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Resumen: La investigacion esta dirigida al estudio de las Empresas Multiniveles y su
modelo de negocio con sede en la ciudad de Quito. Devela, cudles de las empresas
ofertantes en el mercado ecuatoriano, estan legalmente constituidas segun la AEVD
(Asociacion Ecuatoriana Venta Directa) y cuales tienen mayores ventajas
socioecondmicas para las personas que buscan incursionar en este tipo de negocios como
medio para obtener mayores beneficios, tales como: incentivos personales y
econémicos.

El estudio tiene como punto de partida la comparacion de las metodologias de
comercializacién de las cinco empresas con mayor relevancia con sistema multinivel en
el Ecuador, y el desarrollo del networking, con el avance de la tecnologia y redes
sociales. Ademas, se da conocer el desarrollo interno de las empresas multinivel y su
impacto social; se describe la forma de comercializacién y remuneracion de cada una de
las empresas legalmente constituidas como “Marketing Multinivel” en Ecuador; y,
explicamos la forma de compensacion y rangos de las empresas investigadas méas
conocidas en el pais, con el fin, de que las personas que buscan nuevos ingresos con este
modelo de negocios tengan mayor informacién al tomar una decisidn e ingresar como
distribuidores autorizados y vender sus productos.
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CAPITULO 1

ASPECTOS METODOLOGICOS
I.A INTRODUCCION

La investigacion estuvo dirigida al estudio de las Empresas Multiniveles con sede en la ciudad
de Quito. Se busco develar cuéles de empresas que se ofertan en el mercado ecuatoriano, y
estan legalmente constituidas segin la AEVD (Asociacion Ecuatoriana Venta Directa) y cuales
tienen mayores ventajas para las personas que buscan incursionar en este tipo de negocios como

medio para obtener ingresos.

Para analizar las empresas que presentan mayores ventajas se analiz6: sus métodos de

comercializacion y el desarrollo de networking, con el avance de la tecnologia y redes sociales.

I.B PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En el Ecuador existe un sin nimero de empresas piramidales o empresas fantasmas que ofertan
la idea de libertad financiera y tiene un similar modelo al Multinivel. Estas empresas fantasmas
suelen acabar con patrimonios, capitales y ahorros de las familias. Por ello, a través de esta
investigacion se busco analizar a un grupo de empresas que operan en la ciudad de Quito y
elaborar recomendaciones que pudieran servir de referencia para aquellas personas a quienes

les interesa este tipo de negocios.

I.C DEFINICION DEL TEMA DE TRABAJO
Se estudié el desarrollo interno de las empresas multiniveles en la ciudad de Quito, y se logrd

identificar las ventajas y desventajas de las mismas, su impacto social y econémico.
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I.D OBJETIVO

I.D.1 Objetivo general
El objetivo fue analizar la estructura, caracteristicas y funcionamiento de las empresas

multinivel con sede en la ciudad de Quito, Ecuador.

1.D.2 Objetivos Especificos

Los objetivos especificos de la investigacion incluyeron:

e Conocer el desarrollo interno de las empresas multinivel y su impacto social.

e Conocer y describir la forma de comercializacidén y remuneracion de cada una de las
empresas legalmente constituidas como Marketing Multinivel en Ecuador.

e Conocer y explicar la forma de compensacion y rangos de las empresas multinivel

mas conocidas en el pais.

I.E Hipotesis
Las empresas multiniveles en el Ecuador, ofrecen mayores ventajas de comercializacion y

ganancias que las empresas tradicionales.

L.F Aspectos Metodologicos

La realizacion de este trabajo se hizo en cuatro fases. La primera fase incluyd: una investigacion
bibliografia en revistas, libros de redes de mercadeo, informacion en paginas web de MLM,

libros de marketing multinivel, blogs de referencias.

La segunda fase incluyo el andlisis de marco regulatorio ecuatoriano referido a este tipo de

empresas.
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La tercera fase comprendid la identificacién de las empresas multinivel en la ciudad de Quito
con caracteristicas de: credibilidad, buenos productos y garantias para que las personas puedan

desarrollar este tipo de negocio.

La cuarta fase comprendié: visitas de observacion a las empresas multinivel, el disefio y

aplicacion de las entrevistas realizadas a x personas.

En la quinta fase se realizaron entrevistas con informantes calificados cuyo perfil respondia a

personas que buscan nuevas fuentes de ingresos.

En la sexta fase, una vez recogida la informacion se realizé un analisis comparativo entre los
métodos de comercializacion y compensacion, se tom6 como ejemplo cinco de las empresas

multinivel y se observoé su estructura y funcionamiento.

La aplicacion de modelo CANVAS fue muy importante para determinar el funcionamiento de
las empresas que se utilizé como ejemplo, e identificar sus ventajas y desventajas. Finalmente

se elaboraron conclusiones y recomendaciones.
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CAPITULO II
FUNDAMENTACION TEORICA

II.A INTRODUCCION AL MULTINIVEL
I1.A.1 DEFINICION DE UN MULTINIVEL O RED DE MERCADEO

El Multinivel tiene sus inicios en los afios 30 de la mano del Doctor Carl F. Rehnborg?, entre
1917 y 1927 tuvo conflictos en China y estuvo preso, durante su estadia en la carcel empezé a
comprender y estudiar métodos de medicinas naturales, que sirvan como nutrientes y
distribuirlas. Tras su salida de prisién en 1934 regreso a California, cre6 una compafiia llamada
California Vitaminas y se dedicd a producir y comercializar complementos vitaminicos.
Empleando la publicidad boca a boca, comercializaba los productos y es asi como empiezan

los MLM “Redes de Mercadeo o Multiniveles”.

La empresa de Rehnborg crecié exponencialmente, corriendo la voz entre los amigos que
recomendaban a nuevos clientes sus ventas incrementaron. Asi pues, decidio ofrecerles la
oportunidad de que ellos comercialicen sus productos bajo una comision o descuentos en la
compra de los mismos. Es asi, como el nuevo modelo se empez6 a implementar. Logro que
su empresa denominada Nutrilife se convierta en una Multinacional, que ain existe como
marca, y fue la pionera en implantar el Marketing Multinivel para la distribucion de sus

productos.

En 1945 dos distribuidores para EEUU de Nutrilife: Mytinger S. Lee y Willian S. Casselberry,
implementaron el mismo modelo a mayor escala repartiendo comisiones mediante la

incorporacion de nuevos distribuidores, fue asi como se creo el concepto de una red que daba

L Universo MLM 2013-2015; https://universomlm.com/aprenda-mlm/historia-mIm, Octubre 2015.
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a las personas la posibilidad de ser duefias de su propio negocio sin necesidad de invertir o

tener locales y empleados, y de ganar comisiones trabajando desde cualquier sitio.

En 1949, dos distribuidores, Rich DeVos y Jay Van llevaron todos sus conocimientos
adquiridos en Nutilife y fundaron la empresa “Amway”. Su nombre nace asi de la frase:
“American way of life”. Amway fue la primera escuela de Marketing Multinivel, mediante el
reclutamiento y un buen plan de compensacion por ventas, ofrecian la posibilidad de “Ser
ricos”. Este Plan de Ventas y Comercializacion se basaba en duplicacion. La duplicacion es
una secuencia de acciones simples pero efectivas que te permiten expandir tu red por efecto de

la duplicacion y, con ello, la multiplicacion como se ilustra en la Figura 1.

Ejemplo de Network marketing o MLM (Multilevel Marketing).

FIGURA 1. Ejemplo de MLM

FUENTE 1. http://www.cosasdeemprendedor.com/2014/04/01/10-ventajas-del-multinivel-sobre-negocios-tradicionales/

Diciembre 2015.

Amway fue la pionera, en sistemas Multiniveles.


http://www.cosasdeemprendedor.com/2014/04/01/10-ventajas-del-multinivel-sobre-negocios-tradicionales/
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En la actualidad el Multinivel es descrito como un modelo de negociacion comercial, en el cual
interactia como estrategia de marketing entre empresa; distribuidor y cliente. Este modelo es
muy utilizado para generar mejores ingresos en las ventas y asi también crear redes de
mercadeo, socio-consumidores que forma una estructura organizacional. La Figura 3 ilustra

este concepto.
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FIGURA 2. Ejemplo de Red Organizacional MLM,

Fuente 3http://mitosytimos.blogspot.com/2014/06/marketing-multinivel-solo-una-ilusion.html, Diciembre 2015

“El Multinivel tiene su inicio en la busqueda de abaratar costos de distribucién, teniendo como
resultado una organizacion de personas que consumen y recomiendan los productos o
servicios comercializados por una determinada compafiia multinivel y por ello obtienen
beneficios. Las personas que recomiendan los productos o servicios se convierten en

distribuidores y en duefios de sus propios negocios ganando proporcionalmente con su


http://mitosytimos.blogspot.com/2014/06/marketing-multinivel-solo-una-ilusion.html
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esfuerzo, mientras se va recomendando se va formando niveles por eso la palabra Marketing
Multinivel” Robert Kiyosaki?.

Al Marketing Multinivel también se le conoce como:

e Mercadeo en Redes

e Network Marketing

e  Multi Level Marketing (MLM sus siglas en Ingles)

e Distribucion Directa

e Venta Directa por Sistema Multinivel

e Distribucién Personal

e Marketing por Estructuras

e Entre otras

El multinivel puede ser conocido por cualquiera de las mencionadas definiciones, pero también
es comparado con las Piramides, que son ilegales y son utilizadas para estafas por empresas

fantasmas.

Diferencias entre Piramidal y Multinivel

No tienen razén Social Son empresas establecidas

No existen Productos { Existen Productos

Ganan dinero solo - Eldinero 58 ganaen

los primeros o proporcion alesfuerzo
blig"m:‘fesar opcionalingresar
personas personas

solo por cada Se paga porios Productos
i a que ingresa que salen"allmercado

FIGURA 3. Esquema de Diferencias entre Piramide y Multinivel,

2 https://robertkiyosakienaccion.wordpress.com/2014/02/10/multinivel-y-por-gue-robert-kiyosaki-dice-

gue-es-el-mejor-sistema/ , diciembre 2015.



https://robertkiyosakienaccion.wordpress.com/2014/02/10/multinivel-y-por-que-robert-kiyosaki-dice-que-es-el-mejor-sistema/
https://robertkiyosakienaccion.wordpress.com/2014/02/10/multinivel-y-por-que-robert-kiyosaki-dice-que-es-el-mejor-sistema/
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Fuente 4: http://www.rixioabreu.com/diferencias-entre-un-negocio-piramidal-y-un-negocio-multinivel/, Diciembre 2015.

II.B DIFERENCIAS ENTRE MULTINIVEL Y PIRAMIDES

Diferencias

.1 E e
2P vs O
e e

Marketing

Multinivel Piramides

FIGURA 4. Diferencias entre MLM vs. Piramides,

Fuente 5: http://elnegociodelvisionario.blogspot.com/2013 09 01 archive.html, Diciembre 2015. He considerado

ocho modelos para diferenciar los dos tipos de empresa:

1) CUOTA DE INGRESO O INVERSION INICIAL: La cuota de ingreso de un
Multinivel es accesible para cualquier persona, el objetivo principal es convertirse
en distribuidor para conseguir clientes, sean incorporados a la red o Venta Directa
pero no hay ganancias por las incorporaciones; a diferencia de una Piramide que la
cuota de ingreso suele ser muy alta, o sino buscan formas binarias para recurrir a
realizar grandes inversiones y asi llegar a niveles que ellos definen como de mayor

rentabilidad y por cada ingreso o incorporado te pagan dinero.


http://www.rixioabreu.com/diferencias-entre-un-negocio-piramidal-y-un-negocio-multinivel/
http://elnegociodelvisionario.blogspot.com/2013_09_01_archive.html

2)

3)

4)
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PRODUCTOS Y/O SERVICIOS: El multinivel tiene siempre un producto o un
servicio de alta calidad garantizado ya que las empresas realizan inversiones altas
para investigaciones, en una piramide suele tener un producto de muy baja calidad

0 poco estudio, 0 en ocasiones no posee ni producto ni servicio;

VISION A CORTO Y LARGO PLAZO: El enfoque de un Multinivel tanto como
a corto y largo plazo es garantizado, y puede generar dinero con cada una de las
modalidades que tiene cada empresa, las piramides crean la idea de hacerse rico con
poco esfuerzo y poco trabajo, en el menor tiempo, es un mensaje incierto, y no tiene
rentabilidad a largo plazo ya que se consideran mensajes equivocos para las

personas, una MLM se construye en base a esfuerzo, trabajo y ventas.

ESFUERZO Y TRABAJO: Este es clave para poder diferenciar un MLM de una
pirdmide ya que en un Mercadeo en Red entre mas ayudas a las personas tu red
Organizacional crecerd a medida del tiempo en el que la trabajes, y concernientes a
las ventas, entre mayor numero de veces compartas o recomiendes el producto méas
ventas concretaras, a comparacion de un Pirdmide, que se considera por muchos la
industria del bolsillo gordo ya que puedes comprar tus niveles como mencione
anteriormente para llegar a ser Mayorista y ganar mas, y tienes que lograr que todos
hagan lo mismo el Gnico que gana es el duefio de la Piramide ya que para los demas
se convierte en algo insostenible cada mes inviertes e inviertes para ganar
supuestamente y ganas los primeros meses luego nadie tendrd para invertir, se

quedara con demasiado stock de productos y hasta ahi llega la estafa.



5)

6)

7)

8)
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VOLUMEN: En un MLM se gana por el Volumen de Ventas de su Red
Organizacional y venta directa y en una pirdmide solo por ingresos o suscripciones

generadas.

IMPUESTOS: Al convertirte en distribuidor autorizado te facturaran y pagaras
impuestos de acuerdo a la ley del pais, en Ecuador el IVA es del 14% y las piramides
en muchas ocasiones no suelen facturar o son empresas fantasmas que no tienen
registro oficial en la Superintendencia de Compafiias en nuestro Pais ni en el

Servicio de Rentas Internas.

POSIBILIDADES: En una organizacion de MLM, se tiene la posibilidad de
avanzar en la estructura hasta el nivel que cada empresa tenga en su modelo MLM,
y ganar dinero, se acuerdo al tiempo, esfuerzo que la persona dedique, y a la ayuda
que le brinde su organizacion, sin embargo, en las piramides; al solo intentar
ingresar personas y generar dinero e invertir grandes cantidades de dinero entras en
un circulo vicioso el cual no posee una posibilidad de crecimiento.

LEGALIDAD: Las empresas legalmente constituidas se encuentran registradas en
Asociacion de Venta Directa de cada pais, pero las piramides no se encuentran

registradas.
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II.C ORIGEN DE LAS PIRAMIDES

Las piramides se originan, por el caso de un estafador italiano llamado Carlo Ponzi® que lleg6
a Boston Estados Unidos en 1919, de muy bajos recursos como casi todos los que llegaban a
este pais. En pocos meses hizo una fortuna a base de estafas y engafios, y vivio toda una vida
Ilena de lujos a costa de los demas, para facilitar el contacto entre los soldados y sus familiares

en E.U.A se pusieron en circulacion cupones de respuesta postal.

En esa época se podia comprar un cupdn de centavo de dolar en Europa y cambiarlo en Estados
Unidos por seis centavos de délar en sellos de correo, para enviar cartas a Norteamérica por lo

que atrajo la atencion de Ponzi y se puso a pensar que esto podia ser un buen negocio.

Ponzi, al poco tiempo descubri6 de forma ingeniosa, gracias a un correo que recibid de Espafia,
que los cupones de respuesta internacional se podian vender en Estados Unidos 5 veces méas
caros que su costo original, y el tipo de cambio terminaria por producir mayores ganancias. La
idea para conseguir inversionistas, el convencia a dos nuevos inversionistas para que le den su
dinero, y ellos a su vez deben convencer a otros dos inversionistas y cada uno a su vez debe
convencer a otros dos inversionistas mas y empezaban a ganar por ello y asi nacio la Piramide.
Ponzi, comenzd asi con una de las mayores estafas que hasta hoy en dia se ha utilizado en

diferentes formas y modelos en empresas fantasmas.

3 carlo (o Charles) Ponzi fue un inmigrante italiano que estafé millones de délares a miles de inversionistas
en ladécada de 1920. El método utilizado es conocido como esquema Ponzi o esquema de la piramide.
Fuente, http://historiausa.about.com/od/relev/fl/Carlo-Ponzi-y-su-famosa-estafa.htm. Noviembre 2016



http://historiausa.about.com/od/anos20/
http://historiausa.about.com/od/relev/fl/Carlo-Ponzi-y-su-famosa-estafa.htm

ORMAZA 12

II.D TIPOS DE PIRAMIDES

Existen dos tipos de piramides la una es la pirdmide abierta y la otra es la pirdmide cerrada en

ambos casos no tienen un “ganar — ganar”* las personas y son estafas.

I1.D.1 Piramide Abierta. También conocida como célula de abundancia, la Piramide

abierta ofrece grandes porcentajes en ganancias y no tiene ningun producto a la venta solo es
una figura financiera donde mas refieras a personas que inviertan mas ganas, en este tipo de
piramides los participantes conocen la estructura del negocio y como tales no deberian darse
por engafiados; sin embargo, estas pirdmides funcionan porque muchos participantes no son
informados ni entienden el concepto de saturacion, o porgue apuestan a estar lo suficientemente

altos en la pirdmide como para recibir beneficios antes de la saturacion.

I1.D.2 Piramides cerradas. Funcionan de la siguiente forma: una persona o

institucidn es propietario de la piramide, pero se presenta como un mediador de inversiones.
Asi el duefio de la piramide recibe aportes de los participantes, que promete invertir y al cabo
de un tiempo devuelve la inversién inicial con muy altos intereses, sin embargo, no existen
tales inversiones, sino que se utilizan los aportes de los participantes tardios para devolver los
aportes y sumar el interés a los primeros participantes solo en ocasiones hay empresas que han
utilizado productos para este tipo de piramides.

En conclusion:

4 EL Termino ganar-ganar es utilizado en este Caso para Empresa-Distribuidor(es).
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El retorno esperado de inversion una piramide abierta es mas alto que en una piramide cerrada,
generalmente entre 800% y 8000% de una piramide abierta contra 150% a 500% de una

pirdmide cerrada.

A medida que se satura el retorno es menor del esperado y la mayor parte de los participantes,
en especial los participantes tardios de la pirdmide, habran perdido totalmente la inversion.

Las piramides abiertas de alto rendimiento podrian ser iguales a apuestas no muy disimiles a
una loteria, mientras que las pirdmides cerradas son generalmente tomadas como estafas o
timos. Por ello, en ocasiones, se les confunde a las ventas mediante multinivel como esquemas
piramidales de negocios, ya que los clientes de un producto reciben beneficios por referir
nuevos clientes, beneficios que pueden llegar a ser ganancias netas en las cuales el cliente

original obtiene el producto mas una ganancia monetaria mayor a la invertida.

Por los argumentos antes expuestos, las personas deberian analizar, cuestionar y evaluar los
diferentes caracteres antes de ingresar a una empresa con un esquema similar a una piramide.
Los criterios de evaluacion deberian incluir, por ejemplo:

¢Hace cuanto tiempo existe la compafiia?

¢En qué paises opera?

¢Quién larige en el pais donde usted se encuentra?; y también deben de tomar en consideracion,
que los rendimientos no sean excesivos ya que nadie puede tener suntuosas cantidades de

dinero al corto plazo; y que el sistema Multinivel sea una relacion ganar-ganar.
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IILE ESTRUCTURA DE UN MULTINIVEL

La estructura de un Multinivel es distinta en cada empresa, pero tiene que seguir regulaciones

Internacionales y Nacionales segun cada Pais; Las siguientes son los mas utilizados:

I1.LE.1 Plan escalonado: También se llama breakaway, los distribuidores ganan

una comision de sus ventas personales y de las ventas de sus grupos que hay por debajo

de ellos, hasta que los igualen en el escalon.

Esta famosa estructura es donde nacié el MLM, se utilizé desde los noventa hasta el
afio 2008 aproximadamente porque tiene un 65% de efectividad, pero se requiere gran

esfuerzo y muchas ventas.

o IIL.E.2 Plan Stair-step breakaway: Es igual que el breakaway, pero en este no

hay limites de anchura, ni de profundidad, esto significa que pueden ganar de todas las
personas de su red, no existe limite en el plan de compensacion. Este tipo de marketing
multinivel plan de compensacion se caracteriza por tener representantes que son

responsables de los dos volimenes de ventas personales y de grupo.
I1.E.3 Plan Matricial: Este plan limita el nimero de patrocinados que cada persona

puede tener en su primer nivel, es decir sus frontales directos (Patrocinados de Primera
linea, los que estan debajo de su red). Dependiendo de la empresa, puede haber diferente
cantidad de niveles y diferente cantidad de frontales, y dependiendo del nivel las
comisiones varian. Por ejemplo, en una matriz 3x4, usted puede tener un maximo de 3
personas directas en su linea y, si una cuarta persona llega a su equipo, deberé colocarla
debajo de alguna de sus tres personas. Ahora bien, las comisiones, como se menciond

anteriormente, varian dependiendo del nivel: por ejemplo, de las ventas que hagan las
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personas de su nivel 1, usted gana el 10%, de las del nivel 2 el 9%, del nivel 3 el 8% y

de esa manera hasta el nivel que tenga la compafiia, que en el ejemplo eran 4.
I1.LE.4 Plan Binario: Este plan limita la anchura de cada nivel a dos frontales. La

principal ventaja es que no hay escalones o niveles. Los asociados ganan lo mismo de
todos sus distribuidores independientemente del nivel en el que se encuentren. El plan

binario tiene tres tipos:

1. Pata floja, en donde al representante se le pagan las comisiones por el lado que

menos ventas hizo.

2. Binario de compensacién 50/50, en donde la compafiia paga a los asociados por
ambos frontales, con la condicion de que las ventas estén equilibradas en partes
iguales. Por ejemplo, si en un frontal se vendieron 2 productos y en el otro 3, al
representante se le paga una comision correspondiente a 4 productos (2 por cada
una de sus frontales), la comision que falta se paga cuando el otro frontal realice

una venta, es decir, se compense.

3. Elotro tipo de binario es el de compensacién 1/3 - 2/3, que funciona de manera
similar al 50/50, solo que es un poco mas flexible, es decir, en el ejemplo
anterior si se pagaria al representante la comision completa, porque si un lado
vende 2 productos, el otro puede vender hasta 6 y, aun asi, seguir compensado.
La clave del plan binario es mantenerse en equilibrio o compensado. Este plan
de compensacién ha sido de los ultimos en crearse, por lo que posee ciertas
ventajas frente a otros, como es el caso de no tener niveles, y una frontalidad

solo de dos nuevos representantes.
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4. Matriz Revuelta. - Todos los miembros del equipo avanzan a la cima del plan

de compensacion por sistema giratorio de la matriz.

IL.F. SISTEMA DE DISTRIBUCION DEL MLM

El sistema de distribucion del multinivel es de venta al detalle 0 menudeo; incluye todas las
actividades que intervienen en la venta de servicios o directamente al consumidor final para
uso persona y no lucrativo. Es un concepto que toma varias formas, tales como, venta de
pedidos por correo, respuesta directa, venta automéatica mediante web con el cédigo del
distribuidor en la pagina de la empresa, mercadeo, venta puerta a puerta, venta por teléfono.

Para la comercializacion de sus productos las empresas que utilizan el método Multinivel, se
ahorran mucho dinero en publicidad, ya que sus distribuidores se encargan de difundir
informacion sobre el producto, lo que llaman: publicidad boca a boca, y es asi como se dan a

conocer, al igual de esta misma forma construyen sus redes de mercadeo.

I1.G. FUNCIONAMIENTOS DE LOS MULTINIVELES

En un multinivel existen empresas que por un monto simbolico dan acceso a sus productos e
infraestructura a las personas para convertirlos en distribuidores, consumidores, y constructores
de redes, lo que les brinda la oportunidad de comercializar como una organizacion mediante
un cédigo que les es proporcionado.

Por lo general cada uno de sus productos, de la linea que sea, tiene un valor de Puntos VP>, asi

el negocio opera con una acumulacién mensual de puntos, que les ayuda a subir de nivel, para

5> Vp: Las compaiiias Multiniveles utilizan estas Siglas para el Valor de Puntaje de cada producto.
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obtener mejores ganancias y también en los incentivos que la empresa utiliza para la

comercializacion de los productos.

Para que una empresa Multinivel pueda pagar sus compensaciones, bonificaciones grupales o
bonos necesita tener un puntaje mensual, que es definido por cada empresa dependiendo su

rango y volumen de venta, por lo general es minimo, ejemplo 100 puntos.

Una vez que se ha establecido el movimiento de sus productos que es lo principal, viene la

construccion de redes.

En el consumo de los productos, los distribuidores tienen un precio socio o precio mayoreo que

les permite desde ya tener una ganancia en la venta o ahorro en el consumo.

En la comercializacion los comerciantes independientes reciben un porcentaje de las ventas
personales que realicen lo que significa que tienen un ingreso por comercializacion, los montos
varian de acuerdo con los planes de compensacion que cada empresa Multinivel maneja, por

lo general van desde el 15% hasta el 40%.

En la construccion de redes de mercadeo, un comerciante independiente puede patrocinar o
invitar a otras personas a convertirse en consumidor, vendedor o una combinacion de ambas
con los mismos beneficios que el posee en la empresa; y a su vez estos hacer 1o mismo. Este

método permite ir construyendo una red de comercializacion y generar mejores ingresos de
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acuerdo al VGP® y VO, en cada empresa cambia estas denominaciones de acuerdo al plan de

compensacion que tengan.

Las redes de mercadeo funcionan siempre y cuando sean estables, es decir, exista Venta del

distribuidor, crecimiento de la red (consumo y ventas).

II.LH VENTAJAS DEL FUNCIONAMIENTO

Dentro de las ventajas generales, para la compafiia Multinivel quien logran grandes socios que
forman redes de mercado, y tienen un buen movimiento en sus productos, es rentable, ya que
su socio no es dependiente de la misma, y al ser un distribuidor autorizado logran tener muchas
ganancias y se ahorran costos operativos.

Para los afiliados o distribuidores no necesitan tener una inversion alta, la empresa les
proporciona infraestructura, eliminan costos fijos, como empleados arriendo etc., y estan

desarrollando un negocio legal y con muchas posibilidades de crecimiento y ganancias.

II.I BONIFICACIONES

Existen diversos tipos de bonificaciones, depende de la compafiia y como este establecido su

Networking. Por ejemplo:

6 VGP: Volumen Grupal Personal: Volumen Puntos y Ganancias por el Volumen Grupal (la red de

mercadeo Y los reembolsos personales)

7VO: Volumen Organizacional: Puntaje y Ganancias por el total de Volumen Organizacional de una red

de mercadeo.
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Bonificaciones por frontalidad. - Ganancias que recibe un distribuidor por sus frontales®
dentro de la red de mercadeo.

Bonificaciones por profundidad. - Ganancia que recibe el distribuidor por el volumen
organizacional, por toda la red, varia de acuerdo al tipo de plan de compensacion de la
empresa Multinivel.

Bonificaciones por liderazgo. - A medida que crece su red y por la cantidad de puntos
por ventas en los plazos fijados por cada compafiia, crece su nivel de liderazgo y reciben
bonificaciones especiales por crecimiento de las redes.

Bonificaciones diferenciales. - de acuerdo al rango o liderazgo que ocupan dentro del
plan de compensacion cada distribuidor tiene reembolsos personales sobre el total de
puntos o ventas que haya hecho durante los periodos fijados por cada empresa, ya que
varian de acuerdo al tipo de Multinivel.

Bonificaciones especiales. - Estas se refieren a viajes como incentivos, premios en
efectivo u otros, como: bono auto, bono vivienda, equipos etc.

A continuacion, se presenta un ejemplo del funcionamiento de las bonificaciones:

. DISTRIBUIDOR
: A
A
D.B $ D.C $ * D.D
: P, \ %
§ Fyom 2P oca d J? D.C2 ~ D.D.1 \:‘ D.D.2
» - -
6 DC11 \? D.C12 h‘J‘DAcAls £33 bcas “ D.D.1.1
. %

Diagrama 1: Ejemplo de bonificaciones,

Los Frontales. - son los distribuidores que se encuentran en la primera linea del multinivel. Son los

primeros patrocinados o invitados al negocio.
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Fuente: Gema Ormaza L, enero 2016

EJEMPLO:

e DISTRIBUIDOR A, ha patrocinado a distribuidor B, C y D.

e DISTRIBUIDOR B, a patrocinado a distribuidor B.1

e DISTRIBUIDOR C, a patrocinado a distribuidor C.1y C.2
= DISTRIBUIDOR C.1, patrocinoa C.1.1,C.1.2,y C.1.3
= DISTRIBUIDOR C.1.2, patrocinoa C.1.2.1
= DISTRIBUIDOR C.2, patrocino a C.2.1

e DISTRIBUIDOR D, a patrocinado a distribuidor D.1y D.2

= DISTRIBUIDOR D.1, a patrocinado a D.1.1

BONIFICACIONES:

Distribuidor A, recibe 30% sobre bonificaciones de su VVenta Personal, ha sido $6700 mientras
que su red de mercadeo ha funcionado en el mes de la siguiente manera:

Distribuidor B, C y D han vendido B: 1500; C; 4000 y D: 500

En la red de B se ha conformado con una persona la cual este mes no ha vendido aun nada.
La Red de C tiene los siguientes volumenes; C.1: $320; C1.1 $1000 C1.2 $500 y C.1.3 $700;
C.1.2.1 $100.

El Distribuidor C.2. Tuvo un ingreso, pero no realizd ninguna venta; al igual que C.2.1.

La Red del Distribuidor D ha finalizado su mes con los siguientes volimenes:

D.1 $340, D.2 $800 y el patrocinado de D.1 que es el distribuidor D.1.1 $3400.

El distribuidor tiene un Rango en la empresa X de Bronce el cual recibe el 5 % de su venta
personal adicional ain no tiene rango de liderazgo, pero recibe de su volumen grupal

respectivamente este porcentaje
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Por el Rango Directo o Principiante el 10%, y por el Rango Ejecutivo el 5%, Distribuidor B es

rango Ejecutivo y Distribuidor C es Directo o principiante y Distribuidor D también es

Principiante.

Entonces el Distribuidor A percibe este mes las siguientes ganancias:

DISTRIBUIDOR VP % RANGO $
DISTRIBUIDOR
A 6700 30 BRONCE 2010
B 1500 10 EJECUTIVO 150
C 4000 5 DIRECTO 200
D 500 5 DIRECTO 25

Hasta el momento por sus frontales y por su venta personal percibe por el volumen de ventas:

$2385; por el resto de su red el distribuidor A percibira el Rango de su frontal sin importar que

rango ocupe el distribuidor de la red.

DISTRIBUIDOR VP % RANGO $
B.1 0.00 10 EJECUTIVO 0

Cl 320 5 DIRECTO 16

C.l1 1000 5 DIRECTO 50

C.l2 500 5 DIRECTO 25

C.l21 100 5 DIRECTO 5

C.13 700 5 DIRECTO 35

C.2 0 5 DIRECTO 0

cz21 0 5 DIRECTO 0
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D.1 340 5 DIRECTO 17
D.1.1| 3400 5 DIRECTO 170

D.2 800 5 DIRECTO 40
TOTAL 358

TABLA 1. Cuadro de Rangos, Fuente: Gema Ormaza Loor, Enero 2016

De la red de Mercadeo el Distribuidor A, esta percibiendo un total de $358,00.

Y asi concluye el ejemplo de bonificaciones, en algunos casos es mas complejo depende del

plan de compensacién de cada empresa.

I1.J. LEGISLACION Y VALOR DE LOS MULTINIVELES

Las empresas Multiniveles han tratado de preservar su valor y su legitimidad en el mercado

internacional o en el pais donde se encuentren, para no ser confundidas con pirdmides, o

empresas fraudulentas; y han frenado un poco las préacticas desleales:

Con lineamientos que indiquen claramente que se puede y no hacer; lo llaman Manual del

Distribuidor, el cual cada representante de la empresa debe respetar. Quienes no respetan estos

lineamientos, tienen sanciones ejemplares.

II.LK. ORGANISMOS QUE LA REGULAN

A S

AEVD.
i

P - DIRECT SELLING
g ASSIMCTATION

ASOCIACION
ECUATORIANA

DE VENTA ASSOCIATION

DIRECTA

DIRECT
SELLING

Diagrama 2: Organismos Reguladores
Fuentes: www.aevd.ec, www.dsa.org, www.wfdsa.org, enero 2016.

FEDERATION
DIRECT
SELLING
ASSOCIATION



http://www.aevd.ec/
http://www.dsa.org/
http://www.wfdsa.org/
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La Asociacion Ecuatoriana de Empresas de Venta Directa, AEVD® es una entidad privada sin
fines de lucro, creada mediante el Acuerdo Ministerial No. 02 353 del 13 de septiembre del
2002, por el Ministerio de Comercio Exterior del Ecuador de aquel entonces.
La DSA'y WFDSA tiene como paises afiliados a: Argentina, Australia, Austria, Bolivia,
Brasil, Canadda, Chile, Colombia, Croacia, Republica Checa, Dinamarca, Ecuador, Estonia,
Finlandia, Francia, Alemania, Guatemala, Hong Kong, Hungria, India, Indonesia, Irlanda,
Italia, Japon, Corea, Letonia, Lituania, Malasia, México, Paises Bajos, Nueva Zelanda,
Noruega, Peru, Filipinas, Polonia, Portugal, Rusia, Singapur, Eslovenia, Eslovaquia, Sudéfrica,
Espafa, Suecia, Suiza, Taiwan, Tailandia, Turquia, Ucrania, Reino Unido y Estados Unidos.°
La mision de la Federacion es la construccion de la comprension y el apoyo a la venta directa
en todo el mundo. La Asociacion apoya a las empresas de venta directa y las asociaciones a
través de:
e Desarrollar, mantener y promover los mas altos estandares globales para la conducta
responsable y ética.
e Abogando las posiciones
e Servir como un recurso global de confianza para obtener informacion sobre la venta
directa.
e Facilitar la interaccion entre los ejecutivos de venta directa en temas de importancia

para la industria.

9 http://www.aevd.ec/qu%C3%ADenes-somos.html, Noviembre 2016.

10 http://www.wfdsa.org/about_wfdsa/


http://www.aevd.ec/qu%C3%ADenes-somos.html
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La Federacidn se organiza con el propdsito de promover intereses comerciales comunes de sus

miembros en ella como puede calificar como exenta de impuestos federales, dicho propdsito

incluye, pero no se limita a:

Servir como industria y defensor mundial, en el desarrollo, fortalecimiento de las
relaciones con los grupos de interés externos clave, el desarrollo de iniciativas y
programas para promover ofertas de la industria de oportunidades, el intercambio de
informacidn entre los miembros, principalmente a traves de la publicacion periddica de
un boletin de noticias con tematica internacional y enfoque.

El fomento de los mas altos estandares de practicas de venta directa a nivel mundial por
la adopcidn y promocion de los Caodigos de Conducta para la venta directa.

La realizacion de la investigacion y la recopilacion de datos sobre el impacto socio-
econdmico de la venta directa y la facilitacion de mejora de la reputacion de la industria
a largo plazo.

La mejora de las comunicaciones a través del patrocinio de un Congreso Mundial de la
venta directa o la otra reunion de todo el mundo que se celebrara periédicamente.

El fomento de las relaciones personales y la cooperacion entre las personas en la venta

directa.

Promover la industria de venta directa a nivel internacional a través de iniciativas y

asociaciones mundiales.'!

1 |BED: http://www.wfdsa.org MISION DE WFDSA Y FUNCIONAMIENTO INTERNACIONAL.



http://www.wfdsa.org/
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II.LL MODELO CANVAS APLICADO EN LAS EMPRESAS MULTINIVEL

OFERTA

ALIANZAS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROIi’/lfAELSC')I'QS DE RELACIONES CLIENTE CLIENTES

e Son las tareas a realizar . Es la forma de cémo se

por la empresa para ) _ atrae al cliente para Se identifica el

empresa  debe Aqui se determina sector al que va
. ofrecer el producto obtener los productos o

buscar alianzas la  oferta, la dirigido el

con otras necesidad y el producto, sus
empresas 0 beneficio del necesidades,

personas - para RECURSOS CLAVE producto CANALES DE oportunidades y
generar Especifica los recursos de DISTRIBUCION amenazas que

:ﬁ;;ﬁgos de la empresa (humanos, e Es el medio por el cual se puede tener el

En este punto la

materiales y econémicos) va a ofertar el producto mgfnlé‘;[% de :";

comercializacion

ESTRUCTURA DE FUENTES DE
COSTOS INGRESO
e Son los gastos que e Son los elementos que
hard la empresa generan ingresos
para posesionar el econdémicos a la
producto empresa

lustracion 1. Modelo Canvas, Fuente: Gema Ormaza Loor, Septiembre 2016.
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I1.L.1 RESUMEN DEL MODELO CANVAS
El modelo de CANVAS?!? es una herramienta que ayuda a visualizar de manera general los

aspectos que constituyen una empresa, por ello en este caso estudiamos el modelo para las

Empresas Multiniveles.

Modelo de Negocio CANVAS
Sociedades clave@ Actividades clave D Propuesta de valor G Relacion con el cliente Clientes@

(v

o ¢ Qué hards para ; Qué beneficios trae : o
¢ Con quién debes g | o éa : ¢Que trato debes ¢Aquién e
A alcanzar tus consigo tu producto : :
buscar alianzas? G RAT A darle al cliente para venderas?
objetivos de 0 servicio? ¢ Qué lo aceeurar su lealtad?
negocio? hace Unico . '
comparado con el de
la competencia? T TIRT
Recursos clave Q P Canales de distribucion
‘ y comercializacion /_
¢En qué tienes que ¢Como acercartu
invertir? oferta al cliente?

¢Donde vender?

Estructura @/ Fuentes de @
de costos ingresos ¢ Cuanto cobraras por tu producto o
servicio? ¢ Cuanto estaria dispuesto a
pagar por él tu mercado meta?
¢Como cobraras?

Las finanzas del negocio.

llustracioén. Lienzo de Canvas,

Ejemplo Del Modelo Canvas que se utilizara para el analisis genera,

Fuente: https://mipropiojefe.com/canvas-un-modelo-de-negocio-para-el-emprendedor, noviembre 2016.

12 http://www.alexosterwalder.com/, octubre 2016.



https://mipropiojefe.com/canvas-un-modelo-de-negocio-para-el-emprendedor
http://www.alexosterwalder.com/
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I1.L.2 BLOQUES MODELO DE NEGOCIO CANVAS

Este modelo de negocio esta constituido por bloques que se explican a continuacion:

II.L.2. (a) SEGMENTO DE MERCADO

En esta etapa se analiza el sector al que se dirige la empresa. Estos segmentos pueden ser
grandes o pequefios, la empresa debe analizar adecuadamente a que sectores dirigira su trabajo
asi como a los que no llegara.
Los segmentos deben ser identificados de acuerdo a los siguientes aspectos:

- Por las necesidades

- Por los canales de difusién

- Por su rentabilidad

- Por la economia
Ademas de que se debe segmentar al mercado para poder llegar de buena manera, asi se
identifica la siguiente segmentacion:

- Mercado de masas: aqui no se distingue segmentos

- Mercado segmentado: se conoce las necesidades y problemas del mercado

- Nicho de mercado: estos mercados son especificos, teniendo en cuanta la

relacion cliente — proveedor
- Mercado diversificado: atienden al mercado sin relacién entre ellos.
- Mercado multilateral: en este aspecto las empresas atienden a mas de un

mercado.
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II.L.2. (b) PROPUESTA DE VALOR

Es el factor que hace que el cliente se decida por una u otra empresa. Cuando se habla de la
propuesta de valor se responde a las interrogantes de que producto es y que ofertas se puede
brindar al cliente para que el acepte el servicio. Para que exista una propuesta adecuada de
valor se requiere que sea novedosa (satisfaga la necesidad y cubra la misma); que el producto
sea personalizado y se acople a la empresa brindandole un disefio exclusivo; debe ofrecer una
marca que Illame al cliente a su mercado; los costos deben ser accesibles; se debe brindar

seguridad en el uso del producto; ademas de ser accesible y comodo para el cliente.

II.LL.2. (¢) CANALES
Los canales sirven para hacerle llegar al cliente la importancia del porque consumir o usar

determinado producto dando a conocer las caracteristicas del producto, los servicios, los

beneficios, asi como ayudar al cliente durante la venta y postventa.

I1.L.2 (d) RELACION CON LOS CLIENTES
En este aspecto la relacion debe ser: personalizada para captar clientes; las ventas deben ser

sugestivas; y sobre todo ayudar con la experiencia para que el cliente logre el éxito. En la
relacion con el cliente la empresa debe brindar asistencia personalizada, exclusiva, dar

autoservicio, familiarizarse con el cliente y sus necesidades.

I1.L.2 (f) FUENTES DE INGRESO
Este aspecto esta direccionado al flujo de caja que tiene la empresa, y de la forma en coémo

generar recursos econémicos, para este paso se puede aplicar varios mecanismos:
- Venta de activos
- Cuota por uso
- Cuota de suscripcion

- Préstamo, alquiler
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- Concesion de licencias

- Publicidad

IL.L.2. (g) RECURSOS CLAVE
Estos recursos son importantes para la empresa ya que son los activos de la empresa y estos se

clasifican en:
- Fisicos. - instalaciones (edificios, oficinas, vehiculos, maquinas)
- Econdmicos. - efectivo, créditos, cartera de clientes
- Intelectuales. - marcas, patentes, derechos de autor, base de clientes.
- Humanos. - en esta seccion son el factor mas importante de la empresa, por

lo que requiere mayor atencion.

II.L.2. (h) ALIANZAS
En cuanto a las alianzas son un factor importante debido a que son quienes hacen que el modelo

de negocio funcione, ademas de ser necesarias para crear una propuesta de valor, las mismas
deben estar en funcion de la produccion, a resolucion de problemas y la red o plataforma. Estas

asociaciones son clave para el éxito o fracaso del negocio.

II.L.2. (i) COSTOS
En cuanto a la estructura de los costos estos deben ser para la creacion, entrega y mantenimiento

de la empresa, estos costos son relativamente calculados para las actividades de la empresa.
Estos costos son fijos (no varia en funcién de los bienes o servicios que posee la empresa) y

variables (dependen del aumento o disminucion de la actividad econdmica de la empresa).
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CAPITULO III

I11.A LOS MULTINIVELES EN ECUADOR

I1.A.1 DATOS INFORMATIVOS DE LAS MULTINIVELES EN

ECUADOR

Direccion: Centro Comercial La Esquina Torre E -
Cumbaya
Telf: (02) 297 9800 / 1800 444 000

Pag Web: www.avon.com.ec

A N WV OO I

the company for women

Direccion: Av. 6 de diciembre y Eloy Alfaro - Edificio
Forum Centuri
Telf.: (02) 3983-800

Pag Web: www .4life.com/ecuador

Direccion: Duran Km 2.5 Via Duran Tambo, pasando
la via férrea
Telf.: (04) 2801-133

Pag Web: www.bblinternacional.com

Direccion: Edificio Eurocenter Av Amazonas # 37-29 y
Unién Nacional de Periodistas Piso 4

Telf.: 1800-somosbelcorp (766672)

Pag Web: https://sts.somosbelcorp.com/

Direccion: Av. 10 de Agosto N 52-107 y Cap. Ramén
Borja

Telf.: (593-2) 396 3400

Pag Web: www.herbalife.com.ec

Direccion: Av. Galo Plaza N73-41 y José Larrea
Panamericna Norte
Telf.: (02) 2472-000 / 1800 001234

Pag Web: www.leonisa.com/ec

Direccion: Guayacanes MZ 136 V 8
Telf.: (04) 2822-473

Pag Web: www.naturesgarde.com.ec

Direccion: Luxemburgo N34-191 y Holanda Edificio
Klifford 2 PB
Telf.: (02) 3997-000

Pag Web: www.nspecuador.com

TABLA 2. Empresas Multinacionales en Ecuador
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Direccion: Km 8 1/2 Via Daule, entrada de la Coop. Juan
Montalvo Mz. 4 Solar 1
Telf.: (04) 2599-655

Pag Web: www.niviglobal.com.ec

et

VENTAS POR CATALOGO

Direccion: Av. Republica del Salvador N34-107 y
Suiza Edif Brescia 6to piso
Telf.: (04) 4004-165, 1800-NIKKEN

Pag Web: www.nikkenlatam.com

Direccion: Bartolomé de Segovia N44-13 y Av. Rio Coca

Telf.: (02) 3946-600 / 1700 200600
Pag Web: www.oriflame.com.ec

ORIFLAME

S W E D E N

Direccién: Av. Eugenio Espejo 2410 via Tanda Plaza
Rancho Bloque 2 - Oficina 304 - Cumbayé
Telf.: 1800-RAINBOW

Pag Web: www.rainbowsystem.com

Direccion: Av. Galo Plaza Lasso N63-269 y Nazacota
Puento
Telf: PBX: (02) 2482-002

Pag Web: www.rbimportadores.com

Direccion: Mariana de Jesus EO136 y Av. Amazonas -
Edificio Paéz

Telf.: (02) 2920-256 / 1800-THERMOM X

Pag Web: www.thermomixecuador.com

I herrmommii>x<

Direccién: Isla Floreana E8-161 y Paris
Telf.: (04) 2454-460 / 1800-TEMPUR

Pag Web: www.tempur.com

o e e
- TENMIPUR

COLCHONES Y ALMOHADAS

Direccidn: Av. Las Monjas No. 216B entre calles Primera
y Tercera
Telf.: (04) 2380-528

Pag Web: www.tiensecuador.com

Direccion: Av. NN.UU. 1048 Edif. Banco. La Previsora
Telf.: 1800 926225
Pag Web: www.yambal.com

Direccion: Av. Los Shyris y Bélgica N32-334 Edificio :
IVSEMON PARK
Telf.: (02) 2984-600 / 1800 201201

Pag Web: www.zermart.com.ec

B ZCrrmacs

I N T ER N A C 1 O N AL
...un lujo a tu alcance

Direccidn: Av. De los Shyris N41-205 entre Isla Tortuga e
Isla Floreana
Telf.: (02) 2434-602 / 1800 666486

Pdg Web: www.omnilife.com/ecuador/

GENTE <

Direccion: Juan Barrezueta N77-28 entre Joaquin
Mancheno y Juan Solis
Telf.: (02) 3948-484

Pag. Web: www.azzorti.com

Direccion: Av. 6 de diciembre N26-169 y la Nifia, Centro
comercial Multicentro, local 23
Telf.: (02) 2550-955 / (02) 2556-284

Pag. Web: www.newharmony.com.ec
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EMPRESA

MISION

VISION

FORTALEZAS

DEBILIDADES

AVON

El lider mundial en belleza
La eleccién de compra de las
mujeres

La principal compafia de
venta directa

La mejor compafia donde
trabajar

La mayor fundacion para las
mujeres

La compafiia mas admirada

Avon, durante méas de 125 afios de
historia, ha tenido como misién
brindarle a la mujer la oportunidad
de  desarrollar un  negocio
independiente y rentable, que le
permite alcanzar su independencia
econdmica y ayudar a su entorno
familiar, incluso en lugares donde
no existen otras posibilidades de
éxito.

Con el esfuerzo de 6 millones de
representantes en todo el mundo,
hemos hecho realidad nuestra
Vision. Adicionalmente, cada dia se
siguen sumando mas mujeres que
desean realizarse profesionalmente
satisfaciendo las necesidades de sus

clientes con productos de calidad

Valor de la marca
Venta Directa: Llegada a todo
el pais
Compromiso de la fuerza de
ventas

Cobertura y marca global
Marketing directo:

Representantes capacitadas

Alta

Proceso de seleccidn poco eficiente

tasa de revendedoras
Necesidad de modernizarla venta
directa

Bajo uso de Internet como apoyo a
actividades de ventas y operacion
Amenazas:

Fuerte competencia a nivel de
lineas y categorias de productos,
marcas, precios y canales de
distribucion

Aumento de costos de materias

primas importadas
Cambios en las tendencias del
mercado




ORMAZA 33

NATURE’S Proveer a sus afiliados, clientes, | Ser la empresa lider de multinivel que | - Primera empresa de Altos precios

SHINE empleados y accionistas la mejor | proporcione bienestar integral mercadeo en red Nivel de mercado alto
alternativa de bienestar integral a ) .,
través de productos y servicios de - Alta inversion
excelente calidad - Productos completamente

naturales

ORIFLAME Nuestra mision es ofrecer | Oportunidad de negocios y ofertade | - Presencia en mas de 61 Carece de definicion al
"una  oportunidad  para | belleza Unica, junto con un personal paises cubriendo en su gran hablar de cumplir suefios
todos". Estamos aqui para | dedicado, gerencia y Socios mayoria el mercado La poblaciéon no la conoce
acercar la cosmética a todos, | independientes, y una cultura | - Productos de belleza en el aspecto de mercadeo
de una manera inteligente y | corporativa muy fuerte los llevara a | - Fabricas propias en red
sencilla, asi como para | alcanzar esta posicion. - Alto grado de afiliacion Segmentacion de estratos al
mejorar sus vidas gracias a momento de comercializar
una oportunidad de negocio el producto
dindmica

HERBALIFE | Cambiar la vida de las - Posesionado en 70 paises Productos de venta solo para
personas brindandoles Los - Gran rentabilidad sobrepeso
mejores  productos  del - Méas de dos millones de Inversion alta con una

mundo para promover la
buena nutricion 'y el
bienestar. Y ofrecer la mejor

oportunidad de negocio en

empresarios a nivel mundial

ganancia del 25 %
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venta directa a quienes

quieran tener éxito

NIKKEN

La vision de Nikken incluye
una compresion de que el

bienestar total se basa en los

5 Pilares de la Salud.
Cuerpo, mente, familia,
sociedad y finanzas
saludables.  Lograr  un

equilibrio en todas estas
areas ayuda a alcanzar un
estilo de vida mas saludable

y satisfactorio

La misién de Nikken es generar una
vida plena para las personas. Llevar
la naturaleza a nuestras casas Yy
lograr que nuestro estilo de vida sea
tan natural y saludable como vivir en
el campo, pero con las ventajas de la
ciudad. El
del uso de sus productos es que nos

beneficio fundamental
ayudan a mantener equilibrada

nuestra bioenergia y nuestro
Ph. Esto le ayuda a nuestro cuerpo a
que desaparezcan inflamaciones y
dolores sin necesidad de tomar

medicamentos

- Capacitacién constante

- Seguimiento a
distribuidores
independientes

- Productos de calidad

los

Grupo de elite
Altos costos

Dificil acceso

Tabla 3. Empresas multinivel en Ecuador, Claudia Gema Ormaza L. octubre 2016
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II1.A.2. (a) HERBALIFE —- ANTECEDENTE
Herbalife, esta en el mercado por 30 afios. Su fundador, Mark Hughes, tenia como suefio ayudar

a las personas a mejorar su bienestar a través de una nutricion balanceada y de una oportunidad
de negocio accesible para todos. (HERBALIFE, Actualizado a enero, 2016)

Esta empresa la fundd Mark como Herbalife en Los Angeles, California— USA en 1980, inicia
sus actividades en 1990, en los paises del Canada, Australia, Reino Unido, Nueva Zelanda,
México y Espafa. Francia, Alemania, Israel, Portugal, Republica Checa, Hong-Kong, Italia,
Japon y los Paises Bajos. Luego se extendié a Venezuela, Argentina, Republica Dominicana,
Bélgica, Polonia, Dinamarca, Suecia y las Filipinas, Rusia, Taiwan, Austria, Suiza, Brasil,
Sudéfrica, Finlandia y Noruega, Grecia, Corea, Chile, Tailandia, Indonesia, Lesoto, Botsuana,
Namibia, Turquia y Suazilandia. En 1999 Se establece en Jamaica, Islandia, India y la
Republica Eslovaca. A partir del 2000 HERBALIFE se expande a Centroamérica y

Sudameérica.

W) HERBALIFE.

llustracion 2. Imagen Corporativa Herbalife, Fuente: Herbalife, Julio 2016

La vision de la compafiia es cambiar la vida de las personas, y su mision es 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. (Idem). Los valores que la empresa

practica y promociona en su pagina web®® estan:

13 http://empresa.herbalife.com.ec/ Enero 2016
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e PRODUCTOS: Nuestro compromiso con los estandares mas exigentes en materia de
seguridad y ciencia en el desarrollo y fabricacion de nuestros productos es una parte
integral de nuestra misién para la nutricién. Somos producto del producto.

e ASOCIADOS INDEPENDIENTES: Nos motivan las necesidades de nuestros
Asociados Independientes y nos inspiran sus historias.

e SOCIOS: Procuramos rentabilidad y crecimiento a fin de incrementar el valor para
todos nuestros socios, incluyendo Asociados Independientes, clientes, accionistas y
empleados.

e EMPLEADOQOS: Nos respetamos unos a otros, triunfamos como equipo y valoramos el
sentido del humor.

e COMUNIDADES: Hacemos de nuestras comunidades mejores lugares para vivir y
trabajar.

e TRABAJO: Tomamos decisiones basadas en hechos, no en rumores. Trabajamos
arduamente y somos responsables. Nos esforzamos en alcanzar la excelencia.

e ETICA: Hacemos las cosas de manera correcta, honesta y ética. Actuamos
debidamente.

e FILOSOFIA: Usamos, llevamos, hablamos.

e ACTITUD: Lo hacemos divertido, simple y magico

II1.A.2 (b) PLAN DE COMPENSACION
En cuanto al plan de compensacién la empresa aplica la siguiente forma:

VENTA DIRECTA. - al ingresar a la empresa obtiene desde un 25% hasta un 50% de
descuento sobre el precio de venta al publico (P.V.P), un cliente promedio adquiere
aproximadamente 100 US$ en productos al mes, tomando esto como ejemplo, un distribuidor

gana automaticamente 25 US$ con esta venta promedio, que equivale al 33% de utilidad real.
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Si realiza la actividad a tiempo parcial y consigue de 2 a 3 clientes por semana para un total de
10 clientes por mes, recibe 250 US$ promedio por mes. Por ejemplo:
Ejemplo 1:

Venta Directa.

Vende en 100 US$
’ 10 clientes x 25 US$ = 250 US$ Compra en 75 US$
/ Ganancia de 25 US$

Figura 5. PLAN DE COMPENSACION HERBALIFE

Cada vez que vende aumenta su ganancia logrando hasta un 50%. Si Ud. estd a un 50% y
trabaja a tiempo parcial, tomando como base el ejemplo 1 tenemos
Ejemplo 2:
Vende en 100 US$
‘ ’ Compra en 50 US$

\ 10 clientes x 50 US$ = 500 US$

i ‘ Ganancia 50 US$
I

[\
’/ / \ ’ Con este método obtiene el 100% de utilidad real.

» 9

Venta al por mayor.

La compaiiia le permite buscar distribuidores desde el momento en que el inscrito hace su pago,
desde este momento forma parte de ella. Buscar distribuidores es como montar sucursales de

su negocio en su misma ciudad, en otras, o incluso en otro pais
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Ejemplo:

’/ 3 \J

Distribuidores

Cuando alcance la posicion de mayorista (con 50% de descuento) comienza a obtener
ganancias al mayor.

Esta es la diferencia de porcentaje entre el distribuidor y sus sub-distribuidores, no importa si
ellos le compran al primer distribuidor a la empresa directamente, de esta forma es que

podemos tener distribuidores en otra ciudad o pais y seguir teniendo ingresos. Por ejemplo:

Tomemos como bhase para este ejemplo, el ejemplo 2.

Si cada uno de los distribuidores consiguen 10 clientes por mes:

Distribuicor Distribuicor 3 distribuidores x 10 clientes x 100 US $ = 3.000 US $
en tu Ciudad en otro Pais )
3.000 US $ x 25% = 750 US $ (ganancia al mayor)
Distribvicor 750 US$ + 500 US$ (venta directa) = 1.250 US$ (Ganancia promedio por mes)
en otra Ciudad
Regalias.

Este es un concepto de ganancias residuales que pagan de por vida. Comienza a obtener estos
ingresos cuando sus distribuidores se califican como mayoristas y le pagan hasta la tercera
generacidn de Mayoristas Calificados.

La Compaiiia le paga el 5% de la Produccién Total de todos sus Mayoristas Calificados hasta

la tercera generacion y todos sus distribuidores.
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Ejemplo 5:

3+ 9+27= Ejemplo 6:

~: Tomando como base los ejemplos 3y 5; cada Listribuidores
. - Mayorista tiene 3 distribuidores y 3 Mayoristas 23\2?
L, Calificados, tanto ellos como los distribuidores,

8 |, consiguen 10 Clientes por mes quienes compran

—'en promedio 100 US$ c/u, esto es: d ﬂ: ’

WM&y arstas

‘_

(1 Mayorista x 10 Clientes) + (3 distribuidores x 10 Clientes) = 40 Clientes

I

[ =}
LN
11T

Mayorista s 40 clientes x 100US$ c/u = 4.000 US$
, ~ 39 mayoristas x 4.000 US$ = 156.000 US$
j - 156.000US$ x 5% = 7.800 US$
- ‘—_l
. :§ i
3 E“—' Cheque de Regalias: 7.800 US$
‘5 = 3 = —a
§ ‘§ 1§ ¢ Mayoreo: 750 US$
- =] lU
~E8aq
: E g g Venta directa: 500 US$
30
Eg Total, Ganancia = 9.050 US$ (Promedio por mes)

Bonos de Produccion

Estos Bonos te los pagan cuando alcanzas cierto nivel en regalias:

Cuando comienzas a recibir 1.000 US$ de Regalias, te pagan un bono del 2%.

Cuando recibes Regalias de 4.000 US$ recibes un bono del 4%.

Cuando recibes Regalias de 10.000 US$ te pagan un bono del 6%.

Estos bonos los recibes por la produccion de tus Mayoristas Calificados desde la Primera
Generacion hasta el infinito, no importa cuantas generaciones tengas.

Como te informamos desde el principio son diez (10) formas de ganancias, las que faltan se te

informaran cuando entres al Sistema de Entrenamiento.
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Como te habrés dado cuenta, este negocio es bastante lucrativo; si no entiendes algin punto,
no te preocupes porque nosotros tampoco entendimos todo al principio, el Sistema de
Entrenamiento te lo explicard paso a paso hasta que comprendas totalmente. Esto no pasa de

la noche a la mafiana y tienes que trabajar, pero es muy simple de desarrollar.

III.A.3 OMNILIFE —- ANTECEDENTE

Esta empresa tiene como mentor Jorge Vergara, quien visualizo su negocio como un suefio,
que hizo realidad el 11 de septiembre de 1991, esta empresa esta dedicada a la fabricacion y
comercializacion de productos nutricionales, a través de la venta en redes de mercadeo. Jorge
Vergara ha contagiado 6.5 millones de personas en 18 paises de América y Europa. La frase
que caracteriza a esta empresa es: jDecidete y descubre con nosotros que puedes alcanzar tus

suefios (Omnilife, 2016)!

OMNI. L@,

lustracion 3. Imagen Corporativa Omnilife

Su misién es busca intervenir en la vida de las personas para mejorarla en todos los aspectos,
haciendo de este mundo un lugar mas agradable para vivir, ensefiando los beneficios de la
abundancia en todos los &mbitos de nuestra vida cotidiana'®. La filosofia que maneja la llaman
la Filosofia del Exito explica que el dinero es un elemento de la vida cotidiana al que todos
necesitamos acceder; sin embargo, el éxito no es la acumulacion y posesion de dinero, sino lo
que se puede hacer con él, pues nos permite ser felices realizando lo que cada uno puede y
desea hacer, aprovechando sus posibilidades y mejorando sus carencias. Su objetivo es que la

gente alcance su satisfaccidn plena impulsando su desarrollo y crecimiento integral.

14 https://www.omnilife.com/somos-omnilife/ , Febrero del 2016.
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111.A.3.(a) PLAN DE COMPENSACION

EVOLUCION

NATURAL

®

NUEVAS

CATEGORIAS

Transicion a Fase 1
Tiempo parcial

Transicion a Fase 2
@ Tiempo completo

Fase 3

ENFOCADO EN
DESARROLLAR
NUEVOS LIDERES

LIDER DE
EQUIPO

COMNSTRUCTOR

’ DE NEGOCIO
CONSUMIDOR

ugzmxpgu
PE%I.IENO

» Plata Premier
» Plata Elite

* Plata Supreme

* Bronce Premier
* Bronce Elite
* Bronce Supreme

Figura 6. PLAN DE COMPENSACION OMNILIFE

TERMINOS GENERALES

EMPRESARIO
BRONCE

BRONCE ACTIVO

PUNTOS
PERSONALES
(PP)

PUNTOS
GRUPALES [PG)

PUNTOS

DE LINEA
DESCENDENTE
(PLD)

LiINEA

LINEA ACTIVA

Te conviertes en Empresario Bronce cuando reali-
zas mensualmente de 1a 299 puntos personales.

Te conviertes en Empresario Bronce Activo cuan-
do realizas mensualmente 300 puntos personales
0 mas.

Es el total de puntos que genera cada Empresa-
rio de forma individual al comprar productos
Omnilife.

Son los puntos generados mensualmente por tu

Red, hasta donde se encuentre el Primer Empre-
sario con Nivel de Carrera Plata Supreme o nivel
superior (esto no incluye tus puntos personales).

Es el volumen de puntos generados mensual-
mente por tu Red, sin restricciones de niveles
(esto no incluye tus Puntos Personales).

Es aquella que se construye cuando presentas de
forma directa a otro Empresario, quien a su vez
presenta a otro Empresario y asi sucesivamente.

Es aquella Linea en la que por lo menos un pre-
sentado que la integra o forma parte de ella,
completa 300 puntos personales o mas al mes.

GEMERACION ’

GENERACION
DE DIAMANTE
PREMIER

VALOR
REEMBOLSABLE
MNIVEL

DE CARRERA
(NC)

NIVEL DE PAGO
NP
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* Diamante Premier
« Diamante Elite
* Diamante Supreme

¢ Doble Diamante Premier
« Doble Diamante Elite

* Doble Diamante Supreme

* Triple Diamante Supreme

* Oro Premier
* Oro Elite
* Oro Supreme

Se integra por los Empresarios que conforman
cada una de tus lineas; estd comienza a partir de
que la integre un Empresario con Nivel de Pago o
Nivel de Carrera Plata Supreme o Superior, y ter-
mina cuando se encuentra a otro Empresario con
Nivel de Pago o Nivel de Carrera Plata Supreme
o superior, y asi sucesivamente.

Se integra por los Empresarios que conforman
cada una de tus lineas y comienzan a partir de
que la integre un Empresario con Nivel de Pago o
Nivel de Carrera Diamante Premier o Superior, y
termina cuando se encuentra a otro Empresario
con Nivel de Pago o Nivel de Carrera Diamante
Premier o superior, y asi sucesivamente.

Es la cantidad sobre la cual se calculan las ga-
nancias y se determina restando al precio de
lista el descuento que se alcanzé en cada pedido
durante el periodo mensual.

Es el titulo mas alto que has alcanzado como
Empresario.

Se determina mensualmente de acuerdo con
los requisitos cumplidos y puede ser diferente a
tu Nivel de Carrera, y es sobre el cual Omnilife
realiza el pago de las Ganancias.

Ejemplo: puedes tener como Nivel de Carrera
Diamante Supreme, pero estar en Nivel Pago
como Diamante Premier.
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300 ¢

2

BRONCE Contrato Firmado

ACTIVO

{Puntos Personales)

e

Un Empresario Bronce
BROMNCE Activo o nivel de pago

Tw BRONCE

300 El recorrido de la Fase 1 esta enfocado en aquellos Empresarios que
comienzan a construir su negocio de tiempo parcial.

PREMIER superior Se recomienda mantener constante comunicacion con sus lineas para
orientacion e impulso, y asi alcanzar las metas mensuales.

{Puntos Personales)

1 ,500 PG Un Empresario Bronce

Re

BRONCE Activo o nivel de pago
ELITE (Puntos Grupales) T PAR!
3 ¢ Presentar
lineas

800+
{Puntos Personales) o o o
2? 000 PG Tres lineas con un Empresario Bronce

BRONCE Puntos Grupales) i i i
SUPREME { pales) Activo onl\égldgeuef;go superior

R

REEMBOLSO DE
INICIO RAPIDO

Cuando estés activo y presentando a nuevos Empresarios recibiras 10% el de las
compras realizadas por tus nuevos presentados durante sus primeros 90 dias
—este pago es adicional al de tu primer nivel que, de acuerdo con tu Nivel de
Pago, esta entre 5% y 10%.

Gana entre 15% hasta 20% combinando ganancias por fases e inicio rapido por
tus nuevos presentados durante los primeros 90 dias.

&Como maximizar la oportunidad de obt ester ? Presentaa
gente que quiera conocer la oportunidad que les brinda Omnilife e iniciar el
negocio. Enséfiales cémo menudear y promover Omnipass a todos sus clientes,
asi como presentar a nuevaos inscritos.

kal

Recuerda

Lo importante es motivar y apoyar en el arranque a tus nuevos presentados,
enséfales a crecer su negocio independiente y a la vez crece el tuyo,
obteniendo mayores ganancias para ellos y también para ti. Toma en cuenta que
las principales razones por las cuales la gente abandona el negocio es porque
no obtienen suficiente dinero por el tiempo invertido ($ vs. hora), la mayoria de
las veces porque no saben cémo hacerlo.

500 pp lIlinea Es importante seguir invitando nuevos Empresarios para que la
evolucién a las siguientes fases sea mas rapida.

e Consumir y Menudear

10% 10% 10%

Duracién del reembolso: 90 dias

Aplica solo a nuevos presentados de tu primera linea
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REEMBOLSOS
POR NIVEL

Es otorgado a los Empresarios a partir de que su

BRONCE BRONCE BROMNCE
PREMIER ELITE SUPREME

Nivel de Pago es el de Bronce Premier o un Nivel de
Pago superior. Este oscila entre un 5% y un 9% sobre
el volimen de compras que se generen de hasta dos

5% 7% 9%

niveles de su red, de acuerdo al nivel de pago que
les corresponda.

5%

ADEMAS PUEDES GANAR...

* Reembolso de Inicio Rapido (p 10).

4 lineas

T OO - OO

Doz lineas con un Dos lineas con un

PLATA Elllpreslacrlb: Bronce Activo Empresario nivel de page
o nivel Pago superior Bronce Premier o superior
PREMIER cada una

4l|‘neas
1,500er + % +
7,000 PG Dios lineas con un

Empresario nivel de pago Empresario nivel de pago
Beonce Elite o superior

PLATA Bronce Premier o superior
ELITE cada una

4 lineas

2,400 pp
10,000pc * %% %%
PLATA Cuatre lineas con un Empresario nivel de pago
SUPREME Bronce Elite o superior cada una

PLATA

EVOLUCION A LIDER DE GRUPO

Enfocada a crear Lideres de Grupo, con lo cual el Empresario
se prepara a dirigir toda una organizacién.

Se recomienda tener constante acercamiento con las
primeras lineas de la organizacién, para orientarlos a que
ayuden a impulsar a los Empresarios de sus redes.

Al finalizar esta fase, el Empresario tendra conocimiento
total de como liderar grupos, y a él lo preparara para la fase
de Lider.

COMPORTAMIENTOS CLAVE
e Consumir y Menudear

* Presentar

» Desarrollar Equipos

* Conservar/fidelizar
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REEMBOLSOS
POR NIVEL Q Q

‘ ] PLATA PLATA PLATA
Es otorgado a los Empresarios a partir de que su PREMIER ELITE SUPREME

Nivel de Pago es el de Plata Premier o un Nivel de
Pago superior. Este oscila entre un 2% hasta 10%
sobre el vollumen de compras que se genererll de ‘Ier nivel ‘lo% 10% ‘lo%
hasta tres niveles de su red, de acuerdo al Nivel de
Pago que les corresponda.

2% nivel 6% 7% 8%

3° nivel 2% 4%

ADEMAS PUEDES GANAR...

* Reembolso de Inicio Rapido (p 10).

BONO DE AVANCE

BONO DE AVANCE
Y DE AVANCE
T SUPERIOR

Al obtener por primera vez la categoria de Plata Supreme

Se otorga cuando calificas por primera vez a Plata Supreme. En ese momento

Aplica solo a la primera vez
recibiras el Bono de Avance por 500 USD.

BN D AVANCE s'_JPEPf'OR . Una vez que calificas a Nivel de Pago Plata Supreme o nivel superior, puedes
Calificacion ganar otros 500 USD con el Bono de Avance Superior, ensefiando a calificar a
Ser Mivel de Pago Plata R R .
Supreme o superior Plata Supreme a alguien en tu organizacién.

Este Bono lo podras ganar inclusive si el nuevo Plata Supreme no es tu Primer
Nivel, esto siempre y cuando no haya en niveles intermedios algun Empresario

Obtienes $500 USD con Nivel de Pago Plata Supreme o nivel superior.
Obtiene Reembolso
de Avance Este Bono inicia a partir del mes de Febrero de 2016.
) PLATA SUPREME o
Obtienes $500 USD

Cuando alguien en tu red obtiene |a categoria Plata Supreme

Aplica solo a la primera vez
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EJEMPLO DE
REEMBOLSO
CONSTRUCTOR 4
DE EQUIPOS ——

O NIVEL SUPERIOR NIVEL SUPERIOR
|

@ ) ® o o [6) 0
' ' ' “ ' ' ' :)l;zu
pittie pitiie it thieet f e e

LLLLER LI i L) U it i UL

f piiee et fit it fitd ¢
thiteteet  #f 4 f ieee ¢ 1111 | PV

RCE

i tod ptdd 6 P06 tiidd i i b
P00 19000 0 [ P fid (1
A 4

A
LINEA MAS RCE RCE RCE

FUERTE

ORO d

NUEVOS LIDERES ‘0@ 10,000rc 4 %% +

12,000 pLo
nivel de paga Bronce Suprerme nivel de pago Plata Premier o
PREMIER & suparior cada una superior en cada una

Los Lideres deben impulsar, mediante sus lineas 4 lineas
mas cercanas, a la creacion de Lideres, asi como 2r400 PP

seguir creciendo las redes de cada uno para una 10,000pc + Q% +
’

calificacion mas facil.

Enfocado a dirigir y liderar toda una organizacion,
impulsando nuevos Lideres de Grupo —en
especial Plata Supreme— para lograr calificar a los
Reembolsos de Generacion.

Dios lineas con wn Empresario Das lineas con un Emprasaric

34 ooo PLD DQ;I&‘[E;:D“ mﬂl;:pErE::ia mlgeﬂs cmﬂl:“Er;JprEsirio
El Lider debera enfocarse en llegar al nivel mas alto, ELITE ’ ?sweﬁgﬂa una supep!ng'een G
en el cual gozara de mas beneficios.
COMPORTAMIENTOS CLAVE 1 } 2,400 pp 4"“‘“
e Consumir y Menudear as 10,000 rc + %Q + .@O .@0
L] Pre sentar 80 000 PLD D5 lineas con un Empresario 305 lineas con un Empresario
Ll ’ R e

» Desarrollar Equipos SUPREME
» Conservar/fidelizar
e Liderar
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REEMBOLSOS 0
POR NIVEL 2

Es otorgado a los Empresarios a partir de que su Nivel de o -
Pago es el de Oro Premier o un Mivel de Pago superior. Este w w
oscila entre un 4% hasta 10% sobre el volumen de compras ORO ORO’

que se generen de hasta tres niveles de su red.

1¢" nivel 10%
2% nivel 8%
3¢ nivel 4%

ADEMAS PUEDES GANAR...

* Reembolso de Inicio Rapido (p 10).
* Bono de Avance Superior (p 14).
* Reembolso Constructor de Equipos (p 15).

REEMBOLSOS e Bl G
POR GENERACION o 'E@ o

Los Empresarios con Nivel de Pago Oro Premier o superior pueden
recibir este reembalso que, dependiendo de su nivel de pago, puede BREMic e OO
ser de hasta el 5% de hasta 6 generaciones.

Una generacion se integra por los Empresarios que conforman o, o o
cada una de tus lineas; esta comienza a partir de que la integre un Gl 3% 3% 3%
Empresario con Nivel de Pago o Carrera Plata Supreme o superior,

0, o,
y termina cuando encuentra a otro Empresario con Nivel de Pago o G2 3% 4%
Nivel de Carrera Plata Supreme o superior, y asi sucesivamente. No
importa en qué nivel de la organizacién se encuentre. G3 3%

Se pueden recibir Reembolsos por Generacién, incluso de
generaciones que comiencen con un MNivel de Pago mas alto que el
tuyo. Este pago es adicional al pago de Reembolso por niveles.

» Pueden acceder a este Reembolso por Generacién todos
los Empresarios que tengan Nivel de Pago Oro Premier o
Nivel Superior.

» El porcentaje y nimero de generaciones se basa en el Nivel
de Pago que obtengas.



EJEMPLO DE
REEMBOLSO DE
GENERACION

ORO PREMIER
O NIVEL SUPERIOR
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'IRA
GENERACION
PLATA SUPREME
SUPERIOR

|
!
t
f
1
it
L
fde

fihe

==

== =@ - =8
==

'|N.|l
GENERACION
PLATA SUPREME

O NIVEL

SUPERIOR

DIAMANTE

LIDERES
CONSOLIDADOS 2,400 ¢
10,000, 4
200,000 0
ELOKIIEORTAWENTOS NS ’
e Consumir y Menudear
s Presentar 2,400 er
= Desarrollar Equipos 10,000rc
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DIAMANTL
SUPREME
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3° nivel 4% Gé 2

ADEMAS PUEDES GANAR...

* Reembolso de Inicio Rapido (p 10).
* Bono de Avance Superior (p 14).
* Reembolso Constructor de Equipos (p 15).
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GANANCIAS
POR NIVEL Y 3 aa

- DIAMANTE
SUPREME DOBLE

DIAMANTE BIAMANTE DIAMANTE
G EN ERAC I o N Generacién PREMIER ELITE SUPREME.

G1 3% 3% 3%

DOBLE DOBLE N .

Dmrgi m\mm; G2 5% 5% 5%

1 nivel 10% & 5% 5% 5%

A G4 5% 5% 5%

2% nivel 8%
G5 4% 5% 5%
30! ni\fel 4% Gé 3% 4% 5%

ADEMAS PUEDES GANAR...

* Reembolso de Inicio Rapido (p 10).
* Bono de Avance Superior (p 14).
* Reembolso Constructor de Equipos (p 15).

REEMBOLSOS POR
GENERACION
DE DIAMANTE

DOBLE DOBLE
DIAMANTE DIAMANTE
PREMIER

Los Empresarios con Nivel de Pago Doble Diamante Elite o Superior DP G] 0.5% 1%

pueden recibir hasta el 1% de hasta 3 generaciones.

Una generacion se integra por los Empresarios que conforman DP Gz 0 5%
.

cada una de tus lineas; esta comienza a partir de que la integre un
Empresario con Nivel de Pago o Carrera Diamante Premier o superior,
y termina cuando encuentra a otro Empresario con Nivel de Pago o
Nivel de Carrera Diamante Premier o Superior, y asi sucesivamente. No  PLINTOS CLAVE
importa en qué nivel de la organizacion se encuentre.

+ Se paga a los Empresarios con Nivel de Pago Doble
Diamante Elite o Superior.

» Porcentaje y nimero de generaciones basado en el
Nivel de Pago del Empresario.

Se pueden recibir Reembolsos por Generacién incluso de generaciones
que comiencen con un Nivel de Pago mas alto que el tuyo. Este pago
es adicional al pago por niveles.
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TRIPLE DIAMANTE
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COMPORTAMIENTOS CLAVE
e Consumir y Menudear

e Presentar

e Desarrollar Equipos

» Conservar/fidelizar

e Liderar

REEMBOLSOS TRIPLE DIAMANTE
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Diamante Premier:
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@ 24 nivel 8% DP G2 1%

G4 5%

TRIPLE

DIAMANTE ) G5 5%
3¢ nivel 4% DP G3 1%

Gé 5%

ADEMAS PUEDES GANAR...

* Reembolso de Inicio Rapido (p 10).
* Bono de Avance Superior (p 14).
* Reembolso Constructor de Equipos (p 15).
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III.A.4 NIKKEN - ANTECEDENTE
Nikken'® fue creada en Japon en 1975, basada en un invento que relajaria y energizaria a

millones de personas que padecian uno de los problemas méas comunes de los seres humanos:

dolor de pies y la fatiga. Su vision corporativa es el de ayudar a las personas.

V @

.
NIKKEN

llustracién 4. Imagen Corporativa Nikken

Es una empresa comprometida con en el bienestar del ser humano y su calidad de vida a traves
de mejorar su entorno, contrarrestar los efectos de malos habitos, reducir considerablemente
los efectos del estrés y contar con una fuente de ingresos que de tranquilidad. Su filosofia es
la de ayudar a personas a conseguir una calidad de vida en balance en cinco éareas
fundamentales del bienestar: Cuerpo, Mente, Familia, Finanzas y Sociedad, siendo una
solucion que incluye a todas las personas sin que las diferencias sociales, econémicas,
geogréficas, politicas y naturales sean un obstaculo para su desarrollo.'® La mision de Nikken
es inspirar a las personas a descubrir un estilo de vida totalmente nuevo y brindarles la

oportunidad de vivirlo mejorando su salud y logrando el bienestar financiero.

15 http://nikkenlatam.com/?lang=es EC&pl=quienes-somos, febrero 2016
16 fdem
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I11.A4. (a) PLAN DE COMPEN SACION
Para los efectos del Plan de Mercadeo, Nikken reconoce el rango denominado Asesor de

Bienestar Independiente Directo, a todo asesor de bienestar independiente que esté inscrito
en su Base de Datos de Asesores de Bienestar Independientes y que haya celebrado el
Contrato Mercantil correspondiente.

El asesor de bienestar independiente autorizado para vender los productos Nikken, que
respete el precio de venta al pablico sugerido por la empresa en la Lista de Precios para
Asesores de Bienestar Independientes, obtendra una ganancia directa en la
comercializacion de los mismos correspondiente al 25% de su valor, como resultado de la
diferencia existente entre el precio de mayoreo y el precio de venta al publico establecido
en dicho documento.

Ademas de la ganancia sefialada en el punto anterior, el asesor de bienestar independiente
que haya llenado los requisitos establecidos para comercializar los productos Nikken tendra
el derecho de obtener como beneficio adicional un reembolso como resultado del volumen
de compras personales que realice durante la comercializacién de los mismos, en los
términos y condiciones regulados en este Manual.

Aunado a lo anterior, el asesor de bienestar independiente reconocido por Nikken podra
desarrollar un grupo comercial, patrocinando a otras personas que, como él, deseen
comercializar los productos de la empresa.

La organizacion de un grupo comercial o red de mercadeo da al asesor de bienestar
independiente el derecho de acceder a bonificaciones adicionales y bonificaciones de
liderazgo, como parte de los beneficios adicionales establecidos a su favor por Nikken,
siempre y cuando se apegue de manera voluntaria a las reglas y condiciones descritas al
efecto en este capitulo.

Independientemente de su precio, cada uno de los productos Nikken tiene un valor

representado en puntos en la Lista de Precios para Asesores de Bienestar Independientes.
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Dichos puntos constituyen la base para que Nikken efectie el computo de los volimenes
de compras que realicen el asesor de bienestar independiente y/o su grupo comercial.
Nikken acumulara al asesor de bienestar independiente los puntos correspondientes a cada
una de sus compras y/o a las de su grupo personal y, con base en ello, hara el cbmputo de
los volumenes de compras que, en su caso, se le tomaran en cuenta para avanzar de rango
y acceder a los beneficios adicionales antes mencionados.

Nikken hara el calculo de los beneficios adicionales alcanzados por el asesor de bienestar
independiente, con base en la suma de los volumenes de célculo (VC) de los productos
adquiridos por el asesor de bienestar independiente y, en su caso, por su grupo personal, de
acuerdo a los valores establecidos (VC) en la Lista de Precios para Asesores de Bienestar
Independientes que correspondan a cada producto.

Los beneficios adicionales obtenidos por el asesor de bienestar independiente le seran
pagados en la moneda de curso legal en el pais en donde él haya solicitado a Nikken su
registro y suscrito el respectivo Contrato Mercantil, conforme a lo dispuesto en el apartado
Il de las Politicas y Procedimientos de este Manual.

Los requisitos para alcanzar un rango determinado de acuerdo al presente Plan de Mercadeo
solo son acumulables por las compras efectuadas por el asesor de bienestar independiente
Yy, en su caso, su grupo personal, dentro de un mismo mes calendario.

Todo asesor de bienestar independiente podré calificar uno o varios rangos en un mismo
mes calendario, cumpliendo con los requisitos establecidos para cada caso en este Manual.
Los rangos alcanzados por el asesor de bienestar independiente son de caracter permanente
y los derechos adquiridos no podra perderlos, salvo en los casos en donde opere la
terminacion, rescision o cancelacion del Contrato Mercantil.

Para acceder a los beneficios adicionales establecidos en este capitulo, el asesor de

bienestar independiente, no obstante del rango que hubiere alcanzado, deberé realizar una
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compra personal minima de productos Nikken equivalente a 100 puntos dentro de un
mismo mes calendario.

Los reembolsos por compras personales y las bonificaciones adicionales estaran expresados
en multiplos del 5 hasta llegar al 20 por ciento del volumen de célculo, y estos porcentajes
se aplicaran para efectuar la estimacion de los beneficios adicionales correspondientes al
asesor de bienestar independiente de acuerdo al rango que haya alcanzado.

A partir del rango denominado Asesor de Bienestar Independiente Plata y en adelante, el
asesor de bienestar independiente podra acceder a las bonificaciones de liderazgo como
parte de los beneficios adicionales que, en su caso, le reconoce Nikken. La bonificacion de
liderazgo corresponde al 6% del volumen de célculo y se estimara sobre el volumen de
compras acumuladas del grupo comercial de lineas calificadas con rango Plata o mayor,
desde dos y hasta seis niveles en la linea de patrocinio descendente del asesor de bienestar
independiente.

A partir del rango denominado Asesor de Bienestar Independiente Plata, el volumen en
puntos de las compras de grupo que haya acumulado un asesor de bienestar independiente
con este rango no serd computado para el volumen de grupo personal de su patrocinador,
pero si serd tomado en cuenta como base para calcular la bonificacion de liderazgo que le
corresponda, una vez que cumpla en el mismo mes calendario con los requisitos para
acceder a este beneficio adicional.

A partir del rango denominado Asesor de Bienestar Independiente Plata y en adelante, el
asesor de bienestar independiente recibird un pin distintivo y un certificado de avance de

rango como un reconocimiento especial que otorga la empresa en estos casos
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ION DE LIDERAZGO BONIFICACION DE LIDERAZGO SOBRE VC

REQUISITOS PARA Ganancias Reembolso Bonificacion
REQUISITOS PARA AVANCE DE RANGO CALIFICACION DE RANGO de Ventas a Personal Adicional
MENSUAL precio sugeride Sobre VC Sobre VC 1 2 3 4 5 [3

el Verton VoL o
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e e T M e ool L T 6% 6% 6% 6% 6% 6%
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EJECUTIVO

VP 100 y VGP 4,000 en un mes calendario.

SUPERIOR

VP 500 y VGP 1,500 en un mes calendario.

DIRECTO

Adquiir & Kit de Inicio.

VP 100
VGP 2,000

VO 4,000

Figura 7. PLAN DE COMPENSACION NIKKEN
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III.A. 5§ ORIFLAME — ANTECEDENTE
Oriflame!’ fue fundado en Suecia en 1967. Oriflame es hoy en dia una de las compafiias de

belleza de venta directa de mas rapido crecimiento, presente en 60 paises. Su innovador
portafolio de productos de belleza suecos, naturales, son vendidos a través de una fuerza de
ventas de aproximadamente 3.6 millones de socios independientes, quienes acumulan ventas

anuales que exceden los €1.5 billones. (Oriflame, 2016)

ORIFLAME

—— SWEDEN —

lustracion 5. Imagen Corporativa Oriflame

Como mision es ser la primera eleccién natural. Su mision es ofrecer "una oportunidad para
todos". Los valores que practica la empresa son: compafierismo, espiritu, pasién, confianza.
Aplicandolo a cada una de las actividades que desarrolla la empresa sean estos en la venta

directa o en el trabajo en equipo.

17 http://ec.oriflame.com/about/our-story, Febrero 2016.
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II1.A.5. (a) PLAN DE COMPENSACION

COMO GANAR DINERO. EJEMPLOS

Ejemplo 1: Haz que tus Clientes VIP inscriban al menos a uno de sus amigos.
Peagamas que eres Jefe de Grupo y que entre 1 y tu red facturdis un total de 1.350€ VP.

T (jefe de Grupo)
150 VP

30% Descuento + 45% Comsién

- ve Beneficios TOTAL
Ganancias

Tu Padido 1S0€VP  30% descuento scbre95€ precio 66€*
Persanal {195€ precio catdlogo)  catdlogo + 4,5% de comisidn (5947)

. FRREER TR : _
Total VP de t- 1,350€ VP 165€*

GrupoPersonal
* NOTA: Estos ejemplos son meramente ilustrativos. Bl valor de referenda para e cilculo de comisiones es o VC

Figura 8. PLAN DE COMPENSACION ORIFLAME
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Ejemplo 1: Crece y desarrolla para ser JEFE DE DISTRITO

El siguiente pasa &5 ayudar a tus amigos a ser Lideres tambidn. Pante come meta que al menos

5 de tus amigos dcancen am nivel de jefe de Grupo, insonbienda a su vez, cada uno de ellos,

a b personas y realzanda i pedde de 1.000E%P en un catdlogo y TS0E WP en el siguente catdloge consecutive,
Recwerda que cuartss mds Lideres promociones, ¢ crecrmiento de  regeao serd mas rApido ¥ mds estable,
Comio Jefe de Distrito obtendrds una comisdn adicioral de 4.5% sobre toda tu Dhetrita,

Te recomendamaos que prepares a dos |efes de Grupo para ser jefes de Distrito, Esto faciitard & 1 equipa alcanzar el
nivel de cuslificacidn de 4000€ WP en un catdlogo y 2A00EVP en el siguente catdloge consecutivo,

@

I |
Elena | 1.000¥P  Marisa 300 VP Susana 500YFP Eva 200¥P

T (jefe de Distrito)
150 VP

30% descuento + 9% comision

1
Sara |G 1.000 VP

Miguel 500 VP Maria 200 VP

Carlos 300 VP

ﬁ' -
- ve Beneficios TOTAL

Tu Pedide 150€ WP 30 descuento sobre 195€ precio TIE*
Persanal {195€ precio cat) catiloge + 9% de comision (45%+4.5%)  (59+14)
sobre 150EYP

“enta 2000E VP 10,5% Comisién 210€*=
de tus Grupas Crrectos (1000E+1000€) (% 4.5%)

* MOTA: Estos ajernplos won merarmente lustratves. Bl valor de refarencia para ol céleuls de comisionas e eV,
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Ejemnplo 3: Haz que 1 de tus Jefes de Grupo sean Jefes de Distrito y alcanzaras el
nivel de DIRECTOR QRO mas riphdo.

Anima y ayucs al menes & una de s jefies de Grupo a ser Jefe de Distrite. Recwerda que cuantos
mads ideres promociones, & crecimiznto de tu repocia sEra s mpEdo y mils estable.

Te recomendarnos que prepares a dos Jefes de Distrito para ser Directores Oro.

T [Derector Ora)
Region 14150 VP
Pedido Personal 158 VP

Robuerto |
1.0M VP Grupo

Bencficios TOTAL
Ganancias €

Tu pedido 150€ VP 30 descuento sobre 195€ precio T3€*
persanal (195€ precia catilogo)  catiloge + % de comisn (45E+45%)  (59414)
sabne 1508WP

anta L000E WP 10,55, Comisidn 210€*
de tus Grupos Directos (1000E+1000€) (6% + 4,55

Verta de ks Gripos Directos 3000EVE &% Comisidn 180€*
de tus Jefes de Distrita (100063

* MO Estos sjermplos son morarmente ilustrativos, El valor de referencia para el céloulo de comisiones o5 o ViC,

ITI.A. 6 YANBAL - ANTECEDENTE

YANBAL es una compafiia dedicada a la mujer, brinda cosméticos y accesorios, de venta
directa. YANBAL fue fundada en 1967, Hace mas de 40 afios, el Fundador y presidente de
Yanbal International, Fernando Belmont, tuvo un gran suefio: Crear una compafiia de venta

directa, para ofrecer a la mujer latina la oportunidad de desarrollarse, haciendo realidad cada
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uno de sus suefios y metas. Para que esta compafiia tuviera un sentido especial para las mujeres
busco llamarla de una significativa manera. Se inspird en su hija, Janine, entonces de 2 afios.
Y obtuvo la respuesta: bautiz6 a su compaiiia con el nombre Yanbal; “Yan” por Janine y el
femenino “Bal” por el apellido de su familia. Enfocandose en las mujeres como inspiracion.
Fernando Belmont se inspird en los talentos, la pasion y la fuerza de la mujer, confio en su
potencial y apostd por su crecimiento personal, profesional y econémico. Hizo de las mujeres
el alma y el corazon de su compafiia. Asi nacio Yanbal International, calando muy rapido en
los corazones de miles de mujeres. Fernando Belmont, Fundador y presidente corporativo.
Creci6 en una familia de gran tradicion en la industria cosmética. Como administrador de
empresas, descubrid su pasion por la venta directa de cosméticos. Su fe en la mujer y su
busqueda de la excelencia, lo llevaron a fundar y liderar con éxito la corporacion Yanbal
International.

Hace mas de 40 afios, la vision del fundador, Fernando Belmont, hizo posible la realizacion de

un suefio increible: Yanbal International.

1 YANBAL

llustracion 6. Imagen Corporativa YANBAL

La vision es ser reconocidos como la corporacion de venta directa de productos de belleza méas
prestigiosa y preferida en los mercados de objetivo®®. (YANBAL, 2016). La mision es inspirar
y cambiar las vidas de las personad y sus familias, ofreciéndoles la mejor oportunidad de
desarrollo personal, profesional y econdmico, con el respaldo de productos de belleza de

calidad mundial, basados en el principio de “Prosperidad para todos”. (Idem). Esta empresa

18 hitp://www.yanbal.com/ecuador/ , febrero 2016.



http://www.yanbal.com/ecuador/

ORMAZA 61

busca la transparencia. Creen en la honestidad para alcanzar grandes cosas. Por eso, ademas de
crear productos irresistibles y brindar una oportunidad de desarrollo, impactamos de manera
positiva en todos los que nos rodean: staff de colaboradores, operarios, consultoras y directoras
independientes, proveedores, medioambiente y la comunidad en general. Nos mueve la

generacion de prosperidad para todos?®.

I11.A.6. (a) PLAN DE COMPENSACION

CONSULTORA ESTRELLA
INDEPENDIENTE 1

1'U
) ¢
O

Requisitos minimos
Numero de consultoras independientes : 2 hijas
Compra publica personal: pedido minimo

Compra publica de tu red: $ 1,300,000

GANAS 4%
DE LA COMPRA NETA DE TUS CONSULTORAS
INDEPENDIENTES HIJAS O MINIMO $ 20.000 ( EL MONTO
QUE RESULTE MAYOR)

Figura 9. PLAN DE COMPENSACION YANBAL

19 http://www.yanbal.com/ecuador/company/responsabilidadcorporativaysostenibilidad, febrero 2016.
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CONSULTORA ESTRELLA ﬁ
INDEPENDIENTE 2

TU

*

”~ -\\\
/ \‘

Requisitos minimos
Numero de consultoras independientes : 3 hijas Y 1 nieta
Compra publica personal: pedido minimo
Compra publica de tu red: $ 2,800,000
GANAS 4%

DE LA COMPRA NETA DE TUS CONSULTORAS INDEPENDIENTES
HIJAS + 4% DE LA COMPRA DE TUS NIETAS O MINIMO $ 50.000 ¢

EL MONTO QUE RESULTE MAYOR)

CONSULTORA ESTRELLA %
INDEPENDIENTE 3

TU

- 4 . ~—

Requisitos minimos

Numero de consultoras independientes : 5 hijas Y 3 nietas
Compra publica personal: pedido minimo

Compra publica de tu red: $ 5,600,000

Primeros pedidos directos : 1

GANAS 5%
DE LA COMPRA NETA DE TUS CONSULTORAS .
INDEPENDIENTES HIJAS + 5% DE LA COMPRA DE TUS

NIETAS
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CONSULTORA ESTRELLA <
INDEPENDIENTE 4 PR

TU

092382

Requisitos minimos
Numero de consultoras independientes : 7 hijas Y 5 nietas
Compra publica personal: pedido minimo
Compra publica de tu red: $ 11,200,000
Primeros pedidos directos : 1

GANAS 5%
DE LA COMPRA NETA DE TU RED .
COMPRA PERSONAL, HIJAS, NIETAS, BISNIETAS ETC.

—

Consultor Consultor Estrelta
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III.A.7 NATURE’S SUNSHINE - ANTECEDENTE
Gene y Kristine Hughes se convirtieron en pioneros herbolarios, plantando las semillas que se
convirtieron en Nature’s Sunshine. Sufriendo de una condicion estomacal, Gene comenzo a

tomar la pimienta de cayena gracias a la sugerencia de un amigo.

QUALITY,

SE""‘?E. INTEGRITY

llustracion 7. Imagen Corporativa Natures’s Sunshine

La vision de la empresa es proveer a sus afiliados, clientes, empleados y accionistas la mejor
alternativa de bienestar integral a través de productos y servicios de excelente calidad.?® Como
mision es ser la empresa lider de multinivel que proporcione bienestar integral. Sus valores son
calidad, servicio e integralidad. Su propdsito es ayudar a cambiar vidas mediante la salud
natural y el bienestar, a través de sus productos. Posee estabilidad en el manejo de los negocios;
tiene una amplia y estable gama de productos, aplica la innovacién y la pertinencia. Cada
producto pasa por pruebas rigurosas y exigentes de control de calidad, y nuestra propia
produccidn, estableciéndose en los mas altos estandares en la industria. La calidad, la
experiencia y los resultados son comprobados, por lo que son de confianza y recomendados
por profesionales de la salud natural y los clientes de todo el mundo. EI compromiso que tiene

Nature’s Sunshine?! con la sociedad es da salud y bienestar a sus clientes.

20 https://www.naturessunshine.com/mx/company/cl/leadership/, febrero 2016.
21 https://www.naturessunshine.com/ec/company/, febrero 2016.
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III.A.8 AVON - ANTECEDENTES
Fundada por David H. McConnell, siendo €l el propulsor de la venta directa de productos. La
compaiia de nombre “California Perfume Company” inicio sus actividades en el afio 1886, en
su primera etapa la compafiia poseia alrededor de 10.000 representantes. Esta empresa fue
creada para difusion de cosméticos ademas de ser una opcion de generacion de recursos
economicos para las mujeres de la época. En la actualidad es una de las empresas que brinda
una forma de obtencion de recursos econdmicos extras no solo para las mujeres sino también
para los hombres.
AVON fue fundada como la empresa “California Perfume Company en el afio 1886 por David
McConell. Desde 1914 brinda una opcion a miles de mujeres dando una oportunidad de
superacion y generacion de recursos economicos. En el afio 1918 genero a una venta de cinco
millones de unidades de cosméticos en los Estados Unidos. Avon al ser una empresa de ventas
emite su primer catalogo de productos en tamario real en 1926.
Posteriormente en 1928, McConell lanza la linea de productos de nombre AVON logrando una
venta de alrededor de los dos millones de dolares; en 1936 cambia su nombre por el de Avon
Products, Inc. El laboratorio cambia de nombre a “Avon Suffern de Investigacion y Desarrollo”
en el afio 1971.

En la actualidad su imagen corporativa es:

AV O N

the company for women

llustracion 8. Imagen Corporativa Avon
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La vision de esta empresa es “?2Ser la empresa que mejor entiende y satisface las necesidades
de productos y servicios para la belleza y la realizacién personal de la mujer en todo el mundo,
enalteciendo el vinculo y el servicio personalizado, de manera global. Hoy estamos tan
comprometidos con esta vision como lo estuvimos cuando la compafia se fundé en 1886,
décadas antes de que los derechos de las mujeres fueran reconocidos (AVON COMPANY,
2016).”
La mision de la empresa es empoderar a mujeres procedentes de diversas realidades y ayudarlas
a crear una mejor vida para si mismas y para sus familias. (Idem). Los valores que AVON
maneja los ha practicado desde sus inicios, a continuacion, una descripcion:
CREENCIA: Creer y demostrar que todo lo que una persona quiere lo puede lograr
INTEGRIDAD: establecer y observarla ética, cumplir con un deber de cuidado, no so6lo a sus
representantes y clientes, sino también a sus colegas y a si mismo.
RESPETO: a si mismo y a cada persona vinculada a la empresa
CONFIANZA: vivir y hacer vivir un ambiente de seguridad tanto de servicio como de las y los
representantes
HUMILDAD: reconocen los méritos de cada persona que gira alrededor de la empresa.
La empresa: (AVON COMPANY, 2016)2® tiene como principios:

e Proporciona a las personas la oportunidad de ganar en apoyo de su bienestar y

felicidad.
e Sirve a las familias en todo el mundo con productos de la mas alta calidad
respaldados por una garantia de satisfaccion

e  Presta un servicio a los clientes que destaca por su amabilidad y cortesia.

22 (AVON COMPANY, 2016) http://www.avon.com.ec/PRSuite/whoweare_main.page, febrero 2016.

23 http://www.avoncompany.com/aboutavon/history/values.html febrero 2016.
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Reconoce a los empleados y representantes, en cuyas contribuciones Avon depende.
Comparte con otros los frutos del crecimiento y el éxito.

Satisface plenamente las obligaciones de la ciudadania corporativa, contribuyendo
al bienestar de la sociedad y el entorno en el que funciona.

Mantiene y cuida el espiritu amistoso de Avon.

II1.A.9 FGXPRESS — ANTECEDENTE
FGXpress es una empresa con mas de 10 afios en el mercado, que cotiza en bolsa de valores.

Esta empresa tiene su posicionamiento en 190 paises.

Los productos que maneja la empresa:

a) POWERSTRIP es una fusion de la energia moderna y hierbas ancestrales. Estos son

b)

elementos naturales que son comprobados para aliviar todo tipo de dolor corporal, estos
son unos dispositivos médicos ademés de estar enlistados como cosméticos debido a
que pueden mejorar la apariencia de la piel.

SOLARSTRIPS esta es una exclusiva lamina sublingual, que es rica en nutrientes los
mismos que poseen un elemento llamado Alfa-3 Fitoplancton Marino, ademas contiene
aminoacidos, minerales, vitaminas, acidos grasos esenciales, fosfolipidos y
antioxidantes que el cuerpo requiere.

BEAUTYSTRIPS este es un sistema de cuidado de la piel comienza con una méscara
de algas marinas de origen natural. Estan formulados con un suero patentado g mantiene
la piel suave y de aspecto joven dando un bafio a su piel en antioxidantes calmantes y
nutrientes que reducen la flacidez, reducen al minimo la aparicion de manchas de la

edad, las arrugas y ayuda a revitalizar la firmeza y la elasticidad natural de la piel.

En el plan de compensacion la empresa tiene cinco bonos:



1. Bono de arranque rapido
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Bonos de Arrangue Rapido

Accidon

Enrolar nuevos
miembros

(Fast Start)

Recompensa

Ganas 25% del CV de tus
Enrolados personales

durante sus primeras 4

semanas en elnegocio

Cada wez que un PEM
{Personas Enroladas por Mi)
compra paquetes de inicio

50QVor 100QV

lustracion 9. Bono de Arranque Rapido, Informacion Otorgada por la empresa y escaneada para explicacion. Marzo 2016.

2. Bono X-tribe

Bono X-Tribe

Sigues el modelo de Este bono se puede
duplicacion del X-Tribe | Pagarmaximo una

vez cada 4 semanas.

Si para el momento
50QV or 100QV que puedes cobrarlo

1000QV Activos sumando
tus dos primeros niveles.
{*se toman en cuenta maxi-

Y4 M6 100QV por persona paral

[i] = 100QV. tu
bono X-Tribe sera
S200

este requisito)

w

¥

Mientras cumplas estos tres requisitos, puedes calificar
para tu bono de X-Tribe de muchas formas diferentes.

L5

Ty
10Ty N

Crcien Activa tu orden activa es de:
m X 4 o mas I} soQV. tubono @
PEM Actives X-Tribe sera $100

0=*100

p200

Por ejemplo:
EO
o (R L
miembros * }\*} * } * **

1000QV

Elbono X-Tribe da a ti y a cada uno de tus miembros suficiente dinero para pagar por su

siguiente érden de activacion. Una vez que el producto se paga solo. laretencion en tu red

aumentara!
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3. Bono de Equipo

Bono de Equipo
(Team Bonus)

Mientras sigues enrolando y crece tu arbol
de enrolamiento, hay otro arbol que vas for-

Accion Recompensa:

Ayuda.s alapiernaque |SEMANAL mando, se llama Elarbol de Colocacion.
requiere mas apoyo Si tuvolumen
personal es:

La ventgja de este arbol de DOS piernas, es
la velocidad en que puede crecer. Tu meta
cada semana es la de apoyar la pierna que

Requisitos:
[l = s0Qv, tu

Bono de Equipo : ; %
sera 8% de todo el requiere mas apoyo (la de menor CV), y ésta
CV de la pierna de sera tu pierna de pago de la semana
m almenos 1ACTIVO | pago
en cada pierna El avance de rango esta directamente
oA IE] - 100aV, tu ligado a este arbol

Bono de Equipo

goggxéopn;:i)e%g sera 12% de todo 5 ;.

: elCVde la pierna = )=
(pierna de pago) en de pago. KD

Velunen
la semana

Expliquemos con un EJEMPLO:

Ejemplo:

Para este ejemplo, por favor observa: Pierna
- Estas Activo con 100QV personales

- Tu pierna izquierda suma 10,000CV y la derecha 12,000CV

- Tienes almenos un PEM ACTIVO por piema.

Ejemplo:
Pierna Grande
=12,000 CV

Debido a que se cumplen los requisitos de Bono de Equi-
po. y tu Volumen personal Activo es de 100QV, entonces tu
bono de equipo de esta semana sera 12% del CV total de
tu pierna pequena,

Después de pagar el bono de equipo, la nueva semana 210,000 QV
iniciara con 2,000QV en tu pierna derecha, que es la difer- —_
encia que habia entre'ambas piernas. A esto se le conoce x12%

como Carry Over". = $1.200

Observa que el

[ [ ‘

oV )'\ f\\ 2,000CV
A LD ¥

L2 - ‘/x*‘mw

¥ 7]

“Carry-over" aplica en la
pierna grande siempre que
te mantengas con tu QV
personal activo en la sema-

na que inicia.

El "Carry-Over" de pierna
pequena se limita aun
maximo de 500QV

lHustracion 10. Bono de Equipo

FGXpress hace la diferencia:

Este bono paga hasta $20,000USD
por semana. Cualquier dinero no
pagado en la pierna de pago. puede
sumarse a tu siguiente bono de equi-
po bajo los mismos parametros.
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4. Bono de Igualacion

Bono de Igualacién
(Matching Bonus)

Puedes dormir tranquilo... tu ingreso residual

Apoya a tus enrolados a puede seguir creciendo y tu empresa esta
tener Bono de Equipo segura.
Obtén una Ea S A SRR
e iaualacion bro- ste es un bono "flotante". Eso significa que es
Sorcional dF;l calculado al final, después de calcular los otros
50QV 0 100QV Bono de centros de ganancia, para que pueda "inflar”
rcien Activa Equipo de todos | © "Fiesinftar" propgorcionalm_ente[ para todos
tus miembros quienes tengan bonos por igualacion.
m :Ln;:ggs ?;‘:;—IVO Personalmenite Al hacer esto, FGXpress puede asegurar de
PEM Actives P Enrolados (PEM) | pagar siempre el 62% del CV de las érdenes
500QV (0 mas)en | Ydehasta4 regulares, y 87% del CV de las de Arranque
m la pierna pequefia generaciones! rapido. Ni mas, ni menos. Asi optimizamos el
Velunen pago de comision sin arriesgar la permanencia
en el tiempo de laempresa.
2-staro masalto
Range

Nunca dejes de enrolar nuevos miembros y apoyarlos. Los bonos por igualacion te pre-

mian por asegurarte que tus invitados también gocen de Bonos de Equipo de sus piermas
pequenas. No hay limite respecto a cuantos miembros en cada nivel puedes tener. Entre mas
sean, mejor para ti.

BONOS POR IGUALACION
RANGO |2STAR 3STAR 4STAR 5STAR 6 STAR 7STAR ALI:;TAR
PAGADO |#% Fedek Frkokk Foh Aok FokAr Ak ke ok dodok
NIVEL 1 Hasta 25% Hasta 50% Hasta 50% Hasta 50% Hasta 50% Hasta 50% Hasta 50%
NIVEL 2 Hasta10% Hasta10% Hasta10% Hasta1s% Hasta 25% Hasta 25%
NIVEL 3 Hasta 10% Hasta 10% Hasta 10% Hasta 10% Hasta15%
NIVEL 4 Hasta 10% Hasta10% Hasta 10% Hasta 10%

La comision total de Igualacion no puede exceder tu Volumen de pierna pequena

FGXpress hace la diferencia
Los Bonos por Igualacién incluyen COMPESION!

lustracion 11. Bono de Igualacién



5. Bono por avance a huevo rango

Bono de Avance a Nuevo Rango

RANGO Alcanzalo unavez, obtienes el RANGO Alcanzalo dosveces y obtienes
el BONO de hasta..
Minimo 50 QV de Volumen Personal.
1STAR 500 QV 0 mas en pierna peguena/semana.
*
Minimo 50 QV de Volumen Personal.
2STAR B.000 QV 0 mas en pierna pequena/semana.
¢ Il menos 2 PEM que sean 1 STAR(%) o mas alto.
Minimo 50 QV de Volumen Personal. 5500
3STAR 6,000 QV 0 mas en pierna pequefa/semana.
e & ¢ hlmenos 3 PEM que sean1 STAR (%) o mas alto.
Minimo 50 QV de Volumen Personal. $1 000
4STAR 15,000 QV 0 mas en pierna peguena/semana. 5
YA A Ml menos 4 PEM gue sean 1 STAR (%) o mas alto.
Minimo 50 QV de Volumen Personal.
5 STAR 30,000 QV 0 mas en pierna pequena/semana. $2.000
e v Il menos 5§ PEM que sean 1 STAR (%) o mas alto. Pagado en dos bloques
Minimo 50 QV de Volumen Personal. $5,000
6 STAR 50,000 QV 0 mas en pierna pequena/semana. Pagada 152 4 bloques
Yoo Yevevovr flmenos 6 PEM que sean 1 STAR(#) incluyendo | cuapage requicre que el mnge se cbienga en 2 de as
2 PEM que sean 2 STAR (%) o mas alto. dlimas 4 semen
Minimo 50 QV de Volumen Personal.
7 STAR 150,000 QV 0 mas en pierna pequena/semana. $10, O O O
Jehfdh KAk [Almenos7 PEM que sean 1 STAR (%) incluyendo ngado en 4 bloques
B PEM que sean 3 STAR (&) o mas alto. R e o e o ngacnadehns
Minimo 50 QV de Volumen Personal.
ALL STAR 250,000 QV 0 mas en pierna pequena/semana. $25‘O OO
Il menos 8 PEM que sean 1 STAR (%) incluyendo Pagado en 4 blogues
4 PEM que sean 4 STAR (Jokdok) 0 mas alto. Cada page recuiere que el mngo e cbienga en 2 de las
ulimas 4 =emanas.

Figura 10. PLAN DE COMPENSACION FGXPRESS

lustracion 12. Bono de Avance a Nuevo Rango
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111.B CARACTERISTICAS DE LOS NEGOCIOS
MULTINIVEL

Entre las caracteristicas de los negocios de multinivel se evidencia lo siguiente:

La relacion laboral no es directa por lo tanto el distribuidor no tiene horarios ni jefes, los
ingresos econdmicos no tienen limite, es decir que los ingresos dependeran Unicamente del

trabajo de distribuidor, la inversion no es altay no es necesario tener un espacio fisico para
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su distribucién o venta. El sistema de trabajo es una garantia para el distribuidor, quien posee
la estructura administrativa y logistica es la empresa de tal manera que el distribuidor no se

preocupa de stocks de productos.

II.C COMO FUNCIONAN LOS MULTINIVELES EN EL
ECUADOR

Estos son negocios conformados por vendedores o distribuidores independientes que generan
ingresos por ventas directas de productos ademas de las ventas realizadas por los vendedores

o distribuidores que integren sus redes.

HI.D FORMAS DE FUNCIONAMIENTOS

Existe varias formas de funcionamiento, pero el béasico, consiste en "vender" el producto o
servicio al consumidor final sin intermediario, usando un grupo de personas para lograr vender
el producto con mayor rapidez. El vendedor puede jugar con el porcentaje de ganancia de su
venta.

FORMULA COMERCIAL

La férmula comercial utilizada para la ganancia es incorporar un grupo de personas bajo su
"linea" (estructura) para obtener un porcentaje de ganancia por sus ventas. Ademas de obtener
bonificaciones, premios, por su trabajo y por el de su Red. Cabe diferenciar que en el trabajo
en red no se requiere de grandes inversiones de dinero, sin embargo, lo que se necesita es
ingresar la mayor cantidad de personas para obtener ganancias, vendiendo productos a precios

accesibles.
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III.LE PLANES DE COMPENSACION DE LOS
MULTINIVELES

e Plan de compensacién escalonado o por ruptura

En este tipo de estructuras generalmente los integrantes deben trabajar duro por sus ganancias
y las de sus redes, debido a que si uno del grupo no trabaja podria perder su estructura o su
lugar en cualquiera de sus lineas, este tipo de Red trabajan en lineas sean verticales y
horizontales. Donde el distribuidor genera su red y es su red quienes van subiéndolo de nivel,

tanto de jerarquia.

, DIRECTOR

SUPERVISOR

llustracion 13. Plan de Compensacion Escalonado, http://www.planesdecompensacion.com/funcionamiento-de-un-plan-de-

compensacion-escalonado-o-por-ruptura/, Marzo 2016.

e Plan de compensacion Uni-nivel

En este plan de compensacion el distribuidor tiene un porcentaje de ganancia de acuerdo al
numero de distribuidores que se encuentren debajo de si mismo. Las empresas que poseen este
plan de compensacién brindan bonificaciones (desde vasos hasta carros) a sus lideres. Este tipo
de compensaciones son usadas por las personas que ingresan a las empresas mas por un

consumo personal.


http://www.planesdecompensacion.com/funcionamiento-de-un-plan-de-compensacion-escalonado-o-por-ruptura/
http://www.planesdecompensacion.com/funcionamiento-de-un-plan-de-compensacion-escalonado-o-por-ruptura/
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¢ ¢
00000000

llustracion 14. Plan de Compensacion Uninivel, http://www.planesdecompensacion.com/como-funciona-un-plan-de-

PROFUNDIDAD
FINITA

1
|

\%

compensacion-unilevel-o-uninivel/, Marzo 2016.

e Plan de compensacién binario

En este tipo de compensaciones la empresa paga un porcentaje especifico del nimero de ventas
que realiza el distribuidor. En este tipo de compensacion inicia su trabajo en ramas o conocidos
como brazos es decir que la ramificacién inicia con un centro de negocios y este debe tener dos
ramas uno a la izquierda y uno a la derecha, aqui su ganancia sera por la rama débil que es la

distribucién directa.

lustracion 15. Plan de Compensacion Binario,

http://www.planesdecompensacion.com/los-secretos-de-un-plan-de-compensacion-binario-multinivel/, marzo 2016.



http://www.planesdecompensacion.com/como-funciona-un-plan-de-compensacion-unilevel-o-uninivel/
http://www.planesdecompensacion.com/como-funciona-un-plan-de-compensacion-unilevel-o-uninivel/
http://www.planesdecompensacion.com/los-secretos-de-un-plan-de-compensacion-binario-multinivel/
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e Plan de compensacion matricial o matriz forzada

En este tipo de compensacion, el distribuidor tiene un incremento de ramos infinita sea a lo
ancho o a lo largo. En esta compensacion la ramificacion genera ganancias. Esta compensacion

trabaja con la multiplicacion del 2*12 sea esto hacia abajo a hacia los lados.

ANCHO FINITO
D R ->!

26006

llustracion 16. Plan de Compensacion Matricial, http://www.planesdecompensacion.com/caracteristicas-de-un-plan-de-

PROFUNDIDAD
FINITA

compensacion-matricial-o-matriz-forzada/, Marzo 2016.

III.F CATEGORIAS DE LOS PRODUCTOS DE LOS
MULTINIVELES EN ECUADOR.

En cuanto a los productos que promocionan este tipo de empresas es generalmente de consumo.
Una de las cosas que las empresas motivan es en su primera fase el consumo personal para
luego hacer red, pero no siempre se hace eso, simplemente es la actitud del vendedor para
generar ingresos. Entre los productos de distribucion se encuentran:

a) Productos de consumo del hogar como decoracion, limpieza, entretenimiento.

b) Productos emocionales que ayudan a la nutricion, jugos, bebidas, vitaminas.

c) Productos de impacto visual en este segmento se tiene los productos que ayudan a
adelgazar, cuidado de la piel, maquillaje, vestido. Estos productos son los mas
faciles de promocionar y vender ademas de dejar una alta rentabilidad.

d) Productos Organicos, Sistemas de Purificacion de Agua, Aire, Sistemas de

Descanso.


http://www.planesdecompensacion.com/caracteristicas-de-un-plan-de-compensacion-matricial-o-matriz-forzada/
http://www.planesdecompensacion.com/caracteristicas-de-un-plan-de-compensacion-matricial-o-matriz-forzada/
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Todos estos tipos de producto son de facil acceso e inscripcion ya que en muchos casos no
necesitas de un activo fijo para ingresar a estas empresas, y de necesitarlo su inversion es

sumamente pequeria.

II1.G FORMAS DE DESARROLLO DE LOS MULTINIVELES

Las empresas de multinivel manejan un alto nivel de liderazgo para tener un buen crecimiento
personal y econdmico, en tal razon este tipo de empresas manejan dos formas de crecimiento
o desarrollo:

1. ventadirecta, y

2. redes de mercadeo.

II1.G 1 VENTA DIRECTA

Cuando se habla de venta directa existen dos partes la una el vendedor definido por la empresa
como distribuidor independiente y el comprador que a la larga termina siendo distribuidor sea
este directo o solo de consumo. El distribuidor independiente no solo consume, sino que lo
distribuye o vende a sus familiares, amigos y conocidos creando de esta manera una cadena de
distribucion. Mientras que el distribuidor de consumo es Unicamente quien ingresa o se inscribe
no para vender o distribuir sino para consumir con el producto comprandolo directamente
ganando de esta manera el porcentaje de descuento en la compra, porcentaje que es la ganancia
del distribuidor independiente, en este aspecto hay que tener muy claro que el porcentaje de

ganancia del producto es directo, pero a la vez suele ser bajo y a corto plazo.

II1.G.2 REDES DE MERCADEO

La red de mercadeo no es mas que la linea o columna de compra que tiene el distribuidor
independiente, con la diferencia que es de quienes forman una cadena de venta y distribucion.
En esta fase los distribuidores méas que vender el producto lo que hacen es reclutar, auspiciar,
y afiliar nuevos distribuidores, el porcentaje de ganancia en este aspecto es residual y a largo
plazo debido a que por las ventas de sus lineas seran recibidas mensual, semestral o anual

dependiendo del producto.
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III.H VENTAJAS DE LOS MULTINIVELES

e Mejores ganancias

e Requiere de una minima inversion

e Minimo riesgo de inversion

e Negocio administrado desde casa.

e Propio jefe

e Flexibilidad de horario

e Negocio Propio, facil y de inmediato

e Capacitacion y entrenamiento gratuito

e Posibilidad de crear nuevos negocios

e Adquisicion de productos de buena calidad a bajo costo

e Obtencioén de bonificaciones

II.I DESVENTAJAS DE LOS MULTINIVELES

e Tener habilidades para las ventas
e Exigencia en el trabajo para obtener resultados

e Tener una cartera de clientes propios



I11.J MATRIZ FODA
FORTALEZAS

Tabla 4. Fortalezas de las Empresas Multinivel

OPORTUNIDADES

Tabla 5. Oportunidades de las Empresas Multinivel
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La remuneracién econdmica es de acuerdo al

esfuerzo del distribuidor.

El talento humano siempre sera especializado.

Los incentivos suelen ser econdmicos y en

productos

Siempre tendra un buen clima laboral

El crecimiento organizacional dependera del

distribuidor y su red.

Fase de crecimiento

Plan de compensacion
Producto de alto nivel
Tecnologia de lata generacion
Filosofia definida

Baja inversion

Recuperacion de inversion a corto plazo

Reduccion de costos
Libertad de lugar de venta
Negocio familiar

Ganancias residuales

Equipos humanos de calidad
Empresas en crecimiento

Productos exclusivos y de necesidad
Trabajo en redes de mercadeo

Sin

membresias

impedimentos de ingresar

a oftras

Generacion de ingresos a corto, mediano y

largo plazo.
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DEBILIDADES Riesgo minimo de perdida de inversion

e Productos generalmente de lujo
o Sin margenes de utilidad

Tabla 6. Debilidades de las Empresas Multinivel

AMENAZAS Trabajar individualmente

e Productos similares en el mercado

e Amplia competencia

Tabla 7. Amenazas de las Empresas Multinivel

HI.K IMPACTO SOCIAL DE LOS MULTINIVELES EN
ECUADOR

El impacto social que se da en el Ecuador por el ingreso de las empresas multiniveles es alto,
debido a que la poblacién le ve como una alternativa de ingresos econémicos sean estos por
encontrarse en el desempleo o por necesidad de ingresos extras. Segun los estudios realizados
para esta investigacion se evidencia que el ingreso a las empresas multiniveles es mas por parte
de las amas de casa debido a la facilidad de horario que brinda este tipo de trabajos. Entre las
empresas que tienen mayor nimero de adeptos es la de cosméticos debido a sus campafias,
comisiones e incentivos que brindan las empresas de mercadeo multinivel situadas en el
Ecuador.

Asi también se evidencia que es en la region costa donde mas afiliados tienen este tipo de
empresas, y el nivel de consumo es mucho mas alto en cuanto a los productos de consumo se
trata. A diferencia de la region sierra donde las personas generalmente buscan un empleo o un
ingreso fijo, sin embargo, no dejan de lado este tipo de oportunidades, pero no es su primera

opcion, lo Ilaman plan B.

III.L RECURSO HUMANO

Para el reclutamiento de las personas las empresas tienen ciertas politicas, entre las cuales

estan: ser mayor de edad, tener una cuenta sea de ahorro o corriente para depositar las ganancias
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por sus redes, tener buen estado de crédito. Ademas, para estas empresas multinivel es de vital
importancia las personas, ya que son su recurso principal para la aceptacién y distribucién del
producto, es decir, que sin las personas no existirian este tipo de empresas.
Para desarrollar su recurso humano, las empresas capacitan a sus distribuidores como lideres y
formadores de nuevos lideres. La funcion de las personas entrenadas es ganarse la confianza
de las personas que ingresan a las empresas multinivel. En este punto es importante destacar:
a) Las personas son el activo fijo de la empresa
b) El desarrollo de los distribuidores llamados también lideres es lo principal

c) Los lideres son quienes motivan a las personas a parecerse

Una vez que los lideres generan sus redes suben de nivel en las empresas, varias empresas

manejan a sus lideres por rangos sean estos de ventas o de redes de mercadeo.

III.M RECURSO PSICOLOGICO

En cuanto al recurso psicolégico las empresas multinivel crean un factor importante en el
distribuidor que es “amar, consumir y demostrar el producto”, mediante esta técnica las
empresas hacen que los distribuidores obtengan mejores resultados. Ya que la primera idea que
vende este tipo de empresas es que para vender el producto debes probarlo y usarlo, solamente
asi tendras éxito en tus ventas y por ende en tus ganancias.

Estas empresas usan lo que se llama la teoria de la comercializacién que ayuda a los
distribuidores a llegar a sus compradores usando lo emocional, incentivando de esta manera a

consumir.

IILLN RECURSO ECONOMICO

Para desarrollar el recurso economico las empresas usan el network marketing, que es un
modelo donde la empresa brinda una compensacion por el trabajo o ventas realizadas por sus

distribuidores. Mediante esta técnica las empresas obtienen de sus inscritos es minimo, a
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cambio de este valor las empresas entregan a sus afiliados los llamados “kits” donde se
encuentra un bolso, catalogos de productos, cartillas de precios de venta al publico y de precio
al mayoreo, listas de codigos. El recurso econémico requerido por las personas para ingresar a
las empresas multinivel generalmente es de baja inversién, todo depende del tipo de empresa.
Existen casos de empresas que trabajan con crédito directo es decir primero venden y entregan
el producto para luego cobrar su valor, no obstante, este tipo de ventas directas tiene un riesgo
de pérdida al momento de cobrar sus ventas, sin embargo, en este punto la compafiia no pierde
sino es el vendedor, quien debera pagar por su inversion, por esta razon las empresas motivan
a que los distribuidores vendan su producto a personas conocidas. Mientras que otras trabajan
con el dinero efectivo donde primero existe la cancelacion del producto para luego entregarlo,

ayudando de esta manera a que sus distribuidores no pierdan el factor econémico.

III.LN RECURSO TIEMPO

En cuanto al factor tiempo este tipo de empresas brinda a sus afiliados que trabajen a su ritmo
y tiempo determinado, que ellos mismo fijan cuando realizan su guia de aprendizaje y trabajo
del Negocio. Por ello muchas personas mantienen sus empleos y su Plan B son las redes de

mercadeo.
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CAPITULO IV

IV. INVESTIGACION DE CAMPO Y ANALISIS DE
RESULTADOS

IV.A ANALISIS DE LAS ENCUESTAS

IV.A.1 OBJETO DE LA REALIZACION DE ENCUESTAS
El objeto de la realizacion de las encuestas es el de obtener la informacion necesaria sobre la

situacion actual de las empresas multinivel en Ecuador las mismas que ayudaran a corroborar

los objetivos del presente estudio.

IV.A.2 ALCANCE
La encuesta fue realizada a personas que estaban interesadas en buscar otras fuentes de ingresos

en la ciudad de Quito.

IV.A. 3 RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
Se ha realizado encuestas a 138 personas, las mismas que trabajan o trabajaron en empresas

multinivel, ubicadas en la ciudad de Quito. Consultar el Anexo 1: Formato de la entrevista:

Anexo 1.

IV.A.4 ANALISIS Y RESULTADOS DE INFORMACION
PREGUNTA N° 1: {Ha escuchado sobre las empresas de multinivel?

El 91% de la poblacién conoce de las empresas multinivel mientras que el 9% no las conoce.

PREGUNTA N° 2: De las siguientes empresas de multinivel, marque las que usted
conoce

Las empresas con 100% de llegada a la poblacion esta: AVON, HERBALIFE, LEONISA,
ORIFLAME, YANBAL, NATURES GARDEN; con un 87% BERCORP; con un 80%
OMNILIFE; la empresa BBL STYLE tiene 65%; NIKKEN 51%; 4LIFE Y RAINBOW tiene

el 41%; NATURE’S SHINE 26%; TEMPUR 25%; Y FGXPRESS 4%.
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PREGUNTA N°3: ¢Conoce sobre el sistema de ventas de estas empresas?

El 67 % conoce el sistema de ventas y el 33% no tiene conocimiento del manejo de ventas y

ganancias de estas empresas.

PREGUNTA N°4: ;De qué manera conocio sobre las empresas de multinivel?

Generalmente estas empresas llegan a ser de conocimiento de la poblacion por el Ilamado boca
a boca, es asi que las personas llegan a conocer a las empresas con el siguiente porcentaje: por
medios sociales el 39%; por familiares que ya pertenecen a la empresa 32% y por amistades el

20%.

PREGUNTA N°5: ¢Pertenece usted, a alguna empresa de multinivel?

De la poblacion investigada el 66% esta dentro de estas empresas y el 34% no pertenece

PREGUNTA N°6: Segun su criterio, que actividad realizan los distribuidores de este
tipo de empresas.

En esta pregunta la principal actividad es la venta de productos con un 66%; el consumo de

productos con el 63%; crear redes de consumo el 57% y comprar el producto un 16%.

PREGUNTA N°7: Para usted. ¢ Cual seria el principal motivo para que las personas
ingresen a este sistema de negocios?

Segun el criterio de los encuestados, las personas ingresan a estas empresas: el 90% busca
ganar dinero facil y rapido; el 64 % por que no tiene trabajo; el 52% por que tienen tiempo

libre.

PREGUNTA N°8: ;Cuanto tiempo de trabajo cree usted que necesita dedicar una
persona que pertenece a estas empresas?

El tiempo que las personas creen que se debe tener para este tipo de negocio es el 49% cinco
horas por semana; el 30 % cree que se debe dedicar 10 horas semanales; el 16% piensa que se

debe dedicar 20 horas; mientras que un 4% lo debe dedicar 40 horas semanales.
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PREGUNTA N°9: ¢ Conoce usted los elementos que se necesita para trabajar en este
tipo de negocio?

La poblacion cree que para desarrollar estos negocios se necesita en un 90% habilidad; un 85%
capacitacion y un 64% la perseverancia.

PREGUNTA N°10: Segun su criterio, ¢ Cual de estas opciones seria el principal riesgo
de ingresar a este tipo de negocios?

El riesgo que estas personas piensan que se corre esté en el siguiente porcentaje: 71% inversion

econdmica; 64% fracaso; y el 57 % el tiempo que requiere.

PREGUNTA N°11: ¢ Le gustaria incursionar en este tipo de negocios?

Las personas encuestadas opinaron que en un 59% si incursionaria en este negocio mientras

que un 41% dijo que no.

PREGUNTA N°12: Segun su opinion, ¢vender es?

En esta pregunta se obtuvieron los siguientes resultados: el 92% considera que se requiere
experiencia; el 57% piensa que es facil; mientras que el 41% piensa que es dificil y un pequefio
porcentaje de 9 opina que cualquier persona puede vender.

PREGUNTA N°13: ¢ En las empresas de multinivel, el esquema piramidal beneficia
siempre al de mas arriba?

En cuanto a esta pregunta el 85% de la poblacion responde que solo los de arriba ganan vy el

15% piensan lo contrario.

PREGUNTA N°14: ¢ Cree usted, que las empresas multinivel ofrecen ganancias
irreales?

La poblacion encuestada afirma que las ganancias son irreales en un 85% mientras que el
15% piensa que no es asi.

PREGUNTA N°15: ¢ Esta usted inscrito en alguna empresa multinivel?

Al preguntar a la poblacion si esta inscrita en este tipo de empresas respondieron: 62% si esta

inscrita y el 38% no esta.



ORMAZA 85

CONCLUSIONES DE LAS PREGUNTAS

Una vez realizado el andlisis se llego a las siguientes conclusiones:

- La poblacién busca libertad de tiempo y econdmica al inscribirse en este tipo de
negocios, invirtiendo en capacitaciones para poder lograrlo.

- Los trabajos en las empresas multinivel hacen que los inscritos generen nuevas
oportunidades de trabajo

- Este tipo de empresas brinda oportunidades de ingresos sean extras 0 como ingreso
fijo, la misma que se vuelve una actividad laboral, generando recursos econémicos
para cubrir sus necesidades

- Los inscritos o distribuidores independientes como se los denomina piensan que
estos proyectos los ayudan a desarrollarse econémicamente y empresarialmente

- Los distribuidores conocen su producto y lo distribuyen sea mediante las redes

sociales y sus amistades, generando asi un mercado interno.

IV.B CONCLUSIONES GENERALES

El objetivo general de la investigacion se cumplié al analizar la estructura y manejo de las
empresas multinivel se pudo describir las caracteristicas y funcionamiento de las mismas, en
la ciudad de Quito, Ecuador, en el (capitulo | péagina 15), observamos las ventajas y
desventajas, primordialmente de las que obtuvimos mayores resultados en la Encuestas como
las mas conocidas, al observar su impacto econémico y social en el pais se llegé a la conclusién
que las personas elijen como segunda opcion o Plan B los Multiniveles, muy pocos se arriesgan
a tomarlo como Plan A sin tener un trabajo fijo, a excepcién de un grupo muy minoritario de
Estudiantes y Amas de Casa que lo hacen por hobbies, o por opcién de ingreso pequefio,
(Capitulo 3, Tabla 3).

Concluyendo acorde a los objetivos especificos se obtiene que:
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Al identificar el desarrollo interno de las empresas multinivel y su impacto social, en la ciudad
de Quito, el avance de la era de la tecnologia hace que muchas personas no sea estafadas,
debido a que hay informacion en la Web acerca de las empresa, como blogs de comentarios,
0 videos, los cuales ayudan y causan impacto en las personas ya que si reconocen que pueden
ser estafadas, por empresas que dicen ser Multiniveles, pero son Pirdmides, lo primordial que
se debe de saber; es que ninguna empresa con funcionamiento MLM paga por inscribir
personas si no por comercializar sus productos, y asi mismo hacer crecer la red, y ganar en base

a las ventas de la red de Mercadeo.

Quienes aun no tienen acceso al internet, se deben percatar que las ganancias de estas empresas
deben ser reales, es decir, con trabajo, se logra un nimero determinado de ventas para una
cantidad determinada de ganancia. Ellos lo llaman “ganar-ganar”, gana la empresa gana el
distribuidor, porque los entrenan para trabajar a duplicacion, este es un sistemas a pasos a
seguir, con el que han trabajado sus patrocinadores, y saben los resultados del mismo. Los
Multiniveles son excelentes modelos de negocio siempre y cuando se le dedique tiempo,

esfuerzo y trabajo.

Al describir la forma de comercializacién y remuneracion de cada una de las empresas
legalmente constituidas como Marketing Multinivel en Ecuador, se denoto que todas trabajan
con el siguiente sistema: Distribuidores Autorizados, esto quiere decir, que eres parte de la
Empresa, sin estar en néminas, ni trabajar para ellos, sino con ellos; en su mayoria tienen un
Contrato comercial para Distribuidores Autorizados, pagan una suscripcion, entregan material

de la empresa y productos en algunas.

Tambien, la empresa brinda sus oficinas para entrenamiento, charlas, exhibicion del producto,
es decir, cuentas con el apoyo logistico, administrativo, y fisico de la empresa, mas no eres un

empleado de la misma, solo funcionan como Distribuidores. Indistintamente todas trabajan
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con bonos, ganancias por volumen personal, y por volumen grupal; lo reciben segln cada

empresa semanalmente o mensualmente.

Al conocer la forma de compensacién y rangos de las empresas mas conocidas en el pais, se
realizaron entrevistas y se asistio a las charlas de Prolife, Nikken, Forever Green, Herbalife y
Omnilife, tomo como referencias estas; porque son las de mayor auge al momento. En las
entrevistas que se realiz6 a personas que ya pertenecen al MLM se identificd que no sabian
cdmo se manejaba su plan de compensacion, solo entendian lo basico del proceso de: inscribir,
vender y ganar. Sin embargo, no desarrollaban los planes de compensacion, con ello se llegd
a la conclusion que es uno de los mayores motivos por el cual las personas solamente trabajan

por un tiempo determinado y luego se retiran.

Los patrocinadores pierden en corto tiempo a las personas que inscribieron en su red, por no
trabajar con ellos las bases de la empresa que al momento de inscribir les venden la idea
errénea, de libertad financiera a menor esfuerzo, pero como a todo trabajo para que tenga éxito,
no funciona de otra forma, sino con un plan de trabajo establecido, tiempo, dedicacion y

esfuerzo.

Los Multiniveles son interesantes, excelentes formas de ganar dinero. Sin embargo, a través de
esta investigacion se concluye que se necesita un perfil de persona especifico con capacidad de

trabajar de manera autbnoma, tener iniciativa y con habilidades para las ventas.

Al inicio las personas que se vinculan a una empresa Multinivel empiezan las ventas con sus
familias, piensan que les va excelente y cuando se termina la lista de familiares y amigos, no

saben trabajar en frio (con nuevos clientes).

Las personas piensan que su éxito depende de la suerte para ganar dinero, y en ocasiones la

tienen, pero esto no es duradero. El trabajo va mas alla de lo que sus patrocinadores le dicen,
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al cabo de dos o tres meses se acaban los contactos, familia, y empieza todas las culpas de la
falta de éxito, se culpa al producto, la compafiia, la economia, y se culpa primordialmente al
patrocinador por no ayudarte con el negocio.

Muchas personas tienen la idea errénea que su patrocinador siempre tendré que estar ahi, dando
su charla o haciendo su trabajo, pero otra de las caracteristicas de estos negocios es que
necesitan personas que sean autodidactas, les guste aprender, emprender, y renovarse
constantemente.

Se presentan muchas ventajas que a la vez pueden ser desventajas las describo:

e Enocasiones las personas logran mejores ganancias que en un empleo fijo, y
sino logras ser un buen vendedor o no llegas con las personas adecuadas, que
sucede con las ganancias que querias obtener.

e Requiere de una minima inversion, menor que emprender tu propio negocio y
tener costos fijos.

e Minimo riesgo de inversién, porque te dan producto y equivale al valor de tu
suscripcion.

e Negocio administrado desde casa, porque lo realizas a tu tiempo y lugares, este
es un motivo por el cual se desentienden muchos del negocio y no le dan el
tiempo necesario, no todos pueden trabajar asi

e Propio jefe, pero empleado de tus redes porque desde el inicio no explicas bien
y todos quieren que hagas el trabajo por ellos.

e Flexibilidad de horario, siempre y cuando tenga una meta y trabajo establecido.

e Negocio Propio, facil y de inmediato, la empresa no te pertenece eres
distribuidor autorizado, ellos pueden prescindir de ti en cualquier momento.

e Capacitacion y entrenamiento gratuito

e Posibilidad de crear nuevos negocios
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e Adquisicion de productos de buena calidad a bajo costo, no todas las compafiias
funcionan con esta modalidad, hay productos costosos.

e Obtencidn de bonificaciones siempre y cuando se trabaje en equipo.

Concluyo con que este tipo de negocio es muy emocional, lo ven mucho de momento, es decir,
por ahora ingreso gano y luego si me va mal, me voy, y en realidad solo venden lo que pueden,
pero no realizan lo que ciertamente se requiere, esto es una Red de Mercadeo.

En el pais existen compafiias con excelentes planes de compensacion, pero desde la

investigacion realizada se constata que no toda persona puede realizar este tipo de negocio.

IV.C RECOMENDACIONES

Las siguientes reflexiones que se presentan a manera de recomendaciones:

En Ecuador cada vez llegaran mas empresas multiniveles, tenemos que informarnos antes de
asistir a las charlas, de que se trata, y que empresa es, primordialmente si esta 0 no registrada

en el pais, recordemos que todo producto si es de consumo debe tener registro sanitario.

Toda empresa Multinivel cuenta con una direccién, planeacion y control por lo tanto e, si
quieres ser un Distribuidor debes aplicar el mismo proceso para que puedan comprender la Red

de Mercadeo y su Plan de Compensacion.

Recordemos que ninguna empresa multinivel te pagaria por suscribir a las personas, a menos
de que en esta suscripcion exista un Volumen de Compra por algun producto, sino deberiamos

investigar si se tratase de una piramide.

Las ganancias deben ser acorde al trabajo y al tiempo que desempefies en la red de mercadeo,
porque la libertad financiera no se logra sin planeacion y trabajo en equipo en este tipo de
negocios. No deben dejarse llevar en ese momento por lo emocional ya que al emprender

cualquier negocio sea tradicional o multinivel debes analizar, tus oportunidades, amenazas,
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debilidades y fortalezas; ya que asi sea la inversion minima, debe tener un control de riesgo al

realizarla.
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IV.F ANEXOS
IV.F.1 ENCUESTA

FECHA: / / N° de encuesta:

NOMBRE DEL ENCUESTADOR: Gema Ormaza

El siguiente cuestionario tiene como objetivo conocer la opinién sobre el conocimiento de las empresas
multiniveles en el Ecuador. La informacion entregada en este cuestionario es netamente con caracter
académico.

PARTE |

Instrucciones: Conteste las preguntas con una X.

1. ¢Ha escuchado sobre las empresas de multinivel?

SI NO

2. De las siguientes empresas de multinivel marque las que usted conoce

AVON NIKKEN
4LIFE ORIFLAME
BBL STYLE RAINBOW
BELCORP TEMPUR
HERBALIFE YANBAL
LEONISA OMNILIFE
NATURES GARDEN FGXPRESS



http://www.nikkenlatam.com/

NATURE’S SUNSHINE

¢Conoce sobre el sistema de ventas de estas empresas?

Sl NO
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¢,De qué manera conocio sobre las empresas de multinivel?

Invitacion realizada por amistades

Familiar pertenece a este tipo de empresas

La informacion le llego por medios sociales

Desconozco

¢ Pertenece usted, a alguna empresa de multinivel?

Sl Identifique:

NO

Segun su criterio, que actividad realizan los distribuidores de este tipo de empresas

Vender productos

Comprar productos

Consumir productos

Crear redes de consumo

Ingresar y entrenar personas para trabajar

Otros:

Para usted, ¢Cudl seria el principal motivo para que las

negocios?

personas ingresan a este sistema de
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No tienen trabajo

Tienen tiempo libre

Les gusta las ventas

Busca ganar dinero facil y rapido

8. ¢Cuanto tiempo necesitaria una persona que pertenece a estas empresas?

5 horas a la semana 20 horas a la semana

10 horas a la semana 40 horas a la semana

9. ¢Conoce usted los elementos que se necesita para trabajar en este tipo de negocios?

Capacitacion Habilidad

Perseverancia Trabajo duro

10. Segun su criterio, ¢,cuél de estas seria el principal riesgo de ingresar a este tipo de negocio?

Inversién econémica Fracaso

Tiempo Otros

11. ¢Le gustaria incursionar en este tipo de trabajo?

SI NO

12. Seguln su opinién, ¢vender es?

Dificil Necesita experiencia

Facil Cualquiera vende

13. ¢En las empresas de multinivel, el esquema piramidal beneficia siempre al de mas arriba?



Sl

NO

14. ¢Las empresas de multinivel prometen ganancias irreales?

Sl

NO

15. ¢Estainscrito en alguna empresa de multinivel?

Sl

IV.F.2 DESARROLLO Y TABULACION DE LAS ENCUESTAS

Identifique: ___

NO

PREGUNTA N° 1: {Ha escuchado sobre las empresas de multinivel?

iTEM FRECUENCIA || PORCENTAJE
Sl 125 91 %
NO 13 9 %
TOTAL 138 100

TABLA 8. Pregunta N° 1: ¢Ha escuchado sobre las empresas de multinivel?

é¢Ha escuchado sobre las empresas de

multinivel?
125

PREGUNTA N°1

mS| mNO

GRAFICO N° 1: Pregunta N° 1: ¢ Ha escuchado sobre las empresas de multinivel?

ORMAZA 94



ORMAZA 95

PREGUNTA N° 2: De las siguientes empresas de multinivel, marque las que usted conoce

ITEM FRECUENCIA || PORCENTAJE
AVON 138 100%
4LIFE 56 41%
BBL STYLE 90 65%
BELCORP 120 87%
HERBALIFE 138 100%
LEONISA 138 100%
NIKKEN 70 51%
ORIFLAME 138 100%
RAINBOW 57 41%
FGXPRESS 6 4%
TEMPUR 35 25%
YANBAL 138 100%
OMNILIFE 110 80%
NATURES GARDEN 138 100%
NATURE’S SUNSHINE 36 26%

TABLA 9. PREGUNTA N° 2: De las siguientes empresas de multinivel, marque las que usted conoce
GRAFICO N° 2: PREGUNTA N° 2: De las siguientes empresas de multinivel, marque las que usted conoce

PREGUNTA N°3: ¢Conoce sobre el sistema de ventas de estas empresas?

ITEM FRECUENCIA [ PORCENTAJE
SI 92 67%
NO 46 33%
TOTAL 138 100%

TABLA 10. PREGUNTA N°3: ¢ Conoce sobre el sistema de ventas de estas empresas?



éConoce sobre el sistema de ventas de
estas empresas?

92

46

PREGUNTA N°3

S| NO

GRAFICO N° 3: PREGUNTA N°3: ;Conoce sobre el sistema de ventas de estas empresas?
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PREGUNTA N°4: ¢ De qué manera conocid sobre las empresas de multinivel?

ITEM FRECUENCIA || PORCENTAJE
INVITACION REALIZADA POR AMISTADES 27 20%
FAMILIAR PERTENECE A ESTE TIPO DE EMPRESAS 44 32%
LA INFORMACION LE LLEGO POR MEDIOS SOCIALES 54 39%
DESCONOZCO 13 9%
TOTAL 138 100%

TABLA 11. PREGUNTA N°4: ;De qué manera conocio sobre las empresas de multinivel?

¢De que manera conocio sobre las empresas de
multinivel?

B INVITACION REALIZADA POR AMISTADES
B FAMILIAR PERTENECE A ESTE TIPO DE EMPRESAS
LA INFORMACION LE LLEGO POR MEDIOS SOCIALES
Sm DESCONOZCO

54
44

27
- =
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PREGUNTA N

GRAFICO N° 4: PREGUNTA N°4: ¢ De qué manera conocio sobre las empresas de multinivel?



PREGUNTA N°5: ¢Pertenece usted, a alguna empresa de multinivel?

ITEM FRECUENCIA ||[PORCENTAJE
SI 91 66%
NO 47 34%
TOTAL 138 100%
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TABLA 12. PREGUNTA N°5: ¢ Pertenece usted, a alguna empresa de multinivel?

é¢Pertenece usted, a alguna empresa de
multinivel?

91 mS| mNO

PREGUNTA N°5

GRAFICO N° 5: PREGUNTA N°5: ¢ Pertenece usted, a alguna empresa de multinivel?

PREGUNTA N°6: Segun su criterio, que actividad realizan los distribuidores de este tipo

de empresas.

ITEM FRECUENCIA || PORCENTAJE
VENDER PRODUCTOS 91 66%
COMPRAR PRODUCTOS 22 16%
CONSUMIR PRODUCTOS 87 63%
CREAR REDES DE CONSUMO 78 57%
INGRESAR Y ENTRENAR PERSONAS PARA TRABAJAR 34 25%

TABLA 13. PREGUNTA N°6: Segun su criterio, que actividad realizan los distribuidores de este tipo de empresas.
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Segun su criterio, que actividad realizan los
distribuidores de este tipo de empresas

m VENDER PRODUCTOS

m COMPRAR PRODUCTOS
CONSUMIR PRODUCTOS
CREAR REDES DE CONSUMO

M INGRESAR Y ENTRENAR PERSONAS PARA TRABAJAR

91 87 78

PREGUNTA N°6

34
22

GRAFICO N° 6: PREGUNTA N°6: Segun su criterio, que actividad realizan los distribuidores de este tipo de empresas.

PREGUNTA N°7: Para usted. ¢(Cudl seria el principal motivo para que las personas

ingresan a este sistema de negocios?

ITEM FRECUENCIA | PORCENTAJE
NO TIENEN TRABAJO 89 64%
TIENEN TIEMPO LIBRE 72 52%
LES GUSTA LAS VENTAS 73 53%
BUSCA GANAR DINERO FACIL Y RAPIDO 124 90%

TABLA 14. PREGUNTA N°7: Para usted. ¢Cual seria el principal motivo para que las personas ingresan a este sistema de

negocios?



Para usted, ¢ Cual seria el principal motivo para
que las personas ingresan a este sistema de

m NO TIENEN TRABAJO
LES GUSTA LAS VENTAS

89

PREGUNTA N°7

negocios?

ETIENEN TIEMPO LIBRE

B BUSCA GANAR DINERO FACIL Y RAPIDO
124

72 73
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GRAFICO N° 7: PREGUNTA N°7: Para usted. ¢ Cual serfa el principal motivo para que las personas ingresan a este

sistema de negocios?

PREGUNTA N°8: ;Cuanto tiempo de trabajo cree usted que necesita dedicar una

persona que pertenece a estas empresas?

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
5 HORAS A LA SEMANA 68 49%
20 HORAS A LA SEMANA 22 16%
10 HORAS A LA SEMANA 42 30%
40 HORAS A LA SEMANA 6 4%
TOTAL 138 100%

TABLA 15. PREGUNTA N° 8: ;Cuénto tiempo de trabajo cree usted que necesita dedicar una persona que pertenece a

estas empresas?
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é¢Cuanto tiempo de trabajo necesita dedicar una
presona que pertenece a estas empresas?

H 5 HORAS A LASEMANA m 20 HORAS A LA SEMANA
10 HORAS A LA SEMANA m 40 HORAS A LA SEMANA

68
42

22
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GRAFICO N° 8. PREGUNTA N° 8: ;Cuanto tiempo de trabajo cree usted que necesita dedicar una persona que pertenece a

PREGUNTA N°8

estas empresas?

PREGUNTA N°9: ¢ Conoce usted los elementos que se necesita para trabajar en este tipo

de negocio?
ITEM FRECUENCIA | PORCENTAJE
CAPACITACION 117 85%
PERSEVERANCIA 89 64%
HABILIDAD 124 90%
TRABAJO DURO 138 100%

TABLA 16. PREGUNTA N°9: ¢ Conoce usted los elementos que se necesita para trabajar en este tipo de negocio?

éConoce usted los elementos que se necesita
para trabajar en este tipo de negocios?

B CAPACITACION  m PERSEVERANCIA  m HABILIDAD TRABAJO DURO

138
124

117

PREGUNTA N°9

GRAFICO N° 9. PREGUNTA N°9: ¢Conoce usted los elementos que se necesita para trabajar en este tipo de negocio?



ORMAZA 101

PREGUNTA N°10: Segun su criterio, ¢Cual de estas opciones seria el principal riesgo de

ingresar a este tipo de negocios?

ITEM FRECUENCIA | PORCENTAJE
INVERSION ECONOMICA 98 71%
TIEMPO 78 57%
FRACASO 89 64%
OTROS 24 17%

TABLA 17. PREGUNTA N°10: Segun su criterio, ¢Cudl de estas opciones seria el principal riesgo de ingresar a este tipo de

negocios?

Segun su criterio, ¢ Cual de estas opciones seria
el principal riesgo de ingresar a este tipo de

® INVERSION ECONOMICA ®TIEMPO  ® FRACASO

98

PREGUNTA N°10

negocio?

OTROS

GRAFICO N° 10. PREGUNTA N°10: Segun su criterio, ¢Cuél de estas opciones seria el principal riesgo de ingresar a este

tipo de negocios?



PREGUNTA N°11: ¢ Le gustaria incursionar en este tipo de negocios?

ITEM FRECUENCIA ||[PORCENTAJE
SI 82 59%
NO 56 41%
TOTAL 138 100%

TABLA 18. PREGUNTA N°11: ;Le gustaria incursionar en este tipo de negocios?

PREGUNTA N° 11

GRAFICO N° 11. PREGUNTA N°11: ¢ Le gustaria incursionar en este tipo de negocios?

éLe gustaria incursionar en este tipo de

negocio?

mS| mNO

PREGUNTA N°12: Segln su opinion, ¢vender es??*

ITEM FRECUENCIA | PORCENTAJE
DIFICIL 56 41%
FACIL 78 57%
NECESITA EXPERIENCIA 127 92%
CUALQUIERA VENDE 12 9%

TABLA 19. PREGUNTA N°12: Segln su opinion, ¢vender es?
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24 Esta pregunta es para informacion General, ya que muchos creen poder vender, pero la realidad es que

se necesita un perfil especifico para los Multiniveles, no todos son aptos para este tipo de negocio.



PREGUNTA N° 12

Segun su opinién, vender es?

EDIFICIL ®WFACIL m NECESITA EXPERIENCIA

1

GRAFICO N° 12. PREGUNTA N°12: Seguin su opinion, ;vender es?
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CUALQUIERA VENDE
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PREGUNTA N°13: (En las empresas de multinivel, el esquema piramidal beneficia

siempre al de mas arriba?

ITEM FRECUENCIA ||PORCENTAJE
Sl 117 85%
NO 21 15%
TOTAL 138 100%

TABLA 20. PREGUNTA N°13: ¢En las empresas de multinivel, el esquema piramidal beneficia siempre al de més arriba?

¢En las empresas de multinivel, el

esagquema piramidad beneficia siempre

PREGUNTA N° 13

al de mas arriba?

mS| mNO
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GRAFICO N° 13. PREGUNTA N°13: ¢En las empresas de multinivel, el esquema piramidal beneficia siempre al de mas

arriba?
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PREGUNTA N°14: ;Cree usted, que las empresas multinivel ofrecen ganancias

irreales??
iTEM FRECUENCIA [ PORCENTAJE
Sl 117 85%
NO 21 15%
TOTAL 138 100%

TABLA 21. PREGUNTA N°14: ;Cree usted, que las empresas multinivel ofrecen ganancias irreales?

éLas empresas de multinivel prometen
ganancias irreales?

mS| mNO

117

PREGUNTA N°14

21

GRAFICO N° 14. PREGUNTA N°14: ;Cree usted, que las empresas multinivel ofrecen ganancias irreales?

%5 Al referirme al Ganancias Irreales, es por la tan nombrada “libertad financiera” con la que los
distribuidores atraen emocionalmente a las personas, y les venden una idea errénea de que no haciendo casi nada

ganan dinero y personas que trabajan por ellos, y la realidad es que sin trabajo esto no se logra.



PREGUNTA N°15: ¢ Esta usted inscrito en alguna empresa multinivel?

ITEM FRECUENCIA ||[PORCENTAJE
Sl 85 62%
NO 53 38%
TOTAL 138 100%

TABLA 22. PREGUNTA N°15: ;Esta usted inscrito en alguna empresa multinivel?

¢Esta usted inscrito en alguna empresa de

PREGUNTA N°15

GRAFICO N° 15. PREGUNTA N°15: ¢Esta usted inscrito en alguna empresa multinivel?

multinivel?
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IV.F.3 ESTRACTO DOCUMENTO AEVD. ASOCIACION
ECUATORIANA DE VENTA DIRECTA (Anexo General)

=
2
i

lustracion 17. Doctor Carl. F. Rehnborg. Primer Creador de MLM. Empresa Nutrilife

e |
.
——

Extracto del Documento subido por la Aevd Asociacion Ecuatoriana Venta Directa
Fecha: 09/09/11

Titulo: Pirdmides

LOS NEGOCIOS PIRAMIDALES: No son lo que aparentan (Piramides, 2011)

iNo cometa errores costosos!

Miles de personas han perdido millones de pesos por participar en negocios piramidales.
Muchas de las victimas sabian que se estaban jugando el dinero, aunque no sabian que las
posibilidades de obtener lucro eran minimas. Sin embargo, muchos creian que lo que hacian
era comenzar su propio negocio. Estas personas fueron engafadas por los “negocios”

piramidales que se disfrazan con la apariencia de ser negocios legitimos.

(Qué es un “negocio” piramidal?

Los “negocios” piramidales son negocios que no estan autorizados por la Ley, en los cuales las

personas que se encuentran en la base de la piramide les pagan cierta cantidad de dinero a los
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pocos que estan en la cima. Todos los nuevos participantes pagan para recibir la oportunidad
de avanzar hacia la cima y recibir los pagos de las personas que se puedan unir mas tarde al

“negocio”.

Para unirse a este tipo de “negocio”, usted debe pagar o “invertir” entre una pequefia cantidad
hasta miles de pesos. En este ejemplo, con $1,000.00 usted puede comprar una posicion en una
de las casillas de la base de la piramide. La mitad de este dinero ($500.00) lo recibe la persona
que esta inmediatamente en el nivel superior al suyo, mientras que los otros $500.00 los recibe
el promotor o persona que esta en la cima de la pirdmide. Si todas las casillas se ocupan con
participantes, el promotor recibira $16,000.00 y usted y los demas en la base tendran $1,000.00
menos. Cuando el promotor haya recibido todo su dinero, su posicion desaparece y el segundo
nivel se convierte en la cima o lugar de las ganancias. Es en este momento cuando los dos que
estan en la cima comienzan a recibir, a la base de la pirdmide se le agregan otras 32 casillas y

la busqueda de nuevos participantes continua.

Cada vez que desaparece el nivel superior, se le debe agregar un nivel en la base, lo cual es el
doble de la cantidad anterior de la base. Si en el “negocio” se inscriben suficientes personas,
usted y los otros 15 “inversionistas” tal vez pudieran llegar a la cima, no obstante, para que
usted llegue a recibir ganancias, 512 personas se deben inscribir en el “negocio”, la mitad de

las cuales perderia $1000.00

Claro esta que la piramide se puede venir a bajo mucho antes de que usted alcance la cima.
Para que todos en el “negocio” piramidal puedan recibir las ganancias, debe haber una fuente

inagotable de inversionistas.

Pero en realidad, la fuente de participantes es limitada y cada nuevo nivel que se le agregue en
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la base brinda menos oportunidades de conseguir mas participantes, lo que aumenta las

posibilidades de perder dinero.

Lo que usted debe saber de los “negocios” piramidales

1.

Este tipo de “negocio” genera pérdidas. Los “negocios” piramidales se basan en la
matematica simple: muchos perdedores le pagan a unos pocos ganadores.

Son “negocios” fraudulentos. Los participantes engafian, conscientemente o
inconscientemente a quienes se inscriben en el “negocio”. Pocos son los que invertiran
para vincularse con un “negocio” de este tipo si se les explicara cuales son las
posibilidades reales de ganancia.

Son “negocios” ilegales. Hay un riesgo real que las autoridades competentes clausuren
este tipo de “negocio” que se arresten a quienes participan en ellos o pueden inclusive

llegar a recibir cuantiosas multas.

(Existen personas que pudieran invertir en este tipo de “negocio”?

Los promotores de los “negocios” piramidales son expertos en la psicologia de grupo. En

reuniones introductorias crean una atmosfera de entusiasmo y frenesi, donde la presién del

grupo y la promesa de ganar dinero facil tocan la codicia y el temor de perder la oportunidad

de un buen negocio. Durante las reuniones se espera que no haga muchas preguntas ni que

considere el asunto a profundidad. Este tipo de tactica resulta dificil de resistir a menos que

usted reconozca que en realidad el “negocio” tiene pocas posibilidades a su favor.

Los “negocios” piramidales encubiertos: Lobos vestidos de ovejas.

Algunos de los promotores de “negocios” piramidales tratan de darle al “negocio” una
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apariencia de Multinivel. El sistema de mercadeo de Multinivel es un negocio legal y
autorizado que emplea una red de distribuidores independientes para vender productos a los

consumidores.

Para darle la apariencia de una compaifiia de Multinivel, un “negocio” piramidal usa una linea
de productos para aseverar que ellos también venden productos. No obstante, se esfuerzan poco
0 no se esfuerzan por vender dicho producto. En cambio, el dinero se logra mediante el sistema

de la piramide, a través de la inscripcion de personas al “negocio”.

Cuando se inscriben a los nuevos “distribuidores” se les presiona para que compren una gran

cantidad de productos costosos.

Por ejemplo, para convertirse en “distribuidor”, tal vez usted tenga que comprar $1000.00 de
productos que no valen la pena. La persona que lo inscribio recibe $500.00 (una “comision”
del 50%) y los otros $500.00 los recibe quien esta en la cima de la piramide (en este caso la
“compatfiia”). Observe la gran similitud que hay con la forma de “negocio” piramidal simple

gue mostramos anteriormente.

Es de notar que la mayoria de los “negocios” piramidales encubiertos no son tan faciles de
descubrir. Los “negocios” piramidales encubiertos a menudo escogen productos que no son tan
caros para producir y que no son reconocidos en el mercado; para citar algunos ejemplos, los
productos milagrosos, las curas exoticas, etc. Esta actitud dificulta saber si hay un mercado real

de clientes para tales productos.

La mejor forma de evitar un fraude de un “negocio” piramidal encubierto es saber exactamente

cuéles son las verdaderas oportunidades econémicas que ofrece.
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El mercadeo de Multinivel: Oportunidades de ganar dinero por la via legal.

El mercadeo Multinivel es una forma muy popular de venta al menudeo en el cual se venden
productos, no en las tiendas sino por el sistema de Ventas Directas a través de hombres y
mujeres, comerciantes independientes, llamados distribuidores, esta comercializacion se

realiza generalmente en la casa de los clientes.

Como distribuidor independiente usted puede determinar sus propias horas de trabajo y las

ganancias que reciba al vender productos que determinada compafiia ya establecida le provea.

En la estructura del Multinivel usted también puede tener su propio equipo de vendedores,
motivarlos, capacitarlos y proveerles los productos que usted vende. Sus ganancias incluyen
un porcentaje de las ventas de todo su grupo de vendedores, asi como, las ganancias por las
ventas a sus propios clientes. Esta oportunidad ha convertido al mercadeo de Multinivel en una

forma atractiva de comenzar un negocio con poco dinero.

Como establecer la diferencia entre un negocio legal y un “negocio” piramidal.

Los “negocios” piramidales procuran acaparar su dinero rapidamente. Las compafias de
Multinivel procuran hacer dinero con usted a medida que usted saca adelante su negocio,
vendiendo productos. Antes de inscribirse con una compafiia, investigue detenidamente. Una

buena forma de comenzar es haciéndose estas tres preguntas:

1. ¢ Cuanto debe pagar para convertirse en distribuidor?
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Si la cantidad es considerablemente alta, tenga cuidado. La cuota inicial en las compafiias de
Venta Directa con el sistema Multinivel, por lo general es baja (generalmente cobran el manual
para los vendedores, folletos, etc. a precio de costo para la compafiia). Estas compafiias quieren

facilitarle su inicio en las ventas por los que lo hacen a bajos precios.

Por otro lado, los “negocios” piramidales reciben la mayor parte de sus ganancias mediante la
inscripcion de nuevos miembros. Por lo tanto, los costos para llegar a ser distribuidor son por

lo general bastante elevados.

2. ¢Le volvera a comprar la compafiia los productos que usted no haya podido vender?

En el posible caso que usted se quedara con una gran cantidad de mercancia sin poder venderla,
tenga mucho cuidado. Las compafiias que estan legalmente organizadas y que requieren la
compra de productos, por lo general “le compraran los productos que usted no haya vendido”

si usted decide abandonar el negocio.

3. ¢ Los productos de la compafiia se le venden a los consumidores?

Si la respuesta es NO (o no muchos productos) manténgase alejado. Este es un elemento clave.
El mercadeo Multinivel como otros sistemas de Venta Directa depende de la venta de productos

a los clientes y en el establecimiento de un mercado.

Esto requiere que haya productos de calidad, a precios que puedan competir en el mercado. Por
otra parte, los “negocios” piramidales no estan interesados en que el consumidor compre los

productos. Las ganancias de este tipo de “negocios” se obtienen mediante el volumen de venta
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de los nuevos inscritos, quienes compran productos, no porque sean Gtiles sino porque tienen
que comprarlos para poder participar. Su inventario de productos nunca debe ser mayor al que

en realidad espera vender.

Como evitar hacer una mala “inversion”

Tomese su tiempo. No permita que nadie lo apresure. Una buena oportunidad de sacar adelante
un negocio de Multinivel no va a desaparecer de la noche a la mafiana. Las personas que le
dicen “métase con los ojos cerrados” lo que quieren decir es que los que se inscriban después

tampoco tendran una buena base. Sea muy cuidadoso.

Obtenga maés informacion sobre:

- La compafiia y sus ejecutivos.

- Los productos, su costo, el valor real en el mercado, los proveedores, el mercado
potencial en su area.

- Los costos de la inversién inicial, incluyendo las compras que tiene que hacer.

- La garantia que brinda la compafiia para comprar los productos que usted no haya
podido vender.

- El promedio de ganancias de los distribuidores activos.

- Pida copias de toda la literatura que la compafiia tenga disponible.

- Consulte a otras personas sobre la compafiia y los productos.

— Investigue y verifique toda la informacion. No dé por sentado que los documentos que

tengan apariencia de oficiales son exactos o completos.

Revise si la compafiia se encuentra afiliada a la Asociacion Mexicana de Ventas Directas, lo
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cual le garantizara que se trata de una empresa seria que opera bajo lineamientos de ética y

respeto, comprometida con el consumidor (Fundacion para la Educacién de la Venta Directa).



