativa pues de manera inicial estan envueltas de

ofrecimientos que satisfacen un campo amplio de necesidades de todo tipo.

En sus discursos las multinivel, ofrecen un estilo de vida fuera de lo comdn,
lo que podria resultar un tanto controversial puesto que esto es algo que no
todos pueden alcanzar, sin embargo su cuota de contribucidén econémica se va

a quedar en la empresa.

Los lideres son el reflejo de las escalas recorridas para poder llegar a esa
posicion por eso adquieren una figura de cierto respeto, se convierte en un
testimonio de éxito de lo que se puede alcanzar, es por ello que los

testimonios juegan un papel importante en esta industria.

La industria del MLM, a lo largo de su existencia ha sido objeto de muchas
controversias, tal situacion ha llevado a que se creen organismos que la
regulan y velan por sus intereses, razén por la cual se hace publico su
discurso acerca de una industria sana, que ayuda al crecimiento de las

economias de los paises.
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La disponibilidad de tiempo es uno de los beneficios que se ofrecen en esta
inicialmente sin embargo si se quiere considerar a este negocio como eje de la

economia personal se necesita invertir mucho tiempo de trabajo.

Tanto a nivel nacional como mundial una situacion que resalta en el
multinivel es que se comercialicen productos de belleza y de bienestar de una
manera sobresaliente, considerando el hecho de que no constituyen bienes de
necesidad primaria para el ser humano en general, sino mas bien productos
que alimentan la idea de que la estética es fundamental para no pasar

desapercibidos en la sociedad moderna.

Herbalife es una empresa que usa de manera continua las capacitaciones, este
contacto directo es un medio estratégico que le permite influir sobre la
percepcion y conceptos que tienen los miembros de las redes acerca de los
productos y de la empresa con lo cual se busca perpetuar el consumo de estos
productos aduciendo a sus supuestos beneficios. Ademéas se promueve la
ayuda entre los miembros de la empresa aunque pertenezcan a redes
diferentes esto proporciona confianza entre las personas y estimula a las

ganancias de la compafiia.

Yanbal mantiene una conexion en las redes mediante las mujeres que la
integran, con designaciones de mama, hija y nieta a las miembros de menor
numero de incorporaciones de fuerza de ventas, para crear un lazo que las
acerque mas y las relaciones se den de manera mas natural, puesto que los

drdenes jerarquicos serian menos notorias.

Las multinivel se promueven mediante la idea que ellos mismos han creado
de que es una oportunidad, la manera en la que se emplea el discurso
acompafado de ciertos elementos como este han llevado a mucha gente a

entusiasmarse y a permanecer en este sistema de comercializacion.
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RECOMENDACIONES

El presente trabajo tuvo como informacion primaria las entrevistas
semiestructuradas a los vendedores, sin embargo es necesario que en una
proxima investigacion se considere el estudio del material impreso asi como

videos que estén dirigidos a estos Ultimos con fines persuasivos.

El discurso es una arma potente de estas empresas, podria decirse que el
medio que las ha llevado a mantenerse con vida y a expandirse en el mundo,
por el nivel de influencia que se maneja con el mismo es necesario que se
maneje con mucho cuidado pues el poder que se puede llegar a ejercer

mediante este puede llegar a ser sumamente egoista y perverso.

Es necesario tener conocimiento sobre los ingredientes, asi como de sus
origenes de los articulos de belleza y de nutricion que emplean estas
empresas para sus productos asi como también tener informacion transparente
acerca de sus efectos secundarios. Estos productos deberian ser
comercializados con prudencia pues sobre todo los que estan involucrados
con la nutricion pueden llevar a la gente que los consume a tener dafos

colaterales con el transcurso de los afios.

Tener un pensamiento mas critico, no solo con respecto a lo que realizan los
grupos econdmicos poderosos, si no en cuanto a cualquier intento de
manipulacion es indispensable para que la sociedad, deje de ser una pieza que
se mueve de acuerdo a los intereses y beneficios de quienes se manejan en

las esferas de poder.
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ANEXOS

Anexo 1.

Entrevista semiestructurada el ACD de las empresas multinivel en el Ecuador
Fuerza de ventas

Presentacion:

Como parte indispensable para el desarrollo de la tesis sobre el ACD de empresas
multinivel se estd recabando informacidn que sera empleada Unicamente para fines

investigativos. De antemano gracias por su colaboracion.

INICIO

1- ¢ A qué empresa/s representa?

2.- ¢Cual es su edad?

3.- ¢(Cual es su nivel de instruccion?

4.- ;Cuanto tiempo trabaja como representante de venta?
5.- ¢A queé otra actividad se dedica?

6.- ¢ Cudl fue la principal razén que le impuls6 a vincularse a la empresa?

7.- ¢ Lo hizo por cuenta propia o alguien la/lo motivo?

8.- ¢ Cual fue la oferta que le hizo la empresa para que usted tome la decision de

vincularse?

9.- ¢Cuales son los ofrecimientos que han cumplido y que no se han cumplido?

(satisfaccion)
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10.- ¢Podria decir la razon por la que se ha mantenido en la empresa por el lapso ya

mencionado? (satisfaccion)

11.-;Sabe usted cual es el plan de compensacién de la empresa en la que trabaja como

representante de venta?
12.- ;Cuéles son los medios por los que recibe informacion acerca de esta empresa?
13.- ¢Que diferencia a la marca que promociona frente a las de la competencia?

14.-De la motivacién que recibe por parte de la empresa. (Qué le resulta mas
estimulante? (Ascensos, premios, la oportunidad de aprender que le brinda esta

experiencia, la oportunidad de hacer felices a otras personas)
15.- ;Qué es lo que mas le gusta de trabajar en este negocio?
16.- ¢Cudles son las caracteristicas que le parecen mas atractivas del catdlogo?

17.-Describa el tipo de mujer que promociona la empresa con la que usted trabaja, en

base al catdlogo que se le presente.

18.- ¢Planea continuar como representante de ventas?
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