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INTRODUCCION




En los ultimos afios ha proliferado una nueva forma de comercializacion en nuestro pais y en
general en todo el mundo: los Multiniveles; un sistema diferente al sistema tradicional de
comercializacion, que permite aspirar a un mismo nivel de ingresos a cada uno de los individuos
que participan activamente en el proceso, basado en ventas de persona a persona y en la

publicidad de boca en boca.

La finalidad de hacer un estudio acerca de este sistema de comercializacion, nacié de la inquietud
por conocer y entender un poco mas el mismo, v estudiar la posibilidad y viabilidad de adaptarlo
a una empresa local y a cierto tipo de productos (complementos alimenticios naturales) v

comercializar éstos por medio de este sistema.

El trabajo lo podemos dividir en tres grandes apartados. El primero comprende del capitulo uno
al tres y es un estudio basicamente bibliografico, aunque de igual forma se participé en sesiones
activas y presentaciones de diferentes compaiiias de multinivel. Esta primera parte del trabajo
permite conocer la historia, el funcionamiento vy las caracteristicas de las empresas de multinivel

y de los productos que por medio de ¢l se comercializan.

La segunda parte del trabajo es la presentacion de la empresa que servira como modelo (capitulo
cuatro), tanto de estudio como para la aplicacion de las estrategias de comercializacion
propuestas. Igualmente se presentan los productos que esta empresa omercializaria: nombre,
imagen, mercado meta, presentacion, precio, etc.. Una ves presentada la empresa modelo
(BIOMAX) y sus productos , el siguiente paso es evaluar al sistema de multinivel en si, la
empresa modelo v los productos a comercializarse por medio de ésta. Esta evaluacion se hizo
basicamente por medio de una investigacion de campo (capitulo cinco) llevada a cabo en la zona
metropolitana de Guadalajara y dingida al pablico meta tanto de los productos, como del

sistema.

Una vez obtenidos los resultados de la investigacion de campo vy complementandolos con la
investigacion bibliografica, se estuvo en posibilidad de desarrollar estrategias para comercializar
localmente  los cinco productos de la empresa BIOMAX (capitulo seis) por medio de los
multiniveles. En general, las estrategias desarrolladas buscan llenar aquellos vacios dejados por
las empresas de multinivel que operan actualmente, asi como de diferenciarse de ellas, ganandose
la confianza de todos aquellos participantes potenciales. Igualmente se expone ¢l sistema de

compensacion, ¢l sistema de reclutamiento, los temas de motivacion, liderazgo y capacitacion



Para ver de alguna manera la factibilidad financiera del provecto, se desarrollo una proyeccion de
ventas con tres escenarios: normal, pesimista y optimista, apoyados tanto en la investigacion
bibliografica, como en la investigacion de campo. Estas arrojaron resultados que pueden ser
sorprendentes comparados con cualquier lanzamiento de producto al mercado o apertura de

tiendas o compaiiias que co mercializan sus productos por medio de los sistemas tradicionales.

Como se podra ver en las conclusiones generales del trabajo, la comercializacion por medio de
multiniveles tiende a crecer cada dia mas, y no solo a hacer algo pasajero o de moda, sino que
cada vez mas, se ve un fortalecimiento de este sistema y una mayor confianza tanto de los
empresarios para lanzar sus productos por medio de este sistema, y una mayor confianza por

aquellos que son invitados a participar en este tipo de empresas.



CAPITULO I

ANTECEDENTES Y DESARROLLO DE LAS
EMPRESAS DE MULTINIVEL



En este capitulo se pretende dar una panoramica general sobre lo que son vy no son las empresas de
multinivel, su historia y desarrollo, la importancia que han cobrado, asi como una idea general de lo que son

los sistemas de multinivel y los requisitos necesarios para que estos funcionen adecuadamente.

1.1 MERCADEO MEDIANTE MULTINIVELES: OTRA FORMA DE VENTAS
DIRECTAS

En México, la industria de las empresas de venta directa no se ha desarrollado de la manera tan importante

como se ha desarrollado a través del mundo, en especial en Estados Unidos.

“Nada en la historia reciente ha crecido tanto como las ventas directas, a diferencia de las
compaiiias manejadas burocriticamente, las empresas de venta directa estin compuestas por
distribuidores independientes, cada uno de éstos con sus propios esfuerzos para el logro de sus
utilidades. Todos ellos no derivan su mision de las reglas sino del propésito de hacer el bien. No
son reclutados por sus conocimientos, sino por su responsabilidad y apego personal hacia otros
distribuidores. Estas compaiiias no ofrecen un trabajo sino una forma de vida."!

"En Estados Unidos esta industria tiene un crecimiento anual del 9% y sus ventas alcanzan va mas de los
14 billones de délares” 2 Tal ha sido el crecimiento de esta clase de empresas que se ha constituido la DSA
o "Direct Selling Association” es decir, la Asociacion de Ventas Directas, la cual cuenta con mas de 100
miembros. El crecimiento ha sido muy importante y mas de 5 millones de norteamericanos se encuentran

colaborando con esta clase de empresas ya sea de tiempo completo o parcial.3

Se cree que esta industria ha crecido sobre todo porque cada uno de sus vendedores o distribuidores ofrece a
su consumidor una detallada demostracion y explicacion de cada uno de sus productos, es decir, que es una

forma de venta mucho mas personalizada .

Para explicar en que consiste la venta directa tomamos como base las siguientes dos definiciones:

“En general venta directa es el término que se utiliza para denominar aquellos métodos en los
cuales el fabricante llega a su consumidor sin pasar por lo canales de distribucion tradicionales,

! Duncan Maxwell. Anderson, "Charismatic Capitalism", Succes, Mayo, 1993, pp 14.
2 Idem.
* Brown, Caryne. "Door 1o Door Selling Grows Up”. Black Enterprise. Dic, 1992, pp 77.



sino a través de pequefios distribuidores independientes. En las ventas directas las compaiiias
ofrecen a los consumidores la conveniencia de comprar en casa v a diferencia de los catalogos y
las ventas por television, las compaiiias de venta directa invitan al consumidor a ver o sentir lo
que estan comprando."4

"El vendedor va directamente con el consumidor o cliente y hace su presentacion cara a cara. Este
método de venta da a el vendedor la ventaja de la atencion no dividida del consumidor, por lo
mismo la venta directa suele crear una mayor respuesta por parte de los consumidores a los
productos que otras formas de venta." 3

A diferencia de un trabajo de un vendedor en una empresa de comercializacion que sigue los canales
tradicionales, el de una compaiiia de venta directa se fundamenta en forma muy importante en los valores

de sus distribuidores y vendedores.

Parte importante de su filosofia es que el producto que estos venden, tiene la mision de mejorarle la vida a
los clientes. Las compaiiias de venta directa su vez ponen mucha importancia en el desarrollo personal, en
los sentimientos y en el lado humano de cada uno de sus colaboradores. En las compaiias de venta directa
las personas no solo son recompensadas con dinero sino con reconocimiento. Existen diferentes clases de

ventas directas las cuales se explicaran a continuacion.

1.1.1 Tipos de Ventas Directas

¢ La venta directa, de persona a persona o venta de puerta en puerta

La visita de clientes de puerta en puerta o demostraciones, es la venta de persona a persona |, de uno a uno.
En ésta, el vendedor hace visitas personales en la mayoria de los casos a la casa del cliente v le demuestra el
producto; mas que un vendedor, se vuelve en un amigo ofreciéndole un producto que le puede servir y
"mejorar su vida" (Dado que la mayoria de los productos ofrecidos por Multinivel -que en lo sucesivo se
denominara MLM:Multi Level Marketing- estan encaminados va sea a la salud, a la belleza o hacer ciertas

tareas mas practicas).

“Una gran parte de la venta de puerta cn puerta debe ser considerada como de persona a persona
hoy en dia. va que la representacion de ventas ocurre en cualquier otro lugar menos en la puerta
de las casas. Los productos en este método se demuestran a amigos, vecinos. compaferos de
trabajo, a los cuales después se les pide que sugieran a otros que pudieran estar interesados en la

4 Idem
* Angelo, Jean Maric. “The Eight Myths of Direct Selling. Black Enterpricse, Diciembre. 1993, pp6

o



linea de productos ofertados. Este aspecto personal de venta ha convertido a esta venta en un
principio de alta presion en una amigable y personalizada conversacion” ©

La venta de persona a persona es la que mas se ha dado através de la historia, en especial en México esta
venta de persona a persona se lleva a cabo constantemente, en una forma informal ya que existen
innumerables personas que para complementar sus ingresos venden entre familiares y amigos, diferentes

articulos, no necesariamente de una compaiiia que se dedique a este tipo de ventas,

¢+ Planes de fiesta
La venta casera es un gran negocio que dia con dia se vuelve mas grande, principalmente porque la

atmésfera que se crea en las fiestas de venta o planes de venta de fiesta ha incrementado el nivel de estas.

Las personas que compran en esta clase de fiestas disfrutan el salir de sus casas por unos momentos y el
encontrar una buena oferta y normalmente ven el precio de su compra como razonable por una tarde fuera
de casa, esto da a esta clase de ventas o compras un valor agregado que en la sociedad actual es muiy
apreciado, sobre todo por que dan la oportunidad de contacto con otras personas lo que dia con dia se ha
vuelto mas y mas dificil. Las personas a las que les gusta comprar y salir con sus amigos pueden hacer
ambas cosas en un fiesta de venta, es la ocasion adecuada para comprar v socializar a la vez en una

atmoésfera relajada del hogar de algiun amigo.

En muchos casos estas fiestas no solamente se llevan a cabo para vender productos sino para vender a su
vez la idea de la venta misma de estos productos. A los invitados normalmente se les invita a tener sus
propias fiestas v normalmente los anfitriones son compensados con regalos adicionales por cada junta

futura que se planee como resultado de esa fiesta.”

En este caso se invita a los posibles compradores a hacer sus pedidos de productos que han sido
previamente demostrados en pequedas fiestas o reuniones sociales. Este es el caso de Tupperware: ésta
compaifiia normalmente hace pequefias reuniones de demostracion a amas de casa en las que se hace una

pequefia convivencia, en la cual se demuestran los articulos y se dan a conocer sus propiedades.

© "Multilevel Marketing". Enterpreteur Group. Cal.. USA. 1992, pp 1222, 1223
T
Idem

6



promoviendo normalmente al final de la demostracion los pedidos por parte de las amas de casa para su

posterior entrega

¢ Los seminarios o conferencias

Las conferencias y seminarios son una tendencia creciente en los productos menos tangibles: matenal
impreso, informacion o productos de alto costo, son los mas apropiados para la venta en seminarios. Casi
cualquier producto puede ser mercadeado masivamente mediante los seminarios, particularmente si estos
tiene que ver con grandes sumas de dinero. Los seminarios incrementan la eficiencia de los vendedores y el
potencial de ganancia de cada uno de estos, las presentaciones se hacen a un gran nimero de personas o
prospectos en una sola sesion en lugar de hacerse uno por uno. Los seminarios son a su vez una excelente
herramienta de reclutamiento para nuevos distribuidores y en especial en el caso del mercadeo mediante

multiniveles.8

+ El mercadeo mediante multiniveles

También llamado network marketing, lleva no solo la venta del producto consigo sino que vende a su vez la
oportunidad de negocio, mediante la asociaciéon con la compafia para la venta de sus productos. Se
reclutan nuevos distribuidores o vendedores sobre los cuales (quien invita) gana a su vez una comision
sobre sus ventas, a la vez cada uno de estos vendedores pueden reclutar a otros formando de esta manera
una red de distribuidores. Cada uno de estos a su vez tiene el derecho a obtener comisiones sobre las ventas
de los distribuidores de su red. Como se puede notar “el trabajo de un vendedor de multiniveles consta de

dos partes esencialmente: 1.Vender el producto y 2. Reclutar nuevas personas para que hagan lo mismo."?

De estos cuatro métodos el de mayor crecimiento en los ultimos afios ha sido el mercadeo mediante
multiniveles v se calcula que alrededor del mundo hay aproximadamente 12 millones de personas trabajando
en esta clase de compaiiias. "Se espera que ese sistema llamado mercadeo mediante multiniveles tenga un

crecimiento sin precedentes en la proxima década”. 10

¥ ldem. pp1225
? Idem. ppl1226.
10 1dem pp.1227



En el mercadeo mediante multiniveles cualquiera de los métodos de venta directa se pueden combinar con
¢éste, haciendo de esta manera mas eficiente la labor de venta, de hecho el mercadeo de multiniveles es la
combinacion de las mejores caracteristicas de los diferentes métodos de venta directa y es a partir de esto

que se desarrolld la industria de los multiniveles.

1.2 ;QUE ES MLM O MERCADEO DE MULTINIVELES?

1.2.1 Algunas Definiciones que Existen de MLM

No existe ninguna definicion universal sobre lo que son los sistemas de mercadeo mediante multinivel y son
pocos los estudios serios que se han hecho de este sistema. Dado que a través de su historia las compaiiias
de multiniveles han sufrido de una mala imagen, en ocasiones no se le ha tomado como un sistema serio de
mercadeo, dado que algunos empresarios viendo las bondades de éste sistema han abusado de ¢l y creado
operaciones ilegales respaldadas bajo el nombre de MLM. Sélo hasta hace unos pocos afios se le ha
empezado a considerar mas objetivamente, sin ain haber llegado a una definicion general que pueda marcar

los alcances de ésta clase de sistemas.

Existen varias definiciones de lo que es un sistema de multinivel, entre ellas se encuentran las siguientes:

"Es simplemente un método para vender productos fuera del contexto de las ticndas de venta al
menudeo v con frecuencia se hace la venta de persona a persona. Las ventas se hacen
normalmente mediante un distribuidor independiente o representante de ventas.... el representante
de ventas compra los productos al fabricante y después los revende al consumidor con una
ganancia._(los distribuidores) a su vez reclutan a otros distribuidores o representantes de ventas
reciben una comision o bono sobre ventas que estos h::gzm"']2

“Es aquel sistema en el que el distribuidor, que es un empresario independiente. compra productos
a un descuento del precio de lista. Este distribuidor después revende este producto a distribuidores
v agentes independientes que ¢l o ella hayan patrocinando. Los distribuidores patrocinados
después venden los productos al publico consumidor.” 13

12Tapia Salinas. Carlos A . "Network Marketing: Un Area de Negocios poco Conocida en México™. Enterpreteur.
Diciembre, 1993, pp pp 40

13K earney. Elizabeth. Network Marketing, Another Form of Direct Sales, Primera ed. Community Press. 1990. pp
4




"Un sistema estructurado de mercadeo en el cual personas individuales construyen un grupo
formado por mas personas o distribuidores individuales quienes hacen publicidad y venden
productos a clientes usando técnicas de boca en boca o de persona a persona " 14

"Una empresa de MLM es aquella que hace llegar sus productos o servicios por medio de
distribuidores independientes, que estando satisfechos por haber probado o usado los mismos, los
recomiendan o promueven entre sus conocidos, motivados por el extraordinario incentivo gue
representa el sistema de compensacion multinivel, en base al cual estas empresas remuneran a
dichos distribuidores."13

"Es un plan legal de ventas que desplaza el producto del fabricante a través de multiples niveles de
distribuidores hasta su consumidor final que paga ¢l precio de venta de éste producto. Ya que
cada distribuidor es un contratante independiente, ¢ o ella compran directamente, pagan el precio
de fabrica y después establecen el precio de venta, generalmente siguiendo la linea que la
compaiiia sugiere.” 16

"Mercadeo mediante multiniveles es un método de ventas en el cual los clientes tiene la opcion de
convertirse en distribuidores del producto, que por lo mismo desarrollan lineas descendentes, o
niveles de distribuidores debajo de ellos, de ésta manera todos los niveles comparten las ganancias
de los niveles debajo de ellos.”17

Otra definicion que nos podria dar una idea del porqué del éxito de las compaiiias de multinivel, se podria
resumir en lo siguiente: "Mercadeo mediante multiniveles es un proceso que cambié la aproximacion
estandar de ventas. En lugar de pocas personas vendiendo grandes cantidades de productos, muchas
personas vendiendo pequefias cantidades con un movimiento resultante que es mucho mas grande que

aquél que se produce por medio de acercamientos mas convencionales." 18

En base a las definiciones y a la investigacion realizada en diferentes compaiiias (Omnitrition-Amway-

Starlight-Herbalife), se llego a una definicion propia de lo que es mercadeo mediante multiniveles o

Network Marketing:

¢ Es aquél sistema mediante el cual el productor hace llegar su producto hasta ¢l consumidor final sin
pasar por los canales de distribucion tradicionales, logrando esto mediante la creacion de una fuerza de
ventas integrada por distribuidores independientes, los cuales compran el producto a la empresa, lo

revenden al consumidor final v a su vez reclutan y capacitan personas para ser distribuidores,

13Angelo, Jean Marie, Op. Cit.. pp 69

5Duncan Maxwell, Anderson, Op. Cit., pp 15.

1% Farnham, Alan, "Mary Kay. Lessons in Leadership”. Fortune. Septiembre 20, 1993, pp 68-70
17 Kishel, Gregory. Network Sales, Ed. Wiley, 1992, USA

1% [dem.



vendiéndoles a estos no solamente el producto probado v sus bondades, sino la oportunidad de un

negocio y los beneficios de éste.

De esta manera obtienen ingresos no solamente mediante la venta directa, sino mediante comisiones v bonos
que se obtienen por las ventas que generen aquellos distribuidores reclutados por ellos v a su vez por los
que habiendo sido reclutados, invitan a nuevos distribuidores a formar parte de la red de ventas, teniendo
derecho a comisiones sobre toda su linea descendente (linea descendente son todos los distribuidores

reclutados por una persona, y a la vez los que recluten estos ultimos, y asi sucesivamente).

Un sistema de multiniveles a pesar de que se puede explicar en unas pocas palabras, tiene muchos mas
puntos que se deben de tomar en cuenta de manera que se pueda comprender lo que éste es en realidad v

poder entender su funcionamiento y éxito.

1.2.2 Partes Esenciales de un Sistema de MLM

¢ Un sistema de compensacion

Se refiere a la forma en que los diferentes niveles de distribuidores o intermediarios son remunerados por
sus servicios o ventas. La forma de remuneracion es muy diferente a como normalmente lo hacen la mayoria
de las compaiiias, ya que se paga no solamente por ventas directas. sino a su vez. por ventas generadas por

los distribuidores a los que se haya reclutado y ensefiado el sistema.

A diferencia de las empresas tradicionales no existen grandes estructuras de distribucion v toda una red de
intermediarios, de esta forma se ahorran muchos costos, por lo que es posible generar el sistema de
compensacion a distribuidores tan particular en los sistemas de MLM. Este tema es uno de los mas
interesantes v controversiales en el mercado mediante multiniveles por lo que se tratara ampliamente en el

capitulo tres

¢ Un producto adecuado
No cualquier producto es adecuado para manejarse mediante ésta clase de sistema. debe cubrir ciertas

caracteristicas para que funcione adecuadamente. A pesar de lo que muchos han pensado que cualquier
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producto es viable de comercializar mediante multiniveles, el producto o servicio que se venda mediante este
sistema debe cubrir ciertas caracteristicas, de otra manera, a pesar del sistema, ¢sta compaiiia tenderd a

fracasar. Las caracteristicas que se deben de tomar en cuenta se verdn en el proximo capitulo.

A pesar de esta consideracion basica en MLM, existen hoy en dia una infinidad de empresas que tratan de
incursionar dentro de la industria, en muchos casos con productos completamente inadecuados para esta

clase de mercadeo (ver lista de empresas en anexo lI).

¢ Reclutamiento de distribuidores

El reclutamiento de los distribuidores es una parte muy importante dentro del sistema de mercadeo mediante
multiniveles. Cada uno de los distribuidores se convierte a su vez en un reclutador de otros distribuidores.
Esta es una parte esencial que da de hecho vida a esta clase de sistema. Sin el reclutamiento constante y la

ayuda mutua entre los mismos distribuidores, el sistema de mercadeo mediante multiniveles no seria

posible.

Las personas reclutadas pasan a ser a su vez distnbuidores independientes de la empresa ya que las
personas que trabajan con estas compaiiias no son, ni seran realmente parte de ellas, sino que seran sus
propios jefes v trabajaran por cuenta propia, solo cooperando con la empresa. pero siendo completamente
independientes. Pero en el mercadeo por medio de MLM., los canales de distribucion no siguen los caminos
habituales. sino que normalmente. el distribuidor compra directamente a la compaiiia sin necesidad de
pasar el producto por diferentes intermediarios y porcentajes de comision por la distribucion, los cuales en
muchos casos cada distribuidor fija, ya sea a su conveniencia, o por la oferta v la demanda del producto

existente.

# Motivacion y Liderazgo

Ya que el MLM se basa en gran medida en la formacion de grupos de distribuidores. todo grupo necesita de
un lider v un guia, de manera que su desempeiio sea mejor teniendo ciertos lineamientos a seguir. El
desarrollo humano v el seguir una meta comin es a su vez parte de lo que hace que ésta clase de sistemas
funcione. El lider de cada distribuidor sera. en el caso de MLM. el distribuidor inmediato que lo recluto, de

esta manera se tiene una compaiia de lideres



¢ Capacitacion

Este es uno de los puntos mas importantes, las compaiias de multiniveles tiene dos formas de capacitacion,
para sus distribuidores, por medio de ellos mismos, v la capacitacion directa por parte de la compaiia Se
mantiene y se debe de mantener una capacitacion constante no solo de conocimientos sobre el producto v
sobre las formas de mercadeo, sino que motive y logre que haya una movilizacién constante por parte de

cada uno de los distribuidores.

1.2.3 Razones del éxito de los sistemas de multinivel

Cada una de las compaiiias ha dado diferentes razones por las que consideran que es v sera en el futuro, un
éxito el mercadeo mediante multiniveles. Uno de los autores que se consultaron, nos da los siguientes puntos

como razones por las que los multiniveles tienen y seguiran teniendo gran éxito en el futuro.

¢ “Gran parte de éste éxito se debe a innovadores productos de acuerdo con las principales tendencias
demograficas

+ El creciente costo de la publicidad v mercadotecnia de las diferentes compaiiias

¢ Debido al alto costo y lentitud de la intermediacion en los sistemas de distribucién tradicionales

+ La creciente reestrcuturacion corporativa v falta de oportunidades de empleo

¢ Es un negocio verdaderamente al alcance de cualquier persona, pero que cuenta sin embargo, con un
maximo potencial de ingresos

¢ Por la avanzada tecnologia que las empresas emplean para desarrollar productos. distribuirlos mas

rapidamente v ponerlos al alcance de las personas para que realicen ¢l negocio con mayor facilidad ™19

Es visible la recesion economica que se ha vivido en los Gltimos afios a nivel mundial. Esta recesion ha
afectado el nivel de ventas de muchas de las empresas, independientemente de el tamaifio de estas. Esto ha
ocasionado que se piensen en nuevas formas de comercializacion de los productos, formas que disminuyan
en la mayor parte los costos antes de llegar al consumidor final. Uno de los costos que mas afectan el precio

de los productos es el de su intermediacion v el de publicidad.

1% Tapia. Salinas, ", A qué se Debe el Exito de Network Marketing””, Entrepeneur. Febrero, 1995, pp 36



Si los costos en esas areas se disminuyen se puede ofrecer algo mas atractivo a los consumidores, si ademas
de ¢sto se le ofrece la posibilidad de obtener ingresos al mismo tiempo que esta consumiendo los productos
que necesita, es un ofrecimiento bastante interesante para cualquier persona, de ahi que los sistemas de
MLM cada dia estén ganando mas adeptos.

1.3 ;MULTINIVEL O PIRAMIDE DE DINERO?

Las relaciones y la imagen publica son factores cruciales para las empresas de multinivel, va que son sistemas nuevos
y por lo tanto poco conocidos en su operacion, lo que ha ocasionado muchas dudas en la gente y desconfianza en
otras que se vio reforzada con los escandalos dados por organizaciones piramidales que se dieron durante los aiios
70°s y que ocasionalmente aparecen hoy en dia. Las piramides son claramente fraudulentas. A través de los afios los
legisladores estadounidenses han tratado de determinar las diferencias entre piramidacion ilegal y los sistemas de

mercadeo mediante multiniveles.

Hay una gran diferencia entre el mercadeo mediante multiniveles legal v otros planes que han defraudado a muchas
otras personas bajo la promesa de que van a hacese ricos de la noche a la mafiana sin trabajar. Esto dltimo no es
cierto, ya que a pesar de que los multiniveles le dan la oportunidad a cualquiera de lograr estos ingresos, no
cualquiera los alcanza ya que para llegar a estos se necesita de una gran inversion de tiempo, de esfuerzo v de trabajo

en algunas ocasiones mayor a los sistemas tradicionales de venta.

“En estas operaciones piramidales la unica forma de hacer dinero si se entra a ellas es reclutando a otras
personas para que se unan v entren a la pirimide. Pero la razon por la que estas son ilegales es que
solamente las primeras personas que se unen a la piramide tienen la posibilidad de hacer dinero
Eventualmente, la pirimide se colapsara cuando las personas de abajo descubran que ya no hay nadie mas a
quien enrolar en el grupo.™

Existe una gran diferencia entre los planes Iegales de multiniveles v las piramides o cadenas de dinero, por lo que es
de gran importancia establecer las diferencias entre ambos. va que a menudo se les confunde, lo que ha dafiado a la
industria de multiniveles llegandosele a considerar como ilegal, pero sobre todo ha perdido su prestigio v en muchos

paises tienen una imagen que dificulta en gran medida el desarrollo de esta clase de empresas. Entre los puntos que

19 Kishel Gregory. Network Sales.Ed Wilwey, 1991 pp.44



hay que considerar para diferenciar una empresa de multiniveles legal y con un funcionamiento adecuado de una

operacion piramidal ilegal estan los siguientes:

1.3.1 El pago inicial

Los programas de multinivel s6lo requieren que sus distribuidores hagan pagos minimos iniciales, no para la compra
de sus productos sino para un “kit” de venta inicial, es decir, un maletin que contiene material promocional,
informacion necesaria sobre el producto, la empresa y el plan de compensacion, de manena que el nuevo distribuidor

pueda aprender el negocio y empezar a desarrollar este con bases firmes.

Al contrario de estos, las piramides de dinero se soportan en pagos hechos por nuevos “reclutas™ ya que no les
podemos llamar distribuidores. En las piramides normalmente se les pide a los nuevos “reclutas” que paguen una alta
cantidad solo por el hecho de entrar o participar en esta clase de operaciones o dicho de otra manera en esta clase de

cadenas ilegales.

1.3.2 El reclutamiento

Los sistemas de multinivel hacen dinero enfocando sus esfuerzos en la venta v no en el reclutamiento

de las personas. No se deben de pagar comisiones o incentivos solo por el hecho de reclutar a nuevos distribuidores

Los planes piramidales generalmente presionan el relcutamiento de personas de manera de poder empezar a ganar

dinero, ponen mayor importancia en el reclutamiento que en la venta del producto.

Muchas empresas han tenido el problema de poner mayor énfasis en reclutar que en vender los productos. Una de

estas compaiiias es Nu-Skin:

“Los suefios parecen tener mas que ver con el negocio de Nu-Skin que los productos para ¢l cuidado de la
piel. En sus convenciones y juntas, Nu-Skin pone énfasis no en lo que ¢l producto puede hacer por el
cliente. sino mas bien en lo que vender el producto puede hacer por lo vendedores. Esto puede exceder los
limites legales en muchos Estados (U S.A), de acuerdo con el estado de Michigan, NU-Skin esta llevando a
cabo una operacion piramidal :Ic;;:il"ln

20" Stern Richard. Pyramid Power?” Forbes. Nov.1991.pp39



1.3.3 Inventario de los distribuidores

Una compaiiia legitima de multiniveles no impone un inventario o cuotas de inventario v usualmente regresa ¢l dinero
sobre productos no vendidos a distribuidores que quieran salir del sistema. Esta forma la utilizan muchas de estas
empresas de manera que puedan parecer legales, pero los distribuidores al cabo de algunas generaciones acaban por

quedarse con productos con un gran sobreprecio que es imposible vender

En las piramides normalmente sc les pide a los participantes que compren un cierto inventario, sin posibilidad de
regresarlo en caso de que no sca vendido. Las compaiiias de multinivel legales no imponen en ningun momento una
cuota de inventario y en caso de que los productos no sean vendidos tienen una garantia de devolucion, esto bajo

ciertas normas y en un periodo adecuado.

1.3.4 El producto

Otro gran problema surge con el producto. Existen compaiiias que venden mediante sistemas de MLM un producto
que no tienen un mercado real y que estan inflados de precio, esto no es mas que una operacion de piramidacion mas,
va que las empresas de multinivel basan su desarrollo en productos de calidad y la posibilidad de cubrir necesidades

del mercado.

Los productos deben de tener un mercado real al cual dingirse v deben de cubrir una necesidad real a un precio
adecuado, si no cumplen con estas caracteristicas, lo mas seguro es que se trate de una operacion piramidal ilegal. En
donde sélo los duefios de las compaiiias o los productores seran los que estaran ganando.

1.3.5 Contrato

Una compaiiia legal de multinivel siempre tiene un contrato que se firma entre ella v el distribuidor. las estafas

piramidales no los tienen.

En Meéxico no existe una regulacion o reglas sobre el mercadeo de multinivel va que es un sistema nuevo en el pais.

Muchos estados en Estados Unidos si tiencn legisladas esta clase de actividades. va sea mediante especificaciones o



através de leyes complementarias como la de los estatutos de ventas por referencias, las leves federales v estatales de

seguridad v la comision federal de comercio.

En general, para darse cuenta de los negocios no legales o piramidales de dinero en contra de lo que es el mercadeo

mediante multiniveles legal, podemos tomar como base los consejos que nos da la Asociacion de Ventas Directas que

se encuentra en Washington D.C. Hay que tomar en cuenta y cuidarse de lo siguiente:

*

Presion intensa para firmar o comprar grandes inventarios por parte de los patrocinadores antes de que los
reclamos de venta puedan ser investigados o se puedan obtener consejos legales.

Promesas de altas v extraordinanas utilidades o utilidades garantizadas.

Promesas de que se pueden ganar facilmente utilidades, es decir, sin invertir gran tiempo v esfuerzo en esto.

El requerimiento de un pago inicial que exceda en gran medida el valor de mercado justo de cualquier producto o
de los kits de entrenamiento.

Una larga cuenta por pagar antes de que se pueda recibir algo a cambio.

Respuestas evasivas por las personas de ventas o el no querer dar los documentos que son requeridos por la
ley 21

Otros puntos que se pueden considerar como una guia para poder detectar esta clase de operaciones ilegales son las

que nos da otro autor:

*

*

Promesas de altas ganancias en poco tiempo

Una empresa y sus distribuidores que estén mas interesados en reclutar a nuevos miembros que en crear nuevos
consumidores de los productos

Empresas que paguen por reclutar nuevos “distnbuidores™

Empresas que cobren una alta cuota de entrada

Empresas que no tengan algun producto o servicio que vender

Empresas u operaciones que tengan un producto con una baja repetitibilidad o que no sean de consumo constante,
productos que solo se compren una sola vez v no normalmente o repetitivamente

Empresas que estén estructuradas de manera que solo los distribuidores de la parte superior de la organizacion
sean los que venden a los consumidores

Empresas que requieran que los distribuidores compren grandes cantidades de inventario

21 Code of Ethics. Triptico. Direct Selling Association
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¢ Que tengan una inadecuada garantia de recompra por parte de la compania por el inventario que no sea

vendidos22

Se debe hacer una diferenciacion adecuada de las piramides v las empresas legales de multiniveles, va que las
operaciones piramidales han detenido en muchos paises, entre ellos México el rapido crecimiento y entrada de

multiniveles legales, dado que las personas tienen el concepto de piramides v fraudes sobre los multiniveles.

1.4 ENTORNO LEGAL

Las sociedades que se dedican a la compra venta como representantes de alguna marca comercial, como
regla general estan constituidas como Sociedades Andnimas (S.A.), por lo que las empresas de Multinivel

en México deben constituirse como tales.

La constitucion de una Sociedad Andénima debe quedar plasmada en una escritura constitutiva,
protocolarizada ante notario publico v ser inscrita en el registro publico de comercio, 15 dias posteriores a

la fecha de constitucion.

Los estatutos sociales que deben hacer constar son los siguientes:

a) Los nombres, nacionalidad y domicilio de las personas fisicas o morales que constituyen la sociedad.
b) El objeto social.

¢) La razon social.

d) Duracion de la sociedad.

¢) El importe del capital social.

f) La expresion de lo que cada socio aporta en dinero o en otros bienes, el valor atribuido a estos y el
criterio seguido para su valoracion.

g) El domicilio de la sociedad.

h) La manera como se administrara la sociedad vy las facultades de cada uno de los administradores.

i) El importe del fondo de reserva.

J) Los casos en los que la sociedad se hava de disolver anticipadamente.

22 Kishel Gregory. Another Form of Direct_Sales.ED Wiley Usa. 1991.pp.21




k) Las bases para practicar la liquidacion y la asignacion de los liquidadores.

1) La parte exhibida del capital social.

m) El nimero, valor nominal y naturaleza de las acciones en que se divide el capital social.
n) Vigilancia de la sociedad encomendada a un comisario.

o) Ejercicios sociales e informacion financiera.

Asi es como todas las sociedades mercantiles gozan de personalidad juridica propia distinta de los sujetos
que la integran. El codigo de comercio acoge a este respecto un sistema normativo, segun ¢l cual la
personalidad juridica deriva del cumplimiento de los requisitos antes mencionados que el propio codigo fija

para la constitucion de las sociedades.

El nacimiento de las sociedades estara precedido de la comprobacion ante los érganos del poder publico de
la legalidad de la constitucion y una vez logrado el registro solo mediante disolucion y la liquidacion propia

de la sociedad podra extinguirse la personalidad juridica de ésta.

1.5 ENTORNO JURIDICO

1.5.1 Marcas Registradas

Mario Bauche Garcia en su libro “La Empresa”, define la marca como la sefial externa que es usada por un
comerciante para distinguir los productos claborados. vendidos o distribuidos por ¢l. de una manera que el
adquiriente pueda cerciorarse de su procedencia y ¢l comerciante queda a salvo de los defectos de la
competericia desleal que le hicieren los que pretendiesen utilizar el prestigio v la solvencia de aquel , para

colocar productos inferiores o no acreditados.

El valor de la marca registrada estriba en la contribucion que cfectia al incremento de las ventas de la
compaiiia. Las marcas registradas son derechos que pueden adquirirse. venderse o arrendarse. En caso de
que las empresas de Multinivel adquieran una marca registrada. el valor de ésta serd su precio de costo mas

todos los gastos que se hayan originado para su obtencion legal.



Al adquirir una marca registrada se puede tener éxito entre fos clientes, sin embargo, su costo no debe
afectarse y se mantendra su valor inicialmente registrado en la adquisicion. En caso contrario, es decir, si la
marca registrada adquirida no ha rendido los beneficios esperados, se recomienda que su valor se amortice

en forma acelerada o se cancele en su totalidad.

También puede darse el caso en que la marca registrada se haya creado internamente en la organizacion, de
ser asi, los gastos en los que la empresa de Multinivel hava incurrido, aquellos que corresponden a los
gastos legales efectuados para la regularizar la situacion juridica y aquellos que se realizan con la intencion
de desarrollar su marca, se enfrentan a los resultados de operacion del periodo. por lo que no son

capitalizables.

Todos los desembolsos que se hagan para promover las marcas registradas, va sea adquiridas externamente
u originadas internamente, deberan registrarse como parte de los gastos de operacion del periodo en que se

efectiien y por ningun motivo puedan aumentar el valor inicial de las mismas.

La marca debe ir adherida al producto, como una sefial de garantia que se ofrece a la clientela como

indicacion del nombre del articulo, de su procedencia respecto a la empresa, ¢ indirectamente, de su calidad.

La Ley de Invenciones y Marcas reconoce que las marcas de productos se constituyen por signos que

distinguen a los articulos o productos de otros de su misma especie o clase.

El derecho de uso exclusivo de una marca se obtiene mediante su registro en la Secretaria de Comercio y
Fomento industnal. Toda empresa de Multinivel que esté usando o quiera usar una marca para distinguir
los articulos que fabrique o produzca, puede adquirir el derecho exclusivo a su uso, satisfaciendo las

formalidades y requisitos que establecen la Ley de Invenciones v Marcas. v su reglamento.

La solicitud de registro de una marca se presentara por escrito, en ésta se hara constar el nombre, domicilio
v nacionalidad del solicitante, la ubicacion de su establecimiento o del principal si tiene varios, asi como la
declaracion de la fecha en que se inicio a usar la marca. la que no podra ser modificada posteriormente. v

los demas datos que prevenga el reglamento.



A la solicitud se acompafara la descripcion de la marca, los ¢jemplares de la impresion. asi como la

especificacion de los productos y servicios que protegera

La Ley de Propiedad Industrial en su art. 132 nos dice que los efectos del registro de una marca tendrdn una
vigencia de diez afios a partir de la fecha legal. Este plazo sera renovable indefinidamente por periodos de
diez afios, de reunirse los requisitos establecidos por la presente ley, su reglamento y demas disposiciones

aplicables.

La marca debe usarse tal y como fue registrada. Su uso en forma distinta traera como consecuencia la
extincion del registro, previa la declaratoria correspondiente. Toda modificacion sera motivo de una nueva
solicitud de registro salvo que ella se refiera a las dimensiones o a la materia en la cual esté impresa,

grabada o reproducida la marca.

Los productos nacionales protegidos por marcas registradas en México, deberin llevar ostensiblemente la
leyenda marca registrada, su abreviatura marc. reg.. o las siglas M.R. La omision de dicha leyenda no
afectara la validez de la marca; sin embargo, mientras la omision subsista, no podra gjercitarse ninguna

accion civil o penal.

Los productos nacionales en los que se utilicen marcas registradas o no, deberan ostentar en forma clara v

wvisible la leyenda Hecho en México.

Los distribuidores independientes deberan conocer que cada una de las compafiias a las que pertenecen tiene
derechos exclusivos sobre las marcas de fabrica, nombres de identificacion, emblemas. logotipos. disefios

toda otra propiedad industrial e intelectual usados por la empresa en asociacion con sus productos.

Por ¢jemplo, la empresa de Multinivel de Amway especifica a sus vendedores independientes registrados
que:

1) Deberan indicar siempre, que Amway Corporation es ¢l duefio de las marcas.

2) No deberan decir que ellos poseen las marcas o tienen derecho a usarlas en otra forma que no sea como

distribuidor independiente de Amway.
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Los distribuidores independientes podran usar publicaciones oficiales de su compaiia solamente con ¢l

objeto de desarrollar su negocio personal como distribuidores inde.pcndicnu:s‘4

La empresa de Omnitrition también se reserva los derechos exclusivos de su marca y aclara en su
reglamento que el nombre de Omnitrition y los nombres de todos los productos de Omnitrition son marcas
legalmente registradas por Omnitrition International, Inc.; y que solo la citada empresa esta autorizada para
producir y comercializar productos y literatura bajo esas marcas registradas. Tambi¢n especifica que estd
prohibido el uso del nombre de Omnitrition en cualquier articulo que no sea producido por Omuitrition sin

su expreso consentimiento por escrito.

Los distribuidores independientes tampoco tienen derecho a usar la razon social de la empresa o de sus

marcas registradas en sus cuentas de cheques personales o de sus negocios.

En general, los distribuidores independientes pueden usar la razon social de Omnitrition para anunciar sus
teléfonos o faxes en el directorio telefonico blanco o en la seccion amarilla, especificando claramente que la

empresa dio previamente su consentimiento.

1.5.2 Patentes

La patente es la posicion juridica que se atribuye a una persona en virtud de un acto administrativo y cuyo
contenido esencial consiste en el derecho a explotar con caricter exclusivo, durante cierto tiempo, una
invencion industrial determinada. De acuerdo a la Ley de Propiedad Industnal Mexicana, una patente es un
derecho otorgado por el gobiemo federal para hacer uso exclusivo de un proceso o manufactura o para

vender un invento durante un periodo de quince afios.

Legalmente esta plazo no puede renovarse, sin embargo, al término de este plazo se le hacen algunas

modificaciones al disefio original y se presenta como un nuevo producto.

En la solicitud de patente se hara constar:

1) El nombre del solicitante y del inventor

4 Manual de Referencia para su Negocio. Amway de México, p.22.
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2) Su nacionalidad y domicilio
3) La denominacion que se le de a la invencion
4) La clase de invencion y los demas datos que prevengan la ley y su reglamento a la solicitud deberan

acompaiiarse la descripcion clara y completa de la invencion

Sélo aquellas empresas de Multinivel que tengan un departamento exclusivo para las innovaciones de sus
productos son aquellas que requieren solicitar sus patentes. Este hecho se da casi exclusivamente en
aquellas compaiiias que se dedican a investigar sobre los procedimientos de obtencion de mezclas de
productos quimicos, los procedimientos industriales de obtencién de aleaciones v los procedimientos
industriales de obtencion, modificacion o aplicacion de productos o mezclas de productos quimicos,
farmacéuticos, medicamentos, bebidas v alimentos para uso humano o animal, fertilizantes, herbicidas y
fungicidas.

En el caso en que una empresa de Multinivel desarrolle un nuevo producto y registre la patente, el costo de
ésta incluira solo los costos legales y otros costos relacionados con el proceso legal de obtencion de la
patente sobre el producto desarrollado. Los gastos de investigacion y desarrollo efectuados por la compaiiia
para desarrollar un nuevo producto no se asignan al costo de la patente porque dichos costos se enfrentan a

resultados en ¢l periodo en que se incurren.

Una patente tiene valor sélo si la proteccion otorgada por el gobiemo con respecto a la competencia se
utiliza para una reduccion de costos de manufactura o en la obtencion de un mayor precio de venta del

producto.

Si la patente se adquiere externamente, el costo de la misma se integra por el precio de compra mas todas

las erogaciones efectuadas para concretar la transaccion.

Normalmente la vida economica de una patente es un poco mas corta que ¢l periodo de exclusividad de uso.
que son 13 afios, concedido por ley. Por tanto, la amortizacion de este activo intangible debe hacerse de

acuerdo con ¢l potencial de servicio de la patente

La existencia de una patente no significa proteccion automatica contra el uso ilegal por parte de otras

personas o empresas. Por tanto, las empresas de Multinivel propietanas de patentes deben efectuar algunos



gastos para garantizar el derecho exclusivo que tienen sobre su propio invento. Este gasto incrementa cl
valor inicial considerado en ¢l registro contable de la patente; la amortizacion de la patente tiene como base

¢l plazo de que se disfruta para explotar la patente o ¢l periodo que representa realmente su vida atil.

Hay ocasiones en que la patente tiene una vida atil inferior a la inicialmente considerada debido a que se
registran nuevas patentes que amparan productos de mayor calidad, mas avanzada tecnologia o mejor
presentacion. En estos casos, el valor de la patente debe cancelarse y su faltante total por amortizar debe

llevarse a gastos de operacion del periodo.

1.6 PRIMERAS EMPRESAS DE MULTINIVEL

A continuacion se presenta una breve resefia de las prnimeras empresas de multinivel en el mundo, asi como
su desarrollo y la importancia que han cobrado estas gracias a su éxito no solo regional sino internacional, a
través de sus grandes redes de distribucion que se han ido formando en sus afios de operacion. Se presentan

solo las que se consideraron mas representativas para ilustrar el desarrollo de las empresas de MLM.

1.6.1 Nutrilite

La primera empresa de multiniveles (es decir, con la forma de venta , distribucion y plan de compensacion
que hoy en dia conocemos como mercadeo mediante multiniveles) que se conoce fue la empresa Nutrilite, la
cual empezo sus operaciones a finales de los afios 30’s en California, Estados Unidos. vendiendo productos
alimenticios. Esta compaiiia empezo vendiendo sus productos mediante métodos de venta directa, se hizo de
muchos distribuidores independientes, los cuales a su vez invitaron a sus amigos y conocidos a participar en
¢l negocio, dandose cuenta posteriormente de la importancia que tuvo el reclutamiento de personas mediante

¢sta forma de acercamiento.
Los distribuidores mas exitosos notaron la importancia que tenia éste reclutamiento y el nivel de crecimiento

que se estaba dando con este y pensaron que no era justo el no retnibuir a los distnibuidores que mvitaron a

otros al negocio.
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Para resolver ésta situacion injusta, resolvieron dar un 2% de bonificacién a cada distribuidor que invitara
a otros distribuidores sobre el monto de venta de éstos. Este es el primer sistema de multiniveles que se
encontro a través de la histonia, algo primitivo y sin todos los requisitos que debe de contener un verdadero
Sistema de Multiniveles como hoy en dia lo conocemos, pero que marco la pauta de lo que es éste sistema
hoy en dia. Nutrilite siguid su crecimiento durante 10 afios, pero debido a problemas intemos la compaiiia

empez a decrecer. 23

Finalmente afios mas tarde fue adquirida por Amway y hoy en dia Nutrilite forma parte de Amway siendo

su linea de complementos alimenticios.

1.6.2 Amway

Dados los problemas de Nutrilite, los distribuidores con mas grandes organizaciones se preocuparon por
ésta situacion y dos de estos distribuidores fundaron en 1959 la compaiiia Amway, lanzandose al mercado
con una linca de productos de limpieza para el hogar. Estos distribuidores fueron Richard M. Devos y Jay
Van Andel. A través de los afios, esta empresa de multiniveles ha prosperado y crecido, siendo hoy en dia la
empresa mas grande que se maneja mediante multiniveles. Sus operaciones se han expandido por todo el

mundo y dia con dia crecen mas.

Hoy en dia sus oficinas generales se encuentran en Ada, Michigan. Se calcula que hay mas de dos millones
de distribuidores independientes de Amway en todo el mundo, produciendole ventas globales de mas de 4.5
billones de dolares anuales. Tiene mas de 400 diferentes productos que van desde detergentes v cosméticos

hasta productos alimenticios. 24

"Sus primeros éxitos en Canada y Australia, demostraron que el concepto de Amway podia
funcionar ain fuera de Estados Unidos, v en los afios 70's la compaiiia lanzé un programa de
expansion incluyendo a Europa, América Central v Asia "25

23 Clothier, Peter, Marketing Multi-Nivel, Segunda ed. Printer Industria Grafica S.A., Valencia, Espaia, 290 pp.
24 Brown, Caryne, Op. Cit.. pp 79. _
23 " Amway: Distribuyendo Pasaportes Internacionales por el Exito”, Business. Corea, Abril, 1991, pp 27.
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1.6.3 Shaklee

La tercera empresa de multinivles que se fundo es Shaklee. Esta fue fundada de la nusma forma que
Amway, por un ex-distribuidor de Nutrilite llamado Dr. Forrest C. Shaklee. Esta empresa a diferencia de

Amway siguio con la linea de complementos alimenticios y productos nutritivos.

Shaklee a su vez, se ha convertido en una empresa multinacional. Hoy en dia sus oficinas generales se
encuentran en San Francisco, California. Se calcula que tiene mas de un millon de representantes con
cobertura mundial y su gama de productos se ha ampliado, variando ¢ésta de productos alimenticios a

cosméticos, productos para el cuidado de la casa y sistemas de tratamiento de agua. 26

1.6.4 Mary Kay

A esta compaiiia tal vez no podriamos llamarla como una de las pioneras en ésta clase de industria, pero si
es una de la empresas que han tenido un crecimiento muy interesante, no solo en sus ventas y red de
distribucion, sino que ha tenido un crecimiento en lo que se refiere a la forma de mercadeo y filosofia

interna de venta.

Esta compaiiia fue fundada por Mary Kay Ash vy su hijo Richard Rogers en el afio de 1963, Su linea de
productos son productos para la piel y cosméticos que incluyen hoy en dia una gama que pasa de los 200
productos. De haber comenzado con ventas de 198,000 dolares, hoy en dia Mary Kay vende mas de 650
millones de dolares a través del mundo (dato de 1993), gracias a una red de distrnibucion superior a 300,000

distribuidores independientes.

Lo que hace muy interesante a esta compailia es su adaptacion y su filosofia de empresa. En primer lugar,
practicamente todos sus representantes son mujeres, consecuencia de sus productos y mercado al que esta
dirigida, a las cuales la compaiiia capacita e invita a desarrollarse, y a su vez por su desarrollo, la empresa
las reconoce y premia. La empresa no solo recluta a distribuidoras, sino que las desarrolla tanto profesional,
ética y espiritualmente, para que logren el ¢xito por ellas mismas. La compensacion emocional en esta

compaiiia importa casi tanto como la compensacion en dinero. Es decir, las personas no solamente se

26 Brown, Caryne, Op. Cit., pp 79.
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sienten motivadas por el ingreso monetario que puedan obtener en €sta compaiiia, sino a su vez por ¢l

reconocimiento y la realizacion personal que obtienen dentro de ésta cmprusa.27

Muy interesante es a su vez la combinacion que hace esta empresa en las ventas directas utilizando el
mercadeo mediante multiniveles y a su vez el mercadeo mediante planes de fiesta. Combinando estas dos
herramientas y su filosofia intema, ha logrado ser una empresa de gran importancia y un competidor

importante dentro de la industria de los cosméticos.

Los ejemplos anteriores nos muestran la capacidad que tienen este tipo de companias. Las empresas de
multinivel no son pequefas empresas que solo aprovechan el mercadeo mediante multimveles para
sobrevivir si no que se ha vuelto una industna v fuente generadora de riqueza v de sustento para muchas

familias, compitiendo con marcas lideres en diferentes areas.

En ¢l apartado siguiente se dara una breve reseiia del desarrollo posterior a estas primeras compaiiias de la

industria de multiniveles a través del mundo.

1.7 EXPANSION Y SURGIMIENTO DE EMPRESAS DE MULTINIVEL

Después de las primeras empresas que empezaron a tener éxito, muchos comerciantes y fabricantes
voltearon su mirada hacia este sistema, un sistema realmente simple que habia temido resultados v un

crecimiento como ninguna otra clase de estrategia de mercadeo.

Actualmente es una de las industrias de mas rapido crecimiento en los Estados Unidos de América, con una
tasa de crecimiento aun mavor que la de las franquicias, su tasa anual de operaciones supera los 14 billones
de dolares y mediante este sistema muchas compaiias estan logrando tasas récords de ventas y de

crecimiento.

En Estados Unidos, el sistema de multiniveles va se ensefia en mas de 200 universidades. Ademas, el Wall

Street Journal ha prondsticado que “en los afos 90's, del 50 al 65% de todos los servicios y productos se

27 Kearney, Elizabeth. Op. Cit., pp 59
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venderan a través de una red de distribuidores independientes a quienes se les recompensara a través del

sistema de compensacion de multinivel 28

No se puede asegurar que estas cifras se podran dar en unos cuantos afios, lo que si se puede de alguna
manera predecir es que el crecimiento y surgimiento de este tipo de compaiias se seguira dando
gradualmente, llegando a vender mediante esta clase de sistemas una importante parte de los productos

existentes.

Hoy en dia. existen empresas de MLM a través del mundo que venden casi toda clase de productos, entre

ellas podemos encontrar las siguientes.

+ Amway

Productos de limpieza, utensilios de cocina, baterias de cocina y articulos de plastico, productos para el
cuidado del coche, perfumes y joyeria, productos de cuidado personal. Suplementos alimenticios v
suplementos para delgazar, aparatos para acondicionamiento fisico, teléfonos celulares, sistemas para el

aprendizaje de idiomas y articulos de catalogo.

¢ Alloete Cosméticos

Cosméticos y productos para el cuidado de la piel.

+ Artistic Impressions

Arte en general, litografias, grabados, etc

+ Brite Music

Libros de canciones para nifios, cassettes y discos.

+ Compuclub Grupo de Mercadeo

Computadoras personales, hardwarw v software.

+ Country Home Collection

Productos decorativos para el hogar.

2% Farnham, Alan, Op.Cit.
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¢ Electrolux Corporation

Aspiradoras, pulidoras de pisos.

¢ Financial Independence Club
Creditos.

¢ Herbalife
Complementos alimenticios y vitaminas en base a plantas. Productos para el cuidado del cabello y la piel, v

sistemas para el tratamiento de agua.

+ Kleenze Homecare
Con un gran surtido para la limpieza del hogar y detergents, cepillos de toda clase, productos de plastico

para la cocina, articulos de uso deméstico y productos para ¢l cuidado del coche.

+ L’Arome

Perfumes, articulos de tocador v productos para el cuidado de la piel.

+ Music World

Compact discs, cassettes y videos (grabados y virgenes) asi como diversos accesorios electronicos.

+ NSA

Sistemas de tratamiento de agua y de aire.
+ Nature Sunshine
Complementos vitaminicos, minerales v hierbas, productos para el cuidado de la piel. Productos dietéticos.

Cosméticos, bebidas de hierbas v sistemas para el tratamiento de agua.

+ Mary Kay
Ofrece 200 productos para el cuidado de la piel y productos de cuidado personal.

+ Dianamite Corporation
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Con tres lineas de productos: nutricionales, para el cuidado de la casa y para el cuidado personal.

+ Nikken

Imanes que ayudan a mejorar la salud de quien los usa, para disminuir ¢l stress, para dormir mejor y quitar

ciertas dolencias.

Ademas de los ejemplos antes mencionados, existen muchas otras empresas que ofrecen gran diversidad de
servicios y productos, un listado mas amplio de estas empresas v su giro se pueden consultar en la seccion

de anexos del presente trabajo.

En base a los ejemplos presentados, es notoria la gran diversidad que han tomado esta clase de empresas,
manejando casi toda clase de productos. Dia con dia ingresan nuevos productos a mercadearse mediante
sistemas de MLM, por ejemplo, existen “algunos productos de Kodak y de Texas Instruments que hoy en

dia se mercadean mediante empresas de MLM. 29

3.7.1 Asociacién de Venta Directa

En Estados Unidos las empresas de MLM vy de venta directa han cobrado tal fuerza que se ha formado la
Asociacion de Venta Directa, que es una organizacion que ampara y tiene mas de 100 miembros, la mayoria

de estas, compaiiias de MLM. Esta asociacion fue fundada en 1910 y su mision es:

“El proteger, servir y promover la efectividd de sus miembros y de los distribuidores o
empresarios independientes que estas representan, de manera de asegurar que el mercadeo por las
compaiiias participantes de productos v las oportunidades de venta directa sea llevado a cabo con
el grado mas alto de ética de negocios y servicio hacia los consumidores. ™3

La Asociacién trata de evitar los fraudes de “empresas” oportunistas que visualizando la oportunidad
presentada en este mercado, lanzan a €l productos fraudulentos o sistemas de compensacion con los cuales

los unicos beneficiados son los “empresarios” que formaron la compaiiia.

29 1dem.
10 Cédigo de Etica de la Asociacién de Venta Directa, Washington. USA, Octubre 20, 1992,
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El fundamento de esta asociacion se encuentra en el compromiso de la practica ¢tica de negocios y el
servicio al cliente cuyos parametros se encuentran contenidos en su codigo de ética. Cada miembro de la
asociacion debe seguir este codigo y sus procedimeitnos, como una condicion para su admision v a su vez

para que estos puedan permanecer dentro de la asociacion.

Entre los diferentes temas que regula este codigo de ética, se encuentran los siguientes:
+ Un codigo de conducta

+ Responsabilidades y deberes de los miembros de la asociacion

+ La administracion

¢ El cumplimiento de las normas y el castigo en caso de que estas se rompan

¢ Los poderes del administrador

¢ La participacion de un arbitro externo

# Restricciones

+ La renuncia

En México no existen regulaciones especificas sobre como debe o no debe de llevarse a cabo la venta
directa, pero el crecimiento de esta clase de empresas demndara en un futuro un organismo o ley que las
regule (texto completo del codigo de ética de la Asociacion de Ventas Directas de E.U. lo podra encontrar

en la seccion de anexos de este trabajo).

1.8 ENTRADA Y CRECIMIENTO DE LAS EMPRESAS DE MLM A MEXICO

Poco es lo que se sabe en el mercado mexicano de las compaiiias de MLM y pocos son los empresarios

mexicanos que se han aventurado dentro de esta forma de mercadeo.

Hasta antes de 1987, aiio en que algunas empresas lideres de MLM empezaron a operar dentro de nuestro
pais, lo tinico similar que existia en ese entonces eran las famosas “cadenas o piramides”, que no tienen
nada que ver con lo que es un sistema de MLM legal, pero que si han dafiado en gran medida la credibilidad

de esta nueva industria y forma de mercadeo comercial 3!

31 Tapia Salinas, Carlos A, Op. Cit.. Dic., 1993, pp 41
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En 1987 ingresan las primeras empresas de MLM a México en un mercado practicamente virgen para este
sistema v con poca o ninguna competencia, tanto por ¢l tipo de productos como en la forma de
comercializarlo. Hoy en dia se considera a México como un pais de gran dinamismo v que ofrece muchas
oportunidades a los productos norteamericanos (el 80% de las empresas de MLM son norteamericanas) y

sobre todo para las formas innovadoras de mercadeo, y en especial para el mercadeo mediante MLM.

El porqué de esto se podria resumir simple y sencillamente en lo que se piensa de algunos, equivocadamente
llamados, “empresarios™ mexicanos: “Hasta hace poco adquiria simplemente su porcion de mercado en una

oficina de gobierno, en esta clase de mundo el mercadeo sélo es necesario para comunicar pero no para

vender."32

Otro de los factores que han favorecido el crecimiento de las empresas de MLM en México es que

“A diferencia de Estados Umdos y Europa, (México) no esta sobre-regulado. Una compania que
venda productos de nutricion en los Estados Unidos no puede hacer minguna declaracion médica
sobre sus productos. En México estas se pueden presentar. al igual que los ultimos estudios
médicos v los descubrimientos en sus anuncios libremente™33

A pesar del poco conocimiento de esta industria en México, poco a poco se da a conocer mas de esta y afio
con afio son mas las empresas de este tipo que abren sus puertas a los consumidores mexicanos. “Solo en el
aiio de 1993 se vio en México la apanicion de las siguientes compaiiias: Nikken, NSA, Reliv, Nancy,

Emusol, Mattol, Emutech, Molly Black Gold y Maleleuca. ™34

Ademas de la prolifereacion de estas empresas en México, estas han experimentado un crecimiento
desproporcionado en comparacion a otros paises. Han encontrado en México un mercado fértil para esta
clase de operaciones y sobre todo, patrones socio-culturales y econémicos que favorecen a esta clase de

empresas, tanto en su introduccion como en su crecimiento.

1.8.1 Algunas empresas que han entrado y crecido en el mercado mexicano

32 “Profile of an Investor”, Bussines México, México. 1992.
33 Idem.
*4 Tapia Salinas, CarlosA., Op. Cit., Dic.. 1993, pp 42.
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A continuacién se presenta una breve resefia de las que se considera son modelos del crecimiento y

expansion de las empresas de MLM en México.

+ Amway

En Amway podemos encontrar uno de los ejemplos de mas rapido crecimiento dentro de Meéxico. Esta
empresa empieza sus operaciones en México en junio de 1990, sus operaciones han crecido rapidamente,
sus ventas en el primer afio se estiman alrededor de 15 a 20 millones de dolares, doblando asi su proyeccion
inicial de ventas. Amway en este momento se encuentra haciendo inversiones en produccion agricola, asi

como en fabricacion de productos en México.

“Para hacer de Amway un sistema exitoso en México, tuvo que hacer algunas modificaciones
para apegarse a las leyes y otros estandares. Algunos de los obsticulos que enfrentd Amway
fueron:

1.La necesidad de modificar su estructura organizacional para cubrir los requisitos legales.

2 Necesidad de asesoria en mercadotecnia.

3.Adecuar un sistema de pago para sus distribuidores.

4 Adecuar un sistema de distribucion de sus productos va que en México los canales de
distribucién se encontraban subdesarrollados.

5.Implementar sistemas de comunicacion adecuados. ™33

Sin embargo, Amway logré resolyer estos problemas y se encuentra en constante crecimiento, teniendo hoy
en dia una red que se estima en 250,000 distribuidores mexicanos. Actualmente Amway se encuentra
desarrollando productos especificos para el mercado mexicano. Amway de México constantemente agrega
nuevos y variados productos a su linea, siendo esta la empresa que maneja una variedad mayor tanto en
México como en el resto del mundo. Muchos de sus productos no son repetitivos v ha pasado de ser una
empresa con todas las caracteristicas de MLM a una empresa que se podria denominar de una mejor forma

como un “club de compras”™.

Amway basa sus ventas mas en el reclutamiento de nuevos distribuidores que cn ¢l mercadeo real de sus
diferentes productos; en lugar de crear un volumen por clicntes satisfechos v repetitivos crea un volumen

atravendo a nucvos distribuidores a sus redes de mercadeo.

35 “profile of an Investor”, Bussines México, México, 1992.

32



¢ Omnitrition

Esta es una compaiiia que ha tenido un crecimiento importante en México a pesar de no ser de las
compaiiias lideres en el mundo. El caso de esta compaiiia es muy interesante de analizar desde varios
aspectos, va que se ha diferenciado en su desarrollo de otras; su fundacion en México, su crecimiento, su

filosofia v las transformaciones que ha sufrido en el mercado mexicano.

Esta empresa estadounidense fue fundada en los ochentas por Jim Fobarir y Roger Daily, con el objetivo de
“construir” una compaiiia por distribuidores v para distribuidores. Estos dos fundadores buscaron los
productos mas adecuados para los consumidores, asi como el mejor plan para los distribuidores. Sus
productos estan basados en investigaciones realizadas por Durk Pearson y Sandy Shaw, creando toda una

linea de complementos nutricionales.

Su llegada a México se produce bajo la iniciativa de su hoy director general, el Sr. Jorge C. Vergara
Madrigal. El Sr. Vergara respaldado con una experiencia de 8 afios en la empresa Herbalife decide abnr
junto con su esposa, Omnitrition de México, siendo parte del capital de apertura aportado por Omnitrition
Internacional. Omnitrition empieza sus operaciones el 12 de septiembre de 1991, en un pequefio local
rentado de solamente 40 metros cuadrados ubicado en la cd. De Guadalajara con 3 empleados. El primer

mes de sus operaciones registro una venta de 265,000 dolares.

Hoy en dia Omnitrition de México es de capital 100% mexicano, ya que la parte extranjera fue adquinda
por Omnitrition de México. El nimero de empleados ha crecido de 3 a 265 (febrero de 1994) v sus ventas
en 1993 fueron de 66 millones de dolares, estimando ventas para el aiio de 1994 en 85 millones de délares.
Jorge Vergara empezd su red de distribucion con 6 amigos a los cuales invité a su negocio, hoy en dia

Ommitrition de México tiene mas de 145,000 distribuidores en todo el pais.37

Omnitrition de México no se ha basado tinicamente en el sistema que Omnitrition Internacional le marco,
sin que ha innovado v se ha adaptado al mercado mexicano. Ha entrado también al negocio de la produccion
de software y venta de hardware, tecnologias que exporta a Sudamérica. Ha creado un sistema propio de
Telemarketing para toda su red de distribuidores. Produce su propia revista llamada Omni News que s¢
puede comparar en calidad con las mejores del pais. Se ha diversificado y constantemente se encuentra en

desarrollo de nuevos productos.

37 Vergara, Jorge, Congreso Internacional de Mercadotecnia: ITESO, Guadalajara, Marzo de 1994.
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+ Herbalife
“Herbalife es una compaiia fundada en el afio de 1980 en Los Angeles California por Mark Hughes. Esta
compaiiia reclutd un ejército de distribuidores hasta llegar a una cifra que sobrepasa los 250,000

distribuidores, sobrepasando sus ventas anuales los 400 millones de délares. 38

Su aparicién en México se da en octubre de 1989, abrio con grandes dificultades dado los tramites legales
que tuvo que cubrir ademas de las dificultades de importar los productos y los problemas de instalacion que
surgieron. Pero a pesar de las dificultades de apertura, en el primer trimestre de 1990, Herbalife tuvo ventas
por un total de 17460,000 pesos. Herbalife encontrd en México un mercado adecuado para sus productos,

ademas de una cultura que favorecio su sistema de ventas.

A pesar de ser una de las empresas pioneras en ¢l mercado mexicano, esta solo tuvo al principio de sus
operaciones un importante crecimiento, ya que dado a problemas internos y externos de la empresa a nivel
internacional su crecimiento se vio drasticamente cortado. Después de este “descalabro” a nivel
internacional, Herbalife no ha logrado recuperarse y tener los niveles de venta y operaciones que en un

principio tuvo.

+ Nature Sunshine

Esta empresa nace en 1972 y fué fundada por Kristine y Gene Hughes, ambos aficionados a la herbolaria v
motivados por sus familiares decidieron fundar esta empresa, logrando a través de mas de 20 afios, ser una
de las compaiiias mas exitosas dentro del ramo de complementos alimenticios, combinaciones de hierbas,
vitaminas y minerales que ayudan a nutrir y fortalecer cada uno de los sistemas del cuerpo. Su crecimiento
no ha sido tan explosivo como el de otras compaiiias pero se ha mantenido constante. Cuenta hoy en dia con
distribuidores en Australia, Canada, Nueva Zelanda, Inglaterra, México y por supuesto en Estados
Unidos.39

Las operaciones en México empiezan en el afio de 1991, abriendo con una linea de nutricion integral para
toda la familia. Su crecimiento en México, aunque no tan rapido como ¢l de otras compaiias, ha sido

también importante; cuenta hoy en dia con mas de 25,000 distribuidores y 80 centros de distribucion en las

38 Wechsler Linden, Dana. Historia de Herbalife (Manual de Bienvenida de la Compaiiia).
39 | a Historia de Nature Sunshine, Presentacion Promocional de Nature Sunshine.
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principales ciudades del pais. Para Nature Sunshine, México ha sido muy importante y ha encontrado un

mercado de gran importancia para sus productos, siendo la subsidiaria nimero uno en ¢l mundo 40

+ Emicel

Esta compaiia debe ser analizada desde el punto de vista de su fundacion, ya que fue fundada por ex-
distribuidores de Omnitrition, los cuales conociendo el sistema y las ventajas de este, buscaron otros
productos adecuados v junto con la compafia Bioglan Laboratories Inc. y Bioglan Inc. (Compaiiias
norteamericanas con sede en el estado de California) unieron sus esferzos para ofrecer una linea de
productos nutricionales, fabricados mediante una nueva tecnologia de Micelas, el cual descompone los
nutrientes o grasas en particulas muy pequeiias llamadas micelas que sometidas a este proceso son solubles

en agua cuando normalmente no lo son.

La ventaja de estos productos es la absorcion de los nutrientes, siendo esta de 3 a 5 veces mejor 0 mayor.
Aqui encontramos una de las primeras iniciativas mexicanas para formar una compaiiia que trabaje
mediante multiniveles. Asi, fue creada por mexicanos, para el mercado mexicano, importando los

prodm:wrs.41

Los ejemplos anteriores nos pueden dar una idea de la importancia que poco estan cobrando las empresas de
MLM en México v la importancia que estas pueden tener en el futuro. Hoy en dia existen en México mas de

50 empresas de MLM en su mayoria extranjeras, en especial de Estados Unidos.

Las empresas de MLM se han dado cuenta del dinamismo y la importancia del mercado mexicano y estan
interesadas en éste. Constantemente empresas lideres en este ramo voltean su atenciéon hacia México y se

espera que durante los proximos afios siga esta tendencia.

A pesar de todo lo anterior, “son pocos los empresarios innovadores que reconocen la realidad de este
revolucionario sistema de mercadotecnia, tendiente a convertir obsoletos, los sistemas tradicionales de

distribucion que son lentos, costosos y llenos de intermediacion. 42

40 [dem,

41 Leafio Javier, “Historia de Emicel”, entrevista hecha por Raiil Arias, 6 de enero de 1994, Guadalajara, Jal.
42 Tapia Salinas, Carlos A_, “Network Marketing: Un Area de Oportunidad poco Conocida en México™,
Entrepeteur. Noviembre 1993, pp 40.
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La tendencia es que cada dia mas empresas mexicanas se interesen y estudien la posibilidad de su producto
o servicio para poder competir dentro de la industria o ¢l mercadeo mediante MLM, siendo una opcion

viable sobre todo en épocas de crisis ¢ inestabilidad.
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CAPITULO 11

DIFERENCIAS ENTRE UNA EMPRESA
TRADICIONAL Y UNA EMPRESA DE MLM



Existen diferencias sustanciales entre una empresa tradicional v una empresa de MLM, aunque
ambos sistemas de comercializacion se basen en principio generales de administracion; la
administracion de inventanos, de personal v la red de distnibucion se manejan con cierto enfoque
distinto en los MLM. Basicamente las diferencias entre los dos sistemas son las caracteristicas

mismas de los sistemas de MLM.

Las empresas tradicionales pueden tener vanos caminos para hacer llegar sus productos al
consumidor final, estos pueden pasar por varios intermediarios antes de llegar a ellos. En cada una de
estas intermediaciones, el precio se ve afectado por el margen de ganancia aplicado por cada uno de

ellos.

En las empresas de MLM, solo existe un intemediario y muchas veces ninguno, en los casos que la
persona tenga la capacidad para comprar directamente con la fabrica o comercializadora. El precio
puede ser que al final al consumidor le llegue mas o menos igual entre uno v otro, lo que pasa con
uno y con otro es que la diferencia entre el precio de venta final y el costo inicial se reparte entre los
intermediarios y en los gastos que esto implica (fletes, publicidad, etc...). En MLM una gran parte de
esta diferencia se destina a las personas que forman la red. Esta puede ser la diferencia mas notable
entre un sistema de comercializacion y otro, pero existen otras que se iran puntualizando cada vez

que se enuncie una de las caracteristicas de los sistemas de MLM.

A pesar de lo simple que es el sistema de MLM, se deben de considerar muchos aspectos que son de
gran importancia para la fundacion, el crecimiento, el desarrollo vy la consolidacion de una empresa

exitosa de multiniveles.

No se trata simplemente de crear cualquier clase de plan, con cualquier producto v bajo bases poco
estudiadas. Sin considerar algunos de los puntos que a continucacion se enumeran, muy posiblemente
se fracase, ya que la comercializacion mediante multiniveles no es para todas las compaiias, ni lo es
para todos los productos v sobre todo, no es para todas las personas v empresarios que crean que con
esto van a hacerse ricos de la noche a la mafiana, ya que de ser asi, lo mas seguro es que sigan la
siguiente tendencia: "Cerca del 85% de las empresas de Network Marketing han fracasado en sus

primeros 18 meses, v menos del 5% logra sobrevivir los primeros cinco afos."'

'Tapia Salinas, Carlos, "Multinivel", Entrepeteur, febrero, 1994, México, pp 31.
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Entre las principales causas por las que han fracasado empresas de multinivel podemos citar las
siguientes:

¢ La mala gestion o administracion debido a la falta de expeniencia y dedicacion necesarias

¢ La falta de comunicacion efectiva v motivacion de los distribuidores

¢ Los fallos en la administracion v en la entrega de los productos

¢ Un financiamiento insuficiente

¢ Productos de calidad inferior o de mercado restringido®

Otras causas de fracaso de empresas de multinivel son
I. La ausencia de productos innovadores de calidad, cuva relacion precio valor los posicione en la

mente de los clientes como algo que necesariamente deben v estén dispuestos a adquirir.

2. La existencia de productos sin margenes de utilidad necesarios para la implementacion de un
sistema de compensacion de multinivel, o sin ventajas competitivas claras, resultado de
investigaciones o tecnologias de procesos avanzados, con control sobre los mismos va sea la
propiedad de sus patentes, licencias exclusivas a nivel mundial o control de fabricacién sin

posibilidad inmediata de ser copiados y fabricados a menor costo.

3. Productos conflictivos sujetos a multiples condiciones para su éxito en el mercado, siguiendo
modas pasajeras o en industrias con cambios tecnologicos acelerados que rapidamente los vuelven

obsoletos

4. La falta de capacidad financiera para soportar el crecimiento acelerado. propio de este tipo de
empresas, o por la incapacidad de cubrir las comisiones a sus distribuidores, como el resultado del

mal disefio de su sistema de compensacion en relacion a los margenes de utilidad de sus productos.’

Muchas de las causas de fracaso de las empresas de MLM., pueden ser causa también de fracaso en
empresas tradicionales, pero en MLM pesan ciertos aspectos que en un momento dado no pueden
llegar a pesar tanto en otro tipo de empresas v que a su vez también son causas de fracaso, como lo

son la mala comunicacion y motivacion de los distribuidores, ¢l no estar preparados para un

* Idem.
* Tapia Salinas. Carlos A., "1*2=15 ;Qué Opina?", Enterpreteur, mayo, 1994, México, pp 32.



crecimiento acelerado, como puede darse financieramente y en inventarios; el programar un margen

que permita el repartir utilidades entre los distribuidores.

En muchos casos las empresas fracasan debido a su incapacidad de adaptarse v reaccionar
rapidamente a las nuevas condiciones del mercado v a la aparicion de nuevos competidores.

pretendiendo seguir con las practicas de negocio que les dieron resultado en el pasado.

Para que un negocio de multiniveles tenga éxito:

"El elemento vital es la existencia de redes de distnibucion y clientes satisfechos con la
calidad y precio de los productos que ofrecen; sistemas de capacitacion efectivos, apoyos
promocionales y asesoria constante por parte de la empresa, un sistema de compensacion
sujeto a volumenes realistas v descuentos competitivos que verdaderamente ofrezcan la
oportunidad para que las personas que realmente trabajan en el plan, obtengan ingresos
atractivos en tiempos razonables, sistemas justos para la resolucion de conflictos, ¢
informacion oportuna para que los distribuidores puedan tomar decisiones acertadas para el
mejor desarrollo de su negocio, pues a fin de cuenta son los distribuidores satisfechos e
insatisfechos los que hacen que una empresa triunfe o fracase. Cuando a las empresas se les
olvida esto, su fracaso esta garantizado."

Existen razones de porque ¢l MLM esta teniendo este gran auge y porque se ve como una alternativa
a los sistemas de comercializacion tradicionales, entre esas ventajas se encuentran cinco que a su vez

marcan una diferencia con las empresas tradicionales.

1. El creciente costo de dar a conocer nuevos productos y servicios por medio de los sistemas

tradicionales, contra las recomendaciones personales utilizadas por el mercadeo mediante MLM.

2. El alto costo y lentitud de la intermediacion en los sistemas de distribucion tradicionales.

3. Reestructuracion de las empresas que estan despidiendo personal y la falta de oportunidades de
empleo. Es decir, no solamente las empresas tradicionales ofrecen un numero limitado de empleos v
escasos, sino que las empresas a nivel mundial se¢ estan reestructurando y desempleando gente, sobre
todo de niveles intermedios. Al contrario de esto. el MLM ofrece un numero ihmitado de plazas v la

posibilidad de crecer dentro del negocio.

* Idem.
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4. El ofrecer productos innovadores, de acuerdo a las principales tendencias demograficas

5. La avanzada tecnologia que emplean la mayoria de las empresas de MLM para desarrollar
productos, distribuirlos mas rapidamente y ponerlos al alcance de las personas para que realicen el
negocio con mayor facilidad, es decir, a comparacion de otras industrias, la tecnologia no esta

desplazando a los hombres y es utilizada para su desarrollo profesional v personal.

Una empresa de multiniveles necesita tener bases firmes y todo un desarrollo empresanial. Entre los

puntos mas importantes a considerar encontramos los siguientes.

2.1. CARACTERISTICAS DE LAS EMPRESAS DE MLM

2.1.1 Filosofia de la empresa

Cada empresa dentro de los sistemas de multinivel tiene una filosofia propia. esta filosofia debe de
estar bien establecida desde un principio, debe de reflejar el pensamiento de la compaiiia ante los
distribuidores, los clientes y ante la compaiiia misma, la comunidad, v para apovar el desarrollo

personal de cada uno de sus integrantes.

Generalmente las compaiias tiene a su vez codigos de ética los cuales limitan v ayudan al desarrollo
de sus actividades. La filosofia de cada empresa ayudara al sistema de comercializacion mediante
multiniveles, ya que sera parte integrante de su dinamica v de su crecimiento. Realmente este es un
aspecto esencial para el éxito o fracaso de una compaiia tradicional o de MLM, pero viene a tener un
peso especifico en los MLM ya que de ahi se desprende la motivacion y el liderazgo. Las compaiiias
de MLM trabajan muy apegadas a su filosofia de negocio y sirve como punto de partida para
desarrollar todos los aspectos comerciales de la misma. Existe una gran identificacion de los

distribuidores con la misma. cosa que podria no suceder con las empresas tradicionales.

2.1.2 Su administracién
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Para el desarrollo e implementacion de una compaiia de MLM, es requicre de personas
administradores capaces, que no solamente conozcan la industria del MLM. sino que dominen sus
técnicas de mercadeo v reclutamiento, asi como los problemas internos, como son los hgados a los

asuntos legales y de inventarios, que son los mas usuales ¢n esta industna.

Los empresarios deben de contar con una amplia experiencia en la comercializacion mediante
multiniveles, asi como con el respaldo financiero necesario, para introducir, desarrollar y sostener el
crecimiento de la empresa. Si se piensa entrar en esta clase de sistema v no se conoce, s¢ recomienda
que se asesore de personas con experiencia. pero no se debe de tratar de emprender un sistema asi sin

la informacion, conocimientos, recursos v habilidades necesanas.

2.1.3 Plan de mercadeo

En un sistema de multiniveles se deben de desarrollar politicas que se puedan comprender y
procedimientos para vender el producto v reclutar distribuidores. La politicas deben de cubrir por
ejemplo: regalias para los representantes de ventas, reglas de ventas, formas de venta. y garantias del
producto. El plan de mercadeo debe de estar enfocado en promover la venta de los productos a
personas no participantes en la venta o que sean distribuidores. Debe de igual forma de ir pensado en
que se va a ofrecer de modo diferente al habitual. en un lugar diferente al habitual ¥ que ofrece

beneficios adicionales a los que ofrece cualquier producto en un establecimiento

2.1.4 Su plan de compensacion

Hay que estar seguros que el producto tenga un margen de utilidad suficiente de manera que pueda

cubrir los diferentes niveles de distribucion y atin ofrecer un precio adecuado para los consumidores

Debe de existir un equilibrio entre ofrecer un beneficio atractivo a los distribuidores v un precio que

no saque del mercado al producto por tener un precio elevado.
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La regla por lo general es multiplicar de 3 a 5 veces el costo de produccion del producto. Si el
mercado no acepta este precio, el producto posiblemente no sea viable para los sistemas de

multinivel.

Este plan de compensacion no es, ni puede ser igual para cualquier empresa, se deben tomar en
cuenta las caracteristicas de cada empresa, de cada producto v de cada mercado en el que se quiera
lanzar un producto mediante el sistema de multinivel. Normalmente se reparte entre los distribuidores

entre un 40 a un 60% sobre ¢l precio de venta

El método de compensacion debe de ser estructurado de acuerdo a parametros financieros v legales,
de acuerdo al pais, del momento financiero que se esté viviendo, etc., pero siempre con dos objetivos
muy clare: que sea atractivo para atraer nuevos distribuidores v que se pueda ofrecer a un precio

accesible a los consumidores meta.

Dentro del plan de compensacion se deben establecer los siguientes puntos:
¢+ Requenimientos de distribuidores

+ Ganancias al por menor

# Niveles a pagar (nimero de "generaciones" por cada distribuidor)

¢ Politicas de devolucion de dinero

¢ Pago de las comisiones

+ Incentivos

¢ Premios y bonos

Por lo general, en toda empresa de MLM. el plan de compensacion tiene el potencial de generar
ingresos por los siguientes conceptos:

¢ Ingresos por compras al mayoreo v ventas personales al menudeo

+ Reembolsos por compras personales

¢ Ingresos por red de distribucion

¢ Ingresos por liderazgo

+ Programas de bonos y bonificaciones



2.1.5 Sistema de computo

Se necesita de un sistema de computo que pueda manejar la informacion masiva que se genera, asi
como la contabilidad necesaria para esta clase de sistemas y compaiiias. Dado ¢l rapido crecimiento
de las redes y los diferentes porcentajes que se pagan en cada una de las generaciones v niveles
dependiendo de la empresa, un sistema de procesamiento de datos adecuado v confiable es de gran
importancia, sin este, sera muy dificil llevar un adecuado control de las operaciones de la empresa, de

sus ventas v de sus distribuidores.

2.1.6 Reclutamiento

Hay que prevenir que los distribuidores independientes lleven a cabo formas ilegales de reclutamiento
por lo que se debe de crear un programa oficial para este fin, de manera que los distribuidores sigan
ciertos parametros. Se debe estipular cuando y como hacer el reclutamiento, asi como lo que no debe
hacerse al reclutar nuevos distribuidores. La compaiiia debe de estar muy atenta a esto va que
muchos distribuidores con el afan de ganar mas dinero rapidamente caen en practicas ilegales, lo que
puede llevar a problemas legales a la misma compaiiia. Un distribuidor que no sea €ético y siga los
parametros de la empresa, inevitablemente dafiara la reputacion y probablemente ¢l futuro de la

empresa.

2.1.7 Entrenamiento

Una buena compaiiia de multiniveles debe ofrecer un solido programa de entrenamiento en ventas,
sobre el producto v sobre el reclutamiento de nuevos distribuidores. El entrenamiento de sus
distribuidores y de otros distribuidores por parte de los mismos, sera de vital importancia para el
desarrollo y crecimiento de las redes de mercadeo por lo que se debe de tener un plan constante de
desarrrollo y capacitacion de distribuidores, asi como del personal que labore directamente con la

empresa.
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2.1.8 Material de apoyo para venta

El material de apoyo de venta es de gran importancia v es una de las cartas de presentacion de
cualquier empresa de multiniveles, dado que son muy pocas las compaiiias que realizan publicidad
masiva, vy las que lo hacen, lo hacen de una manera muy "discreta". el apovo de ventas sera la Gnica
publicidad real que habra por parte de muchas de las empresas. Se debe tener mucho cuidado en su
disefio, este debe ser de calidad y contener todos los datos necesarios para soporte no solamente de

los productos sino de la compaiiia, su filosofia y su plan de compensacion.

Se recomienda como minimo el disefiar los siguientes materiales de apoyo:
+ Videos
+ Audio (Cassettes)

+ Folleteria

2.1.9 Boletin informativo

Es recomendable la edicion de una revista o un boletin informativo de la empresa. el cual se mande
periédicamente al domicilio particular de cada uno de los distribuidores, esto con el objeto de que el
distribuidor pueda estar en contacto con las novedades de la compaiiia, asi como la compailia pueda
estar en contacto con su red de distribucion, dandoles a conocer cambios o nuevos productos, de otra
manera, dado el crecimiento de las redes de distribucion, seria dificil tener un contacto con todos los
distribuidores. A su vez puede servir de motivador, al presentar testimoniales de los distribuidores

que han llegado a los niveles mas altos.

2.1.10 Convenciones

Se debe de organizar por lo menos una convencion anual a la que se recomienda invitar a todos los
distribuidores; de manera que se pueda tener un contacto mas directo con estos. Estas convenciones.
ademas de entrenamiento v de poder dar a conocer nuevos productos o disposiciones, serviran como

motivacion a los distribuidores, al ofrecerseles experiencias de otros distribuidores exitosos, que han



logrado escalar los mas altos escalafones de la piramide. En éstas se debe de premiar y reconocer el

esfuerzo de los distribuidores asi como de motivar a quienes no han alcanzado estos reconocimientos.

2.1.11 Inventarios

Este es uno de los principales elementos de las empresas que comercializan sus productos por medio
de MLM. Estas deben de tener un inventario lo suficientemente grande para responder a la demanda,

que en determinado momento pudiera tener cada uno de los productos.

De la misma manera, deben de pronosticar la demanda de cada uno de los productos para no
quedarse sin ellos, va que uno de los puntos fuertes de estos sistemas es la disponibilidad de los
productos. El invntario no debe de repercutir fuertemente en los gastos de la empresa (por lo que
representa el costo de oportunidad y por qué la empresa no esta en las condiciones para hacerlo, va
que la mayoria de los recursos financicros se reparten entre sus distribuidores), v esto se va a lograr

por medio de la movilizacion rapida de los productos.

2.2 REQUISITOS Y CARACTERISTICAS DE LOS PRODUCTOS A MANEJARSE
2.2.1 Caracteristicas basicas de los productos

Si se emprende una empresa de multiniveles, desde un principio se tendrd que desarrollar una linea
de productos propia. La oportunidad esta en reconocer el segmento de mercado que no esta bien

servido por la compaiiias existentes.

Determinar la necesidad que va a satisfacer el producto es el primer paso al seleccionar los productos

que se pretenda, va sea producir o distribuir. Hay que preguntarse que es lo que estos van a hacer por
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el publico consumidor, hay que saber si realmente es algo que las personas necesiten, hay que
preguntarse a su vez por la viabilidad del producto, ; puede ser vendido al precio que establecimos? v.

irealmente va a responder el mercado a este producto?.

El margen de los productos de multinivel debe de ser lo suficientemente amplio para cubrir los costos
de distribucion y de mercadeo. En un linca de productos hay que estar atentos en no tener productos

demasiado parecidos entre si, o se estara compitiendo en contra de uno mismo.

A pesar de que mercadear productos mediante multiniveles resulta bastante efectivo, no todos los
productos se pueden comercializar mediante esta técnica. Muchas compaiiias se encuentran tratando
de vender productos mediante el sistema de multinivel. cuando en realidad no son adecuados para
esta clase de sistema. Se debe tener en cuenta que, cuando la necesidad no existe, el mejor producto
del mundo ticne poco valor. Para que los productos funcionen y tengan permanencia en el mercado
mediante este sistema deben de tener ciertas caracteristicas, entre las mas importantes encontramos

las siguientes

I. Tienen que ser consumibles constantemente. Tiene que ser un producto de constante demanda v

consumo, y no un producto que acabe almacenado en una alacena.

2. No se debe de mercadear un solo producto sino una seleccion de productos adecuados.

3. Creible. Los distribuidores no solamente deben de vender los productos. el producto debe de gustar
v ademis se debe de creer en este. si ¢l mismo distribuidor no cree en su producto. no es de esperarse

que el consumidor crea en €l. Se debe creer y de preferencia usar el producto. va que no existe mejor

prueba del producto que el mismo distribuidor lo use
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4. Profundidad de Linea. La linea de productos que venda la empresa se deben de poder relacionar

bien unos con otros.

5. Debe ser un producto o servicio de calidad y valor comprobados. La compaiiia debe de ofrecer un
producto o servicio de alta calidad en el que la satisfaccion del cliente esté garantizada. Debe tener

una demanda real.

6. No debe de ser un producto de moda. Lo que se busca es una permanencia en el mercado a largo
plazo, por eso, el comercializar productos de moda por medio de MLM es dificil por el corto tiempo
de vida que estos tienen en el mercado. Mas bien, los productos se deberin de estar adecuando a las

necesidades actuales de los consumiddores.

7. Debe tener un precio de venta adecuado. No debe de tener precios inflados sino competitivos con

otros productos similares, debe ser un precio justo y adecuado en el mercado al que esta dirigido.

8. Exclusividad del producto. Los productos deben ser exclusivos solo para cada una de las
compaiiias de MLM que los maneje. No deben de comercializarse por medio de dos o tres compaiiias
diferentes, o por medio de otro canal de distribucion, va que le quitaria lo atractivo a la empresa de

MLM.

9. Garantia sobre los productos. Las compaiias de MLM, deberan ofrecer garantia sobre sus
productos como cualquier otra empresa de comercializacion, para que esto de confianza y segundad,
tanto al distribuidor como para el que adquicre ¢l producto. Debe tenerse mucho cuidado en aquellos
productos que se manejen como complementos alimenticios, va que seran solo eso, no se podrin
comercializar como medicinas o prometer curaciones de alguna enfermedad, se limitarin a enunciar

los beneficios que tendrian en un momento dado para la salud de las personas, puntualizando también
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que cada persona es diferente v que las reacciones v aprovechamiento de ese complemento

alimenticio puede ser diferente para cada una de ellas

2.2.2 Nuevos productos en los sistemas de MLM

Cuando se quieran introducir nuevos productos a compaiiias de multinivel por lo menos se deben

tomar en consideracion los siguientes parametros:

*

+

Detectar una necesidad real en el mercado.

Probar el producto en el mercado. no lanzar nunca un producto a ciegas.

El producto solo lograra la aprobacion del mercado si es diferenciable, competitivo v su valor es
accesible para el mercado al que va dirigido.

Cuando una compaiiia trata de mercadear muchos productos a la vez, es baja la eficiencia en la
educacion y entrenamiento de sus distribuidores por lo que hay que considerar la conveniencia de
agregar nuevos productos y en algin momento dado, eliminar algunos

La calidad debe de ser constante: la inconsistencia en calidad puede causar resultados

desastrosos a lincas va probadas por la compaiiia.

Para elegir un producto exitoso en MLM se proponen los siguientes puntos:

*

*

Se necesita creer en el producto y en su utilidad.

El producto debe de ser tnico. debe ademas de ser anico, tener caracteristicas para que las
personas lo quicran.

Se debe medir que tan facil es que el producto sea copiado. Lo menos que una compaiiia quiere
es tener a la competencia con un producto similar en un corto plazo.

El producto debe de generar utilidades suficientes para poder cubrir su costo de produccion y
todos los gastos de mercadeo v el plan de compensacion de los distribuidores.

El producto debe de satisfacer una necesidad v un deseo de los consumidores.

49



¢ El producto debe de ir de acuerdo a la mision v la linea de productos mancjados por la compaiiia.
¢ La calidad se debe de poder controlar y sostener

¢ Debe de tener investigaciones de soporte (acerca del mercado, de la competencia, etc.).

¢ Debe cubrir los requenmientos legales.

# Debe de tener un empaque conveniente y atractivo.

¢ Debe tener un ciclo de demanda amplio y no cubrir sélo una necesidad pasajera.’

2.2.3 Caracteristicas del personal

Dentro del mercadeo mediante multiniveles existen dos clases de personal: los empleados y los
reclutados o distribuidores independientes. Los empleados son aquellos que trabajan directamente con
la compaiiia, desarrollando diferentes trabajos dentro de ésta (contador, almacenista, secretanas,

cajero, etc.).

El reclutamiento de este tipo de personal, se llevara a cabo de formas muy similares a como se lleva a
cabo en cualquier otra empresa, por medio de periodicos, por alguna agencia de colocacién o por

cualquier otro método de reclutamiento.

La otra clase de personal que colabora en las empresas de MLM son los distribuidores; ¢stos también
trabajan con la compaiiia pero no son empleados de ella. Son aquellos que se reclutan para vender y
distribuir los productos de la compaiiia, serdn distribuidores independientes v a pesar de que estos

patrocinen a otros, su linea descendente nunca seran empleados ni de ellos, ni de la compaiiia.

Los distribuidores, que a su vez seran reclutadores de nuevos distribuidores, deben no solamente de
reclutar sino deben de supervisar, ensefiar y entrenar a los nuevos distribuidores. no s¢ trata
solamente de reclutar por reclutar, sino que se debe de trabajar con cada miembro de la nueva cadena
vy no dejarlos solos, esto es un negocio en el que se deben de conocer no solamente la técnicas de

reclutamiento v ventas sino sobre todo un distribuidor debe de conocer el producto sus bondades y si

* Kearney, Elizabeth y Bandley, Michael. Network Marketing. Community Press, Provo, Utah, USA. 1990,
227 pp.



es posible se debe de alentar a los nuevos distnibuidores a usar el producto. de esta manera, el sistema
trabajara como debe. El distnibuidor tiene que comunicarse con su rama de distribuidores

constantemente para motivarlos.

En MLM, los triunfadores poseen un intenso sentimiento de seguridad interna que los impulsa a

dirigir sus acciones con el fin de conseguir ¢l éxito que han visualizado ®

Entre los habitos de un distribuidor exitoso encontramos los siguientes:
1. Tener un suefo. La gente exitosa dentro de MLM ha tenido un suefio v no ha dejado este suefio a

un lado, a pesar de las dificultades que ¢l realizar este signifique para él.

2, Ser un optimista apasionado. La voluntad de un optimista es de las mas dificiles de romper y en
MLM se necesita de optimistas va que seran muchas mas la veces que se les diga que no, que las que

se les diga que si.

3. Tener metas concretas. Los triunfadores siempre saben hacia donde van v con sus actos se
comportan como triunfadores. dingicndose segura v concretamente hacia metas que visualizan

alcanzar a corto, mediano o largo plazo.

4. Accion consistente y disciplinada. No existe un triunfador en network marketing producto del azar
o la buena suerte, su éxito depende unicamente del trabajo disciplinado, sistematico y consistente

hacia las metas fijadas.

5. Habilidades para escuchar y comunicarse. El mayor poder de cualquier negocio es el poder de la
gente. Lo que determina el éxito o fracaso de una organizacion es el esfuerzo v dedicacion de las

personas que integran la organizacion,

6. Administracion de su tiempo. Los triunfadores siempre usan su tiempo en forma inteligente,
plancado en forma directa. semanal y mensual sus actividades a realizar, estableciendo prioridades y

concentrando sus accion en los eventos de mayor efectividad v rendimiento sobre su esfuerzo

® Brown, Caryne, "Door to Door Selling Grows up”. Black Enterprise, diciembre, 1992, ppY



7. Cumplimiento de acuerdos y responsabilidades con su gente. Una persona triunfadora se preocupa

genuinamente por el éxito de su gente v siempre cumple con sus responsabilidades como lider.

8. Concentracion de esfuerzos. Una persona triunfadora se concentra intensamente en alcanzar
sistematicamente las metas que lo habrin de llevar finalmente a realizar su suefio, sin permitirse

desviaciones que solamente lo distraeran.’

Otro autor maneja los siguientes puntos de los patrones de conducta de un distribuidor exitoso:
¢ Una persona que sea sociable v se dedique a avudar a las personas

¢ Una persona que pase largas horas para lograr una meta

+ Una persona con iniciativa

¢ Una persona que sea creativa en la formulacion de ideas v de actividades
+ Lideres naturales

¢ Una persona que aprenda rapido

+ Una persona que se desarrolle a si misma

¢ Una persona que guste de ensefar a otros

+ Una persona que se sepa organizar a si misma

+ Una persona que sepa ofrecer sus servicios

. " 5
¢ Una persona que acepte riesgos y sepa a su vez, liderear con estos

2.2.4 Remuneracion

La forma de remuneracion al personal que participa en las empresas de MLM., es uno de los aspectos
en el cual se puede encontrar la mayor de las diferencias frente a una empresa tradicional. En las
empresas de MLM., la remuneracion se divide en dos diferentes grupos: La que otorga en forma
tradicional al personal de la compailia v al administrativo (no ventas) v el que se otorga a los

diferentes distribuidores la cual es, en muchos casos, el mayor atractivo para distribuidoes nuevos.

" 1dem,
¥ Enterpeneur Business. Guide N° 1222, New Business Oportunity. California, USA, 1992,



Los distribuidores a diferencia del personal. no reciben un sueldo fijo. sus ganancias estarin
condicionadas a su propio esfuerzo, dedicacion v conocimiento del mercadeo mediante multiniveles
Los sistemas de multiniveles permiten a los distribuidores independientes, multiplicar sus ganancias,
mientras sus ventas propias, su linea descendente v las ventas de su linea descendente crecen. Es un
mito que con solo ingresar a una empresa de multiniveles como distribuidor se vayan a obtener
grandes ganancias de un dia a otro, mito ¢l cual es muy extendido v usado por algunas empresas de

multinivel poco éticas.

Para realmente aprovechar ¢l sistema de compensacion dentro de las empresas de multinivel, el
distribuidor tendra que estar preparado para mvertir el tiempo necesario para formar su propia red de
mercadeo; los ingresos de cada distribuidor estarin directamente relacionados con su habilidad de
vender el producto o servicio de la compaiiia que represente, v sobre todo, con su habilidad de
reclutar a otros distribuidores para que estos a su vez vendan el producto, obteniendo de esta manera
no solamente ingresos sobre sus ventas directas. sino por las ventas que aquellos que éste reclute v

su linea descendente realicen.

A continuacidn se presenta un cuadro donde se puntualizan las ventajas v las desventajas de los
MLM, desde ¢l punto de vista de la empresa como de los distribuidores, fue tomado de el libro

Network Sales Business, de los autores Gregory Kishel v Patricia Kishel:

VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE MLM

Punto de Vista de la Empresa:

Ventajas: Desventajas:

+ Inversion inicial reducida + Un tiempo largo de arranque

+ Gastos reducidos de publicidad ¢ Incremento de tareas administrativas

¢ Fuerza de ventas motivada ¢ Necesidad de desarrollar capacitacion en
¢ Publicidad de boca en boca ventas y mateniales promocionales

¢ Lealtad de los consumidores + Riesgo de que la imagen pueda ser dafiada

por malos elementos



Punto de Vista del Distribuidor:
+ Alto potencial de ingresos
# Ser su propio jefe

+ Manejo del negocio desde casa

|

Inversion inicial reducida

Desventajas:

*

+

Trabajar muchas horas
Dar tu tiempo a otros miembros de la red
Seguir politicas de MLM

Necesidad de estar activo siempre

Como corolario a esta diferenciacion entre lo que es un negocio de MLM y una piramide de dinero.

se presenta un cuadro realizado por ¢l Sr. Tapia Salinas publicado por la revista Entrepeneur en

enero de 1995, en donde a juicio de €, expone las razones de porque ¢l MLM “es el negocio

perfecto™
1. Se principia con poco capital (Kit)

2. Gastos iniciales mimimos

3. Es legal v ético

4. Riesgos casi nulos

n

. No necesita titulos académicos

6. No necesita conocimiento especializado

7. No es una moda, es una tendencia comercial

8. Resiste la inflacion

9. No hay limite de edad

10. No se limita a un territorio



20.

2

22.

3.

24,

. Eres tu propio jefe

. Tienes flexibilidad de horario

. Eres independiente

. Cuentas con apoyo técnico

. Nuncas estas solo

. Aumenta tu autoestima

. Logras mas libertad

. Te permite viajar

. Reditia buenas ganancias

Mantiene ingresos permanentes y crecientes

. Posibilidad de ganancias sin limite

Proveccion internacional

El crecimiento de tu persona v de tu negocio van juntos

Obtienes reconocimiento

. Es heredable



CAPITULO 111

FUNCIONAMIENTO DEL SISTEMA DE
MULTINIVEL



3.1 SISTEMA DE COMPENSACION

Una de las principales razones del tremendo éxito de las empresas que utiizan MLM para distribuir sus
productos o servicios, se debe sin duda alguna al tremendo potencial motivador de los sistemas de

compensacion de multinivel.,

Con ¢l empleo de los sistemas de compensacion, se puede llegar a formar redes enormes de distribuidores-
consumidores en muy corto tiempo. En base a como se va dando ese crecimiento, se dispone de descuentos
cada vez mayores segun el aumento de las ventas mensuales. Cada empresa establece su porcentaje de

descuentos correspondientes a el nivel de ventas que se mangje, de acuerdo a politicas propias.

El desarrollo de una red de ventas, es el camino para obtener un buen nivel de ganancias en MLM. Se
puede servir, por distribuidor, mas que a un nimero determinado de clientes, asi que para desarrollar la
organizacion de ventas debe multiplicar su negocio para llegar a mas clientes. El efecto multiplicador es "la
habilidad para hacer dinero no sélo por tus propias ventas, sino de aquellas que realizan las personas que tu

introdujiste a la organizacién".'

El plan de compensacion tiene el potencial de generar ingresos a los distribuidores por los siguientes
conceptos:

a) Ingresos por compras al mayoreo y ventas personales al menudeo. En unas empresas condicionan el
porcentaje de descuento. Generalmente empiezan con un minimo del 10 % y pueden obtener hasta un 30%,
los incrementos del porcentaje de descuento van del 5% al 10% condicionados al volumen de compra. Otras
compaiiias otorgan de inmediato el maximo de descuento por el sélo hecho de que ser distribuidores. el

porcentaje otrogado puede ser de un 40 al 50%.

b) Reembolsos por compras personales. Las empresas otorgan porcentajes sobre los descuentos mayores.
que crece de mancra progresiva para que a final de cuentas los distribuidores perciban una utilidad bruta
entre el 40% y el 50% de reembolsoss por compras personales Este reembolso se considera una devolucion
de un sobre pago, lo cual trae como consecuencia una ventaja fiscal para los distribuidores va que lo pueden

manejar como una devolucion y no como un ingreso directo

' Kishel, Gregory y Patricia. Network Sales. Courier Companies, Inc. 1992, pSs.
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En las empresas que no se condiciona en porcentaje de descuento el distribuidor recibira un 3% de

descuento, sumandolo al anterior descuento recibira un total de 60%.

¢) Ingresos por red de distribucién ( la esencia del multinivel), Los ingresos por red de distribucion son

considerados la esencia del multiﬁive], para lo cual también existen dos maneras de obtenerlos:

¢ Como diferencial entre el porcentaje de descuento que obtiene el distribuidor y el porcentaje que se le
otorga a los invitados. Este diferencial unicamente existe en las empresas que condicionan el porcentaje
de descuento.

¢ En las empresas que otorgan de inmediato el maximo de descuento, ofrecen un porcentaje adicional
entre un 5% y un 25% sobre el volumen de ventas acumuladas de las personas que forman parte de la
red de distribuidores en los diferentes niveles. La persona que inicio dicha red debe cumplir con un
volumen minimo de ventas personales para tener derecho a percibir un porcentaje especifico por este

concepto,

d) Ingresos multinivel por liderazgo. Cuando un distribuidor logra un nivel de ventas acumuladas en un
periodo especifico, por ejemplo de uno a seis meses y cuenta con un nimero determinado de distribuidores
activos en su red empieza a percibir un porcentaje fijo. Entre un 4 y 6% de ingresos sobre ¢l volumen de
ventas de los lideres y sus grupos que se encuentran a diferentes niveles dentro de su red, por lo general las

empresas pagan sobre cuatro a seis niveles.

€) Programas de bonos y beneficios. Este tipo de programas son una herramienta de motivacion para
logros extraordinarios de ventas aisladas o retencién de distribuidores lideres. Consisten en: concursos de

ventas, convenciones anuales, planes de seguros, ayuda para casa o automovil v viajes.

La mayoria de las empresas mangjan ¢l volumen de ventas por un valor en puntos v no en dinero, esto
debido a que al elevarse los precios por la inflacién o por las condiciones propias del mercado, seria mucho
mas facil llegar a cad nivel. Asi, en lugar de cambiar los volumenes comerciales para rectificar la situacion,
muchas empresas asignan un valor numérico de puntos para cada producto. el cual permanece invariable a
pesar de los cambios de precio. De ésta manera es posible mantener las cifras de la tabla de descuentos

exactamente como fueron al principio.



Tanto para las empresas como para los distribuidores, es de vital importancia ¢l sistema de compensacion
que se utilice. Como va se menciono en ¢l capitulo dos. los sistemas de compensacion a los distribuidores de
los productos en MLM. es muy diferente a los sistemas de comercializacion tradicionales. Existen diferentes

sistemas de compensacion en MLM, como son los siguientes.

3.1.1 Stairstep/breakaway o Sistema Escalonado con Independencia

En este sistema el distribuidor escala diferentes niveles conforme alcanza cierto volumen de ventas en un
tiempo determinado y satisfaciendo requenimientos especificos. En esta parte del plan de compensacion, la
principal fuente de ingresos del distribuidor normalmente es la que obtienen como producto de sus compras
a precio de mayoreo, es decir entre un 30 y un 60% de descuento y que venden a precio de menudeo entre
sus clientes; o por el diferencial de descuento con relacion a sus distribuidores patrocinados. Una vez que el
volumen de ventas del distribuidor llega a un valor "x" en un tiempo predeterminado v se mantenga dentro

del volumen minimo requerido, ¢l distribuidor pasa a la siguiente etapa.

En esta segunda etapa, cualquier distribuidor v sus distribuidores o generaciones de sus distribuidores
patrocinados pueden llegar a independizarse para comprar directamente los productos a la empresa. para
evitar la acumulacion de volimenes de venta para la calificacion de su patrocinador, o para tener la
posibilidad de rebasar a su patrocinador. De esta forma aquel patrocinador cuyos distribuidores lograron
independizarse, perciben bonos o regalias, ya sean fijos o vanables, en forma creciente o decreciente sobre
las ventas de todos sus distribuidores independizados. generalmente de tres a seis generaciones, que se

mantengan activos con el minimo de ventas anteriormente mencionado.

Alrededor del 86% de todas las empresas lideres con mas de 7 afios de operacion utilizan este sistema
También es el preferido por los distribuidores lideres por su extraordinario potencial de ingresos para

aquellos que verdaderamente desean hacer Multinivel en grande.

En la siguiente tabla tenemos un e¢jemplo de como estaria estructurado un sistema de compensacion
escalonado con independencia, en donde se puede apreciar en la primera columna los requisitos con los que
debe cumplir ¢l distribuidor para alcanzar el nivel esperado; en la segunda. ¢l poreentaje de ganacias que

obticne por ventas al menudeo; en la tercera columna encontramos el porcentaje de reembolso por el



volumen personal de ventas; v por ltimo en la cuarta columna, los porcentajes de las bonificaciones

adicionales que puede obtener un distribuidor de determinado mivel

Posicion de Liderazgo

REQUISITOS GANANCIAS POR | REEMBOLSO BONIFICACION
VENTAS VOLUMEN ADICIONAL
MENUDEO PERSONAL (VP) |VOLUMEN DEL

GRUPO PERSONAL
(VGP)

C.1. DIAMANTE REAL 25% 25% 10%

DESARROLLAR TRES DIAMANTES 15%

PRIMER NIVEL f:"-

C.I. DIAMANTE 25% 25% 10%

DESARROLLAR TES PLATINOS PRIMER 1.5%

NIVEL i(::°

C.I. PLATINO 25% 25% 10%

DESARROLLAR TRES ORO PRIMER 13%

NIVEL :‘:

C.I. ORO 25% 25% 10%

DESARROLLAR TRES PLATAS PRIMER L

NIVEL (:

C.I. BRONCE 25% 15% 05%

N$ 30,000 DE VGP EN UN MES 1“:0

CALENDARIO 13%

C.I. EJECUTIVO 25% 10% 3%

NS 15,000 DE VGP EN UN MES 10%

CALENDARIO

C.1. SUPERIOR 25% 05% 05%

N$ 4.500 DE VGP EN UN MES

CALENDARIO

C.I. DIRECTO 25%

NS 1875 EN PRODUCTOS . ASISTIR AL

ENTRENAMIENTO DE PLATA

3.1.2 Matrix o Sistema Matricial

El sistema matricial tiene una estructura organizacional de tamafo predeterminado. va sea en razon de su
amplitud o de su profundidad. Cada distribuidor solo puede patrocinar un nimero definido de distnbuidores
v cualquier persona patrocinada que rebase dicho nimero. automaticamente pasara a ocupar un espacio
vacio en los niveles inferiores de la matriz. Ejemplo: una matriz de 5 X 9 significa que cada persona solo
podra patrocinar directamente una maximo de cinco personas en su primer mivel v este patrocinio solo

puede continuar hasta la profundidad de nueve niveles o generaciones.
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Una variante de este sistema matricial, que empieza a usarse por varias empresas, ¢s ¢l Sistema Binario, ¢n

donde cada persona solamente puede llegar a patrocinar dos personas en forma directa.

Existen multiples combinaciones que las empresas constantemente implementan con el proposito de
mantener la competitividad y atractivo de su sistema particular, pero cada uno de éstos requiere de
consideraciones matematicas y financieras precisas, pues un mal diseiio del sistema de Multinivel puede
muy bien ocasionar que la empresa fracase o que una vez implementado el sistema de compenzacion tenga
que sufrir multiples adaptaciones que permitan alcanzar el objetivo de competitividad v rentabilidad de la

empresa.

Dado el creciente desarrollo de la industria de MLM a nivel mundial, ya no es necesario que las empresas
implementen nuevamente la rueda desarrollando su  propio programa computarizado, pues va existen
proveedores que se especializan en dichos programas y solamente se requiere realizar adaptaciones de
acuerdo a las caracteristicas de los productos, servicios, margenes de utihdad desados v capacidad

financiera de la empresa.

El plan de compensacion de un sistema de compensacion matricial podria observarse de la siguiente
manera, donde se exponen los porcentajes fijos que obtiene el distribuidor dependiendo en la calificacion

que se encuentre (Ver cuadro 3.1).

EJECUTIVO DIAMANTE AZUL 5%. SEIS NIVELES
EJECUTIVO DIAMANTE 5%, CINCO NIVELES
EJECUTIVO ESMERALDA 5%, CUATRO NIVELES
EJECUTIVO RUBI 5%, TRES NIVELES
EJECUTIVO LAPIS 3%, DOS NIVELES
EJECUTIVO DE ORO 5%, UN NIVEL
EJECUTIVO FUENTE - BONIFICACION DEL 9% AL 14% EN TODO EL GRUPO
PERSONAL

VINCULO DE EXPANSION - BONIFICACION DEL 1% AL 2% POR PERSONA PATROCINADA
VINCULO FAMILIAR - BONIFICACION DEL 5% AL 8% DEPENDIENDO DEL VOLUMEN
PERSONAL

DINAMICA DE NUEVAS ORDENES 43% DE GANANCIA EN NUEVAS ORDENES DE
CLIENTES

GANANCIA DIRECTA DISTRIBUIDOR INDEPENDIENTE VENTA AL
POR MENOR A 43% DE GANANCIA

Cuadro 3 1

[



3.1.3 Unilevel o de Uninivel

Este sistema de compensacion permite patrocinar directamente a cuantos distribuidores se desee, con un
namero limitado de niveles o generaciones, pero sin que dichos distnbuidores tengan la posibilidad de
independizarse. Unilevel esta mas bien asociado con las ventas directas v con bonos vy comisiones fijas

dentro de todos los niveles.

Cada uno de los sistemas cuentan con caracteristicas propias que los hacen mas o menos atractivos. v que
en un momento dado, pueden impactar favorable o desfavorablemente en el nivel de compensaciones que

las empresas tienen que pagar v en lo que los distribuidores pueden llegar a recibir.

3.2 EJEMPLOS DE LOS SISTEMAS DE COMPENSACION DE CINCO EMPRESAS
OPERANDO EN MEXICO

3.2.1 Amway

El ingreso de los distribuidores en Amway se basa en una acumulacion mensual de puntos. A todos los
productos se les asignan dos juegos de numeros: ¢l valor de los puntos (VP), que permanece constante. v ¢l
volumen de negocios (VN). una cifra mensual en nuevos pesos que puede cambiar con los ajustes en los
precio de los productos. Los siguientes ejemplos muestran al VP estable, mientras que VN es mavor que VP

en un 37%, esto ayudara a entender el mecanismo basico del plan de ventas v mercadeo de Amway.

El valor de puntos total de todos los productos que se compran a Amway de México durante un mes en
particular determina su descuento para ese mes. Como se podra observar. mientras mavor sca su VP

mensual total, mayor serd su porcentaje de descuento.

Al calcular su porcentaje de descuento sobre ¢l valor de puntos, se pone mavor énfasis en la cantidad de
unidades compradas v no solamente en los precios de los productos vendidos que hava adquirido. En vista
de que los ajustes en los precios de los productos causa que estos aumenten, cada VIR (Vendedor
Independiente Registrado = Distribuidor) recibe un mayor porcentaje de descuento por el mismo nimero de

unidades compradas realizadas por el VIR, sino también en el nimero total de compras realizadas por los
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VIRs a quienes patrocina. El patrocinador paga los porcentajes de descuento obtenidos por aquellos a

quienes patrocina del porcentaje de descuento que ¢l patrocinador recibe de Amway.,

Cuadro de Porcentajes de Descuento de Amway

Nivel VP
21% 20,000
18% 13,500
15% 8.000
12% 4,800
9% 2,400
6% 1,200
3% 300
Ejemplo |

Suponiendo que el distribuidor logra 300 VP/411 VN durante el primer mes. Si los productos se revenden
con un margen promedio de ganancias de 30%, ¢l ingreso bruto antes del descuento es de $123.30. Esto
significa que 300 VP le dan derecho a un descuento del 3%. Con 411 VN el descuento sera de $12.33 que.
afiadidos a $123 .30, dara un total de $135.65 pesos para un mes.

Su Patrocinador Distribuidor
300 VP
411 VN
Margen de ganancias (30% * 411) 5 12330
Descuento 3% 12.33
Ingreso bruto mensual 135.63
Ingreso bruto anual 1,.627.56
Ejemplo 2

Supongamos que el distribuidor patrocina a seis nuevos VIRs autorizados v que cada uno de estos nuevos
distribuidores obtiene 300 VP/411 VN por mes. Supongamos también que se decide usar el cuadro antes

mencionado, entonces el ingreso de su negocio sera el siguiente:

Descuento recibido (2,877 VN*6%) 3 172.62
Descuento pagado (411 VN*3%*6) 7368
Distnbuidor obtiene 0864
Margen sobre sus 411 123.30
Ingreso bruto mensual 22194
Ingreso bruto anual 266328
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El crecimiento del volumen del negocio depende de dos clementos: por un lado las ventas al por menor v,

por ¢l otro lado, ¢l descuento basado en ¢l volumen de ventas mensual del negocio v las ventas hechas por ¢l

distribuidor para abastecer su grupo comercial.

300 VP
411 VN

300 VP
411 VN

300 VP
411 VN

Ejemplo 3

Distribuidor
300 VP
411 VN

300 VP
411 VN

300 VP
411 VN

300 VP
411 VN

Supongamos que cada uno de los seis VIRs obtiene 300 VP/411 VN en un mes dado v que cada uno

patrocina a otros VIRs. El volumen del grupo sera 9.300 VP

Descuento recibido (12,741 VN*15%)
Descuento pagado (2,055 VN*6%*6)
Ihstribwidor obtiene

Margen sobre sus 411

Ingreso bruto mensual

Ingreso bruto anual

Ejemplo 4

1,911,15.00

739.80

1,171.35
123.30
1.294.65
15,535.80

Suponiendo que cada uno de estos cuatro VIRs en cada uno de sus seis grupos patrocina a otros dos VIRs,

v suponiendo también que cada uno continia obteniendo 300 VP/411 VN mensual. El VP/VN de cada uno

de sus grupos personalmente patrocinados sera de 3,900 VP/5,343 VN. Si continia generando

personalmente 300 VP/411 VN, el ingreso sera:

Descuento recibido (32,469 VN*21%)
Descuento pagado (5,343 90 VN*9%%6)
Distribuidor obtiene

Margen sobre sus 411

Ingreso bruto mensual

Ingreso bruto anual

3.2.2 Omnitrition

6,818.49
2,885.22
393327
123.30
4,056.57
48,678 .84
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El distribuidor independiente de Omnitrition puede vender al menudeo a aquellas personas con las que se
ponga en contacto, ya sean amigos, familiares, vecinos o compaiieros de trabajo. Una organizacion de

ventas puede crecer hasta proporcionar ingresos de ventas directas al menudeo, ademas de gratficaciones

Como distribuidor independiente su compra de productos es con descuento v su venta ¢s a precio de
menudeo. La diferencia entre el precio rebajado v el precio a la venta es su ganancia al menudeo. Las ventas

al menudeo son la piedra angular de su negocio

Mientras patrocina nuevos distribuidores para su organizacion personal, puede también tener ganancia del
descuento sobre ¢l volumen de ventas. Puede ganar la diferencia entre el porcentaje del descuento de su

distmbuidor patrocinado v el de usted.

Igualmente, mientras califica para mayorista v avuda a nuevos distribuidores a desarrollarse. puede ganar
hasta ¢l 4% de regalias calculadas sobre el valor de regalias del volumen de ventas del nivel inferior,

mediante tres generaciones de mayoristas totalmente calificados.

Como la organizacion del nivel inferior sigue creciendo v ¢l mayorista patrocinador desarrolla habilidades
personales y demuestra liderazgo mediante entrenamiento v supervision organizacional ese mayorista podra
calificar para ciertas gratificaciones de hasta el 4% calculado sobre ¢l valor de regalias del volumen de

ventas de las generaciones adicionales de mayoristas totalmemente calificados

Omnitrition separa el 2% del volumen de ventas al menudeo nacional de la compaiiia que mas tarde se
distibuye entre los mayoristas totalmente calificados que lograron ciertos requerimicntos de gratificaciones.
Estas gratificaciones se premian como reconocimiento de los logros sobresalientes de las ventas al menudeo

de productos de la compaiiia.

Escala mavil de Omnitrition

VOLUMEN DE VENTAS DESCUENTO
0 - 499 20%

500 - 999 25%

1,000 - 1,999 30% - 35%




Esta disponible un 40% de descuento solo para los mayoristas totalmente calificados v los mayoristas

calificantes que hayan logrado un volumen de ventas de 4,000 PV mediante cualquier método de

calificacion.

Plan de compensacién de Omnitrition

NIVEL

CALIFICACIONES

BENEFICIOS

COMISIONES
REGALIA

DE

Distribuidor

- Solicitud de Distribuidor
- Paquete de Patrocinio

-Venta de productos de la
empresa
- Derecho a ganar hasta el
15% de utilidad de
mayoreo

Mayorista de Bronce

- Volumen de ventas de
4,000P.V. en un periédo
de calendario

- Comprar de la compaiiia
a un descuento de 40% de
descuento

- Ganar 5% a 20% de
utilidad de mavoreo

- Elegible para panticipar
en bono de produccion de
2%

- Con derecho a ganar
hasta el 4% de un bono
comision de regalia en tres
generaciones de
Mayoristas calificados
linea abajo

Mayorista Plata - Patrocinar tres | - Comprar de la compaiiia [ - Con derecho a ganar
Mayoristas de comision | a un descuento de 40% de | hasta el 4% de un bono
activos de Primera | descuento comision de regalia en
generacion y tener un|- Ganar 5% a 20% de|cuatro gencraciones de
minimo de nueve | utilidad de mayoreo Mayoristas calificados
Meyoristas de Segunda | - Elegible para participar | linea abajo.
generacion activos. en bono de produccion de

2%
Mayorista de Oro - Patrocinar seis | - Comprar de la compaiiia |- Con derecho a ganar

Mayoristas de comision de
regalia activos de Primera
generacion  y  tener un
minimo de 18 Mayoristas
de Segunda generacion
activos.

a un descuento de 40% de
descuento

- Ganar 5% a 20% de
utilidad de mavoreo

- Elegible para participar
en bono de produccion de
2%

hasta el 4% de un bono
comision de regalia en
cinco generaciones de
Mayoristas calificados
linea abajo.

Mayorista de Diamante

- Patrocinar nueve
Mavoristas de comision de
regalia activos de Primera
generacion y tener
minimo 27 Matoristas de
Segunda generacion
activos

- Comprar de la compaiiia
a un descuento de 40% de
descuento

- Ganar 5% a 20% de
utilidad de mayoreo

- Elegible para panicipar
en bono de produccion de
2%

- Con derecho a ganar
hasta el 4% de un bono
comision de regalia en
seis  gencraciones  de
Mayoristas calificados
linea abajo
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3.2.3 Herbalife

La empresa de Herbalife hace un descuento automatico del 25% en la compra de sus productos. los

distribuidores tiene la posibilidad de alcanzar hasta el 50%.

Su escala movil esta representada en la siguiente tabla:

NIVEL PAQUETES PORCENTAJE PUNTOS
Mayorista 50 50% 4000
completamente
calificado
Medio Mayorista 25 42% 2000

10 40% 800

5 30% 400
Recién ingresado 25%

Las cuatro formas de obtener ingresos con Herbalife son:

1. Ventas al menudeo. Son las ventas al publico, en las que ¢l distribuidor gana desde ¢l 25% al 50%

2. Ventas al mayoreo. Son las ventas que hacen los distribuidores a sus distribuidores patrocinados v

puden ganar desde el 5% hasta el 25%.

3. Cheques de regalias. La compaiiia paga el 5% del volumen de compras que hagan los mayoristas de tres

niveles de la linea descendente de la red.
4. Bonos de produccién. Es cuando el distribuidor se convierte en mavorista completamente calificado. ¢l

cual tiene la oportunidad de recibir regalias del 5% de tres niveles de la linea descendente de su red. también

pueden obtener un bono de produccion del 6%, 4%, 2% en la linea descendente de su organizacion,

3.2.3 Nancy
Hay nueve formas de ganancia con el Plan de compensacion de esta empresa:

1. Descuentos de ordenes directas. Recibe un descuento del 15% hasta el 40% de las compras que hace

directamente de la compaiiia.
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2. Ganacias al menudeo. Aumenta sus ganancias por ventas al menudeo desde el 153% hasta ¢l 40%.

3. Bonos que se basan en su volumen de grupo personal. Gana hasta el 25% del volumen de su grupo

personal.

4. Bonos de direccion. Un embajador calificado, gana el 5% del volumen del grupo personal de todos los

embajadores hasta sicte generaciones.

5. Bonos de la conferencia anual de embajadores. Los embajadores calificados ganan una porcion
equivalente al 2% del volumen de ventas de la compaiia reservada para cubrir los gastos del viaje v

alojamiento para dicha conferencia.

6. Bonos del presidente. Una reserva especial mensual del 1/2% del volumen mensual de ventas para

premiar las ventas v los esfuerzos extraordinarios de los embajadores calificados

7. Bonos para automéviles. Como embajador calificado de Bronce por tres meses consecutivos. puede

comenzar a recibir una bonificacion para un automaovil.

8. Bonos de participacién de ganancias para diamantes.

9. Bonos para pagar y eliminar la hipoteca de su casa.

La mayoria de los sistemas de compensacion de MLM se basan en los mismos principios, es decir, una
comision, ¢l avanzar en base a puntos, el formar cadenas de distribuidores independientes, etc.: las
diferencias se presentan en el porcentaje de comision, de regalias v en los requisitos para avanzar en los
niveles, pero el mecanismo es basicamente el mismo

3.2.4 Starlight International.

Starlight maneja tres niveles:
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1. Plan de Ventas al Menudeo. Como distribuidor de Starlight International s¢ pueden adquinir los

productos al precio de mayoreo v ganar una utilidad sobre los productos que se vendan al menudeo. El

margen de utilidad sugerido sobre ventas al menudeo es de 100%.

2. Plan de Comisién por Expansién de Grupo (fase 1). En ésta fase se puede empezar a construir la

propia organizacion de ventas. Existen cuatro miveles de distribuidor v un nivel estelar en este plan.

3. Plan de Incentivos de Liderazgo Estelar (fase 11). Un distribuidor obtiene el mivel de liderazgo estelar

tras alcanzar el nivel estrella de lider en cuanto al volumen acumulado de ventas personales v al cumplir con

los requisitos del nivel del liderazgo estelar. En ésta fase existen cuatro niveles de liderazgo estelar

Plan de Comision por Desarrollo de Grupo -Fase 1

VP Volumen Personal
VG Volumen del Grupo

{los volimenes se basan en ¢l precio al mayoreo de $132 por umidad)

Gerente
(5%)
-50-4,499 VG

acumulado

-V $132 penodo

Director
(10%)
- $4,500-8,999 VG
acumulado
- V' $132 periodo
- LIt £'vias menudeo

= 10% incentivo pers.

- 5% &/VP de gles.

Coordinador
- §9,000-817.999 VG
Acumulado

- VP $132 periodo

- Ltilidades s"vias menudeo
- 15% Incentivo personal

- 10% s/VP de gerentes

- 5% 8/VP de directores

Productor
(15%)
-$3,000 libres

-$3,000 en ¢l penodo de
calificacion

-\'P $132 penodo
- Ut s'vias al menudeo

-20% incentivo personal
-15% &/VP de gerentes

- 10% s/VP de directores
8% w/vp de productores

Estrella
(20%)
-$18,000 VG acumulado

Plan de Incentivos de Liderazgo Estelar -Fase 11

Estrella Plateada:

¢ Desarrollar y mantener una rama que cumpla con los requisitos de estrella.

+ Mantener tres ramas activas.

* 5%, 5%
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Estrella Dorada

+ Desarrollar y mantener tres ramas que cumplan con los requisitos de estrella

¢ 5%, 5%, 3%.

Estrella Esmeralda:

+ Desarrollar y mantener cinco ramas que cumplan con los requisitos de estrella v un total de seis
estrellas.

* 5%, 5%, 5%, 5%

Estrella Diamante:

¢ Desarrollar v mantener ocho ramas que cumplan con los requisitos de estrella v un total de quince
estrellas.

+ Incentivos de estrella esmeralda superestrella.

¢ Treinta estrellas.

“ Generacion
5% 1*
5% 2¢
5% 3" 1% incentivos de superestrella al siguiente
nivel de superestrella
5% 4°
5% 5
5% 6

Nota: Requerimientos por periodo
- $660 Volumen de Grupo
- $132 Volumen Personal

Como se menciono, existe un nivel maximo de comision o de descuento para los distribuidores. (Qué
pasaria cuando los patrocinados del primer nivel estan en disponibilidad de exigir su maximo porcentaje de
comision v el patrocinador tiene va el maximo de descuento? | Perdera el patrocinador todas sus ganancias”
La respuesta es no. En el nivel maximo de la escala de descuentos, un distribuidor se "separa” de su
patrocinador v el patrocinador pierde el volumen del grupo de ese distribuidor de su propio volumen de
grupo personal. La recompensa que otorga la empresa al patrocinador es una bonificacion que es una

comision sobre las compras que hagan el grupo "separado”

Ademas de estas bonificaciones, las empresas ofrecen mas bonificaciones por diversas razones: para

motivar a sus distribuidores en el desarrollo de mas grupos separados, para animarlos en la ayuda »
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motivacion de los distnibuidores de primer nivel para que ellos desarrollen su primer nivel (el segundo nivel
del primero): para estimular a su gente en la captacion v en la formacion de sus grupos para que vendan
(consuman) mas. Puede haber toda una seleccion de escalas de bonificaciones calculadas de muchas
maneras distintas, normalmente financiadas por los fondos que la empresa ha apartado con ¢se proposito.

de los beneficios percibidos por todas las ventas realizadas por la compaiia

. 25 4 “s
La mayoria de las compaiiias de MLM -como es en este caso de Nature's Sunshine Products™ - también
ofrecen incentivos economicos en lo referente a gastos médicos mayores, asignacion para automovil, v una

transferencia por designacion de beneficiario en caso de muerte.

En ¢l caso de los automoviles, para poder ser candidato a la asignacion de uno de cllos, tienen que reunir
ciertos requisitos, diferentes para cada compaiia. Una vez que se ha aprobado la solicitud de asignacion,
esta cantidad (la asignada para el pago del auto) se agregara al cheque de bonificacion del mes siguiente v
cada cheque posterior hasta que el participante pierda su calificacion o se devuelva el vehiculo. En el mes
que no cumpla el distribuidor con su cuota (va sea en puntos o como lo maneje cada compaiia) no se

pagara en ese mes la asignacion.

3.3 RECLUTAMIENTO DE DISTRIBUIDORES (PATROCINIO)

Uno de los principales secretos y un factor que puede llegar a determinar la diferencia entre una empresa
exitosa y otra que fracase dentro de la industna de los multiniveles, es la forma en que estos reclutan a su
"fuerza de ventas" que en este caso no es una fuerza de ventas como tradicionalmente las conocemos sino,

todo un "ejército” de distribuidores independientes.

Al fundar una empresa de mercadeo mediante multiniveles posiblemente se cuente con toda la estructura
necesaria, con los productos v con el soporte necesario, menos con ¢l principal factor de éxito de estas
compaiiias que son las personas. No todas la personas son adecuadas para trabajar en MLM. muchos no se
adaptaran a esta clase de sistemas vy muchos no se adaptaran a esta clase de trabajo. Involucrarse en la

industria de los multiniveles significa para quien lo haga. no solo un trabajo, sino sigmfica querer superarse.

* La Historia de Nature Sunshine. Manual de Bienvenida.
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no darse por vencido, v para muchas de las personas representara una oportunidad de llevar a la realidad un

gran sueno.

Se puede hacer mucho dinero vendiendo los productos de la compaiiia directamente a los consumidores,
pero el secreto de obtener grandes niveles de ingresos como distribuidor dentro de los multiniveles radica en
la formacion de organizaciones, de redes de mercadeo, mediante el reclutamiento y patrocinio de otros
distribuidores, con base al establecimiento vy el trabajo de un objetivo comun, y los cuales puedan, cada uno

de los patrocinados. a su vez duplicar lo que hace su patrocinador

No se debe de cometer el error de creer que el solo reclutar a nuevos distnibuidores es lo mismo que ¢l
patrocinarlos. Como patrocinador ¢l trabajo de los distribuidores empieza después de que se hace el
reclutamiento. El patrocinio no es sélo contactar nuevos distribuidores y meterlos al negocio. el patrocinar
incluye muchos puntos mas como son ¢l motivar, el guiar. ¢l ayudar, el capacitar v sobre todo el lograr que
estos nuevos distribuidores dentro de su organizacion logren a su vez duplicar el sistema y el negocio. De

alguna manera, el patrocinador es un “guia” para cada uno de los nuevos reclutados.

Cualquier persona que se conozca pudiera ser un distnbuidor, asi que no hay que dejar a un lado a las
personas que ya se conocen, ya que ¢stas son las mas faciles de contactar, hay que contactar
inmediatamente a compaiicros de clase, ex-compaiieros de trabajo. vecinos actuales. miembros de algin
club, politicos, maestros etc., pero nunca hay que perder de vista las caracteristicas personales de cada una

de estas personas, va que como se menciond. no todas las personas son aptas para ¢sta clase de empresas.

Cuando se reclutan nuevos distribuidores, sobre todo en la primeras generaciones de una nueva empresa de
multiniveles, hay que ver con mucha claridad si los posibles candidatos estan realmente interesados, no solo
de entrar a esta clase de compaiiia que ofrecen un buen futuro si se esfuerzan un poco. sino observar en

ellos un interés en todo lo que esta clase de compaiiias implican.

Ser un distribuidor exitoso dentro de una compaiia de multimiveles no sélo sigfica un trabajo sino toda una
forma de vida. toda una forma de ser v toda una forma de pensar. El compromiso de un distribuidor es mas
importante que la cantidad de distribuidores que se puedan tener. No sirve de nada tener 5 distribuidores
pasivos, que no buscan el acrecentar la red de distribucion como sirve un distribuidor comprometido con

formar una red cada vez mas grandes de distribiudores
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Se deben buscar ciertas caracteristcas para reclutar nuevos distribuidores, entre estas podemos encontrar

las siguientes

¢ Personas con iniciativa

+ Que tengan desco de éxito

+ Que quieran hacer dinero

¢ Que estén dispuestos a trabajar duro

¢ Que les guste trabajar con personas

+ Que se sepan comunicar de una manera adecuada

¢ Que puedan guiar y motivar

+ Que se sepan organizar

¢ Que estén orientadas al logro de objetivos

¢ Que hagan que las cosas se lleven a cabo
"No es necesario para las personas que se recluten que tengan experiencia previa en ventas, sin
embargo esto les proporciona una gran ventaja. Ni siquiera es necesario que estas personas havan
trabajado con anterioridad.(...) No hay ninguna clase de persona en términos de edad. ocupacion,
0 sexo, que sea mas apta para el mercadeo mediante multiniveles que otra Los distribuidores o

vendedores mediante multiniveles vienen de todas las diferentes etapas de vida v representan todos
los segmentos de la edad adulta " *

Lo que se busca en las personas dentro del mercadeo mediante multiniveles son rasgos de personalidad v no
su grado académico, se busca su calidad de personas, su facilidad de palabra su facilidad de relacion, pero
no como en un trabajo comiin. Para ser un distribuidor dentro de los sistemas de multinivel no se necesita de

experiencia, solo se necesita de muchas ganas v de mucho trabajo.

Cuando recién se ha fundado una empresa nueva de MLM, ésta debe de seguir los siguientes pasos \ para
reclutar a su primera v primeras generaciones:

¢ Establecimiento de la empresa (fisico, legal y operativo)

¢ Invitacion de contactos en lugar de establecimiento

+ Contactar lideres de opinion

¢ A partir de ¢sta primera generacion empezar a generar la red

* Idem



¢ Invitacion masiva a presentacion de empresa. Se recomiendan anuncios preventivos v €sta primera junta
de presentacion se lleve a cabo en un lugar céntrico. de facil acceso. Se debe de contar con un salon

amplio. En el cual se pueda presentar a la empresa v su oportumidad

Se debe de estar consciente como distribuidor y como compaiiia, que la unica forma de que realmente se
generen ingresos mayores es mediante el reclutamiento y patrocinio constante v adecuado. siendo ¢sta la

verdadera clave del éxito como distribuidor independiente dentro de los multiniveles,

El reclutamiento dentro de las empresas de multiniveles se hace normalmente por medio de invitaciones,
siendo este aspecto en muchos casos el mas dificil para muchas personas. hay que buscar y decidir cuales
son los mejores para cada una de las personalidades, caracteres y situaciones especificas de cada uno de los
nuevos distribuidores, no existe una formula magica que funcione para todos pero con la experiencia que
adquieren éstos, poco a poco podran encontrar el método que mas les favorezca. Entre las formas mas

comunes de reclutamiento dentro de las empresas de multinivel encontramos las siguientes.

1. Haciéndolos nuestros clientes. Esta ¢s la forma mas obvia v de mayor efectividad de acercarse a los
prospectos, hacerlos nuestros clientes, satisfaciendo con nuestros productos sus necesidades. Esta es v sera
la mejor carta de presentacion dentro del negocio de los multiniveles. Esos al ver sus necesidades satisfechas

con los prodcutos, preguntaran sobre el negocio v pronto se interesaran por el sistema.

2. Cara a cara-de persona a persona. Cara a cara. de persona a persona o de teléfono a telefono. Es la
forma mas evidente v facil de hacer una invitacion. ésta invitacion se debe de hacer mediante una pequeia
introduccion. sin hacer ésta muy complicada, en esta fase no se debe de tratar de explicar ¢l negocio
completo ni todos sus puntos a favor, sino que simplemente se debe de tratar de hacer una cita para ¢l
futuro. Ninguna persona podra comprender en unos pocos minutos lo que es ¢l mercadeo mediante

multiniveles y los beneficios que este le puede traer.

3. Publicidad impresa. A pesar de que la publicidad se puede llevar mucho del presupuesto. es un buen
medio para reclutar nuevos distribuidores. En ¢l mercadeo mediante multiniveles hay dos tipos de
publicidad, uno se dirige a la reunion con la parte interesada v la segunda se dinge a la obtencion de

nombres v direcciones de los interesados, para luego enviarles informacion sobre la compaiiia. los
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multiniveles y la oportunidad que estos representan para cllos. Pero hay que cuidar la forma en que esta se

lleva a cabo va que con una mala orientacion ésta no funciona

4. Cintas de video. Estas pueden ser muy utiles, ¢l método de reclutamiento mediante estas cintas consiste
en conseguir un contacto personal inicial con la persona o distribuidor potencial dindole en el momento
adecuado una cinta la cual hard una invitacion con las palabras de los representantes o distribuidores
importantes. El video dadas sus caracteristicas a su vez facilita la comprension del negocio y dar una
imagen completa de la operacion de la empresa. Este video puede ser utilizado a su vez durante reuniones

de la empresa lo que resulta ser muy efectivo

Una vez que se hace el contacto inicial con las persona por medio de invitaciones siguc la segunda parte de
lo que es el reclutamiento de distribuidores v ésta consiste en la presentacion formal de la oportunidad de
negocio, mientra mas presentaciones del negocio se hagan v a mas gente se contacte mayor ser ¢l

crecimiento de la empresa y mayores seran sus ventas.

Entre los métodos de presentacion de productos que existen estan los siguientes.

¢ Reuniones en casa

Esta viene siendo la forma mas econdmica y en la mayoria de los casos la mas efectiva para adentrar a
nuevos distribuidores potenciales al negocio. En este sistema se deben de apartar varias noches con nuestro
patrocinador entre semana, dejando entre dos v tres dias entre cada una de ellas, después se debe de
conseguir la presencia de tantas personas como sea posible para cada una de estas noches, utilizando para

tal efecto cualquiera de los métodos anteriores de invitacion.

Normalmente no todas la personas a la que se invite acudiran asi que se debe hacer un estimado de la mitad
de las personas, se deben de preparar pequefios refrigerios v se debe de tratar de que estos no sean

consumidores durante la presentacion sino antes o después de estas.

En el momento de hacer la presentacion se deben de seguir los siguientes pasos:
* Bienvenida.
* Introduccion.

*  Descripcion del concepto de mercadeo mediante multimiveles.



Las empresa sus fundamentos y sus principios

Descripeion de los productos, su mercado v la forma de venta de estos.

Explicacion del plan de marketing de la empresa y sus sistema de compensacion,

Un llamado a la accion en donde se les vite a participar del negocio.

Respuesta a las preguntas realizadas.

Reparticion de la informacion impresa.

Si es posible, formalizar el contrato con los interesados.

Si no es posible formalizar el contrato: prestar videos. cintas, o cualquier otra informacion extra
que estos puedan llevar a casa.

Organizar en esc mismo momento la fecha y hora para recoger los articulos que se presten a los
presentes, de manera que se pueda tener un seguimiento de estos v contestar cualquier pregunta que

haya surgido.

+ Reuniones abiertas

Esta, aunque una forma un poco mas cara y menos personal. ¢s una muy buena forma de captacion de

nuevos distribuidores sobre todo por la cantidad de personas que podran conocer la oportunidad de negocio

al mismo tiempo. Estas reuniones se deben de hacer dentro de un ambiente de negocios, de preferencia en

una sala de conferencias. Se debe de contar con la ayuda de los distribuidores mas importantes de la zona,

los cuales a su vez se compremeteran a traer nuevos distribuidores potenciales, ademas de estos, deben de

asistir tantas personas como sea posible, empleando alguna clase de publicidad atrayente antes de la fecha

La asistencia debe de ser completamente gratis para los invitados v se deben solamente servir refrescos

ligeros o café.

Para esta reuniones abiertas se deben de seguir los siguientes pasos:

.

Presentacion profesional de la empresa.

Presentacion de los productos de la empresa.

Dar a conocer las oportunidades que ofrece la empresa.
Intervalo informal de preguntas.

Cierre de la reunion junto la invitacion reiterada a participar en el negocio
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+ Entrevistas

Las entrevistas son otra forma de exponer el negocio en los multiniveles. Estas son individuales con
invitados y visitas espontaneas en un lugar adecuado. En este caso se necesita de una pequena sala de facil
acceso, en donde puedan asistir las personas interesadas y uno de los distribuidores pueda explicar el

negocio personalmente.

+ El método uno a uno

Este método significa la situacion en la cual un distribuidor explica la oportunidad de negocio con cierta
informalidad a una persona. Este método también podria ser de uno a dos o a tres. A pesar de que no se
emplea el tiempo con tanta efectividad como en las juntas o reuniones, puede resultar muy efectivo
Primeramente se necesita de una cantidad minima de planificacion y la facihidad de adaptacion de la

presentacion al distribuidor potencial. Este método practicamente se puede realizar en cualquier lugar.

De preferencia debe de hacerse en ¢l momento que surja la ocasion sin una cita formal. Si se tiene la
oportunidad de presentar ¢l negocio a cualquier persona en cualquier lugar debe de hacerse. Las reuniones
oficiales y demostraciones se pueden dejar para después. Se debe de aprovechar cuanto contacto se tenga v

cualquier oportumidad posible.

+ Folletos o publicaciones impresas

Las publicaciones que se hacen tiene la ventaja de que no se tiene que presentar personalmente v se puede
enviar un folleto al distribuidor potencial que diga practicamente todo. El problema estaria en que realmente
no puede decir todo. Es posible captar a distribuidores por medio de la informacion impresa pero nunca a

tantas como en el caso de una presentacion personal.

Las ventajas de los folletos es que por cjemplo se podria carecer de la capacidad o las ganas de gastar
tiempo v esfuerzo en conocer a otra persona. Posiblemente se quiera llevar a cabo todo ¢l negocio desde
casa y el inico método de llegar a las personas seria mediante el envio de folleteria. Se debe de tener mucho
cuidado al utilizar este método porque al ser mal utilizado puede llevar a un despilfarro en campaiias por

COrreo.
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« El patrocinio

“La forma en que se pueden lograr mayores ingresos en el mercadeo mediante multiniveles implica
el patrocinio. De hecho el patrocinar v por consecuencia construir grandes organizaciones cs
realmente el punto importante en el mercadeo mediante multiniveles. El objeto de este. es el reunir
a muchas personas, quienes haran cada una un poco, en lugar de hacerlo todo uno mismo."

Una vez que se han contactado a las personas v logrado un interés en el negocio, la labor del distribuidor no
termina ahi. Muchas personas piensan que han sido patrocinadas en el momento en que esta firma la
solicitud que se le dio v da su pago inicial para entrar a la organizacion. Pero el patrocinio no solamente
consiste en haberle ayudado a llenar en forma correcta su solicitud v haber recibido su pago, sino que ¢l
patrocinio, un verdadero patrocinio s¢ da cuando ¢l reclutador ayuda al nuevo distribuidor a ensamblar su
compaiiia, proveerle de materiales, haber hecho sus primeras ventas, que haya patrocinado al menos a una

persona v haber pasado por su entrenamiento basico.

El patrocinio no debe de tomarse a la ligera. Un buen patrocinio llevara a lograr los ingresos que se esperan
obtener. En el mercadeo mediante multiniveles, lograr un patrocinio que logre el duplicar ¢l negocio llevara
al distribuidor al éxito. El distribuidor debe de estar consciente que si logra duplicar su negocio con sus
nuevos patrocinados, logrard que su negocio crezca v crezea cada dia mds. Un distribuidor exitoso sabe
que su trabajo no consiste en reclutar a nuevos distribuidores. sino que consiste en transmitir el negocio. en
lograr que se expanda, en lograr duplicar su negocio. logrando que sus patrocinados a su vez comprendan

las ventajas de esta duplicacion y aprenden a transmitirla.

Cuando se realizan presentaciones personales existen ventajas y desventajas, igualmente se presentan

cuando las presentaciones son patrocinadas por la compaiiia. A continuacion se enumeran cstas:

Métodos de Presentacion

Presentacion Propia:

Ventajas: Desventajas:
- Mas rapida - Debe presentarse la presentacion
- Personal - Conocimiento incompleto

* Dodd. Robbie. The power Principles of Networking. Torch Publications, San Diego, California. pp 45.
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- Puede disefiarse e¢n base a los intereses -No poder contestar todas las preguntas
de los prospectos

- Puede vanar lo largo de la sesion

Patrocinado por la Compaiia:

Ventajas: Desventajas:

- Presentador experto - Impersonal

- Ambiente profesional. - No siempre se logran buenas condi-

- Ayuda audio/visual clones

- Los prospectos pueden ver personas - Se puede caer en distracciones
exitosas - Los prospectos pueden ver a otras

personas dejar el lugar

3.4 CAPACITACION DE DISTRIBUIDORES INDEPENDIENTES

Una vez que se tiene a los nuevos distribuidores dentro de la organizacion, no se ha acabado ahi ¢l trabajo
tanto por parte de la compaiia como por parte de los reclutadores. De hecho ahi empieza su verdadero
trabajo, que es el la capacitacion y motivacion de su fuerza de ventas mediante un verdadero liderazgo, que

es lo que logra la verdadera duplicacion del negocio.

Los mejores distribuidores en multiniveles no solamente reclutan de una manera adecuada, sino que a su vez

entrenan adecuadamente y tienen un seguimiento de su red.

Como se dijo con anterioridad, ¢l trabajo del distribuidor o patrocinador no acaba con el reclutamiento v
con ¢l incluir a nuevos miembros dentro de las redes v organizaciones, ¢l trabajo de un verdadero
patrocinador apenas comienza en ¢l momento que el nuevo distribuidor firma dentro de la organizacion
"Usted puede hacer mucho dinero en el mercadeo mediante multiniveles vendiendo sus productos
directamente a los clientes. Pero usted puede ain hacer mas dinero, mediante un patrocinio adecuado de los

distribuidores "

“ Entrepencur.Guide N° 1222,
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El patrocinio incluye, el entrenar, ensefiar y desarrollar a los miembros de la orgamizacion, Es realmente
tener un seguimiento personalizado de la mavoria de los distribuidores activos dentro de las redes. en
multiniveles para que se tenga éxito, se debe realmente tener este seguimiento personalizado de nuestra red
al menos en los primeros meses. "Hay que trasmitir a sus patrocinados en entrenamiento la importancia del
verdadero patrocinio y lo que este puede significar para su propia independenica  financiera. Hay que
enfatizar la importancia del entusiamo y motivacion para reclutar y patrocinar a otros "" Sobre todo hav que
transmitirles que con un enfoque adecuado ellos mismo podran con trabajo. entusiasmo y esfuerzo formar

sus propias v éxitosas redes de mercadeo.

Cuando se incluyan nuevos miembros dentro de una organizacion se debe hacer énfasis en:

¢ Proveerlos del material de entrenamiento y de mercadeo de la empresa

+ Darles a conocer las politicas v procedimientos de la empresa

+ Familiarizarlos con los productos y servicios de la compailia

¢ Explicarles las manera en como llenar las formas que tendran que llenar, dandoles algunos ¢jemplos de
cstas

+ Ayudarles a identificar su mercado meta v como lograr contactar este

+ Darles consejos de las mejores formas para contactar a sus posibles clientes

+ Invitarlos a las juntas que se tengan de ventas, de manera que puedan aprender sobre experiencias en
ventas

+ Enfatizar la importancia de hacer ponerse objetivos reales y alcanzables

+ Informarles de las juntas v reuniones de la compaiiia

¢ Ensedarles la forma para ponerse en contacto con otros miembros de la organizacion. aun de su propio
patrocinador

¢ Avudarles a crear sus redes de mercadeo’

Existen muchas formas de llevar a cabo esta clase de capacitacion a los distribuidores pero sobre todo esto

hay que hacer énfasis en lo que se refiere a transmitir a cada uno de ellos la necesidad de duplicacion y

" Idem pp 155.

¥ Clothier, Peter. Marketing Multinivel. segunda ed., Printer Industria Grifica S.A.. Valencia. Espafia, pp 223
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multiplicacion de cada uno de sus negocios de manera que estos tengan ¢xito. Cada uno de los

distribuidores debe de encontrar la mejor forma de que sus redes crezean.

En realidad no existe una sola forma establecida v la mayoria de los distribuidores encuentran las mejores
formas a través de la experiencia, una vez que el distribuidor ha encontrado una formula que realmente le
funcione, el proximo paso que deberia tomar es, lograr que los demas miembros de la organizacion
dupliquen las mismas actividades exitosas de manera de poder expander en una forma rapida y solida el

nimero de personas que usen este €xitoso método.

La mayoria de la capacitacion dentro de los multiniveles al menos en lo que a duplicacion, ventas,
motivacion v multiplicacion de las redes se refiere, se hara por medio de los mismo distribuidores. Pero con
esto no basta v la compaiiia debe de tener seminarios y seguimientos constantes de manera que los
distribuidores puedan actualizar sus conocimientos y que la filosofia y procedimentos de la empresa sigan

siendo los mismo y dia con dia se arraiguen con mayor fuerza.

A su vez debe haber una capacitacion constante de preferencia en las instalaciones de la empresa, sobre ¢l
uso, los beneficios v las cualidades de los productos de la compaiiia siendo éste un aspecto basico, ya que
cada distribuidor debe de tener un total conocimiento y manejo de cada uno de los productos que vende v

que recomienda.

3.5 APOYOS DE VENTA

A pesar de que la mayoria de las compaiiias tienen estos apoyos, en la industria de multinivel estos cobran
una importancia especial, va que estos, ademas de la forma verbal, seran la dnica forma en que las
empresas daran a conocer sus productos y servicios. A diferencia de las compaiiias tradicionales, las
compaiiias de multiniveles no utilizan medios masivos de manera de difundir ¢l uso v reconocimiento de sus

productos, sino sélo utilizan la llamada publicidad de boca en boca o de persona a persona.

Esta "semi publicidad", solo se ve apoyada por diferentes materiales de venta, los cuales si no rednen las

caracteristicas, la calidad y el impacto necesario, solo serin un gasto v no una inversion. tanto para la
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empresa como para los distribuidores. A continuacion se presentan los principales apoyos utilizados por las

empresas de MLM.

3.5.1 Videos

Principalmente dos clases de videos.

+ Videos de introduccion a compaiiia sus sistema y su producto

Estos videos son muy ttiles sobre todo en la etapa de reclutamiento de distribuidores, ya sea para mostarlos
en juntas de reclutamiento o bien para que ¢l posible nuevo distribuidor pueda llevarlo a su casa v
observarlo con calma, de manera de poder analizar las posibilidades que la empresa le ofrece. asi como sus

productos.

Este video debe ser de calidad y realizado profesionalmente, va que en muchos casos es la tnica carta de
presentacion que se logra tener con distnibuidores potenciales. El video debe ser prestado a nuevos
distribuidores potenciales, asignando un dia para recoger este. en ¢l cual se tendra una charla de manera de
determinar si el prospecto se encuentra o no interesado en la compaiiia y en la oportunidad de negocio. Aun
en ¢l caso de que no se trate de un distribuidor potencial, quien vea ¢l video puede ser un cliente potencial v

al conocer la empresa, su oprtunidad v su seriedad, se interesara por su productos y querra probarlos.

+ Videos motivacionales

Estos videos aunque no estan dirigidos especificamente a la venta del producto no deben de faltar en una
compaiiia de multiniveles, tener un verdadero éxito dentro de una compania de multiniveles no es facil. ¥
necesita de motivacion constante, tanto para quien quiere ingresar como para quien ya se encuentra
trabajando dentro de las compaiiias. estos videos. ademas de motivacionales deben incluir técnicas de venta.

o al menos de como compartir el negocio v los productos con otras personas.

3.5.2 Productos

Los productos, aunque pareceria obvio, son en muchos casos el mejor apoyo para venta. La mayoria de las

personas que distribuve los productos dentro de multiniveles, cree en ellos v ademis los consume. Una
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persona dentro de multiniveles que no crea y consuma sus productos muy posiblemente no logre el éxito
dentro de esta clase de sistemas, ademas de consumirlos debe conocer sus caracteristicas, sus efectos, sus
costos v los beneficios que puede traer a las personas. Cada distribuidor debe asistir penodicamente a

sesiones de entrenamiento ¢ informacion sobre sus productos

Pero la mejor forma de que un distribuidor conozca realmente sus productos es consumiéndolos
comprobando su calidad y efectividad. Se recomienda tracr muestras de los productos en todo momento, va

que en todo momento se puede ganar un cliente nuevo.

3.5.3 Tripticos - Folleteria

La folleteria y los tripticos no deben de faltar. Aunque no son indispensables, se deben claborar catalogos
de productos de alta calidad en los que se muestren, de preferencia en forma grafica. los diferentes
productos que tiene la compailia asi como sus diferentes usos. estos catdlogos deben ser mis graficos y no
con mucho texto, de manera que el cliente potencial pucda darse cuanta de una forma rapida v precisa de lo

que la compaiiia le ofrece.

Ademas de los catalogos de productos, se recomienda elaborar un pequefio panfleto con la historia de la
compaiiia, a que se dedica esta y la oportunidad de negocio que ¢sta ofrece a cada uno de sus clientes como
distribuidores. En este se debe incluir una explicacion rapida del sistema de multimivel v de la oportunidad

de negocio y descuentos que se pueden obtener al entrar a las diferentes compaiiias.

3.5.4 Demostraciones - Testimoniales

Se podra decir en publicidad en panfletos y en folleteria maravillas sobre los prodeutos, pero el consumidor
dia con dia se ha vuelto mas y mas selectivo y menos propenso a ser impactado por la publicidad en medios
masivos. por lo que las empresas de multiniveles ticnen una ventaja a su favor. el poder llegar mas
directamente a los consumidores. en este caso mediante la llamada publicidad de boca en boca o de persona
a persona. En realidad no se esta vendiendo, sino simplemente compartiendo ¢l resultado v fa satisfaccion

que un determinado producto le otorgd.



A esto en multiniveles se le llama y maneja como testimoniales, v son el mejor apovo de ventas con el que
cuentan las persona, va que no es un papel el que le dice al cliente las bondades del producto, sino es una
persona, una persona en la que en la mayoria de los casos confia y que sdlo lo esta invitando a que conozca

una nueva opeion,

Estos testimoniales se puede llevar a cabo va sca de forma individual o en demostraciones de los productos.
en estas demostraciones se explica el producto de una manera formal y despues, diferentes personas que lo
han consumido v usado explican, sin una preparacion previa, los resultados que han tenido con cada uno de

los producto y porque en manera personal se los recomendarian a los asistentes

3.6 MOTIVACION Y LIDERAZGO DENTRO DE LOS MULTINIVELES

La motivacion v el liderazgo dentro de las empresas de multinivel, como ya se ha mencionado, son quienes
realmente hacen funcionar a estas empresas v sobre todo a sus sistemas de mercadeo v ventas. Son las

personas altamente motivadas v que persiguen un fin.

En las empresas de multiniveles existen diferentes clases de motivaciones para las personas que colaboren
en estas, podriamos decir que los principales factores que motivan a las personas dentro de los multimiveles
son:

¢ La obtencion de mayores ingresos y una independencia v seguridad economica

¢ El desarrollo personal, junto con el reconocimiento

¢ Los lideres, en multiniveles

¢ La motivacion por parte de la empresa
Como se puede notar, la motivacion en los multiniveles v el seguir adelante, se divide en 2 partes: una parte,
la personal v la segunda: la que puede inducir cada una de las empresas de multimiveles y sus lideres a cada

uno de sus diferentes participantes.

Motivacion. La motivacion la podemos definir como :
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“el poder que nos hace movemos. Es la cosa que nos hace levantamos por la mafana. La
motivacion es la razon por la cual hacemos las cosas que hacemos Determina que tan
activamente vivimos nuestra vidas v cuantos son nuestros logros. Nuestro ¢xito o fracaso pucde
depender en gran medida de la fuerza v direccion de nuestra motivacion”.?

En la vida, todas las personas deberian estar motivadas v dentro de los multimveles la motivacién es un
tema basico, va que si Jos distribuidores de las redes no estan realmente motivados. estas no funcionaran,
por lo que cada uno de los distribuidores independientes, asi como la compaiiia tiene que asegurarse que sus
patrocinados cuenten con un alto grado de motivacion. Un alto grado de motivacion ¢n los aspectos que van

a lograr que cada una de las redes realmente sea exitosa

No existe un método que realmente destaque sobre todos en lo que se refiere a motivacion, cada persona
tiene diferentes formas de reaccionar ante diferentes motivaciones. Entre los diferentes factores de

motivacion dentro de las empresas de multiniveles encontramos los siguientes.

¢ El éxito como motivador

Dentro de las compaiias de multiniveles uno de los mayores motivadores es el éxito, va que si las personas
se envuelven en una tarea v logran sus objetivos se veran motivadas a seguir adelante. Esto para ¢l
patrocinio es muy importante. No hay mejor patrocinador que un patrocinador exitoso que crea en lo que
hace, nada puede motivar a estos mas que el éxito mismo alcanzado, y no hablamos solamente del éxito

econdmico, sino el éxito personal v reconocimiento que se logra dentro de las empresas de multiniveles

+ El éxito de los demas como motivador

Pero en multiniveles no solamente el éxito propio es lo que motiva, sino el éxito de los demas. "Otro
poderoso motivador (en las empresas de multiniveles) es observar el éxito de otros, sobre todo cuando estos
son miembros de la linea descendente"”. Si se trabajo con alguicn que ha sido patrocinado varias
generaciones de distribuidores abajo, v se logre que esta persona tenga éxito vy empiece con gran €émpuje su

negocio, cada persona en cada escalon de distribuidores vera esto y se sentira motivada a lograr lo mismo

" Idem.



¢ El reconocimiento como motivador
El reconocimiento es uno de los grandes motivadores dentro de los multiniveles. Las personas dentro de los
multiniveles entran atraidas por ¢l dinero que pueden generar dentro de estos sistemas. pero ya dentro de

estos, el dinero no es suficiente como factor de motivacion.

"LLega el momento en la carrera de todos los asociados profesionales dentro de los multiniveles
cuando el dinero cesa de ser tan motivante como en un momento dado lo fue. En el comienzo de la
experiencia de toda persona dentro de los sistemas de multiniveles, el dinero que se gana
usualmente no es suficiente para crear una gran emocion. En cada una de esta ctapas. cl
reconocimiento surge como la clave para continuar la motivacion "'’

El reconocimiento que se recibe pasa a ser en muchos casos v atraves del desarrollo de las personas dentro
de las redes, un factor mas importante. Una empresa que maneja el reconocimiento como fuerza de
motivacion es Mary Kay: "Son expertos en el verdadero poder del reconocimiento de los empleados."'* Esta

compaiia pone mucho énfasis en el reconocimiento constante y personal de cada uno de sus asociados.

Mediante ¢l reconocimiento logra que cada uno de estos logren su potencial v se vuelvan a su vez lideres
que promuevan este potencial, en Mary Kay la compensacion emocional importa tanto como el dinero en

efectivo en lo que a términos de motivacion se reficre.

Los reconocimientos, los certificados, diplomas, placas o pins de las compaiiias que se dan por actividades
exitosas dentro de las compaiiias, va sea por alcanzar cuotas de venta, la creacion de diferentes niveles
dentro de su organizacion, el patrocinio adecuado y constante o por el solo uso del producto mismo, pueden
generar un gran entusiasmo. Los reconocimientos publicos ¢ individuales de cada persona dentro de los
multiniveles se aconsgjan, ya que nada puede motivar mas a una persona que ser reconocida. Por lo que s¢
recomienda:

a)Dar estos diplomas o reconocimientos lo mas cerca posible del logro de las diferentes metas.

b)Que el reconicimiento vaya de acuerdo al logro o la meta que se haya alcanzado

¢)Hay que hacer ¢l reconocimiento lo mas publico que sea posible.

. 3
d) Hay que ser sinceros v pcrsonaics,L

'" * Amway: Distribuyendo Pasaportes Internacionales por ¢l éxito” Business, Corea. abril. 1991
'? Farnahm, Alan. Op. Cit
'* Clothier, Peter, Op. Cit.
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+ El dincro como motivador

El dinero es una motivacion importante dentro de los multiniveles pero a pesar de lo que la mayoria podria
pensar, en muchos casos no es el principal motivador para una persona exitosa dentro de los multiniveles. el
dinero puede ser el principal factor de motivacion en las primeras etapas del negocio de multiniveles, pero
se llega a una etapa que éste no es lo mas importante v lo que motiva a un verdadero profesional dentro de

los multiniveles.

¢ Las amistades como motivador
Fuera del dinero, y otros motivadores, las amistades que se logran en las empresas de multniveles son un

factor importante de motivacion, sobre todo en la cultura mexicana que se podria decir es muy "amiguera”,

En las empresas de multinivel se tiene la oprtunidad de conocer a muchas personas, no solamente hacer
clientes sino hacer de los clientes amigos y de los patrocinados muy buenos amigos. el contacto social v las
amistades jucgan un papel de mucha importancia, tanto en la motivacion personal como en ¢l crecimiento
de las redes. Amigos que se hacen clientes, clientes que se hacen amigos. chientes que se hacen

distribuidores v distribuidores que se hacen muy buenos amigos

+ La independencia economica como motivador

La independencia economica es un motivador que no se debe dejar a un lado, hoy en dia cada vez es mas
dificil lograr la independencia economica que tantas personas buscan, v en la mavoria de los casos, en ¢l
momento que se logra es a una edad muy avanzada y no se esta en plenas facultades de disfrutar de esta

independencia. Una jubilacion temprana no es posible practicamente en ningtn negocio ni trabajo.

Los multiniveles son una de las pocas altemmativas que dan la posibilidad de una independencia economica y
a una edad adecuada para disfurtar de ésta. Si se logra formar una red estable y lo suficientemente grande.
llegara ¢l momento en ¢l que los ingresos y la red seran suficientes para asegurar ¢l futuro y el ingreso

ccondémico de por vida.
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Este puede ser ¢l mas grande motivador para quien trabaje en multiniveles. Esto lo podemos ver reflejado

en ¢l siguiente comentario:

";Cémo se pueden obtener alrededor de $100,000 dolares anualmente durante las proximas tres
décadas? Después de haber buscado en todas las estrategias de version existentes, solo he
encontrado una respuesta que puede sonar real: Construye una amplia red de multiniveles y
trabaja esforzandote vendiendo productos consumibles a través de esta. En gran medida la
inversion que se tendrd que hacer no seran mas que de 3 a $ afios de duro trabajo.""

¢ El tiempo como motivador
El tiempo siempre s y serd una limitante para el humano. contamos con un tiempo limitado. durante un dia
tenemos 24 horas que hay que aprovechar al maximo. Las personas con trabajos de oficina y rutinarios, se

ven limitadas con su tiempo, su vida familiar, su vida social y su vida personal.

El manejo del tiempo en los multiniveles puede ser una gran motivador, ya que muchas de las actividades
que no se pueden llevar a cabo en otra clase de trabajo se pueden llevar a cabo en multiniveles, ya que en
este trabajo no existen horarios, los horarios los pone cada persona y ademas puede combinar sus
compromisos personales v su vida familiar con el mercadeo en multiniveles. Cualquier ocasidn, cualquier
momento en el que sc ¢sté en contacto con personas, es adecuado para mercadear los productos en
multiniveles, sin que esto limite el tiempo de cada persona. Sino que cada persona se hace duefia de su

tiempo v de su administracion

+ Ser su propio jefe

Este punto aunque no es esencial, puede ser un factor de alta motivacion para muchas personas. En
multiniveles en realidad no se tiene un jefe, uno es responsable de su avance. del crecimiento de su red v de
sus ingresos economicos. Si uno quiere trabajar puede trabajar si no quiere hacerlo. puede bien no hacerlo.
Las metas, los objetivos y el crecimiento de cada persona estard limitado a su capacidad. a su entusiasmo y
a su perseverancia, siendo su propio jefe, desarrollandose al paso que quiere y obteniendo los logros que

quiera.

' Yamell, Mark,"The Greatest Motivator”. Success. Diciembre de 1993, USA.
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+ Elliderazgo
El liderazgo dentro de los multiniveles no es solo un aspecto vital para el desarrollo de las redes. sino para
la permanencia v crecimiento de las empreas de multimvel. Si no hay un liderazgo adecuado dentro de las

empresas que se mangjen mediante multiniveles. estas estaran destinadas a desaparecer.

Se necesitan lideres no solamente dentro de la administracion de empresa, sino sobre todo lideres en cada
una de sus diferentes redes. Lideres que sepan transmitir esa posicion que han alcanzado v crear otros
lideres. Las mejores redes estan formadas por lideres. quienes que creen en sus productos, los cuales creen
en el sistema v lideres sobre todo que creen en si mismo v la potencialidad de multiplicacion y duplicacion

dentro de sus redes.

Los lideres son necesarios, denrtro de los multiniveles, lideres que tengan éxito y que sobresalgan, lideres a
los cuales sigan las personas. Las empresas de multiniveles dependen mucho de ellos. estas personas con
ese carisma en especial, con esa forma de ser que atrae y cautiva a otras, sin los cuales las empresas no
habrian seguido adelante, siendo este el caso concreto de Mary Kay con su fundadora. v de Ommitrition de
Meéxico, ambos lideres excepcionales que han transmitido su filosofia v forma de vida a sus diferentes

distribuidores.
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CAPITULO 1V

LINEA DE PRODUCTOS MODELO Y MERCADO
MEXICANO



4.1 PRODUCTO MODELO: BIOMAX

4.1.1 ;Qué es BIOMAX?

Es una linea de complementos alimenticios elaborados a base de productos 100% natural. BIOMAX
guarda la tradicion de las "recetas” mexicanas para aliviar los trastornos comunes en base a plantas.
BIOMAX se preocupa no solo por la salud de las personas, sino por Maximizar su salud, v por lo
tanto su vida. En BIOMAX, preocupados por aquellos trastomos comunes, como lo son el cansancio,
el stress, los nervios, los problemas digestivos, nuestra apariencia fisica, etc., que aquejan a la
mayoria de las personas, que son muy molestos y que por lo tanto no dejan desarrollar su capacidad
fisica y mental en su totalidad, se han desarrollado cinco productos para ayudar a las personas a

combatir esos problemas.

Actualmente, por falta de conocimiento o de tiempo, las personas no se alimentan correctamente v,
por ello, BIOMAX asegura una cantidad de vitaminas v minerales que complementan esa falta de

nutrientes.

Al mismo tiempo, las personas estan poniendo mas atencion para limitar ¢l consumo de sal,
colesterol, azicar y cafeina, substancias que, en exceso, afectan negativamente a la salud. Por otra
parte, se estan volviendo mas conscientes acerca de la importancia de consumir productos de origen
natural. De aqui que hava nacido esta empresa, al visualizar la tendencia en el mercado de volver a
las cosas naturales, y a la tendencia cada vez mas fuerte de cuidar la salud, por parte de todas las
personas, De igual forma, BIOMAX aprovecha las costumbres fuertemente arraigadas del pueblo
mexicano de curar los malestares ligeros (dolor de cabeza, de estomago, gripes, etc.) por medio de

remedios naturales, como los tes y las infusiuones de hierbas.

Se eligio BIOMAX por ser una linea de productos que retne todas las caracteristicas exigidas para
que un producto pueda ser comercializado por medio de MLM. Ademas. BIOMAX es un producto
mexicano y que respeta las tradiciones v costumbres de su pais. La tesis que s¢ expone es

precisamente, observar la viabilidad del sistema de MLM para un producto mexicano
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4.1.2 Imagen de la Empresa

La imagen proyectada por la empresa es de dinamismo, de innovacion y de vanguardia, una empresa

que proporciona un medio de ayuda para mejorar la salud basada en productos naturales.

BIOM AN

Existen muchas leyes v normas que afectan y regulan la venta de complementos alimenticios y de

productos para la salud y el bienestar. Por tal motivo, se tendra mucho cuidado en utilizar las

especificaciones autorizadas por BIOMAX.

* No se debera diagnosticar los malestares de los clientes, ni prescribir remedios.

¢ No utilizar testimonios de personas que reporten mejoras en su salud después de haber tomado
complementos alimenticios.

¢ No se garantizaran resultados especificos a partir del uso de complementos alimenticios.

¢ No se hablara de medicamentos.

De esta manera BIOMAX se asegura de provectar una imagen de una empresa que ofrece
complementos alimenticios, no medicinas; y no se compromete a que una persona obtenga los mismos

resultados que otra que ya a consumido uno de sus productos. ni para bien, ni para mal

Debido a las caracteristicas del sistema y especialmente de los productos, los cuales muchas veces la
gente los percibe como productos fraudulentos o hechos por charlatanes con ningun resultado para
las personas que los consumen, es de primordial importancia crear una imagen de confianza y
honestidad por parte de la empresa. Honestidad en lo que es la compaiiia. a la hora de poner en
practica el sistema de compensacion, a la hora de ofrecer los productos y en general en cualquier
aspecto que se toque de la empresa, este actuar por parte de todos los miembros de BIOMAX. tracra

como resultado confianza tanto en los mismos miembros como en los consumidores de los productos,
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v BIOMAX esta seguro que esta es la base para el establecimiento de un negocio a largo plazo y ¢n

el que desde un principio tienen que crearse esta imagen.

4.1.3 Mercado Meta

El producto va dirigido a todas aquellas personas que consumen productos naturales, que se
preocupan por su salud y que gustan de tratarse con "remedios” naturales, antes que con cualquier
tipo de medicina. El segmento al que va dirigido es muy amplio va que comprende desde jovenes de
18 aiios (Deportistas, estudiantes, preocupados por su salud) hasta personas mayores de 60 afos; las
clases socio-economicas a las que se piensa atacar son las que comprenden de la media-baja hasta la

alta-baja.

De una forma muy especifica v con una atencion especial por parte de BIOMAX, sus productos van
dirigidos a aquellos que sufren con frecuencia los siguientes trastornos: stress, nervios, mala

digestion, sobre peso v trastornos del metabolismo.

De igual forma, en los ultimos afios ha renacido una conciencia y una preocupacion de muchas de las
personas acerca de si mismos, de su salud corporal v espiritual, v esto se ve reflejado en la cantidad
de personas que puede ver uno haciendo ejercicio, en la cantidad de gimnasios que existen, en los
habitos alimenticios de las personas que en lo general se mantienen iguales, pero si hay una clara

tendencia de las personas a cuidar su salud desde una temprana edad v no yva que se llego la vejez.
Una muestra de esto lo es el espacio otorgado a estos temas en los medios de comunicacion, tanto en

la TV, como en el radio y los suplementos que constantemente se publican en los penodicos y

revistas especializadas acerca de la prevencion de enfermedades, y temas de salud en general.

4.1.4 Linea de productos BIOMAX

VITA-FLUID
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Caracteristicas.- Complemento alimenticio recomendado especialmente para aquellas personas que
gustan de hacer mucho deporte, ejercicio, trabajadoras v dinamicas, que gastan energias en
actividades positivas. VITA-FLUID les ayuda a reponer la energia perdida v lo provee de mas
Ademas es una bebida rehidratante va que repone las sales perdidas durante el gjercicio o durante el

dia de trabajo.
Presentacion.- Liquido embotellado en envases de plastico de 500 y 1,000 ml
Imagen.- Su sabor es refrescante y naturalmente delicioso. Es ideal para beberse en casa, asi como

para llevarse al gimnasio, de dia de campo, campamentos y viajes. Provecta una imagen de un

producto sano, natural, nuevo, joven, revitalizador.

BI1O-C

Caracteristicas.- Complemento alimenticio claborado en base a vitamina C. Es esencial para la
formacion de los tejidos conectores, huesos vy dientes: avuda en el aprovechamiento de otros
nutrientes y actiia como un antioxidante (protegen a las células del cuerpo de los daiinos efectos de

los radicales libres -la contaminacion, la luz ultravioleta, los productos quimicos e¢n los alimentos-
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compucstos que s¢ encuentran en el CUerpo, que son sumamente reactivos al OXIgeno, v que atacan a

importantes substancias en ¢l cuerpo como son las enzimas, las grasas v ¢l ADN)

Presentacion.- Frasco con 80 tabletas de 250 mg cada una.

Imagen.- Ante todo un producto sano, natural v que fortalecera la salud de la persona que lo tome.

Al igual que todos los productos de Biomax, este reflejara salud, dinamismo v confianza

10-C

RELAX-A

Caracteristicas.- Complemento alimenticio que le ayuda a relajarse, a perder ¢l stress ocasionado
por los problemas cotidianos, y como consecuencia, que aumente su calidad de vida. Esta dirigido a
todas aquellas personas que se encuentran con una constante actividad, con trabajos estresantes de
oficina, o que debido a sus responsabilidades o condiciones familiares de salud o psicologicas sufren
de un nerviosismo constante, que los hace perder su concentracion v que los distrae de sus
actividades y que disminuye su rendimiento dirario. Este producto ayuda a bajar el stress, el
nerviosismo y ayudara a las personas a enforcarse con mavor facilidad v acertividad a sus labores
diarias. Este producto viene en una presentacion especialmente disefiada para facilitar su consumo en

cualquier parte, como son las oficinas, en pequefias balsas de te, con un sabor agradable. el cual
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deberan consumir en las mafianas durante sus trabajos, sustituvendo ¢l cafe v haciendolo un habito

saludable.

Presentacién.- Paquete de 50 bolsitas para te

Imagen.- Producto confiable para controlar el stress en las personas. Tiene una imagen un poco mas
conservadora que los dos productos anteriores, va que de lo que se trata es principalmente de reflejar
un producto tranquilizante. Podria en algin momento dado, reflejarse como un producto de status,
tanto por el precio, por las caracteristicas de las personas a las que va dingido v por el mismo

producto.

ANTI-DIET

Caracteristicas.- Producto antidietético, es decir, su principal funcion sera eliminar la necesidad de
estar haciendo dietas constantemente, lo cual ha llegado a ser una obsesion en gran parte de la
poblacion actual. Su posicionamiento va a ser como un producto antidietas, lo que chimina es la
necesidad de hacer dietas v a su vez ayuda a mantener o a bajar su peso actual, sin necesidad de
grandes sacrificios o de pasar hambres. Se basa en hierbas naturales, que nhiben ¢l hambre y logran
disolver las grasas saturadas, climinando estas por vias naturales. Sera una bebida de buen sabor y

en lugar de ser un producto adicional en la dieta diaria. sera un sustituto de bebidas refrescantes

96



Presentacion.- Su presentacion sera en polvo el cual tendra diferentes sabores como son piiia,
naranja y mango. Seran sobres de 50 grs. Los cuales s¢ disolveran en | litro de agua para su
consumo, sera un sustituto de los jugos por la maiiana o de una alternativas para sustituir las bebidas

de altas calorias ( Refrescos).

Imagen .- Es la de un producto que facilitara a las personas conservar el peso y a bajarlo, un
producto que viene a ser una alternativa a aquellas personas que no quieren hacer dietas pero que si
quieren mantenerse en ¢l peso en el que estan. Mas que una imagen de un complemento alimenticio,
tendra la imagen de una bebida refrescante, con un disefio atractivo joven v dinamico, para aquellas

personas que se identifiquen con estas caracteristicas.

ANTT - DICT

ADN-PLUS

Caracteristicas.- Equilibrador del metabolismo. Hoy en dia muchas personas sufren de diferentes
transtornos en su metabolismo como son problemas digestivos, problemas de circulacién sanguinea,
presion alta o baja etc. Este producto sera un equilibrador de las diferentes funciones
(gastrointestinales, cardiovasculares, etc.). Mediante sus diferentes componentes regulara de una
manera armonica y conjunta cada una de estas funciones. logrando mediante el uso constante de este
complemento un bienestar general y permanente en las personas que lo consuman, logrando aminorar

los padecimientos cotidianos de las personas.
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Presentacion.- Capsulas de 2 grs. en un frasco con 50 capsulas. La Dosis diaria sera de una capsula

la cual debera ser ingerida por la maifiana de manera que los efectos de ¢sta se manifiesten durante el

dia.

Imagen.- Mas que nada se quiere una imagen de confianza hacia el producto, ya que este tipo de
q q £ P yaq P
productos se prestan para la charlataneria, por lo que lo mas importante es que crean en ¢l producto

La imagen proyectada es la de un producto que provoca tranquilidad y armonia

~

4.2. EL MERCADO MEXICANO

4.2.1 Idiosincracia
Una de las bases del MLM es la socializacion v la busqueda de contacto con los demas. Los seres

humanos somos gregarios por naturaleza. Por ello, es facil observar que "el gran auge de los sistemas

de mercadotecnia basados en desarrollo de redes deben su éxito a algo muy comun a todo ser
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humano: ¢l desco de compartir v de sociabilizar. En algunos casos, incluso, es mas que un deseo y se

convierte en una necesidad".' Aq_\e r’

En México, al igual que en toda latinoamérica. este sentido de socializacion, de contacto con las
personas, esta mucho mas arraigado que en los paises anglosajones. De hecho, una de las
caracteristicas de estas culturas es la familia, las amistades que se forman entre las personas (una
muestra de ellos son los compadrazgos) y ¢l sentido de solidaridad y de hospitalidad hacia otros,
importando poco la raza, el nivel socio-economico, etc. La sociedad, la educacion y los valores que
nos inculcan, llevan consigo el compartir, y en multiniveles es principalmente lo que los

distnbuidores realizan.

El éxito en México de los sistemas de MLM se debe indudablemente a su gente. Estos han crecido
gracias a las redes que han podido formar sus distribuidores, apoyandose en las reuniones familiares,
cn las reuniones con amigos, y en la facilidad de muchos para hacer nuevas amistades. En palabras
del director de comercializacion de Emusol, refinéndose al éxio de las empresas de MLM en México:
"El mercadeo de multinivel es fascinante. porque cualquier persona, independientemente de sexo,

religion, edad o educacion, puede desarrollarse en ¢él" *

Otras de las cosas que caracterizan a las culturas latinoaméricanas, es la fuerte fidelidad que guardan
a sus tradiciones, muchas de ellas milenarias. Una de estas tradiciones, que viene de los primeros
pueblos que habitaron en este continente, es la de remediar los males que les aquejaban por medio de
plantas. Estas tradiciones han sobrevivido a través de los afios v hoy mucha de la gente preficre
tomarse, en el caso de una gripe, un t¢ de manzanilla antes que un medicamento hecho en base a
formulas quimicas, v asi como este ejemplo se podrian mencionar muchisimos en los cuales se refleja
el fuerte apego que tenemos a estas costumbres. No podemos olvidamos tampoco que todavia en
algunas partes del pais, sobre todo en ¢l sureste de este, existen muchas personas que "curan" con

remedios naturales, estos son llamados comiunmente hierberos, brujos o curanderos.

Estas cosas reflejan dos aspectos muy particulares de nuestra cultura: la sociabilidad v la fidelidad a

nuestras tradiciones, dos cosas que trata de explotar BIOMAX comercialmente con sus productos

! Pinkus Parada, Héctor, "El Sentido de Network Marketing”, Admunistrate Hoy, Ano I, N° 7, Nov, 1994,
México, D.F.
* Arias, Angeles, "Multinivel: un sistema con grandes oportunidades”, Entrepencur, octubre, 1993, pp 37.



4.2.2 Los sistemas de MLM: una opcién para el empresario y el consumidor mexicano

En los ultimos afios, ¢l mercado Mexicano de productos v servicios ha visto pasar mnumerables
cambios v modificaciones a sus sistemas tradicionales, han surgido nuevas v agresivas formas de
llevar los productos de su productor a su consumidor final. Una de estas novedosas v agresivas
formas son los sistemas de multiniveles, estos aunque en un principio sufrieron de muchos obstaculos
culturales y de logistica operativa dada las condiciones de mercado que encontraron a su fundacion.
hoy en dia se encuentran progresando y ganado terreno a las empresas con sistemas de

comercializacion tradicionales.

En las empresas de multiniveles el mismo consumidor se vuelve mas tarde distribuidor de los
productos que consume, los distribuidores dentro de los sistemas de multinivel realmente no venden
sino comparten sus experiencias v satisfaccion de los productos que consumen y a su vez comparten

la posibilidad de negocio que la empresas de mutiniveles les ofrecen.

En México existe un mercado rico para esta clase de empresas, no solamente por lo revolucionario de
esta clase de sistemas, sino por la forma misma de ser del Mexicano. Al Mexicano le gusta
compartir, le gusta estar en contacto con las personas, le gusta comunicarse v de hecho es
comunicativo por naturaleza, el sistema de las empresas por multiniveles ofrecen al mexicano un
medio no para trabajar sino para compartir, para ser v hacer lo que realmente le gusta.  El potencial
del mercadeo mediante multiniveles se puede mostrar en la siguiente defimicion: “En el mercadeo
mediante multiniveles: para sobrevivir v sobresalir en ¢l no se necesita ser grandiosos vendedores ni
clocuentes motivadores. Lo que requerimos es ser constantes en una actividad que la mayoria

& 3
denomina recomendar .

El mercado Méxicano es v seguird siendo un mercado fértil para el desarrollo de empresas de
multiniveles, ya que existen las caracteristicas necesanas y favorables para que estos se desarrollen.

“Un campo fertil. Sobre el futuro en México de las firmas organizadas mediante . se explica que ¢l
pais ha sido blanco favorito de muchas empresas de este tipo debido a que por naturaleza los

Mexicanos vendemos. Las empresas de este tipo van a ser cada vez mas populares en México ™

* Pinkus Parasa, Héctor, “El Sentido de Network Marketing”, Admuinistrate Hoy, Afno y, Nr. 7, nov,
1994, México D:F:

s Echenique Josg, "Multiniveles: Tender Redes™ Expansidn, junio 8, 1994, pp84-85



CAPITULO V

INVESTIGACION DE MERCADOS



Se realizo una investigacion de mercados con el objeto de conocer el grado de conocimiento y de aceptacion
del publico en general a los sistemas de MLM. La investigacion es de tipo cuantitativa, es decir, planteada
de tal forma que nos refleje el porcentaje de personas que conocen los sistemas de MLM, que los aceptan,
que han consumido productos mediante ellos, etc.. Con los resultados estadisticos que se obtuvieron con

esta investigacion se observo claramente la informacion que requerimos.

A continuacion se enuncian los objetivos generales y particulares que se pretenden alcanzar en esta

investigacion.

5.1 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
a) Comprobar la demanda de un producto como Biomax.

b) Conocer si adquirir un producto como BIOMAX por MLM seria la forma mas adecuada.

b.1 Evaluacion del sistema de MLM en general.
b.2 Evaluacién del sistema desde el punto de vista del distribuidor,

b.3 Evaluacion del sistema desde el punto de vista del cliente.

¢) Evaluar el reclutamiento y la efectividad de la fuerza de ventas en los sistemas de MLM
c.| Evaluar los elementos de busqueda v compromiso de la fuerza de ventas de los sistemas
de MLM.
¢.2 Evaluar la importancia de los elementos de compensacion y motivacion dentro de los sis-

temas de MLM.

¢.3 Evaluar los elementos de constancia y permanencia de la fuerza de ventas dentro de los

sistemas de MLM.

5.2 HIPOTESIS DE LA INVESTIGACION
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Las personas con cierto nivel economico y de educacion, cada vez mas se preocupan por el cuidado de su
salud y por eso que cada vez mas esta gente toma complementos alimenticios de origen natural, para la
prevencion de futuras enfermedades o para mejorar su estado de salud actual. Este tipo de productos
comercializados a través de un sistema que también en estos momentos estd en voga v con un futuro
impresionante como lo ¢s el MLM en México, presentan una oportunidad de negocio v de satisfacer una

necesidad existente por medio de un sistema relativamente nuevo de comercializacion.

5.3 HERRAMIENTAS A UTILIZARSE
5.3.1 Entrevistas Personales Individuales

Estas entrevistas serin aplicadas de forma aleatoria, con el fin de que la muestra elegida sea representativa
Estas entrevistas se realizarin con personas de los estratos  socioecondmicos A v B -alto y medio,
respectivamente-. Se llevara a cabo de esta forma, va que las personas de estos niveles son las que en un
momento dado son las que pueden pagar por los productos comercializados por MLM v de esta forma ser
posibles consumidores de este tipo de productos, asi como también son las personas que tienen la capacidad
economica para ingresar en este tipo de sistemas. Una persona del estrato econémico C, dificilmente esta en
capacidad de adquirir la mayoria de los productos que se comercializan por MLM v de ingresar a una de las

compaiiias por el desembolso inicial necesario para ingresar a estas.

Otras de las caracteristicas de estos niveles socio-economicos, es que son las personas mas preocupadas por
su salud y que conservan todavia muchas de las tradiciones mexicanas.. No se realiza la encuesta a

personas menores de edad. por no ser personas con capacidad juridica para celebrar un contrato que los

ligue a una empresa de MLM.

Se eligicron las entrevistas personales por ser una herramienta muy completa v por tener las siguientes
ventajas: se obtiene un alto porcentaje de respuestas. permite seleccionar una muestra representativa, se
puede obtener informacion sobre temas delicados de caracter personal; proporciona respuestas espontaneas:

se realiza en corto tiempo: v nos permite proyectar los resultados hacia toda la poblacion: entre otras.
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Sobre la poblacién total de la zona metropolitana de Guadalajara se obtendra la muestra representativa, la
cual se dividira en los diferentes estratos sociales y edades, es decir, se estratificara la muestra en cuanto al

nivel socioe-condmico v edades de los entrvistados.

La poblacién total de la zona metropolitana de la ciudad de Guadalajara es de 3'249.804 (Fuente: Sigma
Consultores) personas, de las cuales interesa Unicamente para la realizacion de esta investigacion los

estratos de clase alta-media, alta-inferior, media-superior, media-media v media inferior. personas mayores

de 18 aiios, sean hombre y mujeres que caigan dentro de este rango.

NIVELES Y SUBNIVELES ECONOMICOS

Superior 12,349

ALTA 149,166 Media 38,998

Baja 97,819

Superior 219,687

MEDIA 964,218 Media 306,132
Baja 438,399
Superior 435,149
BAJA 1,906,660 Media 528,743
Baja 942,768

FUENTE: Sigma Consultores, S.A.. Divisién Estudios de Mercadotecnia. 1993,

NOTA:En esta tabla no se presenta a la poblacién marginada.

CLASE ALTA CLASE MEDIA
MUJERES 53% 52%
HOMBRES 47% 48%

FUENTE: Sigma Consultores, S.A.. Divisién Estudios de Mercadotecnia. 1993,

5.3.2 Tamaiio de Muestra

Para determinar el tamafio de muestra, se utilizo la formula para poblacion infinita:

Desviacion standard al cuadrado * Probabilidad a favor * Probabihidad en contra

Tamaifio de Muestra =
Estimacion de error al cuadrado
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(1.96)(1.96)*(.30)*(.50)
Tamaiio de Muestra= = 270 Personas
(.06)(.06)

La desviacion standard de 1.96, corresponde a un nivel de confianza en la investigacion del 95%, que es lo

que se busca obtener con ella.
Las probabilidades, tanto a favor como en contra, se determinaron del 50% ¥a que no existia un estudio
anterior de este tema para basarse en ¢l y el otogar una probabilidad mas objetivamente, asi que por

desconocer los posibles resultados de las entrevistas se decidio por esas probabilidades.

El error estimado en esta investigacion se tomé del 6%, tratando de que fuera lo mas real posible.

DISTRIBUCION DE PERSONAS A ENCUESTAR

NIVEL SOCI0-£CO. SEXO Num. Personas
Alta Media |Hombres 5
Mujeres 5
Alta Baja Hombres 12
Mujeres 13
Media Alta |Hombres 27
Mujeres 28
Media Media |Hombres 29
Mujeres 40
Media Baja |Hombres 53
Mujeres 58
Total 270
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5.4 ANALISIS DE LOS RESULTADOS

El 44.07% de los entrevistados consumen o han consumido productos vendidos a través de MLM
Esto demuestra la importancia v la penctracion en el mercado mexicano que han logrado estos

sistemas en sus pocos afios de operacion en México (Grafico 1)

Porcentaje de Personas que consumen productos a través de sistemas de MLM |

44%
M| Si
No

56%

Grafico |

De las razones de porqué las personas han comprado articulos de MLM, un poco mas de la mitad de
estas personas (38.81%), han adquindo estos productos por compromiso, es decir, por que se los
ofrecen amistades o familiares, v no pueden negarse a su compra; y solo el 18.49% lo hacen por

convencimiento de que el producto es bueno o de calidad (Grafico 2)
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Motivos

Motivos por los cuales adquieren productos a través de MLM

Conocerlos

Precio

Probarlos

Compromiso

0.00% 10.000% 20.00%% 30.00% 40.00% 50 .00% 60.00%

Porcentajes

Grafico 2

Las personas que no consumen estos productos, s porque no les interesa o no tienen necesidad, la

mayoria de ellos. Un porcentaje de 24.37 respondié que por ser caros v un 15.13% por desconfianza

Las personas que respondieron que no les interesaba, mostraron poco conocimiento del sistema, de

las empresas y de los productos mismo de MLM (Grafico 3).

Motivos por los cuales No adquicren productos a través de MLM l

Desconfianza
No conoce

Caros

Motivos

No necesidad

No interesa

0.00% 500% 10.00% 15.00% 20.00% 25 0% 30.00% 35.00% 40 00% 45.00%

Porcentajes

Grafico 3
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La empresa mas conocida resultd ser sin duda alguna Amway. El 81.81% de los entrevistados la
mencion6. Cabe mencionar que todos los entrevistados tenian conocimiento o habian oido hablar de
este sistema de comercializacion. Este dato muestra nuevamente la cobertura v conocimiento que han
logrado las compaiiias como Amway, aun sin un gran gasto publicitario en medios masivos. Otras
empresas que también tienen un alto grado de conocimiento entre la gente son: Ommitrition con un

63.74%; Avon con un 49.58% y Mary Kay con un 45.38% (Grafico 4).

‘ Nature Sunshine
Fuller
Nikken i

Compaiiia
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Amway — }
‘ 0.00% 10.00% 20.00% 30.00% 40.00% 50.00% 60.00% 70.00% 80.00% 90.00%

Porcentaje de Personas que la Mencionaron

Grifico 4

Los productos que mas se consumen a través de MLM son: cosméticos, suplementos alimenticios y
productos dietéticos. Esto se debe principalmente a que la mayoria de las empresas de MLM mangjan
este tipo de productos que pueden cubrir satisfactoriamente, todos los requisitos que debe cumplir un

articulo para que sea vendido por medio de MLM

Productos que mias se consumen en orden de importancia:
+ Cosméticos

+ Complementos alimenticios

+ Productos dietéticos

¢+ Detergentes

¢ Articulos de limpieza en general
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Aseo personal
Bisuteria

Imanes

Emplementos de cocina

El 58.89% de los entrevistados, menciond tomar productos naturales para tratar algan malestar o

simplemente para cuidar su salud, independientemente si este lo adquieren por medio de MLM o

algin otro sistema de comercializacion. Los motivos por los cuales consumen productos de origen

natural son los siguientes:

*

+

Salud
Complemento
Proteinas
Recomendacion
Naturales

Prescripcion

53.85%
30.77%
23.08%
20.75%
8.18%

7.69%

Este porcentaje refleja la importancia que en los ultimos afios ha tomado el cuidado de la salud por la

persona misma a través de productos de origen natural v por medio del ejercicio (Grafico 3).

' Personas que toman productos de Origen Natural

41% No

59% S1

Grifico §
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Los motivos de salud por los cuales este tipo de productos son tomados son, en orden de importancia,
el tener mayor vigor, tratamiento de problemas digestivos, dietas o control de peso, para no carecer
de vitaminas. Los problemas digestivos mostraron mayor porcentaje de algin malestar, con el

42.86% de las personas que tomaban productos de origen natural (Grafico 6).

Principales Problemas de Salud por los que Toman Productos Naturales |

Problemas Vista §

No Carecer se §
Vitaminas

Problema de Salud

Mayor Vigor :

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%  45%

Porcentaje de Personas

Grafico 6

Los 3 principales lugares donde adquieren las personas este tipo de productos) los productos de
origen natural) son: tiendas naturistas el 38.89%, el 27.78% por medio de MLM y en las farmacias el
21.85%. El sistema de MLM es el segundo canal de distribucion por el que se adquieren este tipo de
productos, lo que demuestra que es un medio excelente para llegar a el mercado meta de esta clase de

productos (Grafico 7).
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Casi la mitad de las personas (49.58%) que consumen o han consumido productos por medio de

MLM, perciben el precio de estos como caros en relacion a un productos similar en un

establecimiento, pero ¢l 71.43% de esas personas que lo perciben caro, mencionaron que esa

diferencia la vale por diferentes razones como: el ser un beneficio para su salud. el no encontrarlos en

otros lugares, por que se los entregan a domicilio y la mayoria de ellos tienen un mavor rendimiento a

los que se encuentran en el mercado actualmente (Grafico 8)

| Percepcion de la Calidad de los Articulos Vendidos a través de MLM respecto a
!

los de un Establecimiento
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45%
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Asi también, el 55.46% de las personas que han consumido o consumen productos por MLM,
mencionaron que la calidad de estos productos es mavor a la de uno similar ofrecido en un
establecimiento. Esto a pesar de que el 58.81% de las personas que consumen o han consumido
productos a través de MLM lo adquirieron en un principio por compromiso ¢l producto adquindo, lo
que refleja que ellos preciben esos productos de manera diferente y ahora estan conscientes del mvel

de calidad de estos (Grafico 9).

Percepcion de la Calidad de los Articulos Vendidos a
través de MLM respecto a los de un Establecimiento

Calidad igual

4% Calidad Mayor ‘

55%

Grafico 9

El 64% de las personas encuentra ventajas en consumir o adquirir productos a través de MLM contra
un 36% que considera no le trae ninguna ventaja (Grafico 10), entre las razones que se encontraron

estan las siguientes:

+ Por comodidad
4 Por no encontrarlos en otro lugar
+ Por obtener un beneficio para la salud con estos

+ Porque lo llevan a su casa

112



& Le Encuentra Ventajas el Adquirir los Productos a través de MLM?
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Grafico 10

El porcentaje de personas que distribuye o ha distribuido productos a través de MLM también resulto

ser significativo. El 19.63% de los entrevistados, menciond ser distribuidor o haberlo sido de una

empresa de MLM (Grafico 11).

Porcentaje de Personas que han sido o son Distribuidores de Productos a través
de MLM
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20%
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De esas personas que son o fucron distribuidoras, el 73.58% continian dentro de la empresa. Esto

refleja de alguna manera el compromiso y la retencion que tienen estas empresas (Grafico 12)

| Porcentaje de Personas que Contintian Trabajando en esas Empresas

Grafico 12

-

De las personas que contindun trbajando en MLM, el 37% tiene alrededor de 3 afios dentro del
sistema, el 18% alrededor de 2 afios v 2 meses: ¢l 12% alrededor de 1 afio y medio, y el 43% entre 6

meses y un aio (Grafico 13).

6 meses a | afio | afioaa | % aflo 2 afios y 2 meses Alrededor de 3 afios

43% 12% 18% 37%

Grafico 13

El porcentaje se “cae” un poco del aiio a los dos afios de permanencia en las empresas. pero pasando
los 2 afios y medio, el porcentaje vuelve a subir v se mantiene, por lo que demuestra que existe

permanencia a largo plazo.
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Entre las ventajas que las personas que estan o estuvieron dentro de estos sistemas les ven, se
encuentran las siguientes:

+ Trabajar sin un horario establecido

+ Obtener mas dinero (actividad extra)

+ Relacionarse y conocer gente

+ Variedad de productos ofrecidos por las compaiiias

Entre las desventajas mencionados estan:

¢ Invertir mucho tiempo si de verdad quieres ganar buen dinero
¢ Pagar por ingresar (kit de entrada)

+ Estar comprometidos a comprar

+ Las empresas han perdido credibilidad

¢ Dificultad de cambiar habitos de compra

+ Si no haces redes no ganas

¢ Ingresos son muy variables

Hay que hacer hincapi¢, en que la mayoria de la gente no le gusta “pagar” por ingresar a “trabajar”,
asi como a la mayoria de estas personas no les gusta que solo les hablen de como vender durante su
capacitacion pero poco del producto, lo que cllos interpretan como poca calidad de los mismos

(Grafico 14).

Ventajas que tiene el Trabajar en una Empresa de MLM]

Puedes llegar a mucha B

gente

Relacionarte

Ventajas
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Porcentaje de Personas

Grifico 14

115



Las principales condiciones que se mencionaron para que las personas ingresaran a una compaiiia de
MLM fueron (en orden de importancia):

+ No tener que realizar una inversion inicial

+ Productos mas baratos

¢ Capacitacion en productos

+ Calidad en los productos

¢ Sueldo fijo mas comision

+ Apovo de folletos y juntas

+ Entregas inmediatas

+ Facil acceso a centros de distribucion

¢ Crédito

¢ Reclutar en base al producto y no al sistema
+ Facilidades de pago

¢ Poder poner una pequeiia tienda

+ Porcentaje de comision mas alto

+ Apoyos en medios masivos de comunicacion

Entre los principales motivadores que reciben de empresas de MLM se encontraron los siguientes:
+ Remuneracion

# Reconocimientos

+ Descuentos

+ Conferencias

¢ Hacen que las personas se sientan bien

¢ Facilidad de recuperar la inversion

¢ Premios

+ Viagjes

Entre los principales productos/servicios que las personas entrevistadas piensan que son viables para

comercializar por este sistema estan:
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+ Cualquier producto

¢ Cosméticos

+ Productos para la salud

+ Articulos de cocina

¢ Complementos alimenticios

+ Productos para adelgazar

¢ Perfumes

¢+ Ropa

+ Articulos de impicza para el hogar
+ Articulos farmacéuticos

4 De consumo diario

+ Secguros (de vida, automotnz, etc.)
¢ Créditos

¢ Servicios de limpieza a casas

5.5 CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION

De la investigacion de campo realizada en la ciudad de Guadalajara, se puede concluir que en el
mercado existe una necesidad a satisfacer y un canal adecuado para comercilizar el satisfactor de esa

necesidad.

Hoy en dia ¢l porcentaje de personas de clase socio-cconomica baja-alta, media v alta-baja que toman
productos naturales como complementos alimenticios es muy importante. Las personas cada vez
toman mas conciencia de lo benefico que es para ellos el cuidar su persona por medio de el ¢jercicio v
de una alimentacion balanceada, es por esto que un gran numero de ellas consumen complementos
alimenticios para mantenerse bien fisica y mentalmente, v en muchas ocasiones para prevenir alguna

enfermedad.

Ademias de la tendencia a cuidar su salud, se puede observar en todo el mundo la tendencia a volver a

las tradiciones y a no dejar de lado las costumbres adquiridas a través de los aiios; en México
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siempre ha sido imporante esto y se conserva mucho de ¢l es por lo que si se le ofrece un producto
que va a ayudar en la salud de las personas y que ademas se ofrezca de manera v con los

"ingredientes" usados por generaciones v generaciones, lo hace ser un producto mas atractivo.

Si a estas dos cualidades o caracteristicas del producto le anexamos un sistema de comercializacion
en el cual le ofrecemos al cliente que por consumir ese producto que le va a hacer bien, que sabe que
sus papas y abuelos lo tomaron y aparte le va a dar dinero a ganar es muy probable que funcione v

llegue a tener éxito en el mercado.

Estas hipotesis, por llamarlas de alguna manera, se comprobaron en la investigacion. La hipotesis se
cumplié va que el 59% de los encuestados dijo tomar complementos alimenticios, ¢l total de las
personas entrevistadas conoce o ha oido hablar de los sistemas de MLM y un gran porcentaje ha

trabajado en ¢l v le encuentra muchos beneficios
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CAPITULO VI

ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION DE
BIOMAX



En base a la investigaciones, bibliografica v de campo que se realizaron, s¢ plantean los siguientes
puntos los cuales son basicos para que un sistema de multinivel pueda funcionar como tal. En base a
los resultados de dicha investigacion, se llegod a la conclusion de que estos puntos constituyen los
factores claves para el éxito de cualquier empresa que quiera comercializar sus productos mediante

un sistema de multiniveles.

Ademas de esos factores claves con los que se debe de contar para ser una empresa exitosa de MLM,
Biomax presenta unas variables nuevas en su comercializacion que la hara tener como empresa, una
ventaja competitiva frente a las otras empresas de MLM, asi como frente a las empresas que

comercializan sus productos por métodos tradicionales.

No se debe olvidar que como cualquier empresa, las empresas de multinivel deben a su vez, contar
con las areas v sistemas administrativos tradicionales como lo son contabilidad, finanzas, recursos
humanos, etc., los cuales no se desarrollaran va que el objetivo de este capitulo es presentar las

estrategias v sistemas que seran implementados y usados por Biomax en su comercializacion

Las estrategias de comercializacion que otorgaran a Biomax esa estrategia competitiva son las

siguientes:

6.1 ESTRATEGIAS COMERCIALES

6.1.1 Cambio en la Vision de Negocio por parte de los Distribuidores

La primera de las acciones que se tomaran para diferenciar a Biomax del resto de las empresas de
MLM es la de cambiar el enfoque con que los distribuidores ven el negocio de MLM. En Biomax,
sus distribuidores lo que ofreceran son satisfactores que van encaminados a necesiades especificas y
en la medida que estos distribuidores logren detectar estas necesidades insatisfechas v desplazar ¢l
mayor nimero posible los productos a los consumidores, en esa medida creceran o decreceran sus

INZIresos.
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Se pretende quitar de la mente lo que para muchos es ingresar a un sistema de MLM, que es el tener
ingresos por reclutar gente, cuando la realidad es que los ingresos dependen de la comision generada
por el nimero de productos que desplace un distribuidor, y para esto es necesario un buen producto.
Si no existe un satisfactor que satisfaga una necesidad existente, esas ventas realmente solo se podran
hacer una vez v en la mayoria de los casos van hacer ventas “por compromiso” ya que es lo que

sentira el comprador, mas no va sentir que esta comprando un satisfactor.

Biomax pretende, sobre todas las cosas, centrar la comercializacion de su linea de productos en la
calidad v efectividad de éstos, v en segundo lugar, en el sistema de multinivel hacia los distribuidores.
Esta sera la principal diferencia de Biomax frente a las otras compaiias de MLM, la actitud de sus

distribuidores v la que se buscara irradiar a todos los elementos que participan en la organizacion.

6.1.2 Capacitacién Inicial

La capacitacion inicial que ofrecera Biomax a sus nuevos distribuidores sera un punto basico para el
desarrollo v éxito de los mismos asi como de la organizacion en general. Una gran parte de la
capacitacion que se les impartird en un principio, consistira en el conocimiento de los productos, se
busca que desde un principio los nuevos distribuidores sean unos expertos en los satisfactores que

van a ofrecer v en las cualidades de estos.

Algo que favorecera este objetivo es el hecho que los nuevos distribuidores va tendran que ser

consumidores de los productos Biomax, lo que les otorga de entrada un conocimiento de los mismos.

Otra parte fuerte en la capacitacion sera el conocimiento del sistema de comercializacion de Biomax
comprendiendo todas las areas de éste: sistemas de reclutamiento, sistema de compensacion, sistema
administrativo, etc... Por otro lado, también se les instruird sobre la forma de trabajar de otras
empresas de MLM., para que los conozcan v sean capaces de encontrar las diferencias entre uno v
otro sistema v asi transmitirlo a sus prospectos, ademas de tener argumentos cuando los comparen

con otros sistemas de MLM.
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La capacitacion inicial desde luego incluye un semunario basico de ventas, el cual permita al
distribuidor sentirse plenamente confiado de lo que esta haciendo v de como lo esta haciendo. Al final

lo que se busca es conocimiento, seguridad y confianza en los distribuidores de Biomax.

6.1.3 Posibilidad de comprar los productos directamente de la compaiiia sin necesidad de ser

distribuidor

La posibilidad de adquirir el producto en una empresa y no por medio de una persona conocida,
familiar o compaiiero de trabajo, le concede a una persona la posibihdad del anommato y por lo
tanto, la posibilidad de probar y comparar, v en su caso, comprobar las caracteristicas de un
producto, sin sentirse comprometida con nadie o temerosa de una nueva insistencia por parte de su

proveedor.

Al vender directamente de la empresa al consumidor final, le da al producto la oportunidad de ser
probado v que la persona evalie sus cualidades sin presiones de ninguna indole. Esto a su vez da la
oportunidad de que la gente conozca las ventajas del producto y despues estos se interesen en el
negocio, una vez convencidos de que lo que van a ofrecer son productos de calidad y que a su vez

permiten hacer un buen negocio.

Para evitar la competencia entre la empresa y los propios distribuidores, la venta al publico se hara
en las oficinas de la empresa al precio final de venta (sin descuento). Una vez que la persona tenga
interés en pertenecer a la familia de distribuidores Biomax se le dingira con unos de los distnibuidores

actuales de Biomax para que sea patrocinada y pueda empezar su camino dentro de la empresa.

6.1.4 Kit de entrada de bajo costo
Un kit de entrada en los sistemas de MLM, se reficre a un paquete que contiene informacion y

material promocional acerca de los productos ofrecidos por la compaiiia de que s trate. asi como de

técnicas de venta y formas de hacer contacto dentro del sistema de multinivel. E@ kit puede constar de
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productos, libros, cassettes, video-casscttes y folletos, tanto para capacitacion personal como para

promocionar los productos.

Todas las compafias de MLM tienen como requisito de ingreso el adquirir este Kit con un costo
vaniable. Este Kit es standar, es decir, todos vienen iguales, la misma literatura, los mismos

productos, etc..

El kit de entrada de Biomax estara basicamente compuesto por informacion acerca del negocio,
literatura acerca de Biomax, la oportunidad de negocio v de los productos. Se dara la opcion de que
¢l nuevo distribuidor empiece con los productos que este elija v por lo tanto con ¢l material de apoyo
que este requiera, no se le impondra ningin producto en especifico, tendra que adquirir forzosamente

el Kit como requisito indispensable para ingresar al sistema, pero la misma persona “armara” su Kit.

El Kit estara muy enfocado al conocimiento de los productos v del sistema: caracteristicas generales,
beneficios, limitaciones, contenidos, composiciones, condiciones para ser distribuidor, niveles en la
organizacion, sistema de compensacion, etc... Lo que se trata es que el nuevo distribuidor conozea lo
que va a ofrecer a sus amigos, familiares y a la gente en general, darles todos los medios para que

estos logren desplazar el mayor numero de productos posibles.

Este Kit de entrada sera de bajo costo, cubriendo solo el costo de dar de alta al nuevo distribuidor

dentro del sistema v del matenal impreso y audio-visual que se le otorgue.

6.1.5 Opcion de comprar material de apoyo de ventas

El material de apovo de ventas es el principal soporte con el que cuentan los distribuidores para
llevar a cabo sus ventas. Pensando en este aspecto, Biomax ofrece la posibilidad de adquinrlo de
manera que exista una uniformidad en los matenales de venta utilizados por los distribuidores y que
no cada uno de estos realice sus propios mateniales v distorsionen la imagen de la empresa. La
imagen corporativa de la empresa es muy importante para Biomax y debera ser cuidadosamente

respetada en todo momento.



Biomax tendra una gama de diferentes materiales de venta, no siendo este su negocio. sino
simplemente un apoyo a los distribuidores, cubriendo estos solamente con ¢l costo de claboracion de
cada uno de los materiales, el cual se pretenderd sea el mas bajo posible en ¢l mercado, pero sin
perder la calidad, los cuales estaran estandarizados v al alcance de cualquier distnbuidor. De esta
manera los distribuidores contaran con ¢l matenal necesario para su actividad. no teniendo que
desarrollar cada uno de ellos, y la empresa podra guardar estandares de calidad en estos de mancra

de poder cuidar y fortalecer la imagen de la empresa.

6.1.6 Crédito

Biomax tendra la opcion de crédito en las compras que hagan los diferentes distribuidores. Para que

un distribuidor tenga derecho a las diferentes opciones de crédito debera llenar los siguientes

requisitos:

¢ Crédito sobre ¢l 50% de sus compras. Para que se le otorgue esta opcion tendra que tener por lo
menos 6 meses de ser distribuidor activo y un volumen grupal de 1,000 puntos (Es decir con
ventas y desarrollando una red de MLM). Este 50% de crédito se pagard a un plazo de 15 y 30
dias, 50% la primera quincena y 50% Ja segunda. De no ser asi se le cobrara intereses conforme

a la tasa de interés promedio vigente en ¢l mercado.

+ Crédito sobre el 75% de sus compras: Para tener derecho a este crédito debera tener mas de 10
meses de ser distribuidor activo ademas tener un volumen grupal superior a 2,000 puntos
mensuales. Este crédito debera ser pagado en el lapso de 2 meses, va sea quincenal o
mensualmente v de no ser asi se le cobrardn intereses conforme a la tasa de interés promedio

vigente en el mercado.

¢ Crédito sobre el 100% de sus compras: Para tener derecho a crédito sobre ¢l 100% de sus
compras, tendra que tener mas de 14 meses en la compaiiia como distribuidor activo, un volumen
de venta grupal de 4,000 puntos mensuales. Este credito se pagara en un lapso de 2 meses va sea
quincenal o mensualmente cayendo en las mismas penalidades que en los anteriores casos por no

pagar a tiempo.
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El crédito se regira bajo las siguientes condiciones:

« El crédito solo se hara sobre ¢l volumen personal de ventas.

¢ No se cobraran intereses cuando se otorgue este crédito, al menos que ¢l plazo de vencimiento del
crédito sea sobrepasado, cargandose en este caso los intereses correspondientes (Calculado bajo
la tasa de interés promedio del mercado)

¢ Las compensaciones, bonos y descuentos no se bonificaran al distnibuidor sino hasta el momento

en que este tenga liquidado su crédito con la compafia

Una vez que s¢ han expuesto las estrategias que diferenciarin a Biomax de las otras empresas de
MLM, se desarrollaran los 5 puntos mas importantes para que una empresa de MLM funcione, es

decir, aquellos puntos que caracterizan a una empresa de MLM v que sin cllos esta no sobreviviria.

6.2 SISTEMA DE COMPENSACION

El sistema de compensacion de Biomax esta basado en un sistema de puntos. A cada producto de la
linea Biomax se le asignara un diferente puntaje. de manera que a pesar de los cambios en costos,
precios de venta o vanaciones macroeconomicas, ¢l sistema de compensacion no tenga que ser
modificado. Los puntajes correspondientes a cada unidad vendida de cada uno de los productos de
Biomax se determinaron v determinaran en base a: sus costos, su precio de venta, su aceptacion por
parte del mercado y su margen de contribucion. El puntaje asignado a la linca actual de productos es

el siguiente:

Producto A: 20 puntos.
Producto B: 35 puntos
Producto C: 60 puntos.
Producto D: 50 puntos.
Producto E: 80 puntos

6.2.1 Niveles y Oportunidades dentro del sistema de Compensacion de Biomax



En el estudio que se realizo de los diferentes sistemas de compensacion empleados por las diferentes
compaiiias de MLM, se observo que algunos de ellos tienen sistemas de cierta forma complicadas o
poco faciles para los que ingresan a sus sistemas de entender, por el nimero de vanables que
intervienen en la forma de compensacion. Biomax penso en un sistema de compensacion que fuera lo
mas entendible y confiable para las personas interesadas en ingresar a Biomax, se trata que el sistema
de Biomax sea facil de entender y sin complicaciones de manera que éste a su vez sea un incentivo

para cada uno de sus distribuidores.

En el sistema de compensacion de Biomax se utilizaran los siguientes términos:
¢ Volumen personal: Este se refiere al puntaje generado por el volumen de productos comprado

por el distribuidor directamente a la compaiiia para su venta directa al consumidor final,

¢ Volumen Grupal: Se refiere al puntaje generado por el volumen de productos comprados por el

distribuidor o patrocinador v sus patrocinados, linea descendente u orgamzacion de ventas.

Caracteristicas de un Nuevo Distribuidor de Biomax:

¢ Condiciones: Haber adquirido el Kit de entrada a Biomax y haber asistido a la capacitacion
inicial, ademas de ser un consumidor de los productos Biomax.

¢+ Reconocimientos: Bienvenida a la empresa

¢ Bonos ¢ incentivos: Por ser distribmidor de Biomax se tendra automaticamente el 20% de
descuento sobre el precio de venta al consumidor final, sobre cualquier producto de la linea

Biomax.

6.2.2 Jerarquizacion de los Niveles de los Distribuidores

NIVEL 1

¢ Condiciones. Alcanzar 1,000 puntos de manera grupal en un mes. El porcentaje que se otorgara
por haber alcanzado este puntaje es del 10% sobre el valor de la mercancia va rebajada

¢ Reconocimientos. Reconocimiento por medio de diploma

¢ Bonos e incentivos. En este nivel no se otorgara ningun bono o incentivo.
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NIVEL 2

+ Condiciones. Necesitara 3,000 puntos de forma grupal para alcanzar este nivel v se le otorgara
un 15% de descuento sobre el valor de la mercancia va rebajada.

* Beneficios. Reconocimiento por medio de un diploma v un “pin”de bronce que lo identifica como
distribuidor de segundo nivel..

+ Bonos e incentivos. En este nivel no se otorgara ningun bono o incentivo,

NIVEL 3

¢ Condiciones. Alcanzar 6,000 puntos de manera grupal en un mes. El porcentaje que se otorgara
por haber alcanzado este puntaje es del 20% sobre el valor de la mercancia yva rebajada.

¢ Beneficios. Reconocimiento por medio de un diploma y un “pin”de plata que lo identifica como
distribuidor de tercer nivel.

+ Bonos ¢ incentivos. En este nivel no se otorgara ningin bono o incentivo,

NIVEL 4

¢ Condiciones. Alcanzar 10,000 puntos de manera grupal en un mes. El porcentaje que se otorgara
por haber alcanzado este puntaje es del 25% sobre el valor de la mercancia va rebajada.

+ Beneficios. Reconocimiento por medio de un diploma v un “pin"de oro que lo identifica como
distribuidor de tercer nivel.

+ Bonos e incentivos. Viaje todo pagado a la convencion anual de BIOMAX

NIVEL 5

¢ Condiciones. Alcanzar 15,000 puntos de manera grupal en un mes. El porcentaje que se otorgara
por haber alcanzado este puntaje es del 30% sobre el valor de la mercancia ya rebajada.

¢ Beneficios. Reconocimiento por medio de un diploma y una placa de oro que lo identifica como
distribuidor de tercer mivel.

¢ Bonos e incentivos. Un viaje a un lugar dentro del pais con duracion de tres dias con todo

pagado.

NIVEL ROYAL 1
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¢ Condiciones. Desarrollar dos distribuidores del nivel 3, alcanzando 30,000 puntos grupales
durante tres meses continuos. Se les otorgard un descuento del 31% sobre el valor de la
mercancia ya rebajada.

¢ Beneficios. Placa de oro que lo identifica como distribuidor del nivel Royal 1.

+ Bonos ¢ incentivos. Un wviaje dentro del terntorio nacional con durecion de una semana con todos
los gastos pagados.

NIVEL ROYAL 2

¢ Condiciones. Desarrollar dos personas del nivel Royal 1 y que estos logren un puntaje grupal de
60,000 puntos durantes tres meses seguidos. Se les otorgara una comision del 32% sobre el valor
de la mercancia ya rebajada.

+ Beneficios. Placa de oro y zafiro que lo acredita como distribuidor del nivel Royal 2.

+ Bonos ¢ Incentivos. Asistira a todos los eventos organizados por BIOMAX de forma gratuita,

ademas de tener viajes dentro del pais todo pagado.

NIVEL ROYAL 3

*

Condiciones. Desarrollar dos personas del nivel Royal 2 v que estos logren un puntaje grupal de
120,000 puntos durantes tres meses seguidos. Se les otorgara una comision del 33% sobre el
valor de la mercancia ya rebajada.

Beneficios. Placa de oro y esmeralda que lo acredita como distnibuidor del nivel Royal 3.

Bonos e Incentivos. Asistira a todos los eventos organizados por BIOMAX de forma gratuita,
ademas de tener viajes dentro del pais todo pagado. Se le pagara el 50% del valor de un auto de

su eleccion.

NIVEL ROYAL 4

*

Condiciones. Desarrollar tres personas del nivel Roval 3 y que estos logren un puntaje grupal de
360,000 puntos durantes tres meses seguidos. Se les otorgara una comision del 33% sobre el
valor de la mercancia va rebajada.

Beneficios. Placa de oro y diamantes que lo acredita como distribuidor del nivel Roval 3.

Bonos e Incentivos. Asistira a todos los eventos organizados por BIOMAX de forma gratuita,
ademas de tener viajes dentro del pais todo pagado. Se le pagara el 75% del valor de un auto de

su eleccion.
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Para poder explicar ¢l sistema de compensacion de Biomax en la practica, se¢ prepararon dos

¢jemplos en los que se muestra los factores que intervienen en este

En el siguiente ejemplo se va a asumir que fueron vendidos 12 articulos de cada uno de la linea que

compone Biomax, lo que da un total de $5.880.00 a precio de venta final, logrando un nivel de

puntos de 2.940.

De haberlo alcanzado de manera individual se presentaria de la siguiente forma:

Ventas:

Ptos Individuaes:

Ingreso por Descuento:
Ingreso por Comision:
Total de Ingreso para Dist.:

Total de Ingreso para empresa:

$5.880.00
2,940
$ 1.176.00
$ 70560
$ 1.881.60
$£3.,998 .40

Otra forma de haber alcanzado los 2,940 puntos es por medio de 3 distribuidores que hubieran

logrado un nivel de 980 puntos cada uno. De ésta forma, cada uno de cllos logra un nivel de

comision de 10% y su patrocinador uno de 15%, ain a pesar que este ultimo no hubiera vendido

nada, pero se hace acreedor a ese ingreso por el nivel de puntos aleanzado en forma grupal por sus

patrocinados:

Ventas:

Ptos Grupal:

Ptos Individuales: Patrocinador:
Distribuidor
Distribuidor
Distnbuidor

Ingreso Dscto: Dist.

Dist.

Dist.

$5,880.00
2.940
2,940
980
980
980

$ 392.00

$ 392.00

$ 392.00
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Ingreso comision: Patrocinador $ 70560
Dist. $ 15680

Dist. S 15680

Dist. $ 15680

Ingreso Total: Patrocinador $  705.60
Dist. § 54480

Dist. § 54480

Dist. § 54480

Ingreso Empresa: $ 3.528.00

Este sistema de compensacion desarrollado por Biomax no deja dudas a sus colaboradores v es facil

de captar, ademas de que permite que sea negocio también para la empresa.

6.3 SISTEMA DE RECLUTAMIENTO

6.3.1 Caracteristicas generales

La reclutacion es una parte csencial para el éxito de una empresa de MLM. La mayoria de las
empresas usan muchos “trucos™ para atraer posibles distribuidores, hasta llegan a mentir 0 a

prometer cosas que luego no van a cumplir.

En Biomax. una de las caracteristicas esenciales dentro de su sistema de reclutamiento, es que a las
personas a las cuales se contacte se les va a hablar con la verdad y no se les atracra a la compania
llamando o proponiendo a la empresa como lo que no es, es decir, a las personas que se pretenda
reclutar se les invitara abiertamente a participar en una empresa de multiniveles, que les ofrece
ademis de la posibilidad de sentirse bien con los productos de esta misma, la posibilidad de un
negocio en el cual su éxito o fracaso va a depender en gran parte del esfuerzo v dedicacion que le
dedique a descarrollarlo. No se prometeran falsos ingresos v un negocio “comodo™, sino un buen

negocio siempre v cuando ellos estén dispuestos a crecerlo
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Otra consideracion basica dentro del sistema de prospectacion de Biomax, sera en base a ciertas
caracteristicas de los nuevos distribuidores. Se considera que no todas la personas llenan el perfil de

distribuidor para una empresa de multiniveles v en especial para los productos Biomax.

No se invitara a participar en el negocio a cualquier persona indiscriminadamente. Los distribuidores
antes que nada tendran que conocer o consumir los diferentes productos, sus cualidades, sus usos v
sus bondades. Se evitara que personas que no conozcan los productos ingresen como distribuidores
de Biomax. No se debe caer en el error de otras empresas que “venden” mas el sistema de
compensacion que sus mismos productos. Lo mas importante para un distribuidor de la linea de
Biomax es conocer los diferentes productos y por lo menos consumir uno de ellos. de manera que

estos realmente estén convencidos del producto de manera que puedan recomendarlo.

Algo muy importante sera ¢l no inducir a la compra del producto si este no va a satisfacer una

necesidad del cliente potencial.

No se debe de reclutar a nuevos distribuidores sélo por el hecho de reclutar, de manera de hacer
crecer las redes de una manera “artificial” es decir. mediante distribuidores que en muchos casos no
tiene el perfil o que no van a consumir los productos de Biomax. Estos distribuidores solo
participarian en la organizacion por compromiso o porque se les indujo a esto, pero na por un

convencimiento personal.

En ¢l caso de las personas que ya hayan trabajado en sistemas de MLM para otras empresas, se les
pondra mayor ¢énfasis en el conocimiento y diferenciacion con sus empresas anteriores recalcandoles
muy bien las reglas de este nuevo “juego” para ellos v como el actuar del distribuidor viene a

cambiar en Biomax.
La etapa de lanzamiento o nacimiento de la empresa es un punto clave para las empresas de MLM.
Ademas de contar con los controles administrativos, contables v financieros adecuados, es necesario

que se lleve a cabo un reclutamiento adecuado v acorde con esta etapa.

Es por esto que la primera generacion de Biomax debe de cumplir con los siguientes objetivos:



Desarrollar una primera generacion de distribuidores lideres y comprometidos con ¢l crecimiento
de la empresa.

Lograr que esta primera generacion de distribuidores conozean el negocio v los productos a
fondo v generen una segunda generacion de distribuidores lideres.

Empezar a generar volumen de ventas y conocimento de los productos Biomax

Alto dinamismo.

El mercado meta son las clases media media-alta v alta por la clase de productos que se pretende
manejar, la clase de educacion que han recibido v la clase de motivaciones que tienen se adecuan
al perfil del consumidor-distribuidor de Biomax

Facilidad de comunicacion con personas

Tener un firme compomiso ante la empresa y su desarrollo

Conocimiento de los sistemas de multinivel (preferentemente).

Mas que distribuidores, socios del crecimiento v fundacion de la empresa.

A partir de la primera generacion de distribuidores, se deberdn desprender las primeras generaciones

de distribuidores. Los pasos recomendados para el reclutamiento de estas primeras generaciones de

distribuidores son los siguientes:

a) Realizar una lista de conocidos v familiares a los que les pueda interesar el negocio.

b) Seleccionar de esta lista a los que realmente retinan las caracteristcas necesarias.

) Hacer una invitacion en forma personal . explicandoles un poco del negocio.

d) Invitar a los prospectos a una junta de inducecion que se llevara a cabo dentro de las instalaciones

de la empresa.

¢) Llevar a cabo reunion de induccion junto con diferentes lideres, con el siguiente formato:

.

*

La empresa: porqué nacio, su mision, su filosofia, etc
Los productos: sus usos, beneficios v caracteristicas
La oportunidad de negocio: porqué pucde ser un buen negocio, o una opcion de negocio para

cada uno de los prospectos
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Pausa con refrigenio

Invitacion al negocio enfatizando la importancia de las primeras generaciones v la oportunidad

que se les presenta por pertenecer a estas
Firma de nuevos distribuidores

Hacer compromisos para que estos empiecen su capacitacion dentro de los multiniveles

6.4 MOTIVACION

6.4.1 Caracteristicas generales

Dentro de Biomax se pretende ofrecer a los distnbuidores participantes no solamente dinero, sino

algo mas que “libertad economica™ . Esta es una de las principales banderas de Biomax.

Biomax no solamente esta interesado en personas que solo vean a la compaiiia como una oportunidad

de negocio, sino que vean beneficios alternativos y una motivacién diferente a simplemente ¢l dinero.

Biomax pretende diferenciarse de otras empresas en este sentido, no solamente sera el hacer dinero

para sus distribuidores, sino que Biomax sera algo mas, es decir:

*

*

Superacion v realizacion personal mediante la seguridad que da el ser una persona exitosa
Seguridad personal, laboral y econdémica

El contacto con personas

Hacer nuevos amigos

Ser reconocido por los logros que se obtengan (reconocimientos que la empresa otorga)
Apovo y seguimiento personalizado por parte de la empresa y los patrocinadores

La posibilidad de lograr una verdadera v firme independencia econdmica en el futuro

Una empresa y productos que respalden el trabajo de cada uno de estos

Ademas de la labor que lleve a cabo cada uno de los distribuidores independientes por parte de la

empresa se llevaran a cabo diferentes sesiones motivacionales, en las cuales se transmitira a las

personas la filosofia de la empresa v el respaldo que estas les da.
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Cada mes se organizaran reuniones en las cuales se premiard v se reconocera a los distribuidores por
los siguientes conceptos:

¢ Mayor desplazamiento individual de productos

+ Mayor desplazamiento grupal de productos.

¢ Mayor crecimiento firme y constante de su red de distribucion.

¢ Mejor seguimiento v asesoramiento de linea descendente

Anualmente se llevaran a cabo convenciones en las cuales. ademas de llevar a cabo sesiones

-

5

conferencias sobre la empresa y diferentes temas de interés, se realizara una premiacion a los
distribuidores mas destacados, no solamente en volumen de ventas, sino los que hayan cumplido y
seguido la filosofia y los objetivos de la empresa de una mancra constante v con entusiasmo. Estos
distribuidores serdn escogidos por un comité el cual evaluara el desempeiio de los distnbuidores en

las diferentes dreas que estos deben desempeiar.

6.5 LIDERAZGO

Normalmente los lideres de las compaiiias de multiniveles son sus mismos fundadores v deberian
serlo en la mayoria si no es que en todos los casos, va que estos son los que conocen mejor la
empresa y tiene motivaciones internas y externas que podran ficilmente transmitir a los nuevos

distnbuidores y a sus redes.

Dada la importancia que tienc esa primer generacion de lideres, en Biomax se tendra especial
atencion en ellos. siendo caracteristicas que deben de cumplir, las siguientes:

+ Conocimiento previo de los sistemas de multiniveles y de otras compaiiias de multiniveles

+ Conocer a fondo la filosofia de la empresa.

+ Conocimiento total de las caracterisiticas de los productos.

¢ Conocer a fondo el sistema de compensacion

¢ Gran carisma y don de gente.

+ Facilidad de palabra y de negociacion

¢ Tener aptitudes para hablar en publico v ante grandes auditorios.

134



La mision central de estos lideres serd la de ser pivote v camino central a seguir por parte de los
diferentes distribuidores. Debera ser ejemplo en todo momento de la filosofia v de las actitudes

necesarias para tener éxito dentro de la empresa.

El lider de la empresa debera desarrollar poco a poco diferentes lideres secundarios los cuales sigan
la filosofia de Biomax y adquicran las diferentes caracteristicas esenciales para ser un lider. ademas

de motivar y hacer crecer sus redes. v la compaiia en general de una manera constante y firme.

6.6 CAPACITACION

La capacitacion para los distribuidores por parte de Biomax se basara antes que nada en el
conocimiento del producto. Es muy importante para Biomax, que sus distribuidores conozcan v usen
(consuman el producto), para que estos puedan hablar en base a su experiencia v que las dudas que
los diferentes clientes o consumidores pudieran tener, puedan ser contestadas, en su mayoria, en base

a la experiencia por parte de los distribuidores.

Otra novedad dentro del sistema de capacitacion de Biomax serd que no solamente se les enseiiard a
los diferentes distribuidores sobre el sistema de Biomax en especifico. sino que se les dara una
capacitacion sobre el sistema de MLM en general: cuando se iniciaron, sus ventajas v sus desventajas

v sus provecciones a futuro

Para Biomax es importante que los distribuidores estén capacitados en los que son sus productos v su
sistema, pero se considera que también es importante que conozcan los otros métodos de distribucion
y comercializacion, que sepan como se encuentra el comercio en general y las tendencias economicas

tanto locales, nacionales e internacionales

A los empleados que trabajen en ¢l drea administrativa dentro de Biomax se les exigira una

capacitacion tanto del producto como de la empresa



Dentro de Biomax se considera que la capacitacion constante, dinamica y planificada debe de estar

presente en todo momento dentro de la empresa de mancra que pueda junto con ¢l desarrollo de la

empresa v de sus distribuidores, contribuir al desarrollo de las diferentes ctapas por las que pasa una

compania de multiniveles.

Esa capacitacion Biomax la otorgara de forma gratuita para sus distribuidores ¢ impartida

generalmente por los lideres mas altos en las redes o con conferenciantes externos, tratandose los

siguientes temas:

+

El liderazgo. Su importancia, como desarrollarlo, tipos de lideres, la importancia del liderazgo

dentro del mercadeo mediante multiniveles.

El sistema. Explicacion del sistema de compensacion. como funciona. que beneficios puede traer,
como se puede obtener los maximos resultados mediante una adeucada utilizacion de este. Como
crear una base solida para el crecimiento economico v la independencia economica futura. La
importancia de la multiplicacion de las redes. Como prospectar ¢ invitar a dichas personas a las

juntas iniciales

Los productos. Cada uno de los productos tendrd una conferencia y una capacitacion por
separado. Los temas que se trataran de cada uno de los productos seran los siguientes: su uso, la
experiencia que se ha tenido con cada uno de éstos, su contenido, porciones adecuadas de uso.
etc. Como va se menciono, se enfatizara mucho en que los distribuidores no lo ofrezcan como
productos medicinales sino complementos alimenticios, sefialando solamente sus beneficios y si
se quicre, la experiencia que han tenido otras personas con los productos sin que esto quiera decir

que va a tener la misma experiencia la persona que lo consuma.
Creacion de redes. El porque de la importancia de la creacion de redes. como se crean, como
crecen, como lograr ¢l maximo beneficio, duplicar, multiplicar. Crear volumen en base a las

redes. Crear amigos en base a redes

Compartir : “no vender”. La diferencia entre vender v compartir en multiniveles. la experiencia

como principal forma de dar a conocer los productos. ¢l poder de la platica informal. compartir
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el producto, compartir la oportunidad de negocio Compartir mis gustos mis necesidades y como

me avudan los productos de Biomax.

¢ Hablar en publico. La importancia de hablar en publico, el poder de usar las palabras claves. El
perder ¢l miedo a pararse frente a un auditorio, ¢l hacer del hablar en publico, una platica de

amigos.

¢ Como llevar a cabo presentaciones exitosas. Como preparar una presentacion, como ganar la

atencion, Como CErrrar una presentacion y Crear un COmpromiso.

6.7 IMAGEN DE LA EMPRESA

Consideramos que la imagen de Biomax es v serd de una gran importancia para su desarrollo. Como
empresa de multiniveles, la imagen de la empresa v lo que esta proyecte sera de gran importancia, va
que en muchos casos determinard la decision de ingresar o no de muchos de los nuevos

distnbuidores.

La imagen de Biomax debe y serd cuidada en todo momento, logrando un standard por parte de la
compaiiia y de sus diferentes distribuidores independientes. A su vez, la estandarizacion de la imagen
ayudara a que Biomax sea vista como una empresa seria v solida lo cual es de gran importancia

dentro de la industria de los multumveles.

Existen aspectos de la imagen de Biomax que deben ser cuidados desde un principio, atn antes de la
fundacion de la empresa v otros aspectos que se deben de cuidar conforme la empresa tenga su

desarollo. Entre esos aspectos clave se encuentra el slogan de la empresa:

“Bio-maximiza tu vida™

Con este slogan Biomax trata de transmitir en pocas v concisas palabras lo que es, su filosofia v lo

que pretende ante sus clientes y distribuidores. Es decir, mejora tu desempeio v tu salud con Biomax.,



maximizala, mejorala y vivela mucho mejor, mejorando tu biosistema por medio de productos
naturales. Bio-maximiza tu vida ganando a su vez dinero con los mismo productos que te han

ayudado a Bio-maximizar tu estilo y condicion de vida

No menos importancia tiene la parte grafica de la marca, el logotipo ¢s de gran importancia ya que

este se imprimira en cada una de las partes donde se escriba la marca Biomax:

Logotipo

BIOMA

El logotipo creado para Biomax refleja lo natural de los productos, su origen. Se relaciond con un

arbol por las connotaciones que tiene este con la naturaleza, ademas de que para la mayoria de

nosotros, relacionamos el bosque, los arboles y ¢l color verde con salud y vida.

Este logotipo siempre debera ser incluido en toda la papeleria de la empresa:
+ Folletos

+ Catalogos

+ Las nusmas etiquetas de los productos

+ [Espectaculares

¢ Tarjetas de presentacion. v demds papeleria usada por la empresa.

Otro punto es la imagen personal de cada uno de los distribuidores de Biomax. Deberan de mostrar
ante todo una imagen de pulcritud, va que de alguna manera las personas de la orgamizacion es un

reflejo de la empresa, por lo que se haran esfuerzos para que los distribuidores v sobre todo los



lideres de las altas jerarquias de Biomax siempre se presenten con una imagen, como va se dijo antes,

sobre todo de limpieza.
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CAPITULO VII

PROYECCION DE VENTAS



7.1 PROYECCION DE VENTAS

Como cn todo lanzamiento al mercado de un producto nuevo, no sélo es necesario desarrollar un
buen producto para que éste satisfaga lo mejor posible las necesidades detectadas con anticipacion;
se tiene que ver ademas de esto, si el proyecto es viable financicramente, cs decir, si lanzarlo al

mercado va a ser negocio para aquella persona o empresa que lo haga.

Con este proposito se realizo una proyeccion de ventas de los productos Biomax, con el cual se
pretende observar los resultados financieros una vez lanzados los productos al mercado. Se decidio
realizar este estudio con tres vertientes, es decir, tres posibilidades de resultado una vez hecho ¢l

lanzamiento:

1. Proyeccién Optimista. Es decir, que los resultados fueran mejor que los esperados. Que el

producto y el sistema fueran un éxito total.

2. Proyeccién Normal. De acuerdo a los pronésticos realizados en base a la demanda que podria
existir (de acuerdo a la investigacion de mercado) v tomando en cuenta el inicio de la mayoria de las

empresas de MLM en el mundo.

3. Proyeccion Pesismista. Esto se daria con una respuesta por debajo de las expectativas obtenidas
con la investigacion v de los resultados de la investigacion en este capitulo e historicamente dados en

el lanzamiento de MLLM._

Como se menciond en la breve explicacion de cada una de las posibilidades, las tres vertientes se
plantearon en base a resultados que arrojo la investigacion de mercado vy en base a los resultados de
otras empresas de MLM en sus inicios, informacion que se obtuvo por medio de la investigacion
bibliografica. No se incluyen los resultados de la investigacion en este capitulo para no repetirlos

pero una vez mas, este analisis esta basado en los resultados arrojados.
Se decidio plantear los posibles resultados para que se pudiera mostrar un parametro entre los cuales

estarian el tiempo estimado de recuperacion de la inversion en base a los costos tanto de

comercializacion como fijos, en los que se incurririan
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Uno de los requisitos fundamentales para que una empresa de MLM tenga éxito, es el margen que
debe de existir entre ¢l costo de venta del producto v el precio de venta. Este margen debera de ser lo
suficientemente amplio para que permita cubrir los gastos de comercializacion v ¢l pago de las

comisiones (que viene a ser la salida de efectivo mas importante de dinero para la empresa).

En el caso de los productos de BIOMAX, ¢l costo de venta representa ¢l 30% sobre el precio de
venta, lo que permite cubrir todos los otros costos (el costo de venta incluye el producto terminado
antes de su comercializacion). Es decir, si un producto se vende en $100.00, el costo bruto para la

empresa de ese producto es de $30.00.

Con este costo de venta del producto, BIOMAX pretende cubrir todos sus costos de

comercializacion, sobre todo el de las comisiones de distribuidores.

En el estudio de inversion que se realizd se tomaron en cuenta los siguientes conceplos que

intervienen en €l

¢ La renta de una oficina que sea el centro admimistrativo de la empresa y a su vez, que sea el centro
de distribucion v acopio de mercancia.

+ Una inversion inicial de mobiliario v equipo de oficina tal como escritorio. computadoras, sillas,
mesas, etc.

+ Pago de servicios mensuales como son la luz, ¢l teléfono. ¢l agua, etc

+ Los sueldos del personal administrativo, ¢l costo de mantener un inventanio y los gastos de
promocion, que vendrian a ser anuncios en periodicos, gastos en los que se incurran en las juntas,
presentaciones del producto, etc.

+ Y por supuesto, las comisiones a los distnbuidores.
Asi, con estos elementos se hizo la proyeccion la cual pretende dar un rango de fechas en las cuales

estaria la recuperacion de la inversion necesaria para comercializar por medio de un sistema de MLM

los productos BIOMAX
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7.2 CONCLUSIONES DE LA PROYECCION DE VENTAS

Como se puede observar, aun cuando se dieran los resultados mas negativos, los cuales cabe aclarar,
irian en contra de los resultados de la investigacion y de los resultados que se han dado en los

lanzamientos de la mayoria de las empresas de MLM en el mundo.

La recuperacion de la inversion se da en un plazo no mayor de 22 meses, lo que significa que esto si
es un negocio, ya que en un tiempo relativamente corto y las utilidades de ese mes en adelante

empiezan a crecer considerablemente, obviamente todo va en relacion al crecimiento de la red.

El crecimiento del negocio como ya se dijo, va en relacion directa al crecimiento de la red de
distribuidores y por lo tanto de compradores v consumidores del producto. Aunado a esto, volviendo
nuevamente a los resultados de la investigacion y de la investigacion bibliografica incluidos en este
trabajo de tesis. la tendencia de las personas es a cuidarse mas consumiendo productos de origen
100% natural, asi se concluye en este capitulo donde se pretende demostrar la factibilidad financiera
de BIOMAX que este es viable y que tiene expectativas muy interesantes de desarrollo por las

caracteristicas del mismo sistema y por las carcteristicas de los productos comercializados.

El costo del producto es el adecuado para soportar todos los costos de comercilizacion y fijos en los
que se incurren para comercializar productos por medio de este sistema. Un costo mayor, como ya se
vié en los capitulos anteriores, dificilmente podria soportar todos los gastos en los que se incurren por
medio de este sistema, principalmente de los pagos de comisiones que llegan a representar el 40% de

los ingresos brutos.



CONCLUSIONES




A través del desarrollo del presente trabajo, se comprobo que los sistemas de MLM son v seguiran
siendo una opcion para la comercializacion no solamente de productos, sino también de servicios en
México. El mercadeo mediante multiniveles son un canal de distribucion hasta el momento poco

explotado, pero que empieza a tomar fuerza a través del mundo, asi como en México

Los sistemas de MLM, al contrario de lo que piensa mucha gente, no son un sistema de
comercializacion de moda o con poca duracion , donde algunas personas (las que inician la red) son
las unicas que van a percibir ingresos "fuertes”, v esto lo demuestran compaiiias como Amway, que
a lo largo de sus casi 40 afios en el mercado, no solo se ha mantenido, sino ha aumentado sus lincas
de productos v tiene presencia en paises de los cinco continentes. Y asi como Amway, existen otras
compafias (Herbalife, Mary Kay, Nature Sunshine ctc..) que se estan extendiendo a nivel

internacional v dia con dia logran mayor penetracion v reconocimiento en los diferentes mercados.

Otra muestra de la gran cobertura y reconocimiento que estan logrando esta clase de empresas, se
mostro durante la investigacion de mercados que se llevo a cabo durante el presente trabajo, va que
todas las personas encuestadas conocian el sistema, en menor o mayor grado., pero tenian un
conocimiento de ¢ste, lo habian escuchado, habian tenido contacto directa o indirectamente con €l
Esto demuestra lo grande que va son en este momento las redes formadas por los distribuidores, asi
como la gran oferta que existe de productos y empresas que "venden" sus productos a toda clase de

persona mediante este sistema.

Lo anterior confirma que los sistemas de MLM en México estan en pleno crecimiento. Las empresas
que lo han adoptado, se encuentran en plena definicion de este, adaptando los conceptos de
multiniveles conforme a su propia realidad y creando un sistema de compensacion y operacion
adecuado tanto para su producto, su infraestructura y segmento de mercado al que se dinje. A pesar
de estas adaptaciones que se han llevado a cabo conforme a cada compailia, los sistemas de
multinivel tienen ciertas caracteristicas que se  siguen v deberan seguir en todo momento, va que
ademas de los requerimientos vy estructuras que necesita toda empresa, las empresas que trabajan
mediante MLM, necesitan no solo estructuras operacionales diferentes, sino tienen a su vez la
necesidad de incluir factores humanos como son la motivacion v el hderazgo, los cuales en las
empresas tradicionales pasan a un segundo o tercer plano, ya que en las empresas tradicionales el

factor humano no es tan preponderante ¢ importante como lo es en las empresas que trabajan
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mediante multiniveles. En multinivel, lo que se busca es hacer crecer la red de personas. lo que se

traducira en mayor volumen de compras y por lo tanto. en mis ganancias para todos

No se trata de unos pocos vendiendo mucho, sino de muchos ofreciendo una cantidad de articulos, es
decir toda una red vendiendo cada quien poco, para poder generar los volumenes v las ganancias

deseadas.

La importancia v la penetracion de los sistemas de MLM en el mercado Mexicano, se vieron
reflejados en la investigacion que se llevo a cabo. El 44.07% de los entrevistados mencionaron
consumir o haber consumido productos por medio de sistemas de MLM. Este porcentaje es bastante
significativo para el tiempo que tienen las empresas de MLM en el mercado. De las personas que
mencionaron consumir productos de origen natural, el 27.78% dijeron hacerlo a través de empresas
de MLM, esto convierte a este canal de distribucion, como el segundo en importancia, cuando menos
para esta clase de productos, solo despues de las tiendas naturistas, las cuales tienen 38 89%, para

productos de este tipo.

De esta manera se demuestra que las empresas de multiniveles son una opcion de comercializacion
viable en México, que poco a poco, a pesar del rechazo v la mala fama que tuvo en afios pasados,
esta creciendo v estd siendo aceptada dia a dia por mas personas v empresarios que ven en los
sistemas de multiniveles una opcion viable v adecuada para comercializar sus productos v en muchos
£asos sus servicios, una opcion que presenta igualdad de ingresos para todos y en la que todos ganan
dependiendo de el esfuerzo que realicen cada uno de ellos por hacer crecer con un volumen constante

v creciente su red.

No todo ha sido facil para las empresas de MLM. Hoy en dia estas siguen siendo rechazadas por
mucha gente que no acepta su sistema de comercializacion, o la forma en como se mangjan estas.
Pero de esto han sido un poco culpables las mismas empresas, al no exponer muchas veces
abiertamente lo que es el sistema. Las causas mas comunes de rechazo hacia este tipo de empresas
que s¢ observaron durante la elaboracion de este trabajo de tesis. basicamente se refieren a lo

siguiente:
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Invitaciones algo "disfrazadas" o "misteriosas" a juntas de multinivel. Muchas de las empresas,
o en este caso de las personas, llegan a engafar a la gente para que asistan a una sesion de MLM,
diciendo que son analisis de proyectos de inversion u oportunidades de trabajo inigualables. De
alguna manera lo son, pero, ;jpor qué no decir, "te invito a una junta de MLM para que conozcas el
negocio”?, Después de haber asistido a una junta de MLM atraidos de esta manera, muchas de las
personas se sienten realmente enganadas, v de ahi que nazea la desconfianza v el rechazo hacia este
tipo de empresas. Por lo tanto es un error el no invitar abiertamente a las personas a participar en una

empresa de MLM.

Vender primero el sistema y posteriormente el producto/servicio. Otro error es que la mayoria de
los distribuidores de MLM, venden el sistema v muchas veces los mismos distribuidores llegan hasta
a desdefiar el producto sin otorgarle la mas minima importancia. La base del sistema de MLM, es
primeramente estar seguro de la calidad del producto y tener un conocimiento pleno sobre él. Muchas
de las veces los distribuidores reclutan gente diciendo: "Metete a la compaiiia, es muy buen negocio,
lo que vendas es lo de menos", y esto obviamente no es cierto, el primer elemento del éxito de una
empresa es su producto v todo lo que le rodea. Entre las condiciones que mas se mencionaron durante
la investigacion para ingresar a una empresa de este tipo figuraron la de mayor capacitacion sobre el
producto y no tanto de como vender, por que a las personas de alguna manera esto les crea

inseguridad, el no saber que estan vendiendo realmente.

Invitarlos basicamente por el dinero. La mavoria de las empresas lo que venden. de alguna manera,
son la realizacion de los suefos de cada una de las personas; pero al parecer muchas de las
compaiiias de MLM basan tinicamente sus suefios en dinero yva que ofrecen, en ¢l caso especifico de
Amway una "libertad economica”, siendo que no todas las personas trabajan unicamente por dinero.
Asi, otro error es hacer el dinero, el fin ultimo de los sistemas de MLM. La motivacion y la
recompensa que una empresa de multiniveles brinda a sus diferentes distribuidores es no solamente
economica sino tambien le recompensas sociales, emocionales y de seguridad que se deben de tomar

en cuenta al presentar las diferentes empresas.
Demasiada insistencia. Otro error cometido por las empresas de MLM percibido durante la

elaboracion del presente trabajo, es la insistencia de parte de los distribuidores de las empresas. De

alguna manera "acosan" a las personas hasta que estas asisten o consumen pero basicamente por
g q p P
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compromiso, no por convencimiento propio de las cualidades del producto. De hecho, alrededor del
58% de las personas que consumen productos por medio de MLM, lo han hecho por "compromiso”,
va que se los ofrecen familiares o amigos y no pueden negarse a ellos, pero es poco es porcentaje de
personas (18%) que compran por convencimiento del producto en si. Las compras o ventas de los
productos en multiniveles deben de ser repetitivas de manera que pueda haber un crecimiento

constante y definido de esta clase de empresas.

No todas las personas son candidatas a trabajar en una empresa de MLM (por eso no es bueno
insistir a todas las personas, de alguna manera hay que prospectar), la persona que decida ingresar en
una compaiiia de este tipo, debera ser alguien que tenga facilidad v que guste de relacionarse con los
demas, que se fije metas y sobre todo que sea perseverante. La cultura mexicana, al igual que toda la
latinoamericana, es una cultura donde se fomentan las relaciones familiares, amistosas; algo muy
conveniente para personas interesadas en ingresas a estas organizaciones y para las compaiias
mismas, ¢l llegar a un pais con esta clase de cultura, ¥ en la cual, los mexicanos somos conociddos
como muy buenos negociadores. De esta manera, las empresas de multiniveles ven en México un
mercado fértil para la comercializacion de sus productos. va que "Los mexicanos vendemos por

naturaleza. las empresas de este tipo van a ser cada vez mas populares en México -

El mercado mexicano estd aceptando estas empresas v cada vez se convence mas de las virtudes de
estos sistemas de comercializacion. Algunas de estas virtudes son, primeramente, que el consumidor
no necesita desplazarse a ningun sitio para hacer la compra, ¢l vendedor o distribuidor va a su casa u
oficina, le da una explicacion clara del producto sus usos y sus efectos, su precio (que la mayoria de
las veces es mayor, pero a cambio ofrece una mayor calidad: segin investigacion realizada) v la
atencién personalizada que se maneja por medio de este sistema. El precio en muchos casos ¢s mayor
al que se encuentra en productos similares en los canales de distribucion tradicionales. pero las

personas estan dispuestas a pagarlas por las ventajas que representan para ellos.

México, como se mostré en la investigacion, es uno de los paises en los que el sistema de multinivel
ha tenido un mayor éxito. Esto principalmente por el tipo de gente v cultura que se tienc. A pesar del
escepticismo que hubo y que aun hay frente a esta clase de empresas en México. esta poco a poco

obteniendo mas éxito, atribuyendose este principalmente al “ofrecer productos de excelente calidad.

' Echenique. José, "Empresas de MLM en México". Expansion, 8 de Junio de 1994, Meéxico.
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tener una magnifico servicio y plan de compensacion y sobre todo lo mas importante: el elemento
humano."* En México se puede encontrar mucha de la matena prima para las empresas de multinivel,
es decir el material humano. En este pais se encuentran personas trabajadoras y persistentes,
personas que pueden trabajar dentro de los multiniveles, creyendo en los productos v en los servicios
que se distribuyen. Ademas de que los sistemas de MLM ticnen una ventaja muy grande, cualquier
persona puede entrar a los sistemas de multinivel ya sea de tiempo completo o parcial, no existe
ninguna limitante para poder participar en ¢sta clase de  sistemas, cualquier persona
independientemente de su sexo, edad, religion o educacion, puede desarrollarse dentro de los

multiniveles v obtener con un poco de esfuerzo y trabajo una situacion econdmica estable.

Los multiniveles no sélo son una opcion interesante para los clientes y los distribuidores. sino los
multiniveles son una opcién que se debe de considerar, desde el punto de vista de los fabricantes
empresarios y comercializadores. Este nuevo sistema a pesar de que choca con la cultura empresarial
que es la de comercializar por medio de canales de distribucion convencionales, realizar publicidad
convencional, establecer porcentajes de comercializacion altos, ctc, debera de ser estudiada vy
evaluada por los nuevos empresarios como una via con grandes posibilidades para comercializar sus

productos y de esta manera poder crecer y expanderse, en un mercado cada vez mas globalizado v

mas competido.

Como ejemplo de que no se tienen que seguir necesariamente los pasos de la publicidad tradicional,
en este caso, se tiene a la compafiia Amway, que sin una participacion realmente importante ¢n los
medios masivos de comunicacion y canalizando todos sus esfuerzos a la publicidad de boca en boca,
ha logrado un alto indice de reconocimiento y de posicionamiento en el mercado, ya que el 81 81% de

los encuestados la menciond como una empresa de MLM.

Mediante esta nueva v revolucionaria forma de distribucion, las utilidades y los gastos se verin
repartidos de una manera diferente, en lugar de quedar estos en los diferentes niveles de distnibucion
tradicionales, se repartiran en los diferentes niveles de distribuidores independientes: en lugar de
competir cada uno de los distribuidores o intermediarios entre si, estos se ayudardn entre si ya que
mientras mas venda v gane la linea descendente, ganara mas el patrocinador. Todos los gastos de

distribucion v publicidad a su vez no se daran en los multiniveles, lo cual sera a su vez reflejados en

? Vazquez. Adan, "Protagonistas”. Entrepencur. Mayo de 1994, México.



el precio de venta al consumidor, el cual debe ser igual o mas bajo en productos similares dentro de
otros canales de distribucion. Aunque por ¢l momento no lo son va que la mayoria de los productos

que se comercializan mediante multiniveles son importados por la diferentes compaiias

Los multiniveles, a pesar de lo que generalmente se piensa, no se quedan solo en la comercializacion
de cosméticos, detergentes y complementos alimenticios, los sistemas de multinivel estan siendo
utilizados para la comercializacion de diferentes servicos, como son ¢l de servicios dentales
(compaiiia que nacié aqui en Guadalajara: Matheus Health Center), el de telefonia, la venta de
seguros y la venta de servicios turisticos. Son un sistema que apenas empieza a cobrar su
importancia dentro del mundo del mercadeo v la mercadoteenia en general empezandose a reconocer
académicamente, aunque son solo pocos los catedraticos en México que reconocen su potencial v sus
bondades.

Los cosméticos, los complementos alimenticios v los productos de dictas son los mas comercializados
por ecstos sistemas, por ser estos los que perfectamente llenan los requisitos necesarios para un
producto comercializado por MLM, pero cada dia son mas las lineas de productos que se adhieren a
esta indsutria, aun algunas lineas las cuales no tienen nada que ver con los productos dentro de

multiniveles (Eléctronica, muebles, etc.).

Para los productos naturales como BIOMAX existe una magnifica oportunidad de mercado. va que
el 58.89% de los encuestados menciono tomar algun tipo de producto de origen natural v el 27.78%
de ellos lo adquieren por medio de empresas de MLM. Ademas existe una percepeion de los
productos comercializados por MLM, de una calidad superior a un producto similar ofrecido en un
establecimiento. Otra cosa que se observo durante la investigacion es que las personas que ingresan a
los sistemas de MLM tienen cierta permanencia, la cual se veria motivada con las estrategias

elaboradas para su comercializacion. va que estas ofrecen ventajas sobre las otras empresas.

Los multiniveles apenas empiezan su evolucion, v estan creando empresas con gran ¢xito en las
cuales los distribuidores no solamente han encontrado el éxito econdomico v comercial, sino el éxito
personal.  Diferentes fabricantes han volteado su mirada hacia los multimveles y han visto
incrementadas enormemente sus ventas v reducido sus costos. Pero la aplicacion de estos sistemas no

es nada facil v necesita de experiencia v de toda una estructura no sélo fisica y operativa, sino de una



estructura humana, que es la que realmente hace funcionar estos sistemas. Necesitan de verdaderos
lideres, los cuales puedan hacer crecer sus redes, nccesitan de personas con empuje y con un

verdadero sueiio de exito.
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EMPRESAS DE MULTINIVEL ACTIVAS ACTUALMENTE EN MEXICO

CODIFICACION
Nombre de la Empresa
Productos Ofertados

Lugar o ciudad sede

Amway de México S.A. de C.V.
Varios
Monterrey, Nuevo Leon

Avon Cosméticos
Cosmeéticos y varios
México, D.F.

Comercializadora Jafra S.A. de C.V.
Cosméticos
Meéxico, D.F.

Emulsol S.A. de C.V.
Nutricion y cuidado de la piel v el cabello
Mexico, D.F.

Enrich International S.A. de C.V.
Productos para nutricion
México .D.F.

Forever Living Products de México S.A. de C.V.
Productos para nutricion y el cuidado personal
Meéxico, D.F.

Herbalife Internacional de México S.A. de C.V.
Nutricion, cuidado de la piel v cabello
Guadalajara. Jal.

Ideal Inc. S.A. de C.V.
Cosméticos v productos para nutricion
México, D F.



Lametco S.A. de C.V.
Nutricion y cuidado personal
Meéxico, D.F.

Mary Kay Cosméticos de México S.A. de C.V.
Cosméticos
Monterrey, Nuevo Leon.

Matol Botinica de México
Nutricion
México, D.F.

Metropolitab Alliance Corp.
Club Vacacional
México, D.F.

Mexpe, S.A. de C.V.
Servicio de larga distancia
Tijuana, B.C.

Nancy Internacional de México S.A. de C.V.
Nutricion
Mexico, D.F.

Natures Sunshine de México S.A. de C.V.
Nutricion
Meéxico, D.F.

Neways de México S.A. de C.V.
Nutricién v productos para el cuidado de la piel y el cabello
México, D.F.

Neo Life México S.A. de C.V.
Nutricion
México, D.F.

Nikken de México S.A. de C.V.
Productos biomagnéticos y para nutricion
México, D.F.



NSA de México
Filtros de aire, de agua y nutricion
Guadalajara. Jal

Nu Skin México S.A. de C.V.
Cuidado personal y nutricion
México, D.F.

Omnitrition de México S.A. de C.V.
Nutricion, cuidado de la piel v el cabello
Guadalajara, Jal.

Oriflame México S.A. de C.V.
Cuidado personal y cosméticos
Meéxico, D.F.

Reliv de México S.A. de C.V.
Nutricion
México, D.F.

Rena-Ware Disrtibutors
Utensilios para cocina
Guadalajara, Jal.

Royal Bodycare S.A. de C.V.
Cuidado personal y nutricion
Pachuca, Hidalgo

Seguros Interamericana de México S.A. de C.V.
Seguros de vida
México, D.F.

Shaklee de México S.A. de C.V.
Nutricion v varios
Meéxico, D.F.

Sporton International de México S.A. de C.V.
Nutricion
Mexico, D.F.



Starlight Internacional de México
Productos para adelgazar
Guadalajara, Jal.

Sunrider México S.A. de C.V.
Nutricion
Meéxico, D F.

Ucelw Center S.A. de C.V.
Varios
Meéxico, D F.

Uncobe
Club de compras
Guadalajara, Jal

Vitality de México S.A. de C.V.
Nutricion
Guadalajara, Jal.



EMPRESAS DE MULTINIVEL OPERANDO A NIVEL INTERNACIONAL

Alfa Metal Craft Corporation of America
Articulos de cocina

American Horizons
Cosméticos vy productos para el cuidado de la piel

American Fire and Safety Corporation
Extinguidores de fuego

American 3d. Corporation
Cameras para tercera dimension

Alliance 2000
Productos de belleza y para la salud

Aloette Cosmetics Inc.
Cosméticos v productos para el cuidado de la picl

Avadyne Inc
Formulas nutricionales v productos

American Buvers Inc
Club de compras

Artistic Impressions
Arte

Bee Natural Products
Productos para el cuidado de la piel a base de jalea real

Beauticontrol Cosmetics
Cosméticos y consultas de imagen



Benchmark Enterprises
Productos para la piel

Brite Music Inc.
Libros y cassettes para nifios

Bron Shoe Company
Zapatos para nifios y bebes

Chambre Cosmetics Inc.
Cosméticos y suplementos alimenticios

Christian Chabris
Perfumes v joyas

Collectors Comner Inc. Afilhates
Pinturas al oleo y litografias

Compuclub Marketing Group
Computadoras, software v hardware

Contry Home Collection
Articulos decorativos para el hogar

Delta International
Productos nutricionals

Dexi Us Inc.
Cosméticos

Discovery Toys Inc.
Jueguetes

Doncaster
Ropa para dama



Earth Pnde
Productos para la casa v cuidao personal ecologicos

Elan Vital Ltd.
Vitaminas y suplementos alimenticios

Emma Page Jewerly Inc
Joveria

Energy Savers
Barreras energéticas

Enviro-Tech International
Productos personales, para el hogar v para autos

FW Marketing
Fabricantes de bebidas gaseosas

Family Record Plan
Fotografia (profesional y amateur)

Financial Independence Club
Créditos

Finelh Cosmetics
Cosméticos

For You Inc.
Productos para el cuidado de la piel

Grolier Incorporated
Publicaciones educacionales

Heart and Home Inc.
Aspiradoras



The Hanover Shoe Inc.
Zapatos para dama v caballero

Highlights for Children
Publicaciones educacionales para nifios

Hold Everything
Ropa para dama

Janne
Jovas

Just America
Productos para el cuidado de la piel

Kitchen Fair
Implementos de cocina

Kleeneze Homecare
Articulos de cocina

Lady Love Cosmetics
Cosméticos

Light Force
Perfumes, articulos de tocador

L Arome
Perfumes

Life Vision International
Bebidas nutritivas de hierbas

L. R_ International
Perfumes v cosméticos



Lucky Heart Cosmetics
Cosméticos y joyeria

Music World
Cd’s, cassettes, videos y accesorios

Maleuca
Productos para ¢l cuidado de la piel

Miracle Maid
Implementos de cocina

Network 2000
Servicios de telefonia de larga distancia

National Safety Associates
Sistemas de tratamientos de agua

Neo Life Corporation of America
Productos para el cuidado del hogar

Noevir Inc.
Cosméticos

Non Scents
Productos naturales para la eliminacion de olores

Nutni-Metics International
Perfumes v cosméticos

Our Secret Creation
Joyeria

Power Plus Clean Burn
Catalizadores para la modificacion del combustible de vehiculos



Pampered Chef
Implementos para cocina

Partylite Gifts
Accesorios decorativos

Personal Resource Svstem Inc.
Productos para la organizacion personal y manejo del tiempo

Petra Fashions Inc.
Productos para el desarrollo personal

Princes House
Accesorios decorativos

Pola USA Inc.
Cosméticos

Regal Ware Inc.
Utensilios para cocina

Research Marketing Inc.
Sistema de mensajes audiovisuales

Rich Plan Corporation
Comida congelada

Sandra Concept Dressing
Ropa para dama

Southwestern Company
Publicaciones educacionales

Spirit Plus
Camisetas con disefio personalizado



Sunnder International
Productos para la salud

Tandy Home Education Systems
Sistemas de computadora para el hogar

Tiara Exclusives
Accesorios decorativos

The Hair Company
Articulos para el cabello v ¢l cuidado personal

Uni Vite
Comida y bebidas dietéticas

United Consumers Club
Club de compras

Viva Amernican Marketing
Productos para el cuidado personal

Water Resources Intenational
Sistemas purificadores de agua y aire

Watkins Corporation
Productos para limpieza

The West Bend Company
Aparatos electrodomésticos

Winning Edge
Productos para seguridad

World Book of Life
Publicaciones educacionales
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he Direct Selling Association (DSA) is
the national trade association of the
leading firms that manufacture and
distribute goods and services sold directly to
consumers. The Association's mission is “To
protect, serve and promote the effectiveness of
member companies and the independent
business people it represents. To ensure that
the marketing by member companies of
products and/or the direct sales opportunity is
conducted with the highest level of business
ethics and service to consumers.”

The cornerstone of the Association's
commitment to ethical business practices and
consumer service is its Code of Ethics. Every
member company pledges to abide by the
Code's standards and procedures as a
condition of admission and continuing
membership in the Association.

For a current list of DSA member companies
or information on becoming a direct
salesperson, write to DSA.

DIRECT SELLING ASSOCIATION
1778 K Sireet, N.W., Sulte 600, Washingion, DC 20006
2002835760

WE HAVE MOVED
DIRECT SELLING ASSOCIATION
1668 K. Strest, N.W.

Suite 1010
Washington, DC 20006-2808
Same Phone & FAX Numbers

-

DIRECT SELLING ASSOCIATI



CODE OF ETHICS

PREAMBLE

The Direct Selling Association, recognizing
that companies engaged in direct selling
assume certain responsibilities toward
consumers arising out of the personal-contact
method of distribution of their products and
services, hereby sets forth the basic fair and
ethical principles and practices to which
member companies of the Association will
continue to adhere in the conduct of their
business.

A. CODE OF CONDUCT
1. Deceptive or Unlawful Consumer Practices

No member company of the Association shall engage
in any deceptive, unlawful, or unethical consumer or
recruiting practice.

2. Products or Services

The offer of products or services for sale by member
companies of the Association shall be accurate and
truthful as to price, grade, quality, make, value,
performance, quantity, currency of model, and
availability.

3. Terms of Sale

A written order or receipt shall be delivered to the
customer at the time of sale, which sets forth in
language that is clear and free of ambiguity:

A. All the terms and conditions of sale, with
specification of the total amount the customer will be
required to pay, including all interest, service charges
and fees, and other costs and expenses as required
by federal and state law;

B. The name and address of the salesperson or the
member firm represented.

4. Warranties and Guarantees

The terms of any warranty or guarantee offered by the



seller in connection with the sale shall be fumished to
the buyer in a manner that fully conforms to federal and
state warranty and guarantee laws and regulations.

The manufacturer, distributor and/or seller shall fully
and promptly perform in accordance with the terms of
all warranties and guarantees offered to consumers.

5. Pyramid Schemes

For the purpose of this Code, pyramid or endless
chaln schemes shall be considered consumer
transactions actionable under this Code. The Code
Administrator shall determine whether such pyramid
or endless chain schemes constitute a violation of
this Code in accordance with applicable federal, state
and/or local law or regulation.

6. Inventory Repurchase

Any member company with a marketing plan that
involves selling products directly or indirectly to
independent salespeople shall clearly state, in its
recrulting literature or contract with the independent
salespeople, that the company will repurchase on
reasonable commercial terms currently marketable
inventory in the possession of that salesperson and
purchased by that salesperson for resale prior to the
date of termination of the salesperson’s business
relationship with the company or its independent
salespeople. For purposes of this Code, “reasonable
commercial terms” shall include the repurchase of
marketable inventory within 12 months from the
salesperson's date of purchase at not less than 90%
of the salesperson's original net cost less appropriate
set-offs and legal claims, if any. For purposes of this
Code, products shall not be considered “currently
marketable” if returned for repurchase after the
products’ commercially reasonable usabie or shelf-
life period has passed; nor shall products be
considered “currently marketable” if the company
clearly discloses to salespeople prior to purchase that
the products are seasonal, discontinued, or special
promotion products and are not subject to the
repurchase obligation.

7. Eamnings Representations

No member company shall misrepresent the actual or
potential sales or eamings of its independent
salespeople. Any earnings or sales representations
that are made by member companies shall be based
on documented facts.

B. RESPONSIBILITIES AND DUTIES

In the event any consumer shall complain that the
salesperson or reprasentative offering for sale the
products or services of a member company has
engaged in any improper course of conduct
pertaining to the sales presentation of its goods or
services, the member company shall promptly
investigate the complaint and shall take such steps
as it may find appropriate and necessary under the
circumstances to cause the redress of any wrongs
which its investigation discloses to have been
committed.

Member companies will be considered responsible
for Code viclations by their solicitors and
representatives where the Administrator finds, after
considering all the facts, that a violation of the Code
has occurred and the member has either authorized
such practice found to be violative, condoned it, or in
any other way supported it. A member shall be
considered responsible for a Code violation by its
solicitors or representatives, aithough it had no
knowledge of such violation, if the Administrator finds
that the member was culpably negligent by failing to
establish procedures whereby the member would be
kept informed of the activity of its solicitors and
representatives. For the purpeses of this Code, in
the interest of fostering consumer protection,
companies shall voluntarily not raise the independent
contractor status of salespersons distributing their
products or services under its trademark or trade
name as a defense against Code violation allegations
and such action shall not be construed to be a waiver
of the companies' right to raise such defense under
any other circumstance.

The members subscribing to this Code recognize that
its success will require diligence in creating an
awareness among their employees and/or the
independent wholesalers and retailers marketing the
member's products or services of the member's
obligations under the Code. No subscribing party
shall in any way attempt to persuade, induce or
coerce another party to breach this Code, and the
subscribers hereto agree that the inducing of the
breach of this Code is considered a violation of the
Code.



C. ADMINISTRATION
1. Interpretation and Execution

The Board of Directors of the Direct Selling
Association shall appoint a Code Administrator to
serve for a fixed term 1o be set by the Board prior to
appointment. The Board shall have the authority to
discharge the Administrator for cause only. The
Board shall provide sufficient authority to enable the
Administrator to properly discharge the
responsibilities entrusted to the Administrator under
this Code.

The Administrator will be responsible directly and
solely to the Board. The Board of Directors will
establish all regulations necessary to administer the
provisions of this Code.

2. Code Administrator

The Administrator shall be a person of recognized
Integrity, knowledgeable in the industry, and of a
stature that will command respect by the industry and
from the public. He shall appoint a staff adequate
and competent to assist him in the discharge of his
duties. During his term of office, neither the
Administrator nor any member of his staff shall be an
officer, director, employee, or substantial stockholder
in any member or affiliate of the DSA. The
Administrator shall disclose all holdings of stock in
any member company prior to appointment and shall
also disclose any subsequent purchases of such
stock to the Board of Directors. The Administrator
shall also have the same rights of indemnification as
the Directors and Officers have under the bylaws of
the Direct Selling Association.

The Administrator, in accordance with the regulations
established by the Board of Directors as provided
herein, shall hear and determine all charges against
members subscribing hereto, atfording such
members or persons an opportunity to be heard fully.
The Administrator shall have the power to originate
any proceedings, and shall at all times have the full
cooperation of all members.

3. Procedure

The Administrator shall determine whether a violation
of the Code has occurred in accordance with the
regulations promulgated hereunder. The
Administrator shall answer as promptly as possible all

L)

queries posed by members relating to the Code and
its application, and, when appropriate, may suggest,
for consideration by the Board of Directors, new
regulations, definitions, or other implementations to
make the Code more effective. The Administrator
shall undertake through his office to maintain and
improve all relations with better business bureaus
and other organizations, both private and public, with
a view toward improving the industry’s relations with
the public and receiving information from such
organizations relating to the indusiry’s sales
activities.

D. REGULATIONS FOR ENFORCEMENT
OF DSA CODE OF ETHICS

1. Recelpt of Complaint

Upon receipt of a complaint from a bona fide
consumer or where the Administrator has reason to
believe that a member has violated the Code of
Ethics, the Administrator shall forward a copy of the
complaint, if any, to the accused member together
with a letter notifying the member that a preliminary
investigation of a specified possible violation
pursuant to Section 3 is being conducted and
requesting the member's cooperation in supplying
necessary information, documentation and
explanatory comment. If a written complaint is not
the basis of the Administrator’'s investigation, then the
Administrator shall provide written notice as to the
basis of his reason 1o believe that a violation has
occurred. Further, the Code Administrator shall
henor any requests for confidential treatment of the
identity of the complaining party made by that party.

2. Cooperation with the Code Administrator

In the event a member refuses to cooperate with the
Administrator and refuses to supply necessary
information, documentation and explanatory
comment, the Administrator shall serve upon the
member, by registered mail, a notice atfording the
member an opportunity to appear before the Board of
Directors on a certain date to show cause why its
membership in the Direct Selling Association should
not be terminated. In the event the member refuses
to appear before the Board or refuses to comply with
the Board's decision, the Board may terminate the
offender's membership without further notice or
proceedings. ;




3. Informal Investigation and Disposition
Procedure

The Administrator shall conduct a preliminary
investigation, making such investigative contacts as
are necessary to reach an informed decision as to
the alleged Code violation. If the Administrator
determines, after the informal investigation, that there
is no need for further action or that the Code
violation allegation lacks merit, further investigation
and administrative action on the matter shall
terminate and the complalning party shall be so
notified.

The Administrator may, in his discretion, remedy an
alleged Code violation through informal, oral and
written communication with the accused member
company.

If the Administrator determines that the allegation has
sufficient merit, in that the apparent violations are of
such a nature, scope or frequency so as to require
remedial action pursuant to Part E and that the best
interests of consumers, the Association and the direct
selling industry require remedial action, he shall notify
the member of his decision, the reasoning and facts
which produced it, and the nature of the remedy he
believes should be effected. The Administrator's
notice shall offer the member an opportunity to
voluntarily consent to accept the suggested remedies
without the necessity of a Section 4 hearing. If the
member desires to dispose of the matter in this
informal manner it will, within 20 days, advise the
Administrator, in writing, of its willingness to consent.
The letter to the Administrator may state that the
member's willingness to consent does not constitute
an admission or belief that the Code has been
violated.

4. Formal Hearing Procedure

If a hearing Is requested by an accused member or in
the opinion of the Administrator, the informal
procedure provided for in Part D 3 above does not
provide adequate remedy for the consumer, or, if in
his opinion, the alleged violations of the Code are of
such a nature, scope or frequency so as to support a
reasonable belief by the Administrator that an
evidentiary hearing is necessary to determine
whether or not the allegations of Code misconduct
warrant the implementation of the remedial sanctions
of Part E, the Administrator may call for a formal
hearing. The purpose of such a hearing s to gather

evidence and take testimony surrounding the Code of
Ethics complaint.

The Administrator shall notify, in writing, the accused
member of his intent to hold a hearing, and shall
specify in such notification the nature and substance
of the consumer complaint to be heard at the hearing.
The Administrator shall make reasonable attempts 1o
arrange a mutually convenient place and time for the
hearing to occur. Such notification shall precede by
at least 20 days any proposed date for an evidentiary
hearing concerning the allegations of the Code of
Ethics misconduct. Hearings may be rescheduled for
good cause shown.

The accused member shall have the right to submit
any data deemed relevant to the proceeding, 10
appear in person or through counsel, and rebut the
charges against it. Both parties shall have the right
to call witnesses, and the accused party shall have
the right to call and confront the complaining party,
providing the calling party shall bear any costs
involved in calling the complaining party or any
witness. Both parties shall also have the right 10
cross-examine any witnesses who are called. The
Administrator shall determine, based on evidence
presented by the company and evidence submitted
by the complainant, whether a Code viclation has
occurred. The decision by the Administrator shall be
issued no later than ten days from the date of the
hearing and shall be forthwith sent 1o the accused
member, the President and the Chairman of the
Board of DSA, and the complainant. The decision will
include the remedial measures, if any, that the
Administrator has invoked pursuant to Part E. The
member shall then have ten days from date of receipt
to comment 1o the Administrator, in writing, on the
findings contained in the decision, or to request a
special arbitration procedure as described in Part F.

E. POWERS OF THE ADMINISTRATOR

If, pursuant to the hearing provided for in Part D 4,
the Administrator determines that the accused
member has committed a Code of Ethics violation or
violations, the Administrator is hereby empowered 1o
impose the following remedies, either individually or
concurrently, upon the accused member:

(1) request complete restitution to the consumer of
monies paid for the accused member's products
which were the subject of the Code complaint;



(2) request the replacement or repair of any accused
member's product, the sale of which was the source
of the Code complaint;

(3) request the payment of a voluntary contribution to
a special assessment fund which shall be used for
purposes of publicizing and disseminating the Code
and related information. The contribution may range
up to $500 per violation of the Code.

(4) request the accused member to submit 1o the
Administrator a written commitment to abide by the
DSA Code of Ethics in future transactions and to
exercise due diligence to assure there will be no
recurrence of the practice leading to the subject Code
complaint.

If the Administrator determines that there has been
compliance with all imposed remedies in a particular
case, he shall terminate the matter.

In the event that a member refuses to voluntarily
comply with any remedy imposed by the
Administrator within 30 days, the Administrator may
then consult with independent legal counsel to
determine whether the facts that have been
ascertained amount to a violation of state or federal
law. If the Administrator believes that a violation of
state or federal law has occurred, he shall so notity
the accused member by certified or registered mail,
return receipt requested, and after ten days following
such notice the Administrator shall submit the
relevant data concerning the complaint to the
appropriate federal or local agency.

Additionally, when the Administrator, atter consulting
with independent legal counsel, determines that a
violation of state or federal law or the Code has
occurred and the member continues to refuse to
comply, he may recommend to the Board that the
member be suspended or terminated from
Association membership.The Administrator shall
serve upon the member, by registered mail, a notice
affording the member the opportunity to appear
before the Board of Directors or a designated part
thereof to show cause why its membership in the
Association should not be suspended or terminated.
A suspended member, after at least 90 days, and a
terminated member, after at least one year, may
request the opportunity 1o appear before the Board
of Directors or a designated part thereof, 1o show why
its membership should be reinstated.

F. APPEAL TO OUTSIDE ARBITRATOR

Following a final decision by the Administrator that a
Code violation has occurred, the accused member
may appeal the decision by the Administrator to an
independent arbitrater. The request by the accused
member must be in a written statement to the
Administrator no later than ten days after receipt of
the Administrator's final decision. Upon receipt of
such request, the Administrator shall set a date for an
arbitration hearing within a reasonable period of time
not to exceed 60 days from the date of the request. If
such an appeal is filed, any sanctions imposed under
Section E shall be stayed until the conclusion of
arbitration. The choice of said arbitrator shall be
made by the accused company from a list provided
by an existing arbitration organization such as the
American Association of Arbitrators. All attendant
cests of such an arbitration, including witness fees
and travel expenses, but not including any expenses
related to the time or travel of the Administrator and
DSA staff, shall be borne by the requesting member.

The arbitrator shall receive, at least five days prior 1o
the hearing date, submissions from the Administrator
and the accused member outlining their respective
positions concerning the allegations of Code
violations. The accused member shall be given 15
days’ notice of the date of the hearing. Atthe
hearing, the accused member shall have an
opportunity to be represented by counsel, 10 refute
the charges against it, and to hear the evidence and
confront and cross-examine witnesses against it.
The member will further have the opportunity to
present witnesses for its position, which witnesses
also shall be subject to confrontation and cross-
examination by the Administrator. All witnesses and
the Administrator shall be subject to questioning by
the arbitrator. The Administrator also may be
represented by counsel.

A transcript will be made of the hearing at the request
and expense of the accused member, or at the
expense of the Association if the Administrator
determines that a transcript is necessary to protect
the integrity of the Associaticn and/or the rights of the
complaining witnesses. If a transcript is so requested,
or if the Administrator determines that a record of the
hearing is necessary, a tape recording of the hearing
may be made in lieu of a transcript if all parties agree.

The decision of the arbitrator is final and is binding
upon both the Administrator and the member. The



arbitrator may, upon completion of the hearing,
affirm, modify, or reverse the original finding of the
Administrator. The arbitrator shall, within ten days of
the hearing, Issue his decision in writing to the
Administrator, the accused company and the
President and Chairman of the Board of DSA.

G. RESTRICTIONS

(1) At no time during an investigation or the hearing
of charges against a member shall the Administrator
or outside arbitrator confer with anyone at any time
conceming any alleged violation of the Code, except
as provided herein and as may be necessary to
conduct the Investigation and hold a hearing. Any
information ascertained during an investigation or
hearing shall be treated as confidential, except in
cases where the accused member has been
determined to have violated federal, state or local
statutes. At no time during the investigation or the
hearing of charges shall the Administrator or outside
arbitrator confer with a competitor of the member
alleged to be in violation of the Code, except when it
may be necessary to call a competitor as a witness 1o
the facts, in which case the competitor shall be used
only for the purpose of testifying as to the facts. Al no
time shall a competitor participate in the
Administrator's or in the outside arbitrator's
disposition of a complaint, .

(2) Upon request by the Administrator to any
member, all documents directly relating to an alleged
violation shall be delivered to the Administrator. Any
such information obtained by the Administrator shall
be held in confidence In accord with the terms of
these regulations and the Code. Whenever the
Administrator, either by his own determination or
pursuant to a decision by an outside arbitrator,
lerninunanlc:ionwhlchmbogunundormo
Code, a record of the member accused shall be
wiped clean and all documents, memoranda or other
mmﬂmnoddd\dlmmmodorremm,
as may be deemed appropriate by the Administrator,

except to the extent necessary for submitting relevant

data concerning a complaint to a local, state, or
federal agency. At no time during proceedings under
this Code regulation or under the Code shall the
Administrator or outside arbitrator either unilaterally
ormroughmoDSAluuoaprmrolemwnwning
allegations or findings of a violation of the Code
unlmupodﬁcﬂiyauﬂmiudbdowbym&m
of Directors.

10

H. RESIGNATION

Resignation from the Assotiation by an accused
company prior to completion of any proceedings
constituted under this Code shall not be grounds for
termination of said proceedings, and a determination
as to the Code violation shall be rendered by the
Adminisirator and/or arbitrator, irespective of the
accused company's continued membership in the
Association or participation in the complaint resolution
proceedings.

1. AMENDMENTS

This Code may be amended by vote of two-thirds of
the Board of Directors.

As Adopted
June 15, 1970
As Amended
by Board of Directors through
October 20, 1992

079302/FL/SM

1
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ENCUESTA

Saludo amable. Breve explicacion y solicitud para aplicar la encuesta.

Edad

Sexo

1. ;Consume usted productos vendidos a través de sistemas de MLM? (cadenas. network. tipo
Amway, Omnitrition, etc.)
<] No___ (pasea la pregunta N° 2)

1.1 ;Por qué?

2. ;Que empresas de este tipo conoce? (Debe de mencionar nombres de compaiiias)

(Hacer pregunta 3 solo a los que respondieron positivamente en la pregunta 1)

3. (Qué productos ha consumido?

4. ;Toma usted productos de origen natural? (Como complementos alimenticios)

Si No (pasar a la pregunta N 11)

4.1;Por qué?

5.;Cuales son los principales problemas (de salud) que usted trata con este tipo de productos”




6. ;En donde los adquiere regularmente”

T. Naturistas Farmacias
Mercados Autoservicios
Tianguis MLM

Otro

7. Los productos que compra a traves de MLM es (seleccione uno)
Del mismo precio que los de la tienda

Menor precio

Mayor precio

8.Los productos que compra a través de MLM es (selecciones uno)
De la misma calidad que en la tienda

Mayor calidad

Menor calidad

9 Si los productos de MLM son de mayor precio, ;Cree usted que ¢l precio lo vale?

Si No

9.1;Por qué?

10.;Encuentra usted ventajas al comprar productos a través de MLM?

Si No (pasar a pegunta 11)

10.1;Cuales?




11 ;Ha distribuido alguna vez productos a traves del sistema de MLM?

Si No (pasar a la pregunta 16)

12.;Sigue usted trabajando en esta(s) empresa(s)?

Si No

13.; Cuales son las ventajas que este tipo de "trabajo” le aportan?

13.1 ;Encuentra algunas desventajas o problemas (obstaculos) para trabajar cn estas empresas’?

14.;Qué tipo de motivacion recibe usted de estas empresas?

15. ;Cuanto tiempo ha "laborado” en esa(s) empresa(s)?

Emp 1: Emp 2:

Emp 3: Emp 4:

16.Si le ofreciesen colaborar como distribuidor de una empresa de este tipo. (Qué condiciones les

pediria para trabajar en esta empresa’




17.;,Qué productos/servicios cree usted que se pueden comercializar por medio de este sistema?




ANEXO 4
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GLOSARIO




Distribuidor Independiente

Es la persona que ha aceptado comercializar los productos o servicios de una compaiiia de multinivel.
Para obtener el nombramiento, debe de cumplir una serie de requisitos que establece la empresa.
Normalmente estos consisten en completar una solicitud de ingreso, registrarse fiscalmente ante la
Secretaria de Hacienda y realizar una compra minima inicial de productos y muchas veces un kit o

paquete de distribuidor.

Frontales
Los distribuidores que una persona patrociné directamente y que en el esquema de multinivel, estan

colocados directamente por abajo de ¢l , formando su primer nivel

Generaciones

En un plan de compensacion que incluye rompimientos, a la primera persona de una linea que llega a
producir tal rompimiento se le conoce como primera generacion. Si algin distribuidor de esa primera
generacion califica posteriormente para otro rompimiento, entonces se le llama segunda generacion v

asi sucesivamente.

Linea
Todos los distribuidores que un frontal patrociné en forma personal, mas los distnbuidores que estos
patrocinaron y asi sucesivamente, hasta el nimero de niveles y de generaciones que haya determinado

en su plan de compensacion cada compaiiia

MLM

Siglas que indican la abreviatura del nombre en inglés multi-level marketing

Network Marketing
Nombre en inglés de mercadotecnia de redes. En muchos casos se prefiere este término a la

traduccion.



Nivel
La posicion de un distribuidor dentro de una linca. Los distribuidores que patrocina personalmente
forman su primer nivel. Los patrocinadores de este nivel forman consecuentemente, ¢l segundo nivel,

y asi en adelante.

Organizacion
El total de las diferentes lincas de un cierto distnibuidor. Se entiende entonces que la organizacion

total de una persona , forma una de las lineas de su patrocinador.

Paquete o Kit

El dnico requisito de compra para convertirse en distribuidor de una compafia legitima de
multiniveles siendo normalmente el costo de este bastante accesible ¢ incluye manuales, formas de
pedido, instrucciones, muestras de prodcutos o catalogos. folletos y la primera compra minima como

distribuidor.

Patrocinador
La persona que invito directamente a un distribuidor a formar parate dela compaiiia. Todas las ventas

que realice la persona le representan comisiones o regalias al patrocinador.

Patrocinar

Este se refiere al hecho de reclutar a un nuevo distribuidor para que comercialice prodcutos o
servicios de una compaiiia de multinivel. Siendo esta la clave real del Netwrok Marketing. Los
ingresos altos dentro del mercadeo mediante multiniveles se obtiene de patrocinar a distnbuidores
con potencialiad de convertirse en lideres. Para que de esta forma también patrocinen a otros

distnbuidores.

Piramide
La forma geométrica que aparenta una linea u organizacion cuando se dibuja sobre papel. Siendo

esta mas como una red. de ahi su nombre.



Regalias
Las comisiones que un distribuidor recibe por la ventas que realizan todos sus patrocinados y los que

estan a otros niveles de su orgamizacion.

Rompimiento (Break away)

Este es ¢l mas antiguo y comun de los planes de compensacion. En él, después de lograr un cierto
desempefio en ventas, un distribuidor avanza hacia una nueva posicion o rango v se da un
rompimiento. Es decir, €l ha formado una nueva organizacion dentro de la de su patrocinador

original.

Sistema de Multinivel

Se le denomina también mercadeo de redes, mercadotecnia de multiniveles o MLM. Para muchos
representa la forma mas justa v rentable de comercializacion. Se trata de una forma de
comercializacion en la que no existen vendedores en ¢l sentido tradicional de la palabra, sino mas
bien distnbuidores. Estos distribuidores obtienen su ingreso. por un lado por lo productos o servicios
que venden, obteniendo una ganancia por la diferencia con ¢l descuento con que los compraron
Ademas por las comisiones que tienen de las ventas que realizan los distnbuidores que ellos

reclutaron y de los reclutados de estos, y asi sucesivamente hasta cierto nimero de niveles.

Venta Directa

La venta al menudeo de un prodcuto directamente al cliente sobre la base de una relacion de persona
a personam, basicamente por medio de vendedores al menudeo independientes. v no de una tienda
minorista. No debe de confundirse con el mercadeo directo, que es el término utlizado para iniciar la

ventas al hogar u oficina por envio postal , télefono | telemercadeo, y no por medio de personas.
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