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Resumen

En el ambito de las ventas directas, las vendedoras cumplen un rol importante para
alcanzar la rentabilidad en las empresas que funcionan a través de este modelo de
negocio; en el presente estudio se definen las relaciones entre el bienestar material y
las ventas directas, planteAndose como hip6tesis ¢ Las ventas directas inciden en el
bienestar material de las mujeres del sector noroeste de la ciudad de Guayaquil? Se
realiz6 una revision documental de los indicadores de bienestar material y el
funcionamiento de la venta directa. Las técnicas de recoleccion de datos empleadas
fueron la encuesta y entrevista. En funcion de ello, se realizaron 384 encuestas a
mujeres relacionadas con la venta directa y se efectuaron dos entrevistas a
representantes de empresas y una a la Asociacion de Venta Directa del Ecuador. Los
resultados obtenidos sefialan que el coeficiente de Pearson es r=0.516, lo que
significa que existe una correlacion positiva entre la venta directa y el bienestar
material. Ademas, se determino que las mujeres del noroeste de Guayaquil no tienen
procesos administrativos eficaces que les permita invertir adecuadamente los recursos
econdémicos generados en dicho negocio. Por tanto, se propone la elaboracién de un
plan de gestion de talento humano para mejorar el desempefio de las mujeres

vinculadas a las ventas directas en diferentes empresas de la ciudad de Guayaquil.

Palabras clave: Ventas directas, bienestar material, modelo de negocio,

administracion, plan de gestion.
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Abstract

In the area of direct sales, sellers play an important role in achieving
profitability in companies operating through this business model; in this study the
relationships between material welfare and direct sales are defined, Direct sales have
an impact on the material well-being of women in the northwest sector of the city of
Guayaquil? A documentary review of the material welfare indicators and the
operation of direct sales was carried out. The data collection techniques used were
survey and interview. Accordingly, 384 direct sales surveys were conducted with
women, and two interviews were conducted with company representatives and one
with the Ecuadorian Direct Sales Association. The results indicate that the Pearson
coefficient is r=0.516, which means that there is a positive correlation between direct
sales and material well-being. In addition, it was determined that the women of
northwest Guayaquil do not have effective administrative processes that allow them
to properly invest the economic resources generated in that business. Therefore, it is
proposed to draw up a human talent management plan to improve the performance of
women linked to direct sales in different companies in the city of Guayaquil.
Keywords: Direct sales, material well-being, business model, administration,

management plan.



Introduccion

La venta directa es un modelo de negocio que ofrece la oportunidad de generar
ingresos economicos a las mujeres relacionadas a la ventad directa. Para ello, este
grupo de mujeres se encargan de vender directamente al consumidor y cancelar los
valores respectivos de los bienes y servicios a las empresas fabricantes, apareciendo
grandes desafios en el camino para la generacidn de ganancias y que se ve reflejado
en la baja obtencidn del bienestar material deseado. Por lo tanto, su analisis resulta
importante para detectar las falencias del modelo de negocio y proponer acciones de
mejora para asi elevar los indices de bienestar material en las familias del noroeste de
la ciudad de Guayaquil.

Como parte de estudio, se examind la metodologia de la venta directa y se
analizaron las variables. Variable 1: bienestar material objetivo y subjetivo. En el
primer caso, se identifica su vinculacion con la venta directa, motivaciones, tiempo
de dedicacion, ganancias y distribucién de ingresos. En el segundo caso, se determina
su calificacion y los aspectos a mejorar en la venta directa. Variable 2: Venta directa,
para ello se establece el andlisis del modelo administrativo a través del presupuesto
inicial, metas, la manera en que las mujeres llevan la némina de sus clientes, registro
de las cuentas por cobrar y pagar, inventario de productos, etc. Asi mismo, se llevé a
cabo la revision exhaustiva de literatura como marco referencial para la
cuantificacion del impacto de la venta directa en el lugar de estudio.

El capitulo |, se detalla la revision del marco teérico, realizando una aclaracion
semantica de empresa y su clasificacion, conceptos claves de la venta directa,
identificacion del modelo de venta directa e indicadores empleados para medir el

bienestar material.



En el capitulo Il, se realiza el marco referencial, presentando lo mas relevante de
las ventas directas a nivel mundial, asimismo, se revisaron trabajos similares de
investigacion a nivel nacional e internacional, que contribuyeron a la comprension de
la metodologia empleada y los logros obtenidos.

En el capitulo 111, se propone una serie de métodos, técnicas e instrumentos de
recoleccion de datos, como la encuesta a mujeres relacionadas a la venta directa,
entrevistas a la Asociaciéon Ecuatoriana de Venta Directa y lideres de empresas,
quienes aportaron en el conocimiento de las necesidades de mejoras del actual
modelo.

En el capitulo 1V, se presenta la propuesta de mejora del modelo de negocio de

venta directa acorde a los resultados obtenidos en la investigacion.

Antecedentes

Acorde al Instituto Nacional de Estadisticas y Censo [INEC] (2019) en su informe
“Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo - ENEMDU” afirmé que
existe una variacion negativa en la tasa de empleo bruto entre el 2018 y 2019 en
Ecuador, ubicandose el empleo bruto en el area urbana 50.4% y en el area rural del
72.7%. Por su parte, la tasa de desempleo alcanzo el 4.6%; el area urbana se ubico
con el 5.8% mientras que el area rural llegé al 2.2%. En cuanto al desempleo, la tasa
del 5.7% corresponde a las mujeres que se encuentran en la poblacion
econdémicamente activa (PEA), mientras que la tasa de desempleo en los hombres fue
del 3.8%, por tanto, existe una brecha significativa entre ambos sexos, siendo las

mujeres las més afectadas en situacion de desempleo.



En el Ecuador las ventas directas se han convertido en un importante impulso para
el desarrollo de las microempresas y emprendimientos, siendo asi un factor clave para
el cambio de la matriz productiva, segun afirma la Asociacion Ecuatoriana de Ventas
Directas [AEVD]. El aporte a la generacion de empleo por parte de estas empresas es
significativo, pues, cerca de 800.000 personas se dedican a esta rama (Ecuador
Corresponsables, 2017).

Por otro lado, es importante recalcar que las ventas directas en el Ecuador estan
lideradas por mujeres, segun lo reporta la “AEVD”, ya que, el 97% en el negocio
corresponden a este género (AEVD, s.f.). Por tanto, las empresas de ventas directa,
dan una respuesta favorable a la problematica que se presenta en el pais, ya que, a
nivel laboral se dificulta la contratacion de mujeres, puesto que, el sistema que
manejan los empresarios, poco se acoplan a las necesidades personales de las mismas,
que van relacionados con tiempo que deben tener para el cuidado de sus hijos, y que
es dificil de lograrlo con los horarios que usualmente deben cumplir al momento de
trabajar en relacion de dependencia (Revista Lideres, 2016).

En tanto, en la ciudad de Guayaquil muchas mujeres se dedican a la
comercializacién de ventas directas, ofreciendo principalmente productos como
textiles (ropa) o belleza, siendo las facilidades del horario de trabajo, uno de los
principales motivos por los cuales han incursionado en este negocio, ya que, les
permite cuidar a sus hijos, ademas, en algunos casos obtienen los recursos para
educarlos, puesto que, son madres solteras (Revista Lideres, s.f.).

La ciudad de Guayaquil es reconocida por ser la capital comercial del Ecuador,
conformada por diferentes sectores que acogen a ciudadanos de diversas partes del

pais, especialmente en el noroeste de la ciudad (poligono 1), lugar donde se centra el



presente estudio, encontrandose sitios como Colinas del Hipédromo, Coop. 09 de
enero, Coop. 12 de octubre, Coop. 29 de abril, Coop. 31 de agosto, Coop. Ma.
Eugenia, Coop. Gallegos Lara, Coop. Francisco Jacome, Florida, Coop. El Mirador,
Coop. Lomas de la Florida, Coop. Colinas de la Alborada, Coop. Emer Parrales,
Coop. Horizontes del Guerrero, Coop. Paracaidistas, Coop. Unidos por la Paz, Coop.
Guerreros del Fortin, Coop. Nueva Prosperina, Coop. Valerio Estacio, Coop.
Cordillera del Céndor, Coop. Paraiso de la Flor, Coop. Flor de Bastion, Plan Rotario,
Nuevo Guayaquil y Coop. Janet Toral (Municipalidad de Guayaquil, 2019), sectores
abandonados por las autoridades en materia de infraestructura, donde los habitantes
son de escasos recursos economicos.

Las mujeres que habitan en este sector han considerado a las ventas directas como
parte de sus actividades productivas, sin embargo, no han logrado obtener a través de
este sistema el bienestar material deseado, debiéndose principalmente al poco tiempo
que le ofrecen a este negocio, ya que, segun informe de la AEVD (2017) el 92% de
las personas dedican alrededor de 14 horas semanales a la comercializacion de
productos, lo que en algunos casos se debe, a que este es un ingreso extra y no uno
principal.

En adicidn, algunas mujeres involucradas en las ventas directas en la ciudad de
Guayaquil, afirman que, dedican tres horas diarias a este negocio, usualmente
mientras sus hijos estan en la escuela. De la misma forma, expresan que, hay que ser
constantes en el negocio para obtener buenos resultados, y asi obtener beneficios
econdmicos considerables (Masi de Casanova, 2018).

En cuanto a las dificultades que se enfrentan es no disponer de capital suficiente

para invertir, impidiendo asi, su permanencia y continuidad en el negocio. Otro factor



que afecta es la entrega tardia de los valores a cancelar por parte de los clientes, lo
que podria ocasionar el desinterés de las mujeres en continuar trabajando.
Finalmente, las vendedoras consideran que el margen de ganancia en algunos

casos es baja, por lo que, deben vender productos de diferentes tipos y marcas a la
misma vez para poder generar ingresos que les permita alcanzar sus metas
econdmicas y asi suplir sus necesidades, ya sea para pagar colegiatura de sus hijos,
ahorrar para la compra de bienes materiales o en su efecto pagar los servicios basicos
indispensables de su vivienda, por lo tanto, no estiman que el modelo de negocio les

retribuye como deberia por el esfuerzo realizado.

Planteamiento del problema

La venta directa es un modelo de negocio empleado a nivel mundial, que tiene
como canal de distribucion de sus productos o servicios al representante de ventas,
quien es la fuerza motora del negocio y ve en el mismo una oportunidad de
crecimiento econdémico, ya que, trabaja de manera independiente, fija su propio
horario y establece sus metas de ganancias (Ruilova y Sefalin, 2016).

Parte de la estructura del funcionamiento de la venta directa, es que los
emprendedores dispongan de capital semilla para la adquisicién de productos que
logran vender a sus primeros clientes, ya que, estos tienden a cancelar el importe del
articulo adquirido una vez que lo tengan en sus manos. Ademas, los vendedores con
el fin de brindar facilidades a sus consumidores establecen planes de pagos que, si
bien son un beneficio para sus clientes, esto extiende la fecha del retorno de la

inversién inicial.



Asi mismo, existen atenuantes que impiden que el modelo de negocio de la venta
directa sea aplicado con el menor riesgo para los vendedores, puesto que, al carecer
de formalidad, sin ningin documento que respalde la transaccion realizada entre
vendedor y cliente, este Gltimo podria resistirse a cancelar lo adeudado por las
compras adquiridas a través de este canal de distribucién, resultando asi, en la pérdida
significativa de la rentabilidad que el vendedor tenia prevista recibir.

En el contexto empresarial, existe una concepcion del funcionamiento del modelo
de negocio en que la empresa fabricante y lo vendedores ganan al mismo tiempo. Por
una parte, la empresa se ve beneficiada por los ingresos recibidos de las compras de
los vendedores que tienen en cada sector y a su vez los representantes de ventas
obtienen un margen de ganancia por la venta de estos (Morales, 2015).

En lo que concierne a las empresas fabricantes de los diferentes productos que se
comercializan a traves de las ventas directas, estos consideran beneficioso este
modelo de negocio, ya que, contribuye a afianzar la responsabilidad de tipo social
gue como organizacion poseen, permitiendo aportar con la dinamizacion de la
economia de grupos vulnerables y mejorar sus condiciones de vida. Como parte de
las acciones que realizan para afianzar y comprometer a sus vendedores, han
establecido programas de incentivos y recompensas, capacitaciones y ferias que los
motiven a continuar, permanecer y comprometerse con los objetivos
organizacionales.

En Ecuador este modelo de negocio ha tenido gran acogida segin la AEVD
(2015a), ya que, aproximadamente 800 mil personas estan involucradas, destacandose
una alta participacién de la mujer con el 95%. Las motivaciones que tienen quienes

forman parte de este tipo de negocio es ser independientes y aportar al hogar



econdmicamente, disponer de horarios flexibles de trabajo, desarrollo de nuevas
habilidades personales, entre otras.

En ese sentido, de acuerdo a AEVD (s.f.) casi la mitad del grupo poblacional de
vendedores independientes son mujeres mayores de 45 afios, quienes se encuentran
con obstaculos para conseguir un trabajo, o que por diversas razones no han podido
culminar sus estudios, lo que les han impedido mejorar su bienestar material.

Asimismo, se puede observar en la ciudad de Guayaquil que operan diversas
empresas de venta directa o por catalogo, puesto que, ha sido una canal de
distribucion efectivo de sus productos, destacandose, Yanbal, Avon, Herbalife, entre
otros, que ofertan recompensas e incentivos a sus mejores representantes de ventas,
aunque en muchos casos son las empresas fabricantes las beneficiadas y no realmente
estas mujeres.

Finalmente, aun cuando el impacto de las ventas directas se perciba como positivo
de manera general, existen elementos que deben ser estudiados a profundidad, ya que,
las mujeres dedicadas a la venta directa no han logrado obtener el bienestar material
deseado.

Formulacion del problema
¢Las ventas directas inciden en el bienestar material deseado de las mujeres del

sector noroeste de la ciudad de Guayaquil?

Justificacion

El trabajo se fundamenta acorde al Eje 1 “Derechos para todos durante toda la
vida.”, objetivo 1: “Garantizar una vida digna con iguales oportunidades para todas

las personas” del Plan Nacional de Desarrollo 2017-2021, que busca ofrecer una vida



digna a las personas, en ese sentido, medir el bienestar material de las personas que se
dedican a la venta permite conocer el aporte de este modelo de negocio en la
economia de las mujeres que habitan en el noroeste de Guayaquil (Secretaria
Nacional de Planificacion y Desarrollo [SENPLADES], 2017).

Ademas, el estudio aporta en el anlisis del funcionamiento de las empresas de
venta directa y sus interacciones con los distintos actores sociales (vendedores
independientes), impulsando la produccion y la economia popular; para asi generar
efectos redistributivos en zonas poco desarrolladas. Por tanto, la investigacion
permitira el incremento de la economia en el pais contribuyendo a la “transformaciéon
de la matriz productiva”, linea de investigacion del programa de maestria
Admininistracion de Empresas de la Universidad Catolica Santiago de Guayaquil.

Por su parte, este trabajo se considera relevante, ya que, permitira conocer el
modelo de ventas directas dentro del Ecuador, y a su vez, el rol que éstas tienen en la
economia de los actores involucrados, especialmente en las mujeres, ya que, como se
expreso anteriormente, son ellas quienes lideran y fomentan en su mayoria dicho
negocio.

Las oportunidades y ventajas que ofrece el modelo de ventas directas a las mujeres
han logrado despertar su interés, sobre todo en aguellas que desean aportar con
ingresos a su hogar y a su vez mejorar su bienestar material.

Sin embargo, aun cuando parece ser un modelo de negocio exitoso, es
imprescindible determinar si la misma ha permitido alcanzar los objetivos y
aspiraciones particulares de aquellos individuos que se involucraron en este sistema,
ya gue, de la misma manera como a diario se suman muchas personas para ser parte

de la venta directa, existen un gran nimero que desiste de la misma.



Por otra parte, en este documento se abordaran los aportes teéricos, contextuales y
legales en los que se sustenta el modelo de ventas directas, lo cual, coadyuvara a
comprender el impacto de la venta directa en el bienestar material para la mujer del
noroeste de Guayaquil.

En tanto, los resultados obtenidos permitiran comprobar la relacion de las
variables de estudio, que se enfocan principalmente en determinar si el modelo de
ventas directas contribuye al bienestar material de las mujeres que viven en el sector
noroeste de la ciudad de Guayaquil.

Finalmente, se considera que el contenido de este trabajo contribuira a los estudios
cientificos que se tienen hasta la fecha en cuanto al sector de la venta directa, y a su
vez, dara a conocer como, desde la aplicabilidad de dichos conocimientos se puede
generar soluciones viables a los problemas detectados.

Preguntas de la Investigacion

= ;De qué forma las ventas directas aportan al bienestar material de las mujeres
del noroeste de Guayaquil?

= ;Las mujeres del noroeste de Guayaquil tienen interés en alcanzar el bienestar
material a través de la venta directa?

= ;Las mujeres del noroeste de Guayaquil han destinado sus recursos

economicos en la venta directa para alcanzar el bienestar material?
Objetivos

General
Analizar el impacto del modelo de ventas directas en el bienestar material de las

mujeres con edades entre los 45-60 afios que viven en el sector noroeste de la ciudad
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de Guayaquil, con el fin de elaborar un plan de gestion del talento humano para
mejorar su desempefio.
Especificos

e Estructurar los aportes tedricos y conceptuales que permitan sustentar y
comprender las variables implicitas en la presente investigacion.

e Determinar el marco referencial que describa los aspectos que definen el
modelo de negocio de las ventas directas que utilizan las principales empresas
en el Ecuador.

e Identificar el aporte de las ventas directas al bienestar material de las mujeres
del sector noroeste de la ciudad de Guayaquil.

e Proponer un plan de gestion del talento humano para mejorar el desempefio de
las mujeres vinculadas a las ventas directas en diferentes empresas de la
ciudad de Guayaquil

Objeto
Venta directa

Campo de accion

Incidencia al bienestar material de las mujeres relacionadas a la venta directa.

Hipdtesis

¢Las ventas directas inciden en el bienestar material de las mujeres del sector

noroeste de la ciudad de Guayaquil?
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Capitulo |
Marco Teorico
Historia de las ventas directas

Segun los datos presentados por la AEVD (2015b) la primera forma de
intercambio de bienes se la concibe como trueque, luego se registra en la Edad Media
la presencia de vendedores ambulantes denominados “Chapmen” los cuales se
desplazaban de Escocia a Inglaterra revendiendo productos de pueblo en pueblo y de
casa en casa. Posteriormente, se incorporaron las empresas de venta directa, mismas
que han ido evolucionando alrededor del mundo, teniendo como principal referente al
sr. Singer en 1851, quien vendia maquinas de coser que el fabricaba, haciendo
demostraciones a las mujeres para impulsar su venta (Asociacion Colombiana de
Ventas Directa [COVEDI], 2019).

Segun Ongallo (2013a) en 1886 en Estados Unidos surgio la primera empresa de
venta directa impulsada por el Sr. David Mc. Connell, quien se inicié como vendedor
de libros y daba muestras de perfumes por la compra de estos textos, al observar la
aceptacion de dichas fragancias, decidié fundar la empresa California Perfume
Company, que mas adelante tomaria el nombre de Avon Products Inc en honor a la
tierra natal de William Shakespeare.

En relacién con lo antes expuesto, se conoce que, la primera mujer que participo
en las ventas directas como distribuidora independiente para la compafia Avon fue la
Sra. Persis Foster Eames Albee también conocida como Miss Alby, originaria y
nacida en 1836 en los Estados Unidos, quien utiliz6 el método de puerta a puerta para

impulsar los cosméticos que vendia dicha empresa (Avon Company, 2019).
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Sin embargo, a pesar que Avon fue una de las pioneras en las empresas de ventas
directas, en el transcurso del tiempo se han ido incorporando empresas, tal es el caso
de Lux empresa europea que se inicia en 1901 con la venta de aspiradoras, para luego
convertirse en lo que hoy se conoce como Electrolux. De la misma forma se fueron
agregando otras empresas que hasta la actualidad permanecen en el mercado teniendo
como las més antiguas Rexair (1920) ahora denominada “Rainbow”, Stanhome
(1931), Vitamins (1934) ahora “Nutrilite” y Tupperware (1944) (Ongallo, 2013b).

En cuanto al Ecuador, las ventas directas datan del afio 60°, donde marcas como
Electrolux, Singer, entre otras, se introdujeron en el mercado ecuatoriano. Mas
adelante, en los anos 70’ y 80’ se introducen nuevas empresas como Yanbal, Avon,
Tuppeware, entre otros, empezando asi el crecimiento de esta industria en el pais. En
lo concerniente a las empresas ecuatorianas que fueron pioneras en este &mbito, esta
Natures Garden, dedicada a la venta de productos naturales. En adicion, se resalta
que, uno de los logros alcanzados por las empresas de venta directa y lo que ha
permitido su permanencia en el mercado, es el modelo operativo que sostiene, puesto
que, desde sus inicios se enmarco en principios éticos respetando la legislacién de

cada pais (AEVD, 2015c).

Importancia y beneficios de las ventas directas

Las ventas directas han ido ganando terreno puesto que ha coadyuvado a superar
crisis econdmicas, que concluyen en altas tasas de desempleo a nivel mundial,
ademas de ser una alternativa perfecta para obtener ingresos extras. Por otra parte, es
un modelo de negocio donde no se requiere experiencia ni carrera profesional, por lo

que, la incorporacion del recurso humano es bastante sencillo (EI Tiempo, 2019).
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En este mismo contexto, la Asociacion de Ventas Directas Espafiolas [AVD] (s.f.)
aduce que, el funcionamiento de las ventas directas permite disminuir costos de
intermediarios que se producen especialmente entre el fabricante y el consumidor,
creando productos con un precio alto, pero sin un valor agregado real. Por tanto, la
disminucion de estos costes, permite reinvertir dichos recursos en investigacion e
innovacion, creando asi productos de mayor calidad, ajustados a las necesidades de
los clientes y, sobre todo, se puede incrementar la remuneracion e incentivos para los
emprendedores o vendedores.

De la misma manera, la Asociacion Colombiana de Venta Directa (2019) expuso
que, otro de los beneficios que generan las ventas directas a sus vendedores, es la
capacidad de poder administrar el tiempo de dedicacion a este trabajo, obtener
ingresos adicionales, ademas de la posibilidad de desarrollar un negocio familiar que
le permitira socializar y conocer nuevas personas.

Por otro lado, es importante destacar que la participacion del emprendedor
también conocido como -vendedor- ha sido fundamental para el crecimiento de las
empresas de ventas directas desde sus inicios, ya que, como bien se manifiesta a
través de algunos textos, fue mentalizada por hombres, sin embargo, en la actualidad
esta liderada por las mujeres, todo esto debido a las facilidades que presta para
combinar la familia y el trabajo (SOCIALMedia, Empresas & TIC).

En tanto, las ventas directas han sido fundamental para que las mujeres participen
activamente en el mundo laboral, sin embargo, ¢qué es lo que las impulsa
actualmente a ser participes de este modelo negocio? Pues bien, en el 2011 en un
estudio realizado en Ecuador, se determind que el 52% de las mujeres que estan en

las ventas directas son casadas, cumpliendo exclusivamente el rol de madres de
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familia. Por otro lado, en el 2012, la Universidad de Cincinnati de EE.UU. adujo que,
las mujeres que apuestan a este negocio son aquellas que han pasado el limite de edad
para ser contratadas en una empresa, o requieren de horarios flexibles que les permita
realizar el cuidado de sus hijos. A su vez, se pone de manifiesto que, en algunos
casos, el estrato social es uno de los factores que inciden en su decision para ser parte
de este (Ekos Negocio, 2014).

Asi mismo, existen otras razones que han contribuido a la participacion de las
mujeres en este negocio, ya que, ademas de elevar su autoestima y permitirles
contribuir a la economia familiar, poseen caracteristicas personales que las hacen
sobresalir y mantenerse en el negocio, tales como, su capacidad y perseverancia para
dar seguimiento a las ventas, asi como su habilidad para comunicarse y relacionarse
rapidamente con su entorno (AEVD, 2015d).

En lo que respecta a la formalidad del negocio de las ventas directas, en algunos
paises como Francia se incentiva a los vendedores a afiliarse a una camara de
comercio, pagar impuestos y servicio de seguridad social. En el Ecuador, como parte
de las estrategias para el fortalecimiento de las ventas directas, se cred la “AEVD”, la
cual ha logrado crear una sinergia interesante frente a los retos que se presenta en el
modelo de negocio de las ventas directas en el Ecuador, desarrollando asi una serie de
beneficios que apoyen al sector en materia de capacitacion, asesoria juridica, enlace
con proveedores, entre otros aspectos, que promueven el bienestar tanto del

empresario como del emprendedor independiente (AEVD, 2015¢).
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Productos y servicios

Las ventas globales por categoria de productos para el 2018 estuvo liderada a nivel
mundial por aquellos destinados al bienestar de las personas en un 33.2%, seguido de
los cosméticos y cuidado personal con un 31.2%, articulos y bienes para el hogar
12.8%, ropa y accesorios 6.2% (World Federation of Direct Selling Associations,
2019a).

De la misma forma, en este estudio se revela en cuanto a las preferencias de
productos por continentes o region que en Asia los que tienen mayor alcance son los
de bienestar con un 41.2%, seguido de los cosméticos y cuidado personal con un
29%. En Europa los productos de bienestar ocupan el 32.6 %, cosméticos y cuidado
personal 25.6% y articulos y bienes para el hogar 14%. En lo que respecta a EE.UU.
los productos para el bienestar personal lideran con un 35.6%, en tanto existen las
demas categorias que tienen un similar alcance como el caso de cosméticos y cuidado
personal 15.6%, articulos y bienes para el hogar 13.1% y servicios financieros 11.6%.
En América del Sur y Central se observa una variacion significativa, ya que, los
consumidores prefieren comprar productos cosméticos y cuidado personal en un 62%
dejando por debajo con solo un 13.3% a los productos de bienestar (World Federation
of Direct Selling Associations , 2019b).

En tanto, en América Latina, quienes tienen una mayor cuota de mercado son
Yanbal, Avon, Grupo Transbel, Herbalife, Omnilife, las cuales a pesar de no
encontrarse, en algunos casos, en el top 10 de las empresas con mayores ventas,
tienen una posicion relevante, ya que, para el caso de Yanbal que lidera en la region

ocupa el puesto numero 22, asi mismo Grupo Transbel S.A. es el encargado de
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comercializar los productos Belcorp, en Ecuador ocupa el puesto nimero 19. (Direct
Selling News, 2019a).

En los paises de Latinoamérica como se menciond anteriormente, existe una alta
tendencia al consumo de cosméticos y cuidado personal, en especial, en Ecuador, la
belleza representa el 1,6% del PIB, genera $1000 millones al afio. Este sector tiene un
crecimiento del 10% anual, ya que, los ecuatorianos estan preocupados por su aspecto
fisico consumiendo productos como: cremas, perfumes, cosméticos, entre otros; por
tanto, es un mercado atractivo para empresas de cosméticos y belleza que ven un
potencial para ofertar sus productos (Maldonado, 2013, p. 46). Por lo antes expuesto,
se presenta un detalle de algunos productos que a manera general son consumidos por

los habitantes de algunos de los paises mas importantes que conforman la region.

Tabla 1
Productos preferidos por consumidores en Latinoamérica
PAIS PRODUCTOS

Argentina  Productos para el cuidado de las ufias destacan en la categoria belleza, desplazando a
los labiales. Las marcas preferidas Maybelline y Avon.

Brasil Se destacan productos para el cuidado masculino, tanto para la cara como para el
cuerpo, ejemplo champu. Asi también, estan las cremas BB, producto multifuncional,
preferido por sus amplios beneficios y bajo costo. Empresas que se destacan en la
venta de este producto Natura, Avon L’Oreal, L’Occitane y Vult Cosmetics. Otros
productos destacables son labiales, maquillaje y desodorante.

Chile Las fragancias premium se han destacado favorablemente, asi como productos para el
cuidado de la piel enfocados en el cuerpo y prevencion del envejecimiento, donde las
mas destacables son crema BB de Garnier Skin Naturals y Vichy ldéalia.

Perd Los productos en expansion son los del lavado intimo, donde las empresas lideres son
Sanofi y Quimica Suiza S.A. También esta la presencia de productos para el cuidado
personal de caballeros. Ademas, esta la preferencia de champu por parte de mujeres
que buscan productos mas sofisticados que mejoren la apariencia y salud de su cabello.

Ecuador  Los productos de higiene intima son los mas populares. Asi también, se observa una
marcada preferencia a la linea de cosméticos, como labiales, delineador y rimel, donde
las empresas posicionadas mayormente son Avon, Unique-Yanbal y Belcorp.

Colombia Los productos mas destacables son los especializados en el cuidado del cabello, donde
las marcas preferidas son Elvive Kera-Liso de L’Oreal. Otros productos destacables
son los aerosoles para el cuerpo. Asi también, los productos masivos y premium siguen
en auge, por ejemplo, champu en sachets o mini desodorantes roll-on.

México Productos para el cuidado facial como las cremas BB comercializadas por Yanbal,
Oriflame o Avon. También se observa tendencia por los productos para el cuidado
corporal.

Nota. Adaptada de “Las cinco principales tendencias en la industria de belleza y cuidado personal en
Norte y Sudamérica”, Euromonitor Internacional, 2014.
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Las ventas directas

De acuerdo con Fernandez (2017a) las ventas directas generalmente se dan fuera
del establecimiento comercial, donde el vendedor a manera de demostraciones
muestra al cliente las bondades de los productos que oferta. Es decir, difiere de otros
modelos de venta, ya que, establece una relacion personalizada con el consumidor.
Por tanto, el vendedor, que es quien impulsa la venta, debe esforzarse para que, a
través de ese primer contacto con su potencial cliente, se logre construir ese vinculo
que permita iniciar una relacion duradera y satisfactoria para todos los actores en este
proceso de negociacion.

Segun Ongallo (2013c) a lo largo del tiempo se han asociado diferentes términos
para caracterizar lo que son las ventas directas, aduciendo que si bien es cierto no son
en si lo que definen totalmente a la misma, permite su comprension y los diferentes

procesos que estarian implicitos en su estudio, identificandolos en la siguiente

figura:
PRODUCTO
VENTA
HABILIDADES
DIRECTA

CATALOGO

Figura 1 Conceptos relacionados a la venta directa
Nota. Recuperado de: “La Venta Directa”, de Ongallo C, 2013d, p.7, Madrid, Espafia: Diaz de Santos
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Por tanto, se presentaran las definiciones mas importantes expresadas por
organismos vinculados al negocio de las ventas directas y que han estudiado dicho
mercado, de tal forma, que se pueda contrastar las similitudes o coincidencias en cada
en cada una de ellas.

La Asociacion Colombiana de Venta Directa (Asociacién Colombiana de Ventas
Directa [COVEDI]) defini6 a la venta directa como un canal de distribucion al por
menor, donde comercializan bienes directamente al consumidor, siendo una de sus
principales caracteristicas el alto nivel de servicio al cliente, el contacto personal y las
metas de crecimiento que se plantea cada vendedor segun sus aspiraciones.

En este mismo sentido, la Asociacion Europea de Ventas Directas “SELDIA”
(2018), establecid que las ventas directas se encargan de ofertar bienes y servicios
directo al cliente, llevandoles los productos al lugar que estos los requieran, y no
tienen la necesidad de tener un local comercial permanente. Ademas, la relacion se
efectla cara a cara con el consumidor, presentandoles el producto de forma individual
o0 grupal.

Asi también, se puede aducir que las ventas directas estan disefiadas para captar la
atencion de aquellas personas que quieren forman su propia empresa y que les gusta
trabajar de manera independiente, dedicandoles el tiempo que estimen conveniente y
a su vez poniendo sus propias reglas. En tanto, este modelo de negocio no tiene
restricciones y da las mismas oportunidades para que todos los que deseen alcanzar
su desarrollo personal, independencia financiera y empoderamiento (Asociacion
Europea de Venta Directa - SELDIA, 2018).

Para la Asociacion de Ventas de Directas de los Estados Unidos (2019), este

modelo de negocio es reconocido como un canal minorista, a través del cual muchas
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empresas globales y reconocidas, asi como pequefias empresas, venden sus productos
a los consumidores, pudiendo comercializar productos variados como utensilios de
cocina, cosméticos, articulos para el hogar, productos nutricionales, entre otros.

La Organizacion Internacional del Trabajo [OIT] relaciona a las ventas directas
con el trabajo a domicilio que se destaca en el Convenio 177, donde se indica que se
“realiza en el domicilio del trabajador o en otro lugar diferente al local del empleador,
por lo que es aplicable al trabajo de venta directa, tanto cuando se desarrolla en el
propio domicilio, como cuando utiliza el de potenciales compradores” (Red

Eurolatinoamericana de analisis sobre trabajo y sindicalismo, 2016).

Modelo de negocio

Segun Amit y Zott (2001) el modelo de negocio detalla el funcionamiento de la
empresa, entre los que se destacan, contenido, estructura y administracion financiera
para captar valor (Citado en Ferreira-Herrera, 2015, pp. 72-73). Por su parte,
Rodriguez y Ojeda (2013a) refiere a la forma en que una empresa va a generar
ingresos y beneficios. (p. 37) Décaro, Soriano y Ocafia (2017) mencionan que es el
esquema que presenta la empresa con los elementos mas esenciales para que el
negocio funcione, detallando lo que se oferta a los clientes, como obtener dinero y

cémo crear valor. (p. 172).

Los autores antes mencionados concuerdan que el modelo de negocio es la
representacion de la empresa de manera resumida que busca la creacién, captacion de

valor e impulsa la rentabilidad y crecimiento econdémico de la empresa.
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Para Alt y Zimmermann (2001) citado en Burkhart , Krumeich , Werth , y Loos
(2011) el modelo de negocio esta compuesto por tres atributos. En primer lugar, el
modelo de negocio puede utilizarse con fines de discusion o andlisis. En segundo
lugar, este puede entenderse como ‘modelos tipo’, que describen tipos de modelos de
negocio. En tercer lugar, puede ser utilizado como simulacién, mostrando la situacion

futura de una empresa (p.6).

El modelo de negocio es la ‘arquitectura’ organizativa y financiera de un negocio.
Por tanto, no es una hoja de célculo, aunque este podria ser incorporado en un plan de
negocios y en proyecciones financieras. Su aproximacion conceptual se refiere a que
realiza proyecciones sobre los clientes, el comportamiento de los ingresos y los
costos, la naturaleza cambiante de las necesidades de los usuarios y las respuestas

probables de los competidores (Teece, 2010).

Tipos de modelos de negocio

Segun Rodriguez y Ojeda (2013b) la identificacion de tipologias de modelos de
negocio resultan complejo puesto que diversas empresas crean su propuesta de valor
y emplean diversas formas de obtencidn de ingreso, sin embargo, se pueden identicar

cinco grandes grupos de modelos de negocio, como se observa en la figura 2.
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* Mas de tres propuestas de valor en una

Desagregados .
e misma organizacion.

L

\
A

* Ofrecen gran variedad de productos de
nicho (poco vendidos) porque poseen

Diversificados poco, o cero, inventario.

"y

* Unen dos o mas grupos de clientes,

Multiples distintos pero independientes. )
> N ™
Gratuitos * Brindan un producto o servicio gratis y
cobran las mejoras o ampliaciones. )
> ™
Abiertos + Crean valor mediante la colaboracion de
agentes externos.
\_ A J

Figura 2 Tipos de modelos de negocio.
Nota. Recuperado de “El Modelo de negocio: la logica para hacer dinero y crear valor” Rodriguez y
Ojeda, 2013b, p. 38, DEBATES IESA.

Modelo de negocio venta directa

Fernandez (2017c) afirmo que las ventas directas son transacciones de bienes y
servicios fuera del establecimiento y de manera personalizada a través de un
representante de la empresa vendedora en comparacién con la ventas a distancia que
no existe contacto personal (p. 112). Para Ruilova y Sefialin Morales (2016) es una
actividad comercial que consiste en la entrega de un articulo al consumidor final o a

empresas minoristas por un rubro econémico dado (p. 2).

Es un sistema que comercializa los productos a través de emprendedores que
venden directamente al consumidor. Los productos méas comercializados son:
cosmeticos, aseo personal, articulos para el hogar, libros, textiles, bisuterias,

accesorios de moda, lenceria, suplementos nutricionales, entre otros (AEVD, 2015f).
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La venta directa se forja como un mecanismo de transferencia de bienes y
servicios entre vendedor y consumidor. EIl primero dispone de contactos o grupo de
interés para mostrar sus productos y asesorar de manera personalizada al posible
consumidor en la obtencion de objetos satisfaciendo sus necesidades por un precio
asequible y que es de ayuda como fuente de ingreso econémico para personas que

desean mejorar su bienestar material.

Actores de la venta directa

El proceso de venta directa involucra tres elementos claves que interactdan para
procurar su correcto funcionamiento, tales como la empresa fabricante, el vendedor y
el consumidor, quienes, desde el rol que desempefian, son esenciales para propiciar la
dinamizacion de la economia de la industria. Asi también, el éxito de su relacién se
fundamenta en la comunicacion efectiva que se desarrolla en todo el proceso y que
coadyuva al logro de los objetivos planteados en materia de ingresos, ventas,
rentabilidad, posicionamiento, entre otros aspectos que consolida el crecimiento de la

organizacion y satisfaccién de los consumidores.

Vendedor Consumidor
Empresa
fabricante ( ~N e N\
™ *Denominado también *Accede a
* Aplica el emprendedor, asesor, demostraciones,
modelo y entre otros, es el realiza consultay
obtiene ingresos intermediario directo tiene contacto
a través de los entre el productory el directo con el
representantes cliente final producto.
de venta directa.
. J
\. J \. J

Figura 3 Actores de la venta directa.
Nota. Recuperado de: “Venta directa un modelo sostenible”. Ekos Negocios, 2014. Recuperado de:
https://www.ekosnegocios.com/articulo/venta-directa-un-modelo-sostenible
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“El responsable de las ventas es el canal de comunicacion entre la compafiia y los
agentes o distribuidores independientes. Debe entregar completa y correctamente la
informacion que proporciona la compafiia, sin alterar el contenido en beneficio
propio” (Ongallo, El libro de la venta directa, 2013, p. 59). Es decir, el sistema de
venta directa comprende un sinnumero de procedimientos a seguir previo a su entrega
al consumidor final, siendo uno de los principales el proceso de fabricacion y
seleccion de canales de distribucion. Posteriormente, se desarrolla un feed back entre
el cliente-vendedor-empresa, el cual es la antesala para determinar la satisfaccion del
cliente, medios, formas y politicas de pago, fijacién de comisiones y produccion en

base a resultado de ventas, tal como se muestra en la figura 4.

Pedido Fabricacion y disefio de producto
I 1

I I t

1

Coordinador
equipo

Informacion sobre
resultados del equipo

Informacion

4

Entrega del pedido

Recepcion del pedido

Vendedor Pago del precio del producto

una vez detraida la comision

1

Pago del Precio
Venta al Publico
(PVP)
del producto

Posible devolucion en
caso de insatisfaccion

Figura 4 Sistema de venta directa
Nota. Recuperado de “El libro de la venta directa” de Ongallo, 2013f, p. 59, Madrid, Espafa: Diaz de
Santos.



Metodologia de la venta directa

La venta directa se puede ejercer a través de diversas formas que permitan el
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alcance del producto en manos del consumidor final, como se observa en la figura 5.

( Mercadeo en redes
o multinivel
-

*Demostraciones < Aquello e
personales  y/o 1‘6%611 de gna
veinta por persona genera
catalogo Ut I -

= utilidad inmediata
también para las
\ Persona a persona personas de sured.

r

J

Figura 5 Metodologia de la venta directa.
Nota. Recuperada de “La venta directa. El canal de emprendimiento” de AEVD, 2015g, pp. 7-8.

Ventajas del modelo de negocio venta directa

*Reuniones con grupos
de potenciales
consumidores 0
clientes, en las cuales
se efectia la
demostracion del
producto o bien por
comercializar.

Party Plan

Ongallo (2013) afirmé que las ventajas para el vendedor directo que se involucra

en este modelo de negocio son las siguientes:

alguna de personas.

e Lainversion inicial es baja.

Es un sistema libre de mercado en la actualidad y sin discriminacion

Es una fuente alternativa de ingresos econémicos.

Para el caso de los consumidores se presenta las siguientes ventajas:

Comodidad puesto que realiza su pedido en domicilio o lugar pactado.
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e El servicio ofertado por el distribuidor es personalizado ya que puede realizar
devoluciones o solicitar en cualquier momento dado todo tipo de informacion.

e Demostracion personal de los productos de interés explicando sus
propiedades, caracteristicas y precios.

e Laentrega a domicilio del producto adquirido directamente por el

distribuidor.

Garantia total de los productos de la venta directa (pp. 18-19).

Emprendedor y empresario

Los términos emprendedor y empresario guardan significacion distinta, aunque
algunos textos sean empleados como sindnimos. La aproximacion conceptual del
emprendedor refiere a aquel que emplea la creatividad con el fin de realizar
transformaciones sin la necesidad de constituir o dirigir una empresa. Su principal
motivacion es la innovacion y la toma de riesgos desconocidos, incluso llegando a
realizarlos con alto grado de incertidumbre. Por su parte, el empresario es el
propietario o directivo de la empresa, invirtiendo en ella para lograr la obtencién de
rendimiento, visto como hombre de negocio que dirige una empresa (Bucardo,
Saavedra y Camarena, 2015, p. 106).

Segun Covarrubias (2017) como parte de las funciones basicas del empresario es
la busqueda de la innovacion constante para la obtencion de ganancias, por su parte,
el emprendedor es un agente de cambios, quien guia sus decisiones en funcion del
costo-beneficio que resulte favorable. En adicion, el emprendedor es denominado

"pionero™ como "un agente econdémico que compra medios de produccion a
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determinado precio, a fin de combinarlos y crear un nuevo producto” (IL Sung y
Duarte, 2015a, p. 292).

De ahi, que el empresario tiene como fortaleza definir estrategias y objetivos
anticipandose a los problemas y delega funciones a las personas a su cargo, en
contraste, el emprendedor tiende a tomar riesgos por si solo y es buen solucionador

de conflictos.

Caracteristicas del emprendedor

Primo y Turizo (2016) sefialaron que un emprendedor posee caracteristicas que lo
hace Unico, entre las que se destacan, persona dispuesta a asumir riesgos e
incertidumbres, posee una gran energia, autoconfianza y positivismo, tiene una gran
imaginacién, entusiasta y persistente, habilidad para los negocios, efectivo para la
obtencion de beneficios, innovador y creativo, conoce del negocio y sabe sus
cualidades, y su mayor motivacién es el dinero (Citado en Tarapuez, Zapata y

Agreda, 2008, p. 43).

Asimismo, IL Sung y Duarte (2015b) afirmaron que el emprendedor percibe
facilmente las oportunidades, toma riesgos esperando obtener un beneficio, innovador
y con iniciativa, tiene autoconfianza y energia, necesidad de logro, afan de poder,
responsable y con gran capacidad de enfrentarse a los problemas y es el principal

promotor del desarrollo econémico (pp. 293-295)

Del mismo modo, Alcaraz (2011) identific6 como caracterisicas del emprendedor

capacidad de decision, iniciativa, tolerancia a la incertidumbre, individualista,
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optimista, versatil, creativo, capacidad en la resolucion de conflictos, liderazgo,

orientacion al cliente, receptivo, constante, entre otros (p.3)

Por consiguiente, el emprendedor posee conocimiento de si mismo y del sector en
el que labora, suele disponer de una red de contactos y es muy comunicativo, ademas
un alto espiritu de trabajo y persistente en lograr los objetivos tomando riesgos que

conlleven a perder o ganar.

Comercializacion y ventas

La comercializacion se relaciona con la presentacion de productos y servicios para
influir en la toma de decisiones de compra, sin embargo, “las ventas se producen
cuando el consumidor selecciona el producto y completa la transaccion de la compra”
(Joseph, s.f.). Para Sanchez de Puerta (2014) las ventas consisten en que el vendedor
logra satisfacer las necesidades demandadas del comprador para el beneficio entre

ambas partes (p. 11).

Jiménez (2019) manifesto que la comercializacion es “poner el producto o servicio
a la venta, por lo que es preciso desarrollar acciones previas para conseguirlo.” De la
misma manera, la venta “es la funcion final, la que cierra el ciclo, la que culmina todo

el esfuerzo anterior” (Artal, 2013, p. 12).

Ambas concepciones se encuentran relacionadas por su nivel de dependencia, ya
que si la comercializacion es efectiva dara como resultado final la venta. Por lo tanto,
es preciso realizar actividades que intenten lograr la captacion de potenciales clientes
hasta que se concluya con la transaccion final del pago y ambas partes se sientan

satisfechas con el resultado alcanzado.
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Elementos de la venta

Para lograr la venta se debe realizar una serie de fases a seguir que ayudaran a
cumplir el objetivo trazado para la empresa fabricante, vendedor y cliente. La sinergia
entre los actores mencionados es clave para la concrecion final del acuerdo que
beneficie a todos los involucrados. Acorde a Acosta, Salas, Jiménez y Guerra (2018)
son siete pasos que se deben considerar: cierre, objeciones, argumentacion, sondeo y

necesidades, contacto y presentacion, concertacion de visita, preparacion (pp. 11-12).

o
0%°0
o

LN

] Cierre de venta o
Cierre concrecion de una
cita posterior

I;"
* \ Manejo de
inconformidades,

Objeciones ;
o negativas por
parte del cliente.

Explicacion de los
beneficios y ventajas que
ofrece el producto o

Argumentacion

servicio.
Exploracion de
Sondeo y las necesidades
necesidades reales del
cliente .
Contacto y Intercambio de
presentacion informacion

Contacto con el cliente (1lamada,
correo electronico) para
concretar una cita preliminar.

hh Concertacion
0 = de la visita

J/ Preparacion Preparacion para atender clientes potenciales y reales

Figura 6 Fases de la venta.

Nota. Recuperado de “La Administracion de ventas. Conceptos clave en el siglo XXI” de Acosta,
Salas, Jiménez y Guerra, 2018, pp. 11-12., Alicante, Espafia: Area de Innovacién y Desarrollo, S.L.
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La empresa

Empresa y negocio

"Empresa como una unidad econémica que, a partir de la combinacion organizada
de diferentes factores materiales y humanos, produce un bien o servicio destinado a
conseguir un beneficio econdémico™ (Caldas, Carrion y Heras, 2017, p. 24). Segun
Zarzalejos (2015) la empresa presenta propiedades de inteligencia emocional como la
busqueda de ingresos asi como también parte de sus funciones se dedica a la
responsabilidad social.

Para Garcia (2015) “una empresa es una organizacion en la cual se ejerce una
actividad econdmica planificada y formal, con el objetivo de obtener utilidades al
participar en los mercados de bienes y servicios (p. 22). “Un negocio consiste en las
actividades, sistemas y métodos utilizados para producir bienes y servicios con el
objetivo de comercializarlos y obtener beneficios econémicos” (p. 48). Es decir, la
empresa no es un método, es una unidad que dispone de una planificacion estratégica
a largo plazo para el logro de objetivos y busca que las operaciones comerciales
crezcan en el tiempo, mientras que el negocio es un sistema que tiene como objetivo
percibir ingresos econémicos o beneficios a corto plazo por la produccion de un bien
0 servicio.

La concepcion de la empresa y negocio guardan una relacién comuan que es la
obtencion de ingresos economicos, sin embargo, su diferencia radica que la empresa
es vista como una institucion que necesita tener un negocio para obtencién de
beneficios, asimismo, se la identifica como una entidad formal que dispone de un

plan de negocios y busca el crecimiento o expansion de esta.
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Elementos de una empresa.

La empresa requiere de dos grandes grupos para cumplir sus metas, las personas y los
bienes econémicos. En primer lugar, el grupo humano acttian sobre los bienes econémicos para
la mejora de resultados, se incluyen, propietarios, administradores y empleados. Finalmente, los
bienes econémicos que se dividen en inversiones y bienes corrientes acorde a su ciclo
productivo (Leiceaga y Herndndez, 2012).

Galvan (2017) sefiala que para que la actividad comercial pueda crecer se requiere de una
serie de elementos, como son: factores de produccidn, clientes, proveedores, actividades,

medios de produccion y productos (p. 19).

Elementos de la empresa

- Recursos naturales necesarios
Tierra . . Iy
para la produccion
_| Factores de Trabajo || Esfuerzo para crear bienes o
produccion prestar servicios
. Capital financiero, fisico y
Capital
humano
- . Personas fisicas o juridicas que compran los bienes y servicios
Clientes — ) .
producidos
o ] Personas fisicas o juridicas que suministran a la empresa los bienes o
- Proveedores == e h
— materia prima necesaria.
Actividades | Conjunto de operaciones o tareas que se desarrollan
Medios de || Instrumentos necesarios para poder llevar a cabo la actividad
produccion productiva de la empresa
—| Producto |==IBien o servicio que se oferta en el mercado para satisfacer necesidades.

Figura 7 Elementos de la empresa.

Nota. Recuperado de “Administracion y Gestion de las Comunicaciones de la Direccion” de Galvan,
2017, p.19, Madrid, Espafia: CEP S.L.

Acorde a los autores antes sefialados, los elementos méas esenciales que dispone
una empresa es el grupo humano (clientes, proveedores, propietarios,
administradores, empleados) ya que sin estos no existiria la empresa, asimismo, los
bienes econdmicos (tierra, producto, etc.) que son el medio para la obtencién de los

beneficios econémicos.
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Existe diversas formas de clasificar las empresas para propiciar orden y

organizacion del sector comercial y asi establecer un gran desarrollo financiero en la

época moderna. A continuacion, se presenta los tipos de empresas mas utilizados en

el mundo.
Primario Obtiene el producto directamente de la naturaleza
Sector . Transforma las materias primas en productos elaborados para que
. Secundario .
econdmico puedan ser usados por los consumidores.
Terciario Presta serviciosa los consumidores.
Micorempresa 1a 9 trabajadores, volumen de ventas ($1 a $100.000)

ro.de
trabajadores

v volumen de|

Pequefia empres%—

10 a 49 trabajadores, volumen de ventas ($100.001a $1'000.000)

Mediana
empresa

50a 199 trabajadores, volumen de ventas ($1'000.0001 a $5'000.000)

Gran empresa

Agquella que supere las cifras referidas para la mediana empresa

Privada El capital pertenece a inversores particulares.
Propiedad de Publica El capital pertenece a las Administraciones publicas.
la empresa
: Cuentan conuna parte del capital perteneciente al sector privado v otra
Mixta Ay -
’ al sector publico.
Local Su mercado estd limitado a una poblacion determinada.
Regional Tiiene mercado en toda una region.
Nacional Se ha establecido en diversas provincias de un pais.
Ambito
territorial
Internacional Tiene relaciones comerciales con clientes y/o proveedores extranjeros.
Multinacional Desarrolla su activiad en diferentes paises.
Global Su mercado abarca los cinco continentes

\

Figura 8 Clasificacion de empresas.
Nota. Adaptado de “Tipos de Empresa” de Caldas, Carrién y Heras, 2017 ,“Caracterizacion de la
Pyme Ecuatoriana”, de Araqueo, 2015, p. 64
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Funciones generales de la administracion.

Segun Torres (2014) la administracion es una disciplina que involucra una serie de
esfuerzos dados por un grupo de personas que quieren lograr un objetivo comun.
Ademas compara la administracion en general con la de ventas. En la Gltima se
agrega la funcién de la determinacion del personal. Las funciones generales de la

administracién son:

e Planeacion. Procedimientos especificos de planes en donde se
fijan objetivos, y se determinan politicas, programas y campafas.

e Organizacién. Relaciones personales con actividades necesarias
para desarrollar los planes.

e Personal. Determinar la seleccion de personal, asi como su
entrenamiento para ejecutar algunas acciones.

e Direccion. Disposicion y supervision de subordinados.

e Control. Vigilar que los resultados planeados se logren en el
tiempo determinado y hacer una correccion cuando sea necesaria.

(p.5)

Las fases antes sefialadas sirven de guia y de orientacion para el emprendedor de
las funciones a desempefiar para alcanzar el éxito en el negocio. Para Arteaga,
Intriago y Mendoza (2016) en el proceso administrativo aparecen cuatro fases a
seguir: planeacién, organizacion direccién y control. En la planeacion se hace un
analisis del entorno, disefiando estrategias, politicas, propdsitos y objetivos que
permitiran determinar el rumbo que la empresa debe tomar. En lo que corresponde a
la organizacidn, se describiran las normas, cargos, comportamientos que han de
seguir los empleados de la empresa. Su funcion es coordinadar todos los recursos
humanos, materiales y financieros. En la direccion, se ejecutan los planes,
supervision de las metas trazadas y seguimiento al desempefio del personal. En el
control, se evalua la gestion de la empresa, se detectan errores y se proponen planes

de mejora.
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Manejo de las finanzas.
En todo tipo de negocio se debe considerar que resulta indispensable la correcta
administracion de los recursos econdmicos, en funcion de ello permitirad cumplir los

objetivos personales y profesionales.

*Un presupuesto que sea realista y exacto de la disponibilidad a gastar.

+Diversas formas de tener acceso a dinero en efectivo.

*Emplear una manera de mantener un registro del dinero en efectivo para no gastar mas de lo que se
tiene.

+Utilizar un sistema para el pago de las cuentas a tiempo y asegurarse de disponer del efectivo necesario.

* Administrar un flujo estable de ingresos de modo que pueda costear la mercaderia requerida.

*Mantener buenas relaciones con los clientes que demandan los productos o servicios de modo que sea
facil llegar a un acuerdo.

LTI

Figura 9 Recomendaciones de administracion de recursos econdmicos.
Nota. Recuperado de “Administrar el dinero” de Caja Herramientas Comunitarias, s.f.

Dimensiones de la calidad de vida

Para Ruzevicius (2012) Shin (1979) citado en Ruzevicius (2014) se puede decir
que la calidad de vida esta influenciada por la salud fisica y mental de la persona, el
grado de independencia, relacion social con el medio ambiente, vivienda, empleo,
ingresos, bienestar material, actitudes morales, vida personal y familiar, apoyo social,
estrés y crisis, relacionados con la salud (p.p. 319, 321).

Verdugo y Schalock (2013) elaboraron un modelo para medir la calidad de vida de

las personas a través de ocho dimensiones que se muestran en la siguiente tabla.
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Tabla 2
Ocho dimensiones centrales de la calidad de vida
Dimension Descripcion Indicadores
Bienestar Hace referencia a sentirse tranquilo, Satisfaccién, autoconcepto vy
emocional (BE) seguro, sin agobios, no estar ausencia de estrés o sentimientos
Nervioso. negativos.

Relaciones
interpersonales (RI)

Bienestar material
(BM)

Desarrollo personal
(DP)

Bienestar fisico
(BF)

Autodeterminacion
(AU)

Inclusién social

(15)

Derechos (DE)

Relacionarse con distintas personas,
tener amigos y llevarse bien con la
gente (vecinos, compafieros, etc.).

Tener suficiente dinero para comprar
lo que se necesita y se desea tener,
tener una vivienda y lugar de trabajo
adecuados.

Se refiere a la posibilidad de aprender
distintas cosas, tener conocimientos y
realizarse personalmente.

Tener buena salud, sentirse en buena
forma fisica, tener habitos de
alimentacion saludables.

Decidir por si mismo y tener
oportunidad de elegir las cosas que
quiere, como

quiere que sea su vida, su trabajo, su
tiempo libre, el lugar donde vive, las
personas con las que esta.

Ir a lugares de la ciudad o del barrio
donde van otras personas y participar
en sus

actividades como uno mas. Sentirse
miembro de la sociedad, sentirse
integrado, contar con el apoyo de
otras personas.

Ser considerado igual que el resto de
la gente, que le traten igual, que
respeten su forma de ser, opiniones,
deseos, intimidad, derechos.

Relaciones sociales, tener amigos,
relaciones familiares, contactos
sociales positivos y gratificantes,
relaciones de pareja y sexualidad.

Vivienda, lugar de trabajo, salario

(pensidn, ingresos), posesiones
(bienes materiales), ahorros (o
posibilidad de  acceder a
caprichos)

Limitaciones/capacidades, acceso
a nuevas tecnologias,
oportunidades de aprendizaje,
habilidades relacionadas con el
trabajo (u otras actividades) y
habilidades funcionales
(competencia personal, conducta
adaptativa, comunicacion)

Atencion sanitaria, suefio, salud y
sus alteraciones, actividades de la
vida diaria, acceso a ayudas
técnicas y alimentacion.

Metas y preferencias personales,

decisiones, autonomia y
elecciones.
Integracidn, participacion,

accesibilidad y apoyos.

Intimidad, respeto, conocimiento y
ejercicio de derechos.

Nota. Recuperado de “Calidad de Vida” de Verdugo y Schalock, 2013, p. 447, M.A. Verdugo and R.L.

Schalock
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Bienestar material

El término “bienestar” se relaciona con la idea de que un individuo satisfaga sus
necesidades, tanto fisiologicas como psicoldgicas, y a su vez que este cuente con lo
suficiente para poder solventar el proyecto de vida que se ha planteado conseguir en
un determinado tiempo, mismo que podria involucrar, suplir desde las necesidades
mas basicas, hasta aquellas consideradas superfluas (Reyes Blanco y Oslund Rains,
2014).

En tanto, Ortiz-Benavides (2015) sefiala que bienestar es un término dificil de
definir, pero que tiene un componente abstracto y esta relacionado con factores
econdmicos. Por otro lado, segun Mejia-Giraldo (2016) el bienestar esta relacionado
con el consumo, el cual influye en el estilo de vida del individuo y a su vez permite a
las empresas ofertar sus productos y servicios.

La definicion de bienestar aun cuando sea dificil de caracterizar, ha sido vinculada
por estos autores con el componente econémico, dejando en evidencia que es
primordial para el individuo lograr satisfacer sus necesidades tanto basicas como
complementarias, sin que la una desmerezca a la otra. De la misma forma, Pérez y
Castro (2014) aseguran que el bienestar no solo depende de los ingresos, sino de su
correcta distribucion.

En adicion, el bienestar material desde el punto de vista econémico lo define
Ortiz-Benavides (2015a) “es una condicion previa de la satisfaccion subjetiva y que
los cambios en la “felicidad” estan directamente relacionados con los cambios en el
poder adquisitivo” determinando asi, que la satisfaccion subjetiva como tal, se

relaciona con la percepcion que cada individuo tiene de la felicidad, la que, no solo se
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puede conocer con observar, sino que, es factible analizarla utilizando encuestas,
donde cada uno, pueda dar informacién desde su propia Gptica sobre la calidad de su
propia vida.

Segun Piketty (2014) citado por Mejia-Giraldo (2016a) indican que las
condiciones materiales mejoraron luego de la Revolucién Industrial, ya que, los
precios se redujeron, aument6 el poder adquisitivo de la poblacién y aparecieron
nuevos bienes.

En consecuencia, el bienestar material depende en gran medida de los recursos
econdmicos que tiene disponible el individuo para poder adquirir aquellos bienes que
se ofertan en el mercado para su consumo, sin embargo, aun cuando sus ingresos
hayan aumentado, esto no garantiza que su condiciones de vida mejore o que vaya a
ser mas feliz, puesto que, existen condicionantes como la correcta distribucion del
dinero para que, dichos recursos sean utilizados de manera eficiente y repercutan de
manera positiva en su bienestar.

El bienestar material es parte de las metas que cada persona desea en algun
momento alcanzar, por tanto, como manifiesta Reyes y Oslund (2014a) “nuestro
bienestar mejoraria si al menos el Estado nos ensefiara como debemos gastar
nuestro dinero” alegando que, “mds se ha desarrollado el arte de gastar dinero que
de ganarlo”.

En consecuencia, el bienestar como tal tiene diferentes enfoques, por lo que, su
medicidn, resulta compleja. Para Reyes y Oslund (2014b) el bienestar con enfoque
social, se podria medir desde lo econémico, aplicando las funciones de utilidad y a su

vez empleando indicadores sociales.
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Actualmente, ain cuando el bienestar podria ser traducido en términos subjetivos
y estudiados desde el punto de vista social, su analisis econémico permite cuantificar
a través de indicadores objetivos, factores que determinen que el individuo y sus
hogar no tienen privaciones de sus necesidades basicas, ademas de identificar la
obtencidn o tenencia de patrimonio, entre otros aspectos que tienen como resultado la
sostenibilidad financiera (Burgos, 2015).

En tanto, existen diferentes metodologias que permiten medir el bienestar de los
individuos entre los cuales se tiene el Indice de Prosperidad- IP que tiene como
objetivo esencial analizar la relacion entre el bienestar social y el econémico,
considerando las dimensiones de economia/ingreso, oportunidades para negocio,
gobernabilidad, educacion, salud, seguridad y proteccion, libertad personal y capital
social. Asi también, el IP contiene variables objetivas y subjetivas, ya que se aduce
que, cuando las mejoras materiales son percibidas y disfrutadas por la poblacion esto
refiere un progreso para la sociedad (Manfredi, 2017).

De la misma forma, para determinar la calidad de vida de un determinado grupo
social, se han elaborado instrumentos como la “Encuesta de Calidad de Vida” que es
disefiada y aplicada por los institutos estadisticos de cada pais y tiene como objetivo
recolectar informacion respecto a ingreso de hogares, empleo, actividad, vivienda y
costes asociados, salud, formacidn, entre otros factores que contribuyen a tener un
mejor entendimiento sobre la situacion actual de una poblacién especifica (INEC,

2019).
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Marco conceptual

Bienestar material: es una acepcion que abarca un conjunto de términos como
satisfacccion financiera, estrés financiero, sentimientos de seguridad financiera,
bienestar econdmico subjetivo, satisfaccion con el nivel de vida, entre otros (Sirgy,
2018). Por su parte, desde el enfoque econdmico es considerada una condicion de
bienestar y felicidad que guarda relacion con la capacidad de compra del individuo
(Ansa, 2008). Por ende, el bienestar material se refiere a la disposicion de capital del
individuo para la obtencion de un mejor nivel de vida.

Distribucion comercial: se refiere el medio en que llegan los productos y
servicios al consumidor o usuario de acuerdo a los requisitos exigidos en el tiempo
determinado (De Vicufa, 2001, p.32). Es el nexo que entrelaza la produccion con el
consumo, que permite el consumidor obtenga el producto en el momento y lugar
adecuado previamente acordado (Cuesta, 2006).

Fidelizacion de cliente: supone la frecuencia del cliente o consumidor en la
adquisicién de un producto o servicio en una organizacién de manera recurrente, y
guarda estrecha relacion con el nivel de satisfaccion (Mesén, 2011). Esta promueve
la situacién ganar-ganar para la organizacién y el cliente. Los beneficios incluyen:
menor sensibilidad al precio del cliente, la organizacion incurrira en menores gastos
para la atraccidon de nuevos clientes, puesto que, los clientes leales haran promocion
boca a boca sobre sus productos o servicios, generando mayor rentabilidad para la
organizacion (Tariq, 2013).

Gestion de inventario: en términos generales se considera el eje central en la

gestion de materiales (Prem, 2014). Es el proceso de monitereo, seguimiento y
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control del inventario para reponer adecuadamente productos y satisfacer la demanda
(Priniotakis y Argyropoulos, 2018).

Incentivo laboral: es la recompensa total que reciben los trabajadores por logros
0 metas que pueden ser financieras o no financieras (Gorbaneff, Torres, y Cardona,
2009). Es un mecanismo para generacion de satisfaccion laboral lo que desencadena
como resultado el incremento de los niveles de productividad y mejora en la calidad
de servicios y atencion al cliente (Aguiar, Pérez, y Madriz, 2012).

Modelo administrativo: describe como las decisiones frecuentemente son
tomadas. Los responsables de las decisiones tienden a ser basqueda de una alternativa
que cumpla con un nivel minimo de suficiencia. Los gerentes lo emplean para
comprender sus limitaciones inherentes (Griffin , 2008)

Plan de gestion: es el instrumento que especifica como se realizara la gestion en
el futuro (Die, sf.). Es un documento previamente revisado y aprobado que expresa
las debilidades y opotunidades que presentara una gestion para cumplir con los
objetivos organizacionales. (Fundacion territorio y paisaje, 1999)

Talento humano: “la actividad humana, conocimientos, experiencias, motivacion,
intereses, aptitudes, habilidades, potencialidades, etc.” (Vallejo, 2016). Hace
referencia a los programas de formacién que buscan el desarrollo de las competencias
e incremento del potencial del personal dentro de la empresa. (Mejia-Giraldo, Bravo-
Castillo, y Montoya-Serrano, 2013)

Vendedores independientes: Se entiende a aquellos grupos de personas que se
encargan de promover y establecer relaciones de negocios para la venta de los
servicios de una empresa de manera independiente sin percibir un salario fijo.

(Marketing4food, 2017).
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Capitulo 1l
Marco Referencial

Las ventas directas

De acuerdo con Gutiérrez (2019) en el estudio “Las tecnologias de la informacion
y las comunicaciones en el proceso de ventas por catdlogo como un apoyo para la
gestion del vendedor: caso de estudio en Medellin, Antioquia” determina que las
ventas directas por catalogo han reportado un crecimiento significativo cada afio,
donde las personas involucradas en el negocio asumen el rol de vendedor,
distribuidor y de consumidor. En tanto, existen algunos problemas a los que se
enfrenta este negocio sobre todo a nivel del cobro a sus diferentes clientes, donde el
vendedor debe asumir toda la responsabilidad para el cobro y pago de los pedidos
realizados, lo que genera malestar ya que la organizacion se muestra indiferente a esta
situacion, de ahi que dicha actividad se la perciba como una actividad econémica
alternativa (p. 150).

Las ventas directas a nivel mundial

Las ventas directas generan aproximadamente 193 mil millones en todo el mundo,
teniendo alrededor de 118.4 millones de representantes independientes. En cuanto a
su crecimiento, este ha sido sostenido durante los tres ultimos afos, es decir durante
el periodo 2015-2018, donde su tasa anual ha sido equivalente al 1.7%. (World
Federation of Direct Selling Associations, 2019)

En la actualidad las ventas directas se presentan como un paragua de
oportunidades, tanto para los paises desarrollados que son participes del 57.3% de

este mercado, asi como los paises categorizados como mercados emergentes que han
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acaparado el 42.7% del mismo (World Federation of Direct Selling Associations,
2019).

En cuanto al liderazgo en esta industria este esta representado por diez paises,
siendo estos China, Estados Unidos, Korea, Germany, Japan, Brazil, México, France,
Malaysia y Taiwan, los cuales promueven el 79% de las ventas alrededor del mundo.
Sin embargo, en cuanto a las ventas globales por continentes, Asia esta en primer
lugar, ya que, aport6 para el 2018 con el 46% a las v entas directas, seguido de
América con el 32%, Europa con el 21% y en menor escala Africa y Oriente Medio
con el 1% (World Federation of Direct Selling Associations, 2019).

De la misma forma, en el Informe 2018-2019 presentado por la Federacion
Mundial de Asociaciones de Ventas Directas, la industria ha dado un gran impulso
para la economia de sus vendedores, especialmente para aquellos que pertenecen a la
denominada generacion “Millenials” (23-38 afios) y “Baby Boomers” (55-75 afios).
Sin embargo, de acuerdo a la segmentacion por edades realizada en este estudio, se
observa que las personas con edades entre 35 a 44 afios son el mayor numero de
vendedores participantes en este negocio con el 26%, seguido de aquellos que tienen
edades entre 45-54 afios con el 24%, luego se tiene a las personas con una edad
mayor a 55 afios con el 22%, en menor escala las personas con edades entre 25 a 34
afios con el 20% y solo con un 8% aquellos que tienen entre 18 a 24 afios. En este
mismo contexto, en cuanto a la participacion de género en las ventas directas, este se
encuentra encabezado en un 74% por las mujeres, siendo los hombres quienes ocupen
las minorias con un 26% (2019).

En adicion, los productos que mayormente se comercializan son los destinados al

bienestar de la persona con el 33,2% que ha tenido desde el 2014 un crecimiento
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sostenido del 3.4 por ciento, seguido de los cosméticos/ productos para el cuidado
personal con el 32% y ocupando el tercer lugar se encuentran los articulos para el
hogar y bienes duraderos con el 12.8% (World Federation of Direct Selling
Associations, 2019).

En este contexto, la revista Direct Selling News anuncio en junio (2019) el top 100
de las empresas de ventas directas a nivel mundial, informacién que se sustenta en el
volumen de ventas realizada por cada una de las compafiias en el 2018. Sin embargo,
las diez primeras empresas que lideran este mercado son Amway ($ 8.80 B), Avon
Products Inc. ($ 5.57 B), Herbalife ($ 4.9 B), Infinitus ($ 4.5 B), Vorwerk ($ 4.3 B),
Natura ($ 3.67 B), Nu Skin ($ 2.68 B), Coway ($ 2.5 B) , Tupperware ($ 2.00 B) y
Young Living ($ 1.9 B). La posicién que ocupan estan empresas no es coincidencia,
puesto que, estan ligadas con las preferencias de los consumidores en cuanto a ciertos
productos, por tanto, se presenta un detalle de cada una de ellas, para conocer qué es
lo que las hace destacar y acaparar un volumen de mercado significativo a nivel
mundial.

A continuacion, se presenta un cuadro del top diez de compafiias de venta directa a

nivel mundial.


https://www.directsellingnews.com/company-profiles/avon/
https://www.directsellingnews.com/company-profiles/avon/
https://www.directsellingnews.com/company-profiles/herbalife/
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Top 10 de compafiias de venta directa a nivel mundial

Caracteristicas

Tabla 3
Empresa Sede
Amway Ada-Michigan
EE.UU
Avon Londres
Products Reino Unido
Inc. i
Herbalife Los Angeles
California
Infinitus Hong Kong
China
Vorwerk Germania
UE
Natura Sao Paulo
Brasil
Nu Skin Utah
EE.UU
Coway Seoul

South Korea

Tupperware Orlando, Florida

EE.UU.
Young Utah
Living EE.UU

Fundada en 1959 con una estructura operacional multinivel. Tiene aprox. 16.000 emplea
su método de venta es persona a persona. Los productos o marcas mas vendidas son st
minerales y dietéticos Nutrilite, cuidado de la piel y cosmeéticos, sistemas de tratamien
bebidas energéticas “XS”. Y sus principales mercados son EE.UU., México, China
Malaysia, Taiwan, Tailandia, Rusia e Italia.

Fundada en 1886. El método de venta utilizado es persona a persona o en linea. Los pro
cosmeéticos y cuidado personal, fragancias, moda, bienestar, joyeria, entre otros.

Fundada en 1980. Genera aprox. 8900 empleos. Primer distribuidor de productos nutricic
negocios que proporciona una fuente de ingresos continua. También comercializa cc
mercado es los Estados Unidos y su misién es generar bienestar a las personas.

Fundada en 1992. Genera aprox. 3000 empleos. Producen y comercializan productos a b
con hierbas tradicionales de China, dirigidos especialmente para la elevar la inmunidad d
mercado es China.

Fundada en 1883. Genera aprox. 12.972 empleos. Sus principales mercados EE.UU. Méx
de venta es la demostracidn a través de reuniones o fiestas. Su estructura de operaci
productos que comercializa aspiradoras y electrodomésticos para la cocina.

Fundada en 1969 con una estructura operacional de ventas directas. Genera aprox. 6400
venta utilizado es persona a persona. Los productos que comercializa son cosméticos
principal mercado es Brasil.

Fundada en 1984 con una estructura operacional multinivel. Genera aprox. 4600 en
mercados Asia, América, Europa, Africa y Pacifico. Los productos que comercializa so
personal, ademas de los destinados para el bienestar y nutricion. EI método de venta qu
persona.

Fundada en 1989. Genera aprox. 4700 empleos. Y utiliza el método de venta persona «
cosmeéticas y productos para el cuidado del hogar, asi como electrodomésticos. Su princip:

Fundada en 1946. Genera aprox. 13.500 empleos. Se dedicaban a la fabricacion de et
conservacion y preparacion de alimentos a nivel mundial. Invent6 en 1946 el sello hermé
€S persona a persona y su estructura operacional es multinivel y venta directa. Su principal

Fundada en 1993. Genera aprox. 2200 empleos. Utiliza el método de venta persona
mercado es EE.UU. Comercializa productos de aceites esenciales para cada tipo de
operacional es multinivel.

Nota. Recuperado de diferentes fuentes como (Direct Selling News, 2019a), (Infinitus, 2019), (Avon
Products Inc., 2019), (Herbalife Nutrition, 2019), (Noticias Multinivel, 2019)


https://www.directsellingnews.com/company-profiles/avon/
https://www.directsellingnews.com/company-profiles/avon/
https://www.directsellingnews.com/company-profiles/avon/
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Europa.

La Asociacion Europea de Ventas Directas “SELDIA” para el (2018) en alianza
con la empresa de investigacion de mercados Ipsos realizo el “Tercer estudio
socioecondmico de las ventas directas en Europa” el cual tenia como objetivo
comprender el sector de las ventas directas en Europa, enfocandose en identificar
principalmente el perfil, motivaciones y satisfaccion de los vendedores, asi como el
método utilizado por los mismos para captar y retener a los consumidores. Dicho
estudio fue realizado durante los meses de febrero y abril de 2018, y se utiliz6 como
principal instrumento de investigacion la encuesta, misma que fue aplicada a
vendedores que forman parte de la base de datos de Seldia y compafiias de venta
directa. Se lograron aplicar a 11 mercados europeos y a mas de 30.000 vendedores.

Los principales resultados que se lograron obtener fueron:

e Las ventas directas en Europa han tenido un desarrollo sostenido en los
altimos cinco afios, siendo asi que, para el 2017 tuvo un crecimiento del 3%,
mientras que, en la UE fue de un 2,4 por ciento, convirtiéndose asi en el tercer
mercado mas grande del mundo, llegando a obtener en total 33 mil millones
de euros en ventas.

e La contribucion de las ventas directas al sector laboral a nivel de toda Europa
ha sido significativa, puesto que, cerca de 25000 personas tienen empleo
permanente en dicha industria.

e El nimero de personas que se dedican a las ventas directas en Europa supera
los 14.3 millones, donde .8 millones corresponde a la UE. En adicion, la edad,

género o educacién no ha sido una barrera para aquellas personas que han
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alcanzado el éxito a través de este modelo de negocio, puesto que, como
principal enunciado se expone que 9 de cada 10 vendedores son mujeres, lo
que permite reducir la brecha de género a nivel empresarial.

En lo que concierne a la edad, se determind que 1 de cada 5 vendedores tienen
mas de 55 afios. En este mismo sentido, se indica que el 26% de los
vendedores tienen de 35 a 44 afios, el 24% de 25 a 34 afos, seguido del 23%
que tiene de 45-54 afios, el 14% de 55 a 64 afios, el 8% de 16 a 24 afios y el
5% que corresponde a quienes tienen mas de 64 afos.

La formacién de quienes se dedican a la venta directa en Europa esta liderada
en un 27% por aquellos que han concluido sus estudios universitarios, el 25%
han recibido educacion secundaria, el 23% estudios a nivel de postgrados y el
18% ha curso la escuela vocacional.

La dedicacion de los vendedores para trabajar en las ventas directas es
variable, ya que, al menos el 80% lo hace de manera parcial. Respecto a la
permanencia en el mismo, se obtuvo que el 26% estuvo activo de 1-3 afios,
mientras que el 24% se encuentra inmerso en el negocio menos de un afio y el
23% por mas de 10 afios.

En cuanto a los métodos para establecer contacto con los clientes, se utiliza en
un 68% el personalizado o cara a cara, de los cuales, el 54% esta utilizando
las redes sociales para establecer comunicacion con sus clientes, mientras que

un 48% realiza demostraciones del producto en casa.
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e Los paises lideres en el mercado durante el 2018 fueron Germania, Francia,
Reino Unido, Italia y Polonia, mismo que forman parte de la UE y en el resto
de Europa estuvo encabezada por Rusia.

e En la categoria de productos, los que lideran el mercado de las ventas directas
son aquellos dedicados a la nutricion y bienestar con un 33% del mercado,
seguido de los cosméticos y cuidado personal con un 31%, asi también existen
otros productos como articulos para el hogar con un 10% que han logrado un

crecimiento estable.

Estados Unidos.

En los Estados Unidos muchas personas de diferentes estados se vinculan a las
ventas directas porque gustan de los productos y servicios que ofertan las compafiias
y desean obtenerlos con descuento. Asi también, muchos de ellos deciden
comercializarlos entre familiares y amigos, con el fin de ganar las comisiones,
llevandolos en algunos casos a formar su propia red de vendedores directos
(Asociacién de Ventas Directas de Estados Unidos, 2019).

En adicidn, las ventas directas son realizadas en un 75% por mujeres y un 25% por
hombres, de los cuales, el 79% correspondian a los no hispanos y el 21% a los
hispanos, autoidentificandose en un 85% como blancos. Sus edades oscilan en un
26% entre 35 a 44 afios, en un 24% entre 45 a 54 afios, en un 19% de 25 a 34 afios, un
17% entre 55 a 64 afios, un 8% a mas de 65 afios y en un 6% a personas con menos
de 25 afios de edad (Asociacién de Ventas Directas de Estados Unidos, 2019).

El nimero de personas involucradas en las ventas directas son aproximadamente

6.2 millones de las cuales un millén se dedica tiempo completo a este negocio que
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representan como minimo 30 horas de dedicacion a la semana, mientras que el 5.2
millones de personas lo realizan a medio tiempo (Asociacion de Ventas Directas de
Estados Unidos, 2019).

En cuanto al volumen de ventas, se establece que las mismas representaron 35.4
mil millones para el 2018 reflejando un incremento del 1.3% en relacion al afio 2017.
En cuanto a la categoria de productos vendidos, esta en primera instancia aquellos
para el bienestar de las personas con un 35,6 %, seguido de servicios y otros con un
22.6%, en menor escala se encuentran productos dedicados al cuidado del hogar y la
familia, asi como aquellos para el cuidado personal. La categoria ropa, accesorios,
educacion y ocio se ubican en los Ultimos puestos (Asociacion de Ventas Directas de
Estados Unidos, 2019).

Por otra parte, segun el informe presentado por la Asociacion de Ventas Directas
de los Estados Unidos (2019) el volumen de venta por estados estuvo representado
por Texas ($5.17 B.), California ($ 4.36 B.), New York ($ 2.3 B.), Florida ($ 1.79
B.), lllinois ($ 1.53 B.), Pennsylvania ($ 1.2 B.) y Ohio ($1.1 B.)

Segun un informe presentado por la Asociacidn de Ventas Directas de Estados
Unidos (2016) en cuanto al impacto en las tendencias de las ventas directas en este
pais, se indica que, al menos un 68% de los estadounidenses no les gusta realizar
compras online, ya que, no pueden ver o tocar lo que estdn comprando. Ademas, se
conoce que este negocio es bastante atrayente para el segmento de mercado Boomer,
ya que, al menos el 74% considera que, el mismo se ajusta a su nuevo estilo de vida,

adquirido luego de la jubilacion.
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En este mismo sentido, en lo que respecta a los consumidores, se conoce que al
menos dos de cada cinco personas buscan referencias de marcas a través de las redes
sociales, por lo que, las empresas requieren adaptarse a esta nueva forma de
comunicacidn, intentando que la relacion con el cliente a través de estos medios se
vuelva rapida y memorable. Por otra parte, las empresas de ventas directas apuestan a
la innovacion de sus productos, procurando desarrollar ideas que brinden soluciones a
problemas eminentes de la poblacion, tal es el caso, de productos que ayuden a
superar los efectos del alto estrés a los que estan sometidos los estadounidenses

(Asociacion de Ventas Directas de los Estados Unidos, 2016).
Ameérica.

Las ventas directas en América Latina registraran en los préximos cinco afios un
incremento del 2.5 por ciento segun los datos presentados por Euromonitor
International. Asi también indican que el consumo per cépita de esta industria es de $
50.00 ddlares (2017). En tanto, actualmente el mercado latinoamericano esta tomando
fuerza en este tipo de industrias, ya que, es uno de los mercados preferidos por
algunas compafiias para comercializar sus productos, posicionandose incluso antes
que el asiatico o europeo (Vivaelnetworking, 2017). En este sentido, también se
expresa que las ventas directas han tenido un crecimiento del 9% durante el afio 2017

en la region (La Republica, 2018).

Segun la Federacion Mundial de Venta Directa (2019) América Latina esta
considerada como un mercado emergente, donde los cinco paises que mas se
destacaron por las ventas generadas en el 2018 fueron Brasil, México, Colombia,

Peru y Argentina, siendo los dos primeros paises mencionados quienes ocupan el
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sexto y septimo lugar entre los diez mercados mas representativos de las ventas

directas a nivel mundial.

En cuanto a los productos mas vendidos en Latinoamérica se encuentran aquellos
de la categoria belleza-cuidado personal y las bebidas energéticas. (American Market
Intelligence, 2019) Por tanto, siendo mas explicitos, en lo que respecta a los
productos dedicados a la belleza y cuidado personal, en paises como Chile y
Colombia destacan las fragancias de mujer y productos para el cuidado de la piel,
especialmente disefiados para retrasar el envejecimiento. En contraste, también
existen productos que no han tenido buena acogida, tal es el caso de aquellos
dedicados al cuidado personal masculino, donde en paises como Argentina y

Ecuador, no ha tenido la aceptacion deseada (Euromonitor International, 2014).

En concordancia, las empresas que tienen mayor presencia se encuentran Natura
(Brasil), Belcorp (Peru), Yanbal (Per), Omnilife (México), Marketing Personal
(Colombia) y Fuxion Biotech (Pert). Todas estas empresas son de origen
latinoamericano con trayectoria y reconocimiento, tal es el caso de Natura, empresa
brasilera que a nivel mundial ocupo el puesto nimero nueve del listado global con
ventas que superaron los 2.260 millones de délares americanos al afio

(Vivaelnetworking, 2017).

Las ventas directas a nivel nacional

El desempefio de las ventas directas en el Ecuador ha sido sostenido, puesto que,
su crecimiento en el periodo 2015-2018 ha sido del 7.8 por ciento, ubicAndolo asi en

el sexto pais con mayores ventas a nivel de América Latina, ademas, cuenta con
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alrededor de 913.280 representantes independientes (World Federation of Direct
Selling Associations, 2019).

El estudio realizado por la Superintendencia de Control del Poder del Mercado
(2017) denominado “Estudio de Mercado de empresas multinivel y estructuras
piramidales” tuvo como objetivo principal analizar la estructura y el modelo de
negocio de las empresas de ventas directas y las posibles distorsiones que se daban en
este mercado, para lo cual se aplicé la investigacion de tipo bibliografico y de
campo, permitiendo asi establecer comparaciones y definiciones, realizar analisis
cuantitativos y cualitativos en base a datos proporcionados por diferentes
instituciones pablicas y privadas, vinculadas de manera directa e indirecta con el
objeto de estudio.

Como parte de los resultados que se obtuvieron de dicha investigacion se
determind que:

e Los productos que se comercializan a través de los canales de venta directa
en mayor proporcion son los cosméticos, fragancias y suplementos
nutricionales, teniendo también los productos de menor escala como el
textil y limpieza.

e Las empresas afiliadas en la Asociacion Ecuatoriana de Ventas Directas y
que estan vinculadas con el giro del negocio de las ventas directas, suman
26 hasta el 2016, entre las cuales se mencionan Avon, Herbalife del
Ecuador, Oriflame, Yanbal, Leonisa, Omnilife, Rainbow, entre otras.

e Las empresas de venta directa pertenecen a la categoria comercio, lo que la

ubica como la tercera industria econémica del pais para el afio 2015,
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representando asi el 10.2% del PIB segln datos del Banco Central del
Ecuador. De la misma forma, se indica que para septiembre del 2016
aporto al 15.58% del pleno empleo nacional.

e Lanormativa vigente no contempla la regulacion de la actividad de ventas
directas especificamente, sin embargo, dependiendo de las circunstancias,
las personas vinculadas a este tipo de negocio podrian ampararse en el
Caodigo de Trabajo o la Ley Organica de Defensa del Consumidor, entre
otras.

e Los ingresos por ventas para el 2015 ascendieron a USD 703.505.843
donde la cuota de mercado por cada una de las empresas fue: Yanbal
Ecuador 29.1% (USD. 204 millones), productos Avon S.A. 22.5% (USD
157.9 millones), Grupo Transbel S.A. 17.9% (USD 126 millones),
Herbalife S.A. 5.9% (USD 41.4 millones) y Omnilife S.A. 5.9% (USD
41.4 millones), entre los mas representativos segun los datos facilitados por
la Superintendencia de Compafiias.

e Las empresas de ventas directa o multinivel se han organizado a nivel
mundial a través de asociaciones, mismas que han disefiado codigos de
ética que les permita encauzar el buen desempefio de las empresas

vinculadas a este negocio y a afiliadas a su organismo.

En tanto, la “AEVD” (2017) realizo el Estudio denominado ‘Vendedores
Independientes’, el cual fue realizado por la empresa Mind Marketing con el objetivo
de determinar el aporte de las ventas directas a la economia y sociedad ecuatoriana.

Esta investigacion se sustento en estudio sectorial, identificacion del perfil de
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empresarios independientes y aporte de las ventas directas a los hogares de los
involucrados. Los instrumentos utilizados fueron las encuestas y entrevistas a través
de via telefonica con CATI (Computer Assited Telephone Interview). La muestra fue
tomada del total de empresarios independientes que conforman las empresas
agremiadas a la AEVD, siendo aplicadas a la poblacién existente en la ciudad de
Guayaquil y Quito. Como parte de los principales resultados se obtuvo:

e EI 71% tiene vivienda propia con un nivel de instruccién mayormente
secundaria. En cuanto a los ingresos el 60% gana en promedio entre $ 500.00
a $ 1500.00 dolares americanos.

e Enlo que respecta a las ventas directas como actividad econémica el 51% lo
tiene como su principal fuente de ingresos, y esta vinculada en un 39% hace
mas de 6 afios, dedicdndole en un 41% de una a cuatro horas diarias.

e De la misma forma, las vendedoras independientes indicaron en un 66% que
iniciaron en el negocio por sugerencia de amigos y conocidos y que no
realizaron ningdn tipo de inversion inicial.

e La motivacion principal de los vendedores independientes fue ganar algin
dinero extra, el cual lo utilizan en su mayoria para gastos diarios de transporte
y alimentacion.

e Laempresa a la cual se encuentran mayormente vinculados es a la de Yanbal,
seguido de Avon y Belcorp, convirtiéndose a su vez estas marcas los

productos principales que comercializan.
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Las técnicas de venta empleados para llegar a sus clientes por lo general son a
través de amigos y promociones de producto, realizando a su vez de manera
frecuente a través del contacto con conocidos.

Los ingresos percibidos a través de las ventas directas en promedio oscilan en
$ 385.00 ddlares, aduciendo que ha recibido capacitacion en un 76%
directamente de la empresa.

En cuanto al nivel de satisfaccion la mayoria de los vendedores
independientes declar6 estar muy satisfechos con la empresa con la cual
trabajan y que recomendarian a otras personas entrar al negocio.

Al menos el 30% de los vendedores independientes indico a manera de
recomendacion, que el margen de ganancia otorgado deberia ser un poco mas
alto. Asi mismo, aducen que, les gustaria que como parte de incentivos por
meta alcanzada les den viajes nacionales e internacionales.

La percepcidn de los vendedores independientes sobre las ventas directas,
aseguran que las misma le permiten desarrollar otras actividades y que la
permanencia del negocio depende de los resultados obtenidos y si logran
alcanzar el puesto de lider de una de las empresas donde colabora
actualmente.

Los consumidores de los productos de ventas directas tienen de 31 a 40 afios y

estan ubicados al norte tanto de la ciudad de Guayaquil como de Quito.
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Marco Legal
Constitucién de la Republica del Ecuador

En este apartado se presentan las leyes y normativas relacionadas con la venta
directa y bienestar material, que pertenecen a las variables del presente estudio, y que
son importantes para comprender la venta directa como funcion dinamizadora de la

economia local acorde a lo que se rige en el pais.

Segun la Constitucién de la Republica del Ecuador se sefiala que las personas
tienen el derecho a adquirir productos y servicios de manera libre (demanda) y
promueve las diversas modalidades de trabajo del individuo, entre las que se destaca
la modalidad autbnoma. Por su parte, las ventas directas forman parte de las
actividades laborales garantizadas por el Estado, en el cual las mujeres del noroeste
de la ciudad de Guayaquil dedican sus horas para ofrecer diversos productos y

obtener compensaciones econdémicas.

Art. 52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios
de Optima calidad y a elegirlos con libertad, asi como a una
informacidn precisa y no engafiosa sobre su contenido y
caracteristicas. (Asamblea Nacional Constituyente, 2008a, p. 25)

Art. 325.- El Estado garantizara el derecho al trabajo. Se reconocen
todas las modalidades de trabajo, en relacion de dependencia o
auténomas, con inclusion de labores de autosustento y cuidado
humano; y como actores sociales productivos, a todas las trabajadoras

y trabajadores. (Asamblea Nacional Constituyente, 2008b, p. 101)
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Asimismo, el Estado reconoce el derecho de una vida digna, en que las mujeres a
través de la venta directa pueden ser beneficiadas para obtener un bienestar material.
Art. 66.- Se reconoce y se garantizara a las personas:
2. El derecho a una vida digna, que asegure la salud, alimentacion y
nutricion, agua potable, vivienda, saneamiento ambiental, educacion,
trabajo, empleo, descanso y ocio, cultura fisica, vestido, seguridad
social y otros servicios sociales necesarios. (Asamblea Nacional
Constituyente, 2008c, p. 29)
Cadigo de Etica Asociacion Ecuatoriana de Venta Directa
En el Cadigo de Etica Asociacion Ecuatoriana de Venta Directa se establecen las
diversas conductas con cada uno de los participantes en la venta directa: conducta
para la proteccion de consumidores en los &mbitos de calidad, identificacion,
informacion, demostracion y capacitacion al consumidor, entre otros. Ademas, la
conducta entre compafiias y empresarios independientes, conducta entre las
compafias miembros de la AEVD, conductas para garantizar la libre y leal
competencia y los procedimientos de reclamos o denuncias.
Es obligacion de las compariias de venta directa, velar porque los
empresarios independientes se adhieran a este codigo y cumplan con
sus reglas y normas de conducta, buscando que dicho cumplimiento se
dé como una condicidn previa para el desarrollo de sus actividades de
venta directa. Las compafiias requeriran que los empresarios
independientes, como condicion para ser miembros del sistema de
distribucion de la Compafiia, cumplan con los estandares de este

Cddigo. (Asociacion Ecuatoriana de Venta Directa, 2019, p. 11)
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Capitulo 111

Marco Metodolégico

Para el desarrollo del presente capitulo se tomaron las diversas teorias
identificadas en el capitulo anterior, principalmente, dicha informacion contribuyé en
la construccion del disefio de la investigacion. Este trabajo se centra en el bienestar
material, dimensién de calidad de vida, que guarda relacién con el poder adquisitivo
de las personas, en este caso vivienda, lugar de trabajo, salario, posesiones y ahorros.
Por su parte, se consideraron dichas variables en el cuestionario de la encuesta para
medir la motivacion de las mujeres del noroeste de Guayaquil para alcanzar el
bienestar material. Otras teorias importantes como las fases de venta directa
mostraron informacién para conocer este modelo de negocio y que sirvio de gran
utilidad para comprender su funcionamiento y en la aplicacion de preguntas de

entrevistas.
Disefio de la investigacion

El enfoque de la investigacion es mixto, lo que significa que logra una perspectiva
holistica mediante el andlisis e interpretacion de datos cualitativos y cuantitativos. El
planteamiento de la hipdtesis se realiza para investigaciones cuantitativas que busca
la comprobacion de la misma, y por su parte es de caracter cualitativo el uso de
técnicas como la observacion y entrevista empleado en el presente trabajo
investigativo. El enfoque mixto genera la revision frecuente de los objetivos durante
el desarrollo de la investigacion y genera datos mas variados. (Hernandez, Fernandez,

y Baptista, 2014a)
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El presente estudio corresponde al disefio de investigacion no experimental de
corte transaccional o transversal. Segin Hernandez, Fernandez, y Baptista (2014b) la
investigacion no experimental refiere a “estudios que se realizan sin la manipulacion
deliberada de variables y en los que s6lo se observan los fenémenos en su ambiente
natural para analizarlos" (p.152). Asimismo, para Liu (2008) y Tucker (2004) la
investigacion transaccional o transversal “recolectan datos en un solo momento, en un
tiempo tnico” (Citado en Hernandez, Fernandez, y Baptista, 2014d, p.154). Es decir,
las variables de estudio fueron analizadas en su entorno cotidiano, los procesos
administrativos de las vendedoras independientes y las problematicas que enfrentan
en la obtencion de recursos economicos. Ademas, se determina el efecto que tiene el
modelo de negocio ventas directas en el bienestar material de las mujeres en mencion,

en un momento especifico.

Tipos de investigacion

La investigacion es de tipo aplicada, para ello, se recopil6 informacién de otros
autores que indagaron acerca del modelo de ventas directas, su metodologia y
ventajas. Asimismo, se busca generar una solucion para el alcance del bienestar

material deseado por parte de las mujeres dedicadas a la venta directa.

El presente trabajo es descriptivo, se detalla las valoraciones y actitudes de las
vendedoras frente al modelo de negocio. Del mismo modo, se identifica las
problematicas de las intermediarias (vendedoras) para concluir con las ventas finales
y se realiza una descripcion del uso de los ingresos obtenidos por las

comercializaciones efectuadas.
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Para la medicion de las variables se empleé diversas fuentes de datos apoyandose
en textos (libros, articulos cientificos, informes, paginas webs institucionales) que
expliquen las teorias del modelo ventas directas, su funcionalidad, ventajas y actores
clave para su desarrollo. Asi como también, analizar el bienestar material y su manera
de ser observable de acuerdo a diferentes estudios realizados. La revision de literatura
cientifica de trabajos similares que expliquen la metodologia empleada, sus aciertos y

errores que sirvieron de referencia para el presente estudio.

En adicidn, se aplico la investigacion de campo, mediante el uso de técnicas de
recoleccion de datos como la encuesta a vendedoras y entrevista a empresas
representantes de venta directa que ayudaron en la comprension de la existencia o0 no
de mejoras de vivienda, alimentacidn, transportacién y adquisiciones en general que
puedan propiciar al desarrollo del bienestar material de las vendedoras

independientes.

Métodos de la investigacion

Se emplearon varios métodos para el desarrollo del presente trabajo investigativo,

los mas destacados son: analitico, inductivo y deductivo.

El método analitico “se fundamenta en la premisa de que a partir del todo absoluto
se puede conocer y explicar las caracteristicas de cada una de sus partes y de las
relaciones entre ellas” (Abreu, 2014a, p. 199). Se aplicé este método al momento de
obtencién de razonamientos relacionados a conocer si realmente existe contribucion a
la mejora del bienestar material en las vendedoras independientes del noroeste de

Guayaquil, verificando cada una de las dimensiones como: vivienda, transportacion,



o1

acceso a caprichos, etc y la relacion que existe en la contribucion a su mejora de

calidad de vida.

El método inductivo “se observa, estudia y conoce las caracteristicas genéricas o
comunes que se reflejan en un conjunto de realidades para elaborar una propuesta o ley

cientifica de indole general” (Abreu, 2014b, p. 200) Para este caso, se identificé la
remuneracién mensual por las ventas directas, niveles de satisfaccion de las
vendedoras con las empresas, distribucion de los ingresos econdmicos para

determinar la eficiencia del modelo de negocio.

El método deductivo “permite determinar las caracteristicas de una realidad
particular que se estudia por derivacion o resultado de los atributos o enunciados
contenidos en proposiciones o leyes cientificas de caréacter general formuladas con
anterioridad” (Abreu, 2014c, pp. 200-201). En el estudio se determina que los
mayores beneficiarios de la venta directa son las empresas fabricantes puesto que los
intermediarios invierten en el modelo de negocio y no obtienen mayores beneficios

para mejorar su bienestar material.

Variables de investigacion

Existen diversas formas de clasificar las variables de la investigacion cientifica, la
mas empleada es segun sus relaciones de causalidad: dependientes, independientes e
intervinientes. Para Cauas (2015) “las variables dependientes refieren al objeto de la
investigacion, independiente son los factores o elementos susceptibles de explicar las
variables dependientes, e intervinientes son vinculadas funcionalmente a la variable

dependiente y a la variable independiente y producen un efecto entre esas variables”



52

(p- 4). Paraello, se considerd la hipotesis establecida al inicio de la investigacion
¢Las ventas directas inciden en el bienestar material de las mujeres del sector
noroeste de la ciudad de Guayaquil? y se determind la posicién y clasificacion de

cada una de ellas.

De acuerdo a lo antes expuesto, las variables del presente trabajo investigativo

son:

e Variable independiente: Ventas directas

e Variable dependiente: Bienestar material

Operacionalizacion de las variables

La operacionalizacion o disefio consiste en la transformacion de las variables de
niveles abstractos a niveles observables o medibles, para ello debe realizarse una
serie de pasos. Una vez definida una variable de medicion compleja, se identifican y
definen sus subvariables o dimensiones. Luego se establecen los indicadores de cada
una de ellas. Los indicadores sefialan la forma de medir la variable o sus dimensiones.
A este proceso se le denomina operacionalizacién o disefio de una variable. Los
indicadores deben ser establecidos en términos de la cantidad o cualidad del atributo,
expresando la respectiva unidad de medida y la forma de medida o expresion

matematica (Lermaz, 2016).
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Tabla 4
Variable independiente — ventas directas
Variab  Tipo de Defini- Dimension Indicadores Items basicos Técnicas e Unidad de
les variable cién es Instrumen-  Andlisis
concep- tos
tual
Ventas  Independie  Canal de Intermediari
directas  nte distribuci  os
6n para (vendedores  ® Ingreso ¢Cudles son e Encuesta — . Monto
poner al ) percibido Sus ingresos cuestion recaudado
alcance mensuales ario de
los o\/entas percibidos pregunt
productos (caraa por venta as
o cara, en directa?
. reunion ® Eficacia e Porcentaje
SlerV'C'OS es y Presupuesto de
a . sociales eficienci inicial para eficacia.
consumid y por adel pedidos de e Porcentaje
or final. catalog Modelo clientes de
0 administr eficiencia.
mediant ativo
e otras Metas de
persona ventas
s. anuales.
Frecuencia
de cobros.
Forma de
llevar
noémina de
clientes .
e  Porcentaje
. Entre de
e Efectivi vista coinciden
dad del - cias o
uion ; ;
«Empresas gmdelo ;Cree usted ge diferencia
de e que el pregu s
venta negocio modelo de ntas
directa negocio abiert
aplicado es as
exitoso?
¢Existe
desercion?
¢En
promedio
cuéntas
personas se
involucran a
este modelo
de negocio

mensualment
e?

¢Cudles son
los
beneficios
que han
dejado las
ventas
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directas a las
mujeres Yy
que usted ha
podido
constatar?

Tabla 5
Variable dependiente — bienestar material
Varia- Tipode Defini- Dimensiones  Indicador  Items basicos Técnicase  Unidad de
bles variable cion es Instrumen  Analisis
conceptu -tos
al
Bienes  Dependien  Tener ¢ Vivienda Percepcion Disponibilidad e Encuest e Porcent
-tar te suficiente e Alimentaci  de los de recursos de a-— a-je de
materi 0 on ingresos y transporte, cuestion distribu
al insuficien e Servicios posesiones vestimenta, ario de cion de
te dinero (electricida alimenta-cion y pregunt ingreso
para d, gas, caprichos. as S.
comprar agua, etc.) o e Porcent
lo que se e Ropay Patrimonio a-je d_e
necesita y calzado necesid
se desea e Transporte ades
materia
tener les
cubiert
as.

e Porcent
a-je de
necesid
ades
materia
-lesno
cubiert
as.

Nota. Elaboracidn propia

Alcance de la investigacion

El alcance de la investigacion es exploratorio, descriptivo y correlacional. “Los

estudios exploratorios se realizan cuando el objetivo es examinar un tema o problema

de investigacion poco estudiado, del cual se tienen muchas dudas o no se ha abordado

antes.” (Herndndez, Fernandez, y Baptista, 2014). Se espera que el presente estudio

sirva de linea base en el andlisis de las ventas directas y su contribucion a la sociedad

en la generacién de riquezas y mejora de la calidad de vida.
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Por otra parte, el estudio descriptivo “busca especificar propiedades y
caracteristicas importantes de cualquier fendmeno que se analice” (Hernandez,
Fernandez, y Baptista, 2014c, p.92). En esta investigacion se detalla la dindmica del
modelo de negocio venta directa, el uso de los recursos de las ventas directas y
procesos administrativos de las vendedoras, asimismo, se describe el significado y
valoracién del negocio para las mujeres relacionadas a la venta directa del noroeste
de la ciudad de Guayaquil.

Finalmente, el estudio correlacional tiene como finalidad “conocer la relacion o
grado de asociacion que exista entre dos 0 mas conceptos, categorias o variables en
una muestra o contexto en particular” (Hernandez, Fernandez, y Baptista, 2014d,
p.93). Se pretende conocer el impacto de las ventas directas en el bienestar material
de las mujeres dedicadas a este negocio del noroeste de la ciudad de Guayaquil, de
manera que se compruebe que los procesos administrativos son ineficaces,
imposibilitdndoles invertir adecuadamente los recursos econémicos obtenidos del

modelo de negocio.

Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos

Las técnicas de recoleccion de datos empleadas fueron la encuesta y la entrevista.
Para la encuesta se desarroll6 un cuestionario de preguntas mixtas (cerradas y
abiertas) tomando como modelo las “Encuestas de Calidad de Vida” aplicadas por el
Instituto Nacional de Estadisticas del Ecuador “INEN”. De la misma forma, se
utilizaron como referencia las dimensiones de bienestar material, indices econémico e

indice de prosperidad para la construccion de dicho instrumento.
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En adicion, para la entrevista se aplicé un guion de 10 preguntas abiertas dirigidas
a representantes de empresas de venta directa que tenia como objetivo conocer su
opinion acerca del impacto del modelo de negocio para las mujeres independientes.
Las entrevistas fueron de caracter autoadministrado, desarrolladas mediante correo

electrénico proporcionandoles el cuestionario a los participantes y estos respondieron.
Poblacion y muestra

Segun Lepkowski (2008) es el conjunto de todos los casos que concuerdan con
una serie de especificaciones (Citdo en Hernandez, Fernandez, y Baptista, 2014e),
por ende, resulta importante identificar el universo de mujeres independientes
dedicadas a la venta directa en el noroeste de la ciudad de Guayaquil, para
posteriormente aplicar los instrumentos de recoleccion de datos.

Para el presente trabajo investigativo se considera a las mujeres independientes de
40 a 65 afos que habitan en el sector noroeste de Guayaquil (poligomo 1) y que se
dedican a la venta directa (Avon, Yanbal, Leonisa, etc) como fuente de ingreso
econdmico. No obstante, se desconoce la poblacion de las mujeres independientes de
40 a 65 afos que se dedican a la venta directa en el noroeste de Guayaquil, por lo
tanto, se determin utilizar la formula infinita. Es importante mencionar que la
AEVD tiene estudios generales del nimero de mujeres dedicadas a este tipo de

negocio en el pais y no en la zona de estudio.

Formula de poblacidn infinita:

z2x P =Q
n—=—-———
o2

n= Muestra
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= Probabilidad de éxito

= Probabilidad de fracaso
P*Q= Varianza de la poblacion

= Margen de error

= Nivel de confianza

Confiabilidad: 95%
Error: 5%
Zo/2 =1,96

n=1.96°*0.5*0.5
0.052

n=3.84 *0.25
0.0025

n=_0.96
0.0025

n= 384 encuestas a realizar.

El tipo de muestreo es estratificado ya que se aplico el cuestionario de preguntas a
mujeres entre el rango de edades de 40 a 65 afios. Para ello, se realiz6 una reunion
con las mujeres relacionadas a la venta directa el dia sdabado 18 de enero de 2020 a las
9 am en el salon de Eventos Porton Verde- Florida Norte Mz. 620 villa 19, para
conocer sus opiniones referentes al impacto de la venta directa en el bienestar
material. Ademas, en los dias posteriores se aplicé el cuestionario de la encuesta en el

lugar de estudio.

Analisis de datos cuantitativos y cualitativos

Para el procesamiento y analisis de datos cuantitativos se empleé el software
estadistico SPSS, herramienta para el procesamiento de datos ingresados, que

generaron los resultados como tabla de frecuencias y graficas de las distintas
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variables de investigacion. Ademas, el programa contribuyo para llevar a cabo el
analisis correlacional del impacto de la venta directa en el bienestar material de las
mujeres del noroeste de la ciudad de Guayaquil. Para el caso, de analisis de datos
cualitativos, se utiliz6 la matriz de analisis para la entrevista, fragmentaron los datos,
sintesis y analisis de cada una de las preguntas y se muestran mediante la
triangulacion de datos de cada una de las entrevistas realizadas, para finalmente

interpretar la informacién y generar los resultados desarrollados.

Resultados de la encuesta

Se realizaron 44 items, los cuales estan divididos en diversos grupos: datos
demogréficos, bienestar material de la venta directa (objetivo), bienestar material de
las ventas directas (subjetivo) y modelo administrativo. La tabulacion fue realizada
con el software SPSS, que permitio realizar la correlacién de las variables bienestar
material y modelo administrativo.

Datos demograficos

Tabla 6
Edad
Frecuencia Porcentaje valido

Valido <45afios 2 0,52%
Entre 45-50 afios 175 45,69%
Entre 51-55 afios 116 30,29%
Entre 56-60 afios 64 16,71%
>61 afios 26 6,79%
Total 383 100,0%

Perdidos Sistema 1

Total 384

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.
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=61 afios

El 45.7% de las mujeres que se dedican a la venta directa en el noroeste de

Guayaquil tiene entre 45-50 afios, lo que determina que es un publico relativamente

joven el dedicado a este negocio.

Tabla 7
Estado civil
Frecuencia Porcentaje valido
Valido Soltera 72 18,85%
Casada 159 41,62%
Unién libre 92 24,08%
Divorciada 36 9,42%
Viuda 23 6,02%
Total 382 100,0 %
Perdidos Sistema 2
Total 384

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.
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Figura 11 Estado civil

Segun los resultados de la encuesta el 41,6% de las mujeres son casadas, lo que
significa que mucha de ellas podria ver a las ventas directas como una oportunidad de
negocio y obtencion de ingreso econdémico para su hogar. EI grupo mas pequefio

corresponde a las viudas con un 6 %.

Tabla 8
Nivel de educacion

Frecuencia Porcentaje valido
Valido Primaria 82 21,47%
Secundaria 233 60,99%
Universitaria 39 10,21%
Postgrado 28 7,33%
Total 382 100,0%
Perdidos Sistema 2
Total 384

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.
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Figura 12 Nivel de educacion

Segun los resultados de las encuestas el 61% de las mujeres tiene una educacién

secundaria, apenas el 10.2% ha completado la universidad, por lo tanto, es bajo su

nivel de educacion.

Tabla 9
Miembros de la familia

Tniversitania

Postgrade

Frecuencia Porcentaje valido
Valido <3 personas 97 25,59%
3-5 personas 226 59,63%
6-8 personas 55 14,51%
>9 personas 1 0,26%
Total 379 100,0%
Perdidos Sistema 5
Total 384

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.
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Figura 13 Miembros de la familia
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6-8 personas =9 personas

El 59.6% de las encuestadas sefialan que su familia esta conformada entre 3 a 5

personas, lo que significaria que ese nimero de personas habita en una sola vivienda.

Tabla 10

Estatus laboral

Frecuencia  Porcentaje valido

Valido Empleado dependiente 100 26,04%
Independiente 142 36,98%

Ama de casa 49 12,76%

Negocio propio 83 21,61%
Desempleada 9 2,34%

Otro 1 0,26%

Total 384 100,0%

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.
El 37% de las encuestadas son independientes, el 26% de las mujeres son

empleados dependientes y 21.6% tiene su negocio propio. Es decir, que las mujeres

dedicadas a las ventas directas no desarrollan exclusivamente esta actividad, tienes

otras fuentes de ingresos econémicos.
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Tabla 11
Sustento de la familia
Respuestas
N Porcentaje Porcentaje de casos
Sustento familiar? Papa 16 3,7% 4,2%
Mama 60 13,8% 15,6%
Hijos 287 66,0% 74,7%
Abuelos 1 0,2% 0,3%
Esposo 8 1,8% 2,1%
Hermanos 4 0,9% 1,0%
Nietos 7 1,6% 1,8%
Sobrinos 1 0,2% 0,3%
Suegros 1 0,2% 0,3%
Ninguno 50 11,5% 13,0%
Total 435 100,0% 113,3%

a. Grupo

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.

El 66.0% de las mujeres son el sustento de sus hijos, es decir, requieren de

recursos economicos para la manutencion de ellos o para contribuir con los gastos en

el hogar. La madre es otro sustento familiar importante para las mujeres dedicadas a

la venta directa.

Tabla 12
Promedio de ingresos mensual por familia

Frecuencia Porcentaje valido
Valido <$200 38 9,90%
$201-$400 128 33,33%
$401-$600 159 41,41%
>$600 59 15,36%
Total 384 100,0%

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.
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Figura 14 Promedio de ingresos mensual por familia

El 41.4% de las encuestadas opind que el promedio de ingresos mensual por
familia fluctda entre $401-600 y el 33.3% recibe entre $201-$400, por lo tanto, su
nivel de ingresos es bajo en comparacion a la canasta basica familiar (CBF) que es de

713.00 (INEC, 2020).

Tabla 13
Promedio de gastos mensual por familia

Frecuencia Porcentaje valido
Vélido <$300 240 62,50%
$301-$400 81 21,09%
$401-$500 34 8,85%
>$500 29 7,55%
Total 384 100,0%

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.
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Figura 15 Promedio de gastos mensual por familia

El 62.5% de las encuestadas manifest6 que su promedio de gastos mensual por
familia es menor a $300, lo que supondria en relacion a sus ingresos, que les quedaria

un margen minimo para ahorrar o para ser utilizado en caprichos.

Vivienda

Tabla 14

Propiedad

Frecuencia Porcentaje valido

Valido Propia 299 77,86%
Alquilada 10 2,60%
Familiar 75 19,53%
Total 384 100,0%

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.
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Figura 16 Propiedad

El 77.9% de las encuestadas opind que su propiedad es propia, apenas el 2.6%
manifestd que su vivienda es alquilada. Este resultado refleja la facilidad que han

tenido para adquirir una vivienda propia dentro de las cooperativas del noroeste de

Guayaquil.

Tabla 15

Tipo de propiedad

Frecuencia Porcentaje valido

Valido Cemento 287 74,74%
Cafia 12 3,13%
Mixta 84 21,88%
Otros 1 0,26%
Total 384 100,0

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.
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Figura 17 Tipo de propiedad

El 74.7% tiene una vivienda construida con cemento. El 0.3% (Otros) sefial6 que
su vivienda esta construida partes con madera o aln no esta terminada, lo que

significa que han podido invertir en materiales de gran resistencia.

Tabla 16
Piso
Respuestas
N Porcentaje Porcentaje de casos
$Piso? Cemento 156 38,1% 41,1%
Tierra 17 4,2% 4,5%
Baldosas 225 55,0% 59,2%
Otros 11 2,7% 2,9%
Total 409 100,0% 107,6%
a. Grupo

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.

El 55% de las encuestadas indico que su piso es de baldosa y el 2.7% (Otros)
sefialé que su piso es de tabla o madera. En algunos casos es mixta cemento y tierra

porque aun esta en construccion.
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Servicios basicos
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Respuestas
N Porcentaje Porcentaje de casos
$ServiciosB? Agua potable 355 31,0% 93,9%
Luz 368 32,1% 97,4%
Teléfono fijo 182 15,9% 48,1%
Internet 239 20,9% 63,2%
Cable satelital 1 0,1% 0,3%
Total 1145 100,0% 302,9%

a. Grupo

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.

El 31.0% dispone de agua potable, el 32.1% tiene luz, sin embargo, no todos

disponen del servicio de telefonia fija. EI 15.9% utiliza el internet, lo que supondria

que el uso de la tecnologia como smartphones se ha impuesto sobre la telefonia fija,

ya que les resulta mas economico comunicarse por el WhatsApp o a través de redes

sociales.

Alimentacion

Tabla 18
Frecuencia de alimentacion diaria

Frecuencia

Porcentaje valido

Valido Dos veces
Tres veces
Otros
Total

18
363
3
384

4,69%
94,53%
0,78%
100,0%

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.
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Figura 18 Frecuencia de alimentacidn diaria.

El 94.5% de las encuestadas se alimenta tres veces al dia y el 0.8% consume mas

de tres comidas o esta a dieta. Ninguna de ellas se alimenta una vez al dia, por lo

tanto, si disponen de recursos para la compra de alimentos.

Tabla 19

Disponibilidad de recursos diarios en alimentacion

Frecuencia Porcentaje valido
Vaélido <$5 40 10,50%
$5.01-$10.00 232 60,89%
$10.01-$15.00 88 23,10%
>$15.00 21 5,51%
Total 381 100,0%
Perdidos Sistema 3
Total 384

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.
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Figura 19 Disponibilidad de recursos diarios en alimentacion

Analisis e interpretacion: El 60.9% de las encuestadas destina entre $5-$10 diarios
para alimentacion y el 23.10% destina entre $10.01-$15 diarios. La mayoria de ellas

prepara comida en casa, o0 en contraste, busca locales de comida econémicos.

Tabla 20
Compras
Respuestas
N Porcentaje Porcentaje de casos
$Lugarc? Tienda 286 35,5% 74,5%
Mercado municipal 308 38,3% 80,2%
Supermercados 209 26,0% 54,4%
Otros 2 0,2% 0,5%
Total 805 100,0% 209,6%
a. Grupo

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.
El 38.3% realiza sus compras en el mercado municipal, puesto que los precios son
asequibles en comparacién con los supermercados. El 35.5% les resulta favorable por

tiempo abastecerse en tiendas de barrio. EI 0.2% (Otros) consume en restaurantes.
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Transporte

Tabla 21
Tipo de transporte

Respuestas Porcentaje de
N Porcentaje casos
$Tipo? Propio 78 17,8% 20,4%
Bus publico 334 76,3% 87,2%
Taxi 16 3,7% 4,2%
Otros 10 2,3% 2,6%
Total 438 100,0% 114,4%

a. Grupo

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.

El 76.3% de las mujeres utilizan el bus para desplazarse de un lugar a otro.
Muchas de ellas tienen que tomar cuatro buses diarios para salir y retornar a su lugar

de origen.

Tabla 22
Disponibilidad de recursos diarios para transportacion

Frecuencia Porcentaje valido
Valido <$1.00 16 4,22%
$1.00-$3.00 180 47,49%
$3.01-$5.00 118 31,13%
>$5.00 65 17,15%
Total 379 100,0%
Perdidos Sistema 5
Total 384

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.
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Figura 20 Disponibilidad de recursos diarios para transportacion

El 47.5% gasta entre $1.00 a $3.00 para desplazarse considerando que para sus

ventas deben tomar varios buses al dia, y quienes disponen de vehiculo propio o

toman taxi gastan mas de $5 diarios.

Vestimenta

Tabla 23
Disponibilidad de recursos anual para vestimenta

=$5.00

Frecuencia Porcentaje valido
Valido <$30 150 39,58%
$30.01-$60.00 97 25,59%
$60.01-$100.00 66 17,41%
>$100 66 17,41%
Total 379 100,0%
Perdidos Sistema 5
Total 384

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.
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El 39.6% gasta menos de $30 en vestimenta anualmente y apenas el 17.4% gasta

entre $60.01 - $100 para este rubro. Por lo tanto, no es una prioridad para las

encuestadas destinar sus ingresos para la compra de vestimenta.

Tabla 24
Lugar de compra vestimenta

Respuestas
Porcentaje Porcentaje de casos
$Lugar compra? Bahia 245 33,1% 64,1%
Catalogo 258 34,8% 67,5%
Supermercados 105 14,2% 27,5%
Centros comerciales 111 15,0% 29,1%
Locales 8 1,1% 2,1%
Calle 1 0,1% 0,3%
Mercados 10 1,3% 2,6%
Ferias 1 0,1% 0,3%
Internet 1 0,1% 0,3%
Otros 1 0,1% 0,3%
Total 741 100,0% 194,0%
a. Grupo

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.
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El 34.8% de las encuestadas manifesté que compra su vestimenta por catalogo ya

que obtiene descuentos en el precio final. En la Bahia el 33.1% porque les resulta

econoémico. El 15% supo manifestar que realiza las compras de su vestimenta en

centros comerciales. El 14,2% se dirige a supermercados para realizar la compra de

su vestimenta. En menor proporcion indicaron que acuden a locales, sitios informales,

mercados, ferias e internet para realizar la compra de su vestimenta.

Caprichos

Tabla 25
Disponibilidad de recursos para capricho (mensual)

Frecuencia Porcentaje valido
Valido <$30.00 176 59,66%
$30.01-$60.00 71 24,07%
$60.01-$100.00 24 8,14%
>$100.00 24 8,14%
Total 295 100,0%
Perdidos Sistema 89
Total 384

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.
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Disponibilidad recursos mensual capricho
Figura 22 Disponibilidad de recursos para capricho (mensual)
El 59.7% tiene disponible menos de $30 para caprichos. Es decir, sus gastos estan
destinados para vivienda, alimentacidn, transportacion y otros servicios basicos, esto
se debe al bajo margen de ingresos que no les permite que sean empleados para

caprichos.

Tabla 26
Tipo de caprichos

Respuestas Porcentaje de
N Porcentaje €asos
$Tipocap? Cine 48 11,8% 16,1%
Bar/Discoteca 5 1,2% 1,7%
Paseos 192 47,1% 64,4%
Viajes 49 12,0% 16,4%
Restaurantes 99 24,3% 33,2%
Otros 15 3,7% 5,0%
Total 408 100,0% 136,9%

a. Grupo
Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.
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El 47% destina sus ingresos para paseos, el 24.3% para pago de consumo en
restaurantes, el 12% para viajes, el 11.8% para ir al cine, el 3% (otros) donde
manifestaron que se refieren a la compra de ropa o baratijas, mientras que un 1.2%

indicaron que parte de sus ingresos lo destinan para ir a bar/discotecas.

Bienestar material de las ventas directas (objetivo)

Tabla 27
Vinculacion a la venta directa

Frecuencia Porcentaje valido
Valido <1 afio 31 8,07%
1-3 afios 47 12,24%
3-5 afios 54 14,06%
5-7 afios 85 22,14%
7-9 afios 51 13,28%
>10 afios 116 30,21%
Total 384 100,0%

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.

40

Porcentaje

<1 afio 1-3 afios 3-5 aflos 5-7 aflos 7-9 afios =10 afios

Figura 23 Vinculacion a la venta directa



77

El 30.2% de las encuestadas se dedica mas de 10 afios a la venta directa, mientras
que el 22.1% tiene entre 5-7 afios en el negocio, por lo que tienen experiencia en

ventas y conoce a sus clientes.

Tabla 28
Empresas vinculantes

Frecuencia Porcentaje valido
Valido Una 107 27,86%
Dos 120 31,25%
Tres 73 19,01%
Mas de 3 84 21,88%
Total 384 100,0%

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.

" Empresas vinculantes

Porcentaje

Una Dos Tres Idas de 3
Figura 24. Empresas vinculantes

El 31.3% de las encuestadas se encuentran vinculadas con dos empresas, el 27.9%
con una empresa y el 21.9% con mas de 3 empresas, lo que significaria que se

asocian a varias empresas para buscar mejores margenes de ganancias o incentivos.
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Tabla 29
Empresas vinculantes
Respuestas
N Porcentaje Porcentaje de casos

$Empresasvinc? Leonisa 239 28,7% 62,2%
Avon 146 17,5% 38,0%
Yanbal 114 13,7% 29,7%
Belcorp 78 9,4% 20,3%
Oriflame 11 1,3% 2,9%
Tupperware 11 1,3% 2,9%
Babalu 29 3,5% 7,6%
Esika 27 3,2% 7,0%
Omnilife 16 1,9% 4,2%
Azzorti 7 0,8% 1,8%
Herbalife 3 0,4% 0,8%
Otros 153 18,3% 39,8%

Total 834 100,0% 217,2%

a. Grupo

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.

Las mujeres encuestadas se encuentran adscritas mayormente con Leonisa

(28.7%), asimismo Avon (17.5%), Yanbal (13.7%%) y Belcorp (9.4%). Las otras

empresas de ventas directas en las cuales estan registradas son: Mistika, Mi Angel,

Nivi, INS, Moda Internacional, Hechizhada, Nature's Garden, Vida Divina, JSN,

Diyas, Brihlo, Cyzone, Distribuidora P&M, Jolie, L'Bel, Shoe Store, Shoe Tatiana,

Tatiana, Kriss, Urban, Nozztra, HH, Glod, Fashion Ker, etc.

Tabla 30
Motivacién
Respuestas
N Porcentaje Porcentaje de casos
$Motivinc? Ocupar el tiempo libre 89 15,1% 23,3%
Aportar econémicamente al hogar 261 44,2% 68,3%
Sustentar los gastos del hogar 57 9,6% 14,9%
Adquirir bienes materiales 6 1,0% 1,6%
Realizacion personal 156 26,4% 40,8%
Otros 22 3,7% 5,8%
Total 591 100,0% 154,7%
a. Grupo.

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.
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El 44.2% de las mujeres se dedican a la venta directa para aportar

econdmicamente al hogar y el 26.4% su principal motivacion es por realizacion

personal.

Tabla 31
Tiempo de dedicacién al dia

Frecuencia

Porcentaje valido

Valido <2 horas
2-3 horas
3-4 horas
>4 horas
Total
Perdidos Sistema
Total

151
117
44
71
383
1
384

39,43%
30,55%
11,49%
18,54%
100,0%

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.

Porcentaje

=2 horas

Figura 25 Tiempo de dedicacion al dia

3-4 horas

=4 horas

El 39.4% le dedica a la venta directa menos de 2 horas diarias, por lo tanto, no

consideran a la venta directa como su actividad principal econdmica.



Tabla 32
Ganancias mensual percibida

Frecuencia Porcentaje valido
Valido <$100 106 28,12%
$101-$200 176 46,68%
$201-$300 71 18,83%
>$300 24 6,37%
Total 377 100,0%
Perdidos Sistema 7
Total 384

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.
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Figura 26 Ganancias mensual percibida

El 46.7% de las mujeres gana mensualmente por las ventas directas entre $101 a
$200. Esto quiere decir que no es el Gnico sustento econémico de muchos de los

hogares.



Tabla 33

Distribucién de ingresos
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Respuestas
Porcentaje Porcentaje de casos
$Distribuing? Estudios 68 8,2% 17,8%
Salud 105 12,6% 27,6%
Alimentacion 156 18,7% 40,9%
Servicios basicos 171 20,5% 44,9%
Mejoramiento de vivienda 58 7,0% 15,2%
Vestimenta 110 13,2% 28,9%
Transporte/movilizacién 35 4,2% 9,2%
Pago de préstamos 29 3,5% 7,6%
Alquiler de vivienda 7 0,8% 1,8%
Compra de bienes 2 0,2% 0,5%
Otros 92 11,0% 24,1%
Total 833 100,0% 218,6%
a. Grupo

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.

La mayoria de las mujeres distribuye sus ingresos principalmente para el pago de

servicios basicos con el 20.5%, alimentacion con un 18.7%, vestimenta 13.2%, salud

12.6%, otros que indicaron que invierte su dinero con un 11%, estudios 8.2%,

mejoramiento de vivienda 7%, transporte/ movilizacién con el 4.2%, pago de

préstamo con un 3.5%, alquiler de vivienda con el 0.8% y compra de bienes con el

0.2%.
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Bienestar material de las ventas directas (Subjetivo)

Tabla 34
Las ventas directas

Frecuencia Porcentaje valido
Vilido Muy positiva 79 20,57%
Positivas 280 72,92%
Poco significativas 25 6,51%
Total 384 100,0%

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.
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Lluy posttiva Positivas Poco sigmficativas

Figura 27 Las ventas directas

El 72.9% de las mujeres indicé que las ventas directas son positivas, no obstante,
el 6.5% opina que son poco significativas. Por lo tanto, habria que realizar mejoras

para la satisfaccion de aquellas vendedoras.
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Tabla 35
Calificacion de ventas directas
Respuestas Porcentaje de
N Porcentaje casos
$Califventa? Me siento realizada como persona 58 10,6% 15,2%
Siento que no he crecido como 7 1,3% 1,8%
persona
Me han hecho sentir valorada y Util 147 26,9% 38,5%
He perdido tiempo sin alcanzar mis 17 3,1% 4,5%
objetivos personales
He podido ayudar a mi familia 302 55,3% 79,1%
Mi familia no se ha visto beneficiada 7 1,3% 1,8%
Otros 8 1,5% 2,1%
Total 546 100,0% 142,9%
a. Grupo

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.

El 55.3% de las mujeres sefialé que a través de la venta directa han podido ayudar

a su familia y el 26.9% sefialé que le han hecho sentir valorada y Gtil. Sin embargo,

existe insatisfaccion porque el 3.1% de las mujeres manifestaron que han perdido

tiempo sin alcanzar sus objetivos personales.

Tabla 36
Aspectos a mejorar en venta directa
Respuestas Porcentaje de
N Porcentaje casos
$Aspectmejorar? Tiempo para el pago de pedidos 104 13,9% 27,2%
Capacitacion en estrategias de 67 9,0% 17,5%
venta
Tiempo de entrega de pedidos 15 2,0% 3,9%
Beneficios sociales como 70 9,4% 18,3%
seguros privados
Bonos, incentivos o premios 177 23,7% 46,3%
Porcentaje de ganancia por venta 284 38,0% 74,3%
Modalidad de pago 17 2,3% 4,5%
Otros 13 1,7% 3,4%
Total 747 100,0% 195,5%
a. Grupo

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.

El 38% de las encuestadas opinan que se debe mejorar en el porcentaje de

ganancia por venta y el 23.7% considera que las empresas generen mayores bonos,
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incentivos o premios. El 1.7% (otros) sefiala que se debe mejorar la calidad de los
productos y que no falte mercaderia. Ademas, manifestaron que AVON cobra

demasiados valores extras.

Modelo administrativo

Tabla 37
Presupuesto inicial para ventas

Frecuencia Porcentaje valido
Valido <$50.00 16 4,18%
$50.01-$80.00 100 26,11%
>$80.00 190 49,61%
No tengo presupuesto 77 20,10%
Total 383 100,0%
Perdidos Sistema 1
Total 384

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.

Porcentaje

<$50.00 $50.01-$80.00 =$80.00 o tengo presupuesto

Figura 28 Presupuesto inicial

El 49.6% de las mujeres dispone de un presupuesto inicial de mas de $80 y el

20.1% no tiene presupuesto, por lo que recurren a préstamos o a chulqueros.



Tabla 38
Metas de ventas mensuales

Frecuencia Porcentaje valido
Valido <$100.00 83 21,78%
$100.01-$200.00 125 32,81%
>$200.00 54 14,17%
No tengo metas fijas 119 31,23%
Total 381 100,0%
Perdidos Sistema 3
Total 384

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.
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<$100.00 $100.01-5200.00 =§200.00
Figura 29 Metas de ventas mensuales

Mo tengo metas fijas

El 32.8% de las mujeres indica que sus metas mensuales son de$100.01 a $200,

sin embargo, el 31.2% no tiene metas fijas.

Tabla 39
Formas de pago
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Respuestas Porcentaje de
N Porcentaje Casos
$Formpago? Efectivo 378 75,4% 98,4%
Cheque 16 3,2% 4,2%
Transferencias bancarias 107 21,4% 27,9%
Total 501 100,0% 130,5%

a. Grupo

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.
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La forma de pago més aceptada por las mujeres de la venta directa es en efectivo
(75.4%), sin embargo, algunas de ellas aceptan transferencia bancaria o cheque.

Tabla 40
Tiempo de entrega de pedidos

Frecuencia Porcentaje valido

Valido 1-2 dias 140 36,65%
3-4 dias 137 35,86%
5-6 dias 22 5,76%
1 semana 8 2,09%
Depende de las condiciones de 75 19,63%
la empresa
Total 382 100,0%

Perdidos Sistema 2

Total 384

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.

40

Porcentaje

1-2 dias 3-4 dias 5-6 dias 1 semana Depende de las
condiciones de la
empresa

Figura 30 Tiempo de entrega de pedidos

El 36.6% opina que el tiempo de entrega de los pedidos que le realizan sus clientes
abarca entre 1-2 dias y el 35.9% sefial6 que toma entre 3 a 4 dias. EI 19.5% manifesto

que el tiempo de entrega de los pedidos dependen de las condiciones de la empresa.
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Tabla 41
Lugar de mantenimiento del dinero por ventas
Respuestas Porcentaje de
N Porcentaje casos
$Dinero? Cuenta bancaria 93 20,5% 24,3%
Domicilio 338 74,6% 88,5%
Inversion 21 4,6% 5,5%
Familia 1 0,2% 0,3%
Total 453 100,0% 118,6%

a. Grupo
Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.

El 74.6% de las mujeres mantiene su dinero obtenido por las ventas en su
domicilio, sin embargo, el 20.5% lo deposita en una cuenta bancaria, solo el 4.6% lo

invierte.

Tabla 42
Comunicacion con clientes

Respuestas Porcentaje de
N Porcentaje €asos

$Comunic? Llamadas telefénicas 143 21,9% 37,3%

Personalmente 334 51,2% 87,2%

A través de familiares y 81 12,4% 21,1%

amigos

Otros 94 14,4% 24,5%
Total 652 100,0% 170,2%

a. Grupo

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.

El 51.2% de las mujeres se comunica personalmente con los clientes, el 21.9% a
través de llamadas telefonicas. EI 14.4% (otros) lo realiza mediante WhatsApp o

redes sociales.
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Tabla 43
Frecuencia de cobros

Respuestas Porcentaje de
N Porcentaje €asos
$Frec? Diario 21 3,6% 5,5%
Semanal 129 22,2% 33,8%
Quincenal 344 59,3% 90,1%
Mensual 82 14,1% 21,5%
Otros 4 0,7% 1,0%
Total 580 100,0% 151,8%

a. Grupo
Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.

El 59.3% de las encuestadas realiza el cobro de manera quincenal, el 22.2% de
manera semanal, porque muchos de sus clientes reciben su remuneracion cada 15
dias.

Tabla 44
Momento de frecuencia de cobros

Respuestas Porcentaje de
N Porcentaje Casos
$Momentoact? Mafiana 277 39,8% 73,3%
Tarde 268 38,5% 70,9%
Noche 151 21,7% 39,9%
Total 696 100,0% 184,1%

a. Grupo

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.

El 39.8% de las encuestadas realiza el cobro en la mafana, otras prefieren hacerlo

en la tarde o noche, dependiendo de la ocupacion de sus diversas actividades.

Tabla 45
Medios de promocidn de sus productos
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Respuestas Porcentaje de
N Porcentaje €asos

$Mediprom? Redes sociales 175 30,0% 46,1%

Promocidn boca a boca 330 56,5% 86,8%

Referencias familiares y 71 12,2% 18,7%

amigos

Otros 8 1,4% 2,1%
Total 584 100,0% 153,7%

a. Grupo

El 56.5% de las encuestadas utilizan como medio de promocion de sus productos
boca a boca, ya que sus clientes se sienten satisfechos con el servicio recibido y
refieren a sus amistades a las vendedoras. Algunas de ellas manejan redes sociales y
aprovechan para dar a conocer los productos ofertados. EI 1.4% (otros) lo realizan

por WhatsApp.

Tabla 46
No6mina de sus clientes

Respuestas Porcentaje de
N Porcentaje €asos
$Nom? Manual 264 64,7% 68,9%
Digital 59 14,5% 15,4%
No llevo inventario 85 20,8% 22,2%
Total 408 100,0% 106,5%

a. Grupo

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020.

El 64.7% de las encuestadas lleva la némina de sus clientes de manera manual y el

20.8% no lleva inventario.

Tabla 47
Registro de las cuentas por cobrar y pagar
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Respuestas Porcentaje de
N Porcentaje casos
$Formreg? Manual 367 92,4% 96,1%
Digital 21 5,3% 5,5%
No llevo inventario 9 2,3% 2,4%
Total 397 100,0% 103,9%

a. Grupo

Nota. Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en Guayaquil en el afio 2020

El 92.4% de las encuestadas registra las cuentas por cobrar y pagar de forma
manual y apenas el 5.3% lo registra de manera digital, porque no dominan

herramientas tecnolégicas.

Tabla 48
Inventario de productos

Respuestas Porcentaje de
N Porcentaje €asos
$lnvent? Manual 120 30,5% 31,3%
Digital 47 11,9% 12,2%
No llevo inventario 222 56,3% 57,8%
Otros 5 1,3% 1,3%
Total 394 100,0% 102,6%

a. Grupo

El 30.5% de las mujeres no lleva inventario de los productos que tiene disponible.

Otros (1.3%) lo realiza mediante vitrina.

Tabla 49
Cubrir deudas causadas por clientes
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Respuestas Porcentaje de
N Porcentaje casos
$Cubrideu? Ahorros personales 356 87,5% 93,2%
Préstamos 46 11,3% 12,0%
Otros 5 1,2% 1,3%
Total 407 100,0% 106,5%

a. Grupo

El 87.5% de las encuestas cubre las deudas causadas por clientes que no pagan a

tiempo a través de sus ahorros personales. EI 11.3% lo realiza mediante préstamos.

Tabla 50
Incentivos o beneficios para clientes

Respuestas Porcentaje de
N Porcentaje €asos
$Incentiv? Obsequios 82 18,9% 21,5%
Rifas o sorteos 7 1,6% 1,8%
Descuentos/promociones 201 46,2% 52,6%
No doy incentivos 139 32,0% 36,4%
Otros 6 1,4% 1,6%
Total 435 100,0% 113,9%

a. Grupo

El 46.2% de las encuestadas otorga descuentos/promociones a sus clientes, sin
embargo, el 32% no da incentivos. Mientras que el 18.9% da obsequios a sus clientes.
El 1.4% (otros) corresponde a bingos, combos y capacitacion como parte de los
beneficios que otorgan a sus clientes.

En resumen, el 45.69% de las mujeres dedicadas a la venta directa se encuentran
entre 45-50 afios, el 30.29% tienen una edad entre 51-55 afios, y el 16.71% su edad

fluctta entre 50-60 afios, cuyas familias estan conformadas entre 3 a 5 personas y son
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el sustento de sus hijos. En el ambito educativo, su nivel de instruccién es de
secundaria. Su promedio de ingresos mensual es de $401-$600 y el 62.50% manifesto
que su promedio de gastos es menor a $300, lo que significaria que la mayor parte de
sus egresos esta destinado al pago de servicios basicos, alimentacion, transportacion,
salud y les resta un minimo para caprichos. En particular, el 46.68% de las mujeres
perciben entre $101 a $200 mensuales por la venta directa. El 31.25% de ellas estan
vinculadas a dos empresas y que su principal motivacion es aportar econmicamente
al hogar, por lo que la mayoria tiene méas de 10 afios en el negocio y calificaron como
positivas las ventas directas ya que han podido ayudar a sus familias, no obstante,
consideran que se debe mejorar en los porcentajes de ganancia por venta y ofrecer
bonos, incentivos o premios. El 49.6% de las mujeres dispone de un presupuesto
inicial de méas de $80 y el 20.1% no tiene presupuesto. El 92.4% de las mujeres llevan
sus cuentas por cobrar y pagar de manera manual y el 56.3% no llevan inventario o

registro de los productos.

Correlacion entre el bienestar material y ventas directas

Para la investigacion de correlacion entre las variables bienestar material y ventas
directas determinadas anteriormente en la hipétesis. En este caso, la variable
bienestar material esta constituida por elementos objetivos y subjetivos. Los
elementos objetivos son: tiempo de vinculacién, empresas vinculantes, motivacion,
tiempo de dedicacién, ganancia mensual percibida y distribucion de ingresos. Los
elementos subjetivos son: significado de las ventas directas, calificacidn de las ventas
directas y aspectos a mejorar. Para el caso de la variable ventas directas se tomé en

consideracion los aspectos para evaluar su efectividad, entre esos se encuentran:
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presupuesto inicial, metas de ventas mensuales, formas de pago, tiempo de entrega de
productos, dinero obtenido por ventas, comunicacién con clientes, frecuencia de
cobros, momento dedicado a la venta, medio empleado para atraer clientes, forma de
Ilevar nébmina de clientes, registro de cuentas, inventario de productos, manera de
asumir deudas e incentivos recibidos por la empresa fabricante. Posteriormente, se
empled el coeficiente de correlacion de Pearson, este coeficiente es usado cuando las
variables son de caracter cuantitativo; por ello se sumé los valores de la escala
determinada en el instrumento de recoleccion de datos de cada una de las variables, y

fueron transformadas de tipo cuantitativa para el analisis respectivo.

Tabla 51
Correlacion entre bienestar material y modelo administrativo
Bienestar Modelo
Material administrativo
Bienestar Material ~ Correlacion de 1 516"
Pearson
Sig. (bilateral) ,000
N 383 381
Ventas directas Correlacion de 516~ 1
Pearson
Sig. (bilateral) ,000
N 381 382

Nota**. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Acorde a los resultados de correlacién entre las variables, el coeficiente de Pearson

r=0,516 lo que indica que existe una correlacion positiva entre el bienestar material y

las ventas directas.

Tabla 52
Resumen del modelo
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Error Estadisticos de cambio
R estandar Cambio
R cuadrad dela enR Sig.
Model cuadrad 0 estimaci cuadrad Cambio Cambio
0 R 0 ajustado  oOn 0 enF gll gl2 enF
1

,516 ,266 ,264 13,631 ,266 137,468 1 379 ,000

a

a. Predictores: (Constante), Modelo administrativo

Se establece que el coeficiente de determinacién R cuadrado, es de 0,266, el cual

nos explica que aproximadamente el 26% de las ventas directas incide en el bienestar

material de las mujeres del sector noroeste de la ciudad de Guayaquil.
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Figura 31 Dispersion entre variables

Acorde a la gréafica de dispersion entre las variables bienestar material y ventas

directas se puede observar que los puntos correlacionados estan en la linea o se

acercan mucho, Por tanto, se concluye que las ventas directas inciden de manera poco
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significativa en el bienestar material, puesto que, las mujeres del sector noroeste de la

ciudad de Guayaquil tienen procesos administrativos eficientes.

Analisis de las Entrevistas

A continuacion, se presentan los resultados de tipo cualitativo obtenidos de las

entrevistas realizadas en enero de 2020 a representantes de empresas u organismos

vinculados con las ventas directas en el Ecuador, tales como Asociacion Ecuatoriana

de Venta Directa, Leonisa y Azzorti. Dicha informacion responde a los

planteamientos que guiaron el presente trabajo, tales como objetivos e hip6tesis y que

se detallan a continuacion:

Los logros obtenidos por los entrevistado coinciden en el posicionamiento de
sus marcas, generacion de empleo, alcanzar resultados en ventas y
crecimiento profesional, siendo este Ultimo aspecto uno de los beneficios que
estan mas al alcance de los altos cargos, y en menor proporcion se orienta al
personal de venta directa.

El modelo de negocio de la venta directa en el Ecuador contempla dos
procesos esenciales que definen su funcionamiento, la recepcion del pedido y
entrega de este, donde las principales areas involucradas son: operacion y
logistica.

La recepcion de los pedidos esta a cargo de la gerente de zona, quien es el
intermediario entre la empresa y la vendedora. Regularmente, el sistema para
la solicitud de los productos es semi manual, lo que incrementa el tiempo para

su envio sobre todo en temporada alta, sin embargo, en menor proporcién
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algunos han empezado a utilizar la tecnologia para agilitar este proceso,
empleando aplicativos webs que permiten facturar y despachar.

La entrega de los pedidos se realiza hasta el domicilio de la vendedora
utilizando empresas de transporte especializadas en este servicio, donde los
principales problemas son la demora en la entrega de pedidos y robos a los
transportistas al momento de acceder a zonas con altos indices de
delincuencia. Como parte de las medidas para mejorar el servicio esta el
manejo de aplicaciones de georreferenciacion por parte de los prestadores de
transporte para garantizar la entrega de los pedidos.

La vinculacién de las vendedoras es de forma voluntaria cumpliendo ciertos
requisitos (cédula, planilla de servicios basicos, teléfono de contacto, historial
crediticio, entre otros). Los beneficios que reciben por parte de la empresa son
ganancias o descuentos por productos vendidos, incentivos 0 premios por
cumplimiento de metas, créditos, reconocimientos, entre otros.

El modelo de las ventas directas ha servido de aliciente para impulsar el
bienestar subjetivo de las mujeres que participan en el negocio, ya que sienten
que aporta a su desarrollo profesional.

El nimero de vendedoras que ingresan mensualmente es variable, ya que,
depende de la empresa y los beneficios que ésta otorgue, sin embargo, existe
un alto nivel de desercidn causado por el incumplimiento de pagos de
pedidos, poco tiempo de dedicacion a las ventas, trabajar de manera
espontanea sin un plan de metas de venta, ademas de la existencia de

empresas informales que otorgan dinero rapido.
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e Los principales motivos por lo que las mujeres se dedican a la venta directa,
es por el beneficio econdmico que le genera, pagar estudios, mejorar o
comprar vivienda y carro, ademas de poder darse ciertos gustos como viajar.

e Las estrategias que aplican las empresas de ventas directas para establecer
vinculos méas duraderos entre la empresa y las vendedoras son la atencion
personalizada para colaborar en la solucion de necesidades particulares,
ademas de la innovacion y renovacion de productos y premios.

e El modelo de venta directa es exitoso segun los entrevistados, sin embargo,
manifiestan que podria mejorarse si se incorpora o se adapta la tecnologia en
la prueba de productos, comercializacion y venta.

e Se destaca que las mujeres que se dedican a las ventas directas podrian
mejorar su desempefio siempre que mejoren sus competencias para la venta,
manejen eficientemente las aplicaciones y plataformas tecnolégicas, ademas
del compromiso, responsabilidad y entusiasmo en el desarrollo de sus

funciones como vendedoras.
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Capitulo IV

Propuesta

Plan de gestion del talento humano para mejorar el desempefio de las mujeres
vinculadas a las ventas directas en diferentes empresas de la ciudad de

Guayaquil
Introduccion

Las ventas directas representan un rubro importante en la economia de las
empresas y una oportunidad laboral para aquellas personas que no cuentan con un
trabajo formal o negocio propio, y que tengan la necesidad de emprender u obtener

ingresos con el minimo de inversion.

Alrededor del mundo, el principal motor de las ventas directas son las mujeres,
quienes han visto en este modelo de negocio una forma de mejorar su economia,
elevar su autoestima, realizacion personal y profesional, entre otros aspectos que son
su principal aliciente para mantenerse vigente en esta industria como su principal

lider.

En el Ecuador las principales empresas que operan a través del modelo de negocio
de las ventas directas son Avon, Herbalife, Yanbal, Leonisa, entre otras, que tienen
maés de 20 afios en el mercado y han logrado posicionar su marca. Los tipos de

productos que ofertan estan vinculados a la belleza, lenceria, salud y bienestar.

Sin embargo, a pesar que las ventas directas generan un sinnimero de beneficios
para quienes participan en este negocio, se ha logrado determinar a lo largo de esta

investigacion, algunas problematicas respecto al modelo implementado, ya que,
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carece de acciones que refuercen el vinculo entre empresa y vendedoras, lo que ha
significado una serie de efectos que han concluido en alta desercion de personal de
venta, ademas de su poco compromiso y fidelidad hacia la organizacion, poca

productividad, entre otros.

De la misma forma, se identifico que parte de las debilidades que tienen las
mujeres dedicadas a las ventas directas es su preparacion académica, lo que le
dificulta administrar sus recursos de manera adecuada, mejorar su productividad,
adaptarse a los cambios del entorno utilizando la tecnologia como herramienta de

trabajo y alcanzar sus metas personales.

Por tanto, el plan de gestion de talento humano tiene como objetivo darle solucion
a las problematicas identificadas, aportando esencialmente a fortalecer la relaciény
compromiso entre empresa & vendedora, misma que, segun los resultados de la
presente investigacion se encuentra parcialmente contemplada en el modelo de venta
directa implementado. Ademas, se mejoraran las competencias de las mujeres que se
dedican a la venta directa, lo que se traduce en beneficios tanto para las vendedoras,
al momento de administrar sus recursos de manera eficiente y eficaz, asi como para
la empresa, ya que tendra a su disposicion un equipo de trabajo capaz de afrontar los

cambios y desafios que se puedan presentar en dicha industria.

Finalmente, el éxito de la presente propuesta radica en el compromiso y liderazgo
que ejerza la organizacion para llevar a cabo las acciones planteadas en el presente

documento al momento de su implementacion.
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Objetivo General

Estructurar un plan de gestion del talento dirigido a las empresas que tienen como
modelo de negocio las ventas directas en la ciudad de Guayaquil, con el fin de elevar
el desempefio, compromiso, fidelidad y satisfaccion de las mujeres adultas

participantes.

Objetivos Especificos

— Determinar los principios y proceso de planificacion sobre los que se
sustentara el presente plan.

— Calcular el presupuesto de inversion para la implementacion del presente plan
de gestion.

— Elaborar el plan de gestion de talento tomando como base las variables

estratégicas para la gestion del talento.

Plan de gestion y desarrollo del talento humano

Mision del plan

Mejorar el desempefio de las mujeres adultas vinculadas a las empresas de venta
directa ubicadas en la ciudad de Guayaquil, a través de la gestion del talento, lo que
permitird afianzar la relacion empresa y vendedora, elevar el desempefio y
satisfaccion de las vendedoras, asi como fidelizar y comprometer a las mismas con

los lineamientos de la empresa.
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Vision del plan

Incrementar en cinco afios la productividad, fidelizacion y satisfaccion de las
mujeres adultas vinculadas a alguna de las empresas de venta directa ubicadas en el
noroeste la ciudad de Guayaquil, mediante la implementacion del plan de gestion del

talento.
Slogan

El distintivo con el que se identificaran todos quienes esten involucrados en el plan

de gestion de talento humano sera:

“En [nombre de la empresa] T, muger, eres nuestro

 Raa d?

. .

Marco referencial de la propuesta

El desarrollo del presente plan se sustentara principalmente en las variables
estratégicas para la gestion del talento propuestas por Luna (2017) que se identifican
como atraccion del talento, desarrollo del talento y fidelizacion del talento. Para estos

efectos se alinearan cada una de las acciones a dichas variables.

De la misma forma, en la propuesta se consider6 lo referido por los gerentes
comerciales de las empresas de venta directa a quienes se realizaron entrevistas,
donde manifestaron que como parte de sus acciones han decidido priorizar al ser
humano, es decir, establecer un vinculo més cercano con sus vendedores, donde éstos

se sientan escuchados e importantes.
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Asi mismo, se tomé como base los resultados de la encuesta aplicada a mujeres del
sector noroeste de la ciudad de Guayaquil que se dedican a la venta directa, de donde

los datos que se utilizaron como punto de partida fueron los siguientes:

— Nivel académico de las vendedoras donde més del 60% tiene secundaria, lo
que sugiere que al menos cuentan con los conocimientos minimos para
involucrarse en un programa de capacitacion.

— Tipo de motivacion de las vendedoras donde al menos un 44% indicé que se
dedicaba a las ventas directas para aportar economicamente a su hogar y un
26% por realizacion personal, lo que influye directamente en la predisposicion
para poder interesarse en el presente plan , ya que, este le permitira crecer
profesionalmente y adquirir competencias que le permitan aumentar sus
ingresos.

— EIl nimero de empresas a las que esta vinculada la vendedora, donde se
determind que el 28% se encuentra vinculada a una sola empresa, lo que
permite conocer que aun cuando las dos terceras partes estén vinculadas a dos
0 M&s empresas existe un nimero representativo de mujeres que tienen un alto
nivel de fidelizacion y compromiso con una sola organizacion.

— El nivel de satisfaccion en relacion a las ventas directas donde al menos el
73% manifesto que las mismas son positivas, lo que permite deducir que
existe una alta aceptacion en razon de los efectos que las ventas directas
aportan a su vida.

— El conocimiento sobre los principios administrativos por parte de las

vendedoras, donde se determin6 que en promedio al menos un 50% carece de
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estos conocimientos, puesto que no planifican metas, no tienen inventariados
los productos en stock, utilizan sistemas manuales para contabilizar ingresos o
lista de clientes, entre otros, elementos que son esenciales para la correcta

administracion de sus recursos.

Planificacién del plan de gestién y desarrollo

APROBACION DEL
PLAN POR PARTE DE
LA JUNTA
DIRFCTIVAS

\ 4
FASE #

FASE #

FASE #

1.- Socializacién del
plan con los Gerentes
de cada area por
parte de la direccién
de talento humano
de la empresa.

!

2.- Gestién de los
recursos necesarios
para la ejecucién del
plan de gestion a
cargo de la direccién
de talento humano
de la empresa

A 4

3.- Programacion de
las acciones a
realizarse propuestas
en el nlan.

5.- Desarrollo de las
acciones propuesta en el
plan de gestion de
talento, para lo cual, se
deberd considera lo
siguiente:

Responsables por cada
una de las acciones.
Recursos a utilizarse sean

estos econdémicos,
tecnoldgicos, entre
otros.

Tiempo de ejecuciéon
para cada accion.

Ajuste a realizarse en
funcién de las
necesidades del entorno.

6.- CONTROL
7.- EVALUACION
8.- MEJORA
CONTINUA

Para estos efectos se
considerara realizar
un comité de
Seguimiento y Apoyo
para verificar los
resultados de cada
una de las acciones
contempladas en el
plan de gestion del
talento.

A
4.- Proceso de
reclutamiento y
seleccién de mujeres
adultas que

participaran en el
plan a cargo de la
direcciéon de talento

11

Figura 32 Fases del plan de gestion y desarrollo
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Elaboracion del plan de gestion del talento
Caracteristicas de las vendedoras

Es importante previo a iniciar con la elaboracion del plan de gestién del talento,
conocer las caracteristicas esenciales del equipo de trabajo al que va dirigido, por
tanto, se describen los aspectos mas relevantes que definen a la mujer adulta

vinculada a la venta directa en el sector noroeste de la ciudad de Guayaquil:

4 N N
Género Mujer
Edad *76% entre 45-55 afos
. y J
{ Y )
Estado civil *40% casadas
Nivel de educacion *60% secundaria
\ y Yy,
{ N N\
Estatus laboral *37% independiente

Acceso a internet *20% tiene acceso a internet
L y J
4 N N

Gustos *El 59% gusta de realizar paseos y viajes
Vinculacién a la *30% tiene mas de 10 afios dedicada a la venta
venta directa directa
\_ y S
é . h *El 60% aprox. trabaja en empresas que venden
Tipo de empresas productos de belleza y ropa.
Distribucion de *El 50% de los ingresos por venta directa lo
ingresos destinan para pago de salud, alimentacion y

\ servicios bésicos. Yy,

Figura 33 Caracteristicas de la mujer dedicada a las ventas directas en el sector noroeste de la ciudad
de Guayaquil
Nota. Informacién obtenida de las encuestas realizadas en el presente trabajo por parte de la autora.
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Relacion de las vendedoras con la empresa de venta directa

Las mujeres dedicadas a la venta directa manifiestan que el efecto de dicha
labor es positiva, sin embargo, existen aspectos de esta relacion que se destacan en la

siguiente tabla:

Tabla 53
Percepcion de las mujeres dedicadas a las ventas directas sobre empresas del sector

NEGATIVOS POSITIVOS
e Se deben mejorar lo porcentajes por e Sesienten valoradas, Util y realizada
venta, incentivos y premios. COmo persona.
e Eltiempo para el pago de pedidos se e Los ingresos proporcionados por la
deberia ampliar. venta directa han permitido ayudar a mi
e Los cobros extras y excesivos que familia

realizan algunas empresas.
e Capacitacién

Nota. Elaboracion del autor

Estrategias

Para el disefio de las estrategias a ejecutarse en el plan de gestién del talento para
las mujeres adultas dedicadas a las ventas directas en la ciudad de Guayaquil se

consideraran tres variables, que se detallan a continuacion:

Variable 1. Atraccion del talento

ESTRATEGIA OBJETIVO ACTIVIDADES INDICADORES RESPONSABLE

DE MEDICION
Estructuracion Seleccionar Reclutamiento ¢ mu lutad Serente o Jefe de
- mujeres reclutacas N -z
de grupo de mujeres 5 Fmujeres convocadas > Ireccion de
ventas dedicadas a la Seleccion [alento Humano.
eficientes venta directa Gerente de zona

# mujeres seleccionadas
# mujeres reclutadas

que tengan el
perfil  idoneo

para

potencializarlas # mujeres asistentes
como # mujeres convocadas
vendedoras

junior.




Socializacion
de la cultura
organizacional

Presentar al Talleres de Gerente o Jefe de
equipo de induccibn Direccién de
venta la cultura Talento Humano.

organizacional
de la empresa

Resultados esperados:

e Contar con un grupo de vendedoras con potencial para el desarrollo de competencias
especificas en ventas, administracion y TIC’s

e Lograr que las mujeres conozcan y se identifiquen con la cultura organizacional de la
empresa, con el fin de que alinie los mismos con su planificacion de trabajo como
vendedoras junior.

e Crear un canal de comunicacién bidireccional que fortalezca las relacién empresa y
vendedora a fin de crear un entorno laboral positivo, mantener el entusiasmo y
motivacién de las vendedoras por ser parte de la organizacion.

Elaborado por: Autor

Desarrollo de las actividades

Reclutamiento de mujeres dedicadas a la venta directa. Para llevar a cabo esta

actividad se debe:
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¢ Realizar la convocatoria a las mujeres que se dedican a la venta directa en el

sector noroeste de la ciudad de Guayaquil para la entrega de sus hojas de vida

por parte de la Direccion de Talento Humano.

e Analizar la hoja de vida de cada vendedora y verificar que cumpla con el

perfil minimo requerido para iniciar con el proceso de formacion por

competencias laborales para convertirse en “Vendedora Junior” de la empresa

a la cual postulo.

Tabla 54

Perfil minimo requerido

Formacion: Bachillerato concluido

Tiempo minimo de relacién con la empresa: 5 afios
Género: Femenino

Edad: 45-60 afos

Elaborador por: Autor



107

e Entrevistar a las mujeres que cumplen con el perfil minimo requerido para

explicar sobre el proceso de formacion, beneficios, ademas de utilizar este

momento para determinar quienes realmente estan interesadas en ser parte del

proceso de formacion.

Socializacién de la cultura organizacional. Para efectos de llevar a cabo esta

actividad se debe:

e Elaborar el programa y logistica requerida para efectuar el taller de induccion.

e Extender la invitacion para el taller de induccion a las mujeres que formaran

parte del proceso de formacion.

e Llevar a cabo el taller de induccidn, el cual debe contemplar:

— Bienvenida por parte del gerente general o algin representate de la

empresa de venta directa.

— Presentacion de la historia, cultura organizacional y caracteristicas

generales de la empresa.

— Recorrido por las areas administrativas y operativas de la empresa.

— Finalizacion del taller de induccidn con dindmicas de motivacion.

Variable 2. Desarrollo del talento

ESTRATEGIA

OBJETIVO

ACTIVIDADES

INDICADORES RESPONSABLE
DE MEDICION

Implementacion
de cursos de
formacion  por
competencias
laborales

Elevar el nivel
de  formacion
académica de
las mujeres
dedicadas a la
venta directa en
la ciudad de
Guayaquil, con
el fin de mejorar
su desempefio.

Enlace y
contratacién
instituciones 0
centros de
formacion

acreditados.

# institutos contratados Gerente o Jefe de
# INSTITUTOS contactados Direccion de

Talento Humano.
Gerente General

# cursos programados

# total de cursos proyectados
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Seguimientoy  Verificar el
evaluacion del cumplimiento
desempefio de del objetivo

las vendedoras
capacitadas

propuesto en
relacion a la
formacion de las
vendedoras.

Resultados esperados:

Elaborar la
programacién de los
Cursos.

Iniciar convocatoria
y proceso de
inscripcion

Realizar la logistica
pertinente previo al
desarrollo de los
Ccursos, que consiste
en el gestionamiento
de espacio o aula,
material de trabajo,
entre otros.

Desarrollar los
cursos de formacion
segun programacion

# mujeres inscritas

Gerente o Jefe de
Direccion de
Talento Humano.

# mujeres convocadas

# recursos obtenidos

Representante del
instituto o centro
de formacién.

Gerente o Jefe de
Direccién de
Talento Humano.
Gerente o Jefe de

# recursos requeridos

# participantes aprobadas

# participantes mscritas

Direccion de

T-'"nto Humano.
artamento
1ciero.

# asistentes por curso  Gerente o Jefe de

# participantes mscntOSDirECCién de

# participantes reprobadas

establecida
Entrega de
certificados y

clausura de cursos
de formacién

# participantes inscritas

# asistentes
# invitados

# certificados entregados

Reuniones entre
representantes de la
empresa y
vendedoras para
verificacion de

cumplimiento  de
metas.

# certificados elaborados

# metas alcanzadas

# metas proyectadas

# pruebas realizadas

Talento Humano.
Facilitadores del
instituto de
formacion.

Gerentes
Comercial
Gerente Zonal
Direccion de
Talento Humano.
Delegados de
instituto o centro
de formacién.
Gerente
Comercial

Jefe o Director de

# pruebas proyectadas 1alento Humano

e Mejorar el nivel académico y perfil profesional de las vendedoras.
e Motivar y elevar el nivel de satisfaccion de las vendedoras en relacion a su
vinculacién con la empresa de venta directa.
o Verificar que las vendedoras utilicen los conocimientos adquiridos para el
desarrollo de sus actividades.
e Medir el desempefio de las vendedoras en concordancia con los cursos de
formacién realizados y aprobados.
e Obtener resultados confiables que permitan tomar decisiones de mejora continua en
relacién al desempefio de las vendedoras.

Elaborado por: Autor
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La organizacion y exito de los cursos de formacion requiere de una seleccion
idonea de quien sea el instituto o centro de formacion que provea dicho servicio
educativo, por tanto se debe considerar:

e Que esté acreditado ante los 6rganos regulares de educacion.

e Que sea reconocido en el mercado por la calidad del servicio que oferta.

e Que envie propuesta de los cursos de formacién solicitados por la empresa
de venta directa, el cual debe contener:

— Duracion de los cursos que se impartiran, donde el nimero de horas
por cada curso debe ser igual o mayor a 30 horas de acuerdo al
nivel de complejidad de cada uno de ellos.

— Detalle de la metodologia de ensefianza-aprendizaje y procesos de
evaluacion que se efectuard por cada curso de formacion, donde se
solicitara que los mismos sean adaptados segun el perfil académico
de las vendedoras.

— Presupuesto econémico por cada curso de formacion, donde se
considerara que el mismo no supere los $11.76 USD (Once dolares
de los Estados Unidos de América con 76/100 centavos) por hora
clase.

En lo que corresponde a los cursos de formacion y considerando el perfil inicial de
las vendedoras en funcion de los resultados de la encuesta, la opinién de los
respresentantes de alguna de las empresas de venta directa y las necesidades de
formacion requeridas para este modelo de negocio, se recomienda los cursos de

formacion que se detallan a continuacion:
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Tabla 55
Cursos de formacion
Curso Contenido minimo Duracion
sugerida
Calidad en el e Elservicioy lacalidad 30 horas
servicio e La comunicacion y su aplicabilidad en el
servicio
e Momentos de verdad que inciden en la
percepcidn del servicio otorgado.
e Técnicas para proveer servicio de
calidad.
Gestion de la e Manejo basico del paquete Office (Excel 40 horas
informacion a y Word principalmente)
traves de las e Manejo eficiente de las redes sociales
TIC’s para el desarrollo de publicidad y ventas.
e Elaboracién de pedidos, pagos, entre
otros a través de plataformas digitales.
Gestion e Elaboracion de planificacion en base a 40 horas
Administrativa metas y objetivos.
e Organizacion y uso eficiente de recursos.
e Técnicas de direccion y control.
e Proceso de mejoramiento continuo.
e Finanzas para no financieros
Gestion de e Las ventas y su impacto en la 40 horas
productividad y rentabilidad del negocio.
Ventas ¢ Planificacion del proceso de ventas

Técnicas de ventas.
Herramientas para la medicion vy
seguimiento de las ventas

Elaborado por: Autor

Para el seguimiento y evaluacion del rendimiento de las vendedoras, la

empresa de venta directa debe:

e Realizar reuniones de trabajo para dar seguimiento al planteamiento y

cumplimiento de metas de venta, aplicacion de procesos administrativos



para la planificacion, organizacion, direccion y control de las actividades

inherentes a su trabajo como vendedoras, utilizacion de las plataformas

tecnoldgicas disponibles para la gestion de sus ventas y todas las

operaciones que se deriven de su labor como realizacion de pedidos en

linea, elaboracién de reportes de venta, pago o transferencias bancarias,

inventario de mercaderia, ingresos percibidos por las ventas, némica de

clientes, cartera vencida, entre otras.

Variable 3. Fidelizacion del talento

ESTRATEGIA OBJETIVO ACTIVID INDICADORES RESPONS
ADES DE MEDICION ABLE
Plan de Incentivar el Publicaci6 Gerente 0
compensacién  cumplimiento de n en Z# vendedoras ganadoras — jefg de
X . # vendedoras totales . .,
“Mejor resultados medios Direccion de
vendedora” digitales vy Talento
fisicos la Humano.
denominaci
on “Mejor
Vendedora
Entrega de
premio a la
mejora
vendedora
Paseos de Lograr que las Programaci # vendedoras asistentes  Gerente 0
integracion, vendedoras se sientan 6nde # vendedoras invitadas  Jefe de
renovacion e parte de la empresa. paseos de Direccién de
innovacién Establecer vinculos integracién Talento
efectivos de . Humano.
comunicacién empresa y  Invitacion
vendedora. personaliza
Mantener el interés, daacada # reconocimientos entregados
motivacion y fidelizacion miembor # vendedoras asistentes
de la vendedora hacia la del equipo
empresa. de
vendoras
junior.
Traslado
hacia el
lugar
donde se
realizara la
integracion

Actividade
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Sy
dindmicas
de
integracién
Entrega de
certificados
de
reconocimi
ento.
Resultados esperados:
e Fortalecer y mantener la relacién entre la empresa y las vendedoras.
e Lograr que las vendedoras se sientan parte de la empresa como pieza clave en el éxito
organizacional.
e Elevar los niveles de compromiso y fidelizacién de las vendedoras hacia la empresa.
e Empoderar a las vendedoras de su proceso de crecimiento personal, profesional y
laboral.
e Crear experiencias memorables en las vendedoras que permitan elevar su nivel de
satisfaccion en relacion a la empresa de venta directa a la que pertenece

Elaborado por: Autor

Para el desarrollo de las estrategias de fidelizacion la empresa de venta directa

necesita;

e Tener los resultados del rendimiento de las vendedoras junior en base a los

siguientes criterios:

Tabla 56
Criterios para la seleccion de la mejor vendedora
Criterio Valoracion

Incremento de venta 0.2 puntos
Utilizacion de TIC’s para la gestion de 0.25 puntos
ventas.
Incremento de clientes 0.15 puntos
Recuperacién de cartera vencida 0.3 puntos
Pago puntual de créditos 0.1 puntos
Total 1 punto

Nota. La seleccién de criterios se fundament6 en las competencias adquiridas y los resultados
esperados. La valoracion en relacién a la complejidad para alcanzarlos.

Una vez obtenido los resultados en base a los criterios antes expuestos se dara a

conocer a traves de los diferentes medios digitales y fisicos con los que cuenta la
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empresa de venta directa a la o las mejores vendedoras. Esta distincion se realizara

cada mes después de haber concluido los cursos de formacién.

Los paseos de integracidn se llevaran a cabo dos veces al afio, por lo cual se
deberé considerar lo siguiente:

— La duracién del paseo dependera del sitio donde se lleve a cabo, por tanto, es
esencial que al inicio se seleccione el lugar para definir anticipadamente el
tiempo en el que se ejecutara el mismo. Esta actividad es de exclusiva
responsabilidad de la empresa de venta directa.

— Cada una de las vendedoras deberé recibir una invitacion personalizada
manifestando el motivo, lugar y fecha.

— Para el desplazamiento se debe contactar una empresa con los permisos
correspondientes para trasladar personas.

— El desarrollo de las dindmicas estara a cargo de un especialista en animacion y
recreacion, propuesta que se deben entregar previo al viaje al Departameno de
Talento Humano por parte del oferente, donde se deben contemplar actividades
de relajacion, motivacidn, integracion, destrezas fisicas e intelectuales. Todas
estas deben estar estructuradas de acuerdo al perfil del grupo y el entorno donde
se rodean.

— La entrega de certificados de reconocimiento requiere que la empresa de venta
directa valore los siguientes criterios: tiempo de permanencia en la empresa,
puntualidad (reuniones, compromisos adquiridos con la empresa, entre otros).
Los certificados se los entregara como pendltimo punto en la reunion de

integracion.
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Cronograma para el desarrollo del plan
Tomando en cuenta cada una de las fases y las metas que conforman el

presente plan, se propone el siguiente cronograma para su ejecucion:

Tabla 57
Cronograma de ejecucion plan de gestion talento humano
Actividades 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

me mes mes mes mes mes mes mes mes mes mes mes
S

Fase 1

Socializacion del plan X

Aquision de recursos para el X

desarrollo de los

Programacion de las acciones X

a realizar

Fase 2

Proceso de Reclutamiento y X
Seleccion de mujeres para ser

parte del plan de gestién del

talento
Taller de induccioén X
Enlace y contratacion X

instituciones o centros  de

formacion acreditados.

Elaboracién de programacion X

de los cursos.

Iniciar convocatoria y proceso X

de inscripcion

Logistica previo al desarrollo X

de los cursos

Desarrollo de los cursos de X X X

formacion

Entrega de certificados y X

clausura de cursos de

formacion

Fase 3

Reuniones entre la empresa y X

vendedoras

Elaboracidon de prueba préctica X X
Seleccion y publicacion de la X

mejor vendedora

Entrega de premio a la mejora X
vendedora

Programacién de paseos de X
integracion.

Invitacion personalizada a X
cada miembor del equipo de

vendoras junior

Desarrollo del paseo X
Entrega de certificados de X
reconocimiento

Elaborado por: Autor



Presupuesto y financiamiento

En lo que respecta al presupuesto para la ejecucion de dicho plan se presenta lo

siguiente:
Tabla 58
Presupuesto del plan de gestion del talento humano
DETALLE UNIDAD DE CANTIDAD COSTO TOTAL
MEDIDA UNITARIO
Fase 1 $ 755.00
Material para taller Folletos 100 $0.25 $25.00
de socializacion
Proyector Alquiler 1 $40.00 $40.00
Laptop Alquiler 1 $20.00 $20.00
Local Alquiler x dia 1 $70.00 $70.00
Refrigerio Pack 100 $2.00 $200.00
Camisas+bordado Pack x 2 40 $10.00 $400.00
Fase 2 $4274.00
*Facilitador o *Horas 150 $11.76 $1764.00
Instructor
Material de trabajo Folletos 160 $2.00 $320.00
Salones de Alquiler x hora 150 $10.00 $ 1500.00
capacitacion (incluye equipos y
mobiliario)
Certificados Impresiones 40 $1.00 $40.00
Cena buffet Platos (incluye 60 $7.50 $450.00
sillas y mesas
vestidas, saloneros,
cristaleria, etc.)
Local para clausura Alquiler x dia 1 $ 200.00 $200.00
Fase 3 $1579.08
Material de trabajo Kit (Agenda, 40 $5.00 $200.00
para talleres de esfero)
evaluacion
Utiles de oficina Kit (marcadores, 10 $2.00 $20.00
hojas, etc.)
Premios e incentivos Ganadores (Noche 3 $ 150.00 $ 450.00
de alojamiento en
resort)

Finca (Paseo de Alquiler 1 $ 250.00 $ 250.00
integracion)
Animador Horas 8 $11.76 $94.08
Alimentacion Almuerzos 50 $4.50 $225.00
Alquiler Bus Dia 1 $300.00 $300.00
Certificados de Impresiones 40 $1.00 $40.00
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reconocimiento

Varios $660.80
**Imprevistos Porcentaje 10 $ 6608.08 $660.80
Presupuesto Total $7268.88

Nota. Los valores son referenciales. El presupuesto estd destinado para 40 vendedoras que es el
nimero de personas que podria ser manejado por un facilitador y la capacidad de un salon tipo
escuela. *EI costo hora se ha considerado en funcion del pago minimo realizado al personal académico
titular auxiliar dispuesto en el Reglamento de Carrera y Escalafon del profesor e investigador del
sistema de educacion superior (2017) mas el 12% del IVA.** Este valor fue calculado en base a la
suma de los rubros de cada fase y sera utilizado siempre que exista la necesidad debido a
eventualidades.

En lo que respecta al financiamiento se llevara a cabo de la siguiente manera:

Tabla 59
Financiamiento del plan de gestion del talento humano
DETALLE FUENTE OTRAS FUENTES OBSERVACIONES
EMPRESA DE DE
VENTA DIRECTA FINANCIAMIENTO
FASE 1 83% 17% El alquiler del sal6n y equipos (laptop

y proyector) se gestionara a través de
instituciones  publicas, como Ila
Universidad de Guayaquil, Centro
Polifuncional Zumar, entre otras
instituciones que cuentan con dichos
requerimientos.

FASE 2 80% 20% El moddulo de Gestibn de las
Informacion a través de las TIC’s se
efectuard en los Centros Multimedia
Municipal Zumar y Pascuales, los
cuales se dictan de manera gratuita.
Se espera gestionar el salén para
impartir los deméas mddulos, que
significaria una reduccién adicional

del 35%.
FASE 3 100% Este rubro por sus fines y naturaleza
deben ser cubiertos por la empresa
VARIOS 100% ejecutora del proyecto.

Nota. Los sitios que con los que se espera gestionar ciertos recursos para el desarrollo del presente plan
han sido considerados por la naturaleza de los servicios que prestan a la comunidad de manera gratuita,
sin embargo, previo a la ejecucion del presente proyecto, cada empresa debe acercarse para efectuar
los convenios pertinentes, ya que, dichos trdmites son personales.
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Conclusiones

Como parte de los objetivos especificos se determind en primera instancia
“Estructurar los aportes tedricos y conceptuales que permitan sustentar y comprender
las variables implicitas en la presente investigacion”, concluyendo asi que, estos
estudios realizados son bastantes limitados, ya que las conceptualizaciones referidas
hacen énfasis en las caracteristicas que lo definen — venta personalizada, flexibilidad
de horarios, baja inversidn, entre otros aspectos que lo destacan-, sin embargo, poco
profundiza en el entendimiento e interaccion de los actores claves, los elementos que
la conforman, y las condiciones del entorno donde se desarrolla. Asi también, el
sistema concebido para explicar su funcionamiento se centra en la produccion y
entrega de bienes, considerando el capital humano como el canal o intermediario para
comercializar e impulsar la venta de sus productos.

El tanto el segundo objetivo especifico fue “Determinar el marco referencial que
describa los aspectos que definen el modelo de negocio de las ventas directas que
utilizan las principales empresas en el Ecuador”, de lo cual se concluye que estas
empresas por intermedio de representantes independientes comercializan sus
productos al consumidor final. Las empresas de venta directa o0 multinivel se han
organizado a través de asociaciones, en el Ecuador existen 26 empresas afiliadas en la
Asociacion Ecuatoriana de Ventas Directas, siendo las principales, Avon, Herbalife
del Ecuador, Oriflame, Yanbal, Belcorp, Leonisa, Omnilife, entre otras. Las empresas
de venta directa se ubican como la tercera industria econdmica del pais para el afio
2015, representando asi el 10.2% del PIB segun datos del Banco Central del Ecuador.

Los ingresos por ventas para el 2015 ascendieron a USD 703.505.843 y segun el
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estudio de la AEVD (2017) denominado ‘Vendedores Independientes’, se obtuvo que
el 71% de las encuestadas tiene vivienda propia con un nivel de instruccion
mayormente secundaria. En cuanto a los ingresos el 60% gana en promedio entre $
500.00 a $ 1500.00 délares americanos, dedicandole en un 41% de una a cuatro horas
diarias a la venta directa.

Otro objetivo fue “Identificar el aporte de las ventas directas al bienestar material
de las mujeres del sector noroeste de la ciudad de Guayaquil.”, del cual se concluye
que el enfoque de la investigacion es mixto, puesto que analiza e interpreta datos
cuantitativos y cualitativos. Los resultados de la encuesta demuestran que el
promedio de ingreso mensual percibido por la venta directa oscila entre $101 a $200
mensuales y el gasto promedio en el hogar fluctda entre $301-400 para las
vendedoras independientes, por tanto, las ventas directas son valores extras que
contribuyen al pago de servicios basicos, alimentacion, transportacion, salud. En el
ambito de caprichos, el 59.7% tiene disponible menos de $30 para este rubro. El
49.6% de las mujeres dispone de un presupuesto inicial de mas de $80 y el 20.1% no
tiene presupuesto, por tanto, recurren a préstamos para pago de los productos a las
empresas. Ademas, el 92.4% de las mujeres llevan sus cuentas por cobrar y pagar de
manera manual y el 56.3% no llevan inventario o registro de los productos.

Ademas, se comprueba la hipotesis planteada ¢ Las ventas directas inciden en el
bienestar material de las mujeres del sector noroeste de la ciudad de Guayaquil?, la
correlacion entre las variables, dio como resultado que el coeficiente de Pearson
r=0,516 lo que indica que existe una correlacion positiva entre el bienestar material y

las ventas directas (modelo administrativo).
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J4

Finalmente, en el estudio se planted “Proponer un plan de gestion del talento
humano para mejorar el desempefio de las mujeres vinculadas a las ventas directas en
diferentes empresas de la ciudad de Guayaquil”, por lo que, los resultados de la
investigacion permitieron direccionar la propuesta a un “Plan de Gestion del Talento
Humano” dirigido a las mujeres que se dedican a la venta directa en el noroeste de la
ciudad de Guayaquil. Dicho plan tiene como objetivo mejorar el desempefio de las
vendedoras, lo que genera beneficios esenciales para las empresas ya que incrementa
su productividad y rentabilidad. Asi también, parte de los objetivos que se pretenden
alcanzar a traves de las diferentes acciones que se proponen estan enfocadas en
motivar, comprometer, mantener el interés y fidelizar a las vendedoras hacia la
organizacion. En conclusion, promover las diferentes acciones a traves del plan, seria
una inversion para la empresa ejecutora, ya que creara canales de comunicacion
efectivas con sus vendedoras, lo que da como resultado una relacién sostenible y

ventajosa para ambas partes sobre todo en materia econémica, laboral y profesional.
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Recomendaciones

Los aportes tedricos y metodolédgicos que abordan el modelo de las ventas directas
deberian estudiar los elementos y actores que se presentan en el sistema propuesto, a
fin de comprender su rol, aporte y relacion con todos los procesos que implica el
mismo, sin descuidar los aspectos esenciales que caracteriza este tipo de negocio
“venta personalizada”. Ademas, interiorizar en la importancia e influencia que tienen
las vendedoras sobre el cliente, y hasta donde éstas podrian tener impacto en la toma

de decision de la compra.

Las ventas directas han tenido por mucho tiempo un modelo tradicional basado en
la venta personalizada a través de la utilizacion de catalogos, sin embargo, en la
actualidad la tecnologia es fundamental para promover el desarrollo de las empresas,
por lo tanto, se sugiere que las mismas creen mecanismos para impulsar la utilizacion
de este tipo de plataformas para el desarrollo de los procesos inherentes a la venta

directa por parte de su equipo de trabajo.

Es importante para las empresas dedicadas a la venta directa que promuevan
espacios de integracion con los vendedores, puesto que, el modelo de negocio sobre
el cual se sustenta dicha industria esta enfocada mayormente en la productividad y no
en la potencializacion del talento humano que posee, por tanto, eso podria significar

altos costos para la organizacion.

La formacion académica es un aliciente para las mujeres dedicadas a la venta
directa y una inversion para las organizaciones, pues, en ambos casos se aplicaria el

principio “Win-Win”, ya que, los beneficios se verian reflejados en ambas partes, por
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tanto, es importante que se desarrollen estrategias que consoliden esta relacion y
creen escenarios adecuados para incrementar la demanda, posicionarse en el mercado,

entre otros.

La implementacion de un plan de gestion del talento requiere de la participacién
voluntaria y compromiso de todas las partes involucradas, por tanto, se recomienda
que, la parte proponente realice un sondeo previo con el fin de evitar derroche de
dinero, omisidn de procesos previos de socializacion, entre otros aspectos que serian

la base para alcanzar los resultados propuestos.
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Apéndice A Encuesta aplicada a mujeres vinculadas a la venta directa en
Guayaquil

Objetivo. Determinar el impacto de las ventas directas en el bienestar material de las mujeres que viven en el
sector noroeste de la ciudad de Guayaquil

DATOS DEMOGRAFICOS

A. Edad:
(O Menos de 45afios [ 45-50 afios O 51-55afios [ 56-60 afios [ 61 afios 0 mas

B. Estado civil:
O Soltero [ Casado QUniénLibre  QDivorciado  Viudo

C. Nivel de Educacion:
QPrimaria O Secundaria  QUniversitaria [ Postgrado / Maestria / PhD.

D. Miembros de la familia
O Menos de 3 personas O 3-5 personas O 6-8 personas Q 9 personas

0 mas

E. Estatus laboral
QO Empleado dependiente QO Independiente 0 Ama de casa

QNegocio propio O Desempleada Q Otros.  ¢cual?

F. Sustento de la familia
QPapa [Q Mama O Hijos [ Ofros. scudl?

G. Promedio de Ingresos mensual por familia
Q0 Menos de 200 USD

0 201-400 USD
0 401- 600 USD
0 Mas de 600 USD

H. Promedio de gastos mensual por familia
0 Menos de 300 USD

0 301-400 USD
O 401-500 USD
0 Més de 500 USD

VIVIENDA

I. Propiedad
O Propia O Alquilada O Familiar O Otros. 4cudl?
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J. Tipo

0 Cemento O Caria O Mixta O Otros. 4cudl?

K. Piso

O Cemento Q Tierra [ Baldosas Q Otros. ¢cual?

L. Servicios

O Agua potable [ Luz QO Teléfono fjo [ Internet O Otros 4 cual?

ALIMENTACION

M. Frecuencia
[ Una vez al dia O Dos veces al dia O Tres veces al dia O Otros. ¢cudl?

N. Disponibilidad de recursos diarios
O Menos de $5.00 0 De $5.01-$10.00 0O De$10.01-$1500 [Masde$

15.00

0. Compra
O Tienda O Mercado municipal QSupermercados QO Otros. 4 cual?

TRANSPORTE

P. Tipo
O Propio O Alquilado O Bus publico QTaxi O Otros. ¢ cudl?

Q. Disponibilidad de recursos diarios
O Menos de $ 1.00 0 De$1.01-$3.00 0 De $3.01-$5.00 O Mas de $

5.00

VESTIMENTA

R. Disponibilidad de recursos anual
0 Menos de $ 30.00 0 De$30.01-$6000 3 De$60.01-$100.00 [ Masde$ 100.00

S. Lugar de compra
O Bahia O Catélogo QO Supermercados QO Centros comerciales

O Otros. ¢cudl?

CAPRICHOS

T. Disponibilidad de recursos mensual
0 Menos de $ 30.00 0 De $30.01-$60.00 [ De$60.01-$100.00 [ Masde$ 100.00

U. Tipo
Q Cine O Bar/ Discoteca O Paseos QO Viajes O Restaurantes

O Otros. ¢ cudl?

BIENESTAR MATERIAL DE LAS VENTAS DIRECTAS (OBJETIVO)




V. Vinculacion a la venta directa
O Menosde 1afio [ 1-3 afios

W. Empresas vinculantes

Q3-5afios [ 5-7 afios
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O 7-9afios [ Mas de 10 afios

Q Una Q Dos Q Tres [ Masde tres

;Cuales?

X. Motivacion
O Ocupar el tiempo libre

(O Aportar econémicamente al hogar
O Sustentar los gastos del hogar

O Adquirir bienes materiales

O Realizacion personal

O Otros. ¢cudl?

Y. Tiempo de dedicacion al dia
O Menos de 2 horas

Z. Ganancia mensual percibida
0 Menos de 100 USD

AA. Distribucion de ingresos
(O Estudios

O Servicios bésicos
O Transporte/movilizacion
0 Compra de bienes (casa, carro, efc.)

O 2- 3 horas

0 101-200 USD

O 3-4 horas O Mas de 4 horas

0 201- 300 USD O Més de 300 USD

O Salud O Alimentacién

O Mejoramiento de vivienda
O Pago de préstamos
O Otros. 4cudl?

[ Vestimenta
O Alquiler de vivienda

BIENESTAR MATERIAL DE LAS VENTAS DIRECTAS (SUBJETIVO)

BB. Las ventas directas son:
O Muy positiva

O Nada significativas

CC. Las califico asi porque:
0 Me siento realizada como persona

O Me han hecho sentir valorada y il

personales
Q He podido ayudar a mi familia

O Otros. ¢ cual?

O Positivas O Poco Significativas

O Negativas
O Siento que no he crecido como persona
O He perdido tiempo sin alcanzar mis objetivos

QO Mi familia no se ha visto beneficiada

DD. ¢ Cual de los siguientes aspectos cree podrian mejorar o implementar las empresas con

las que usted trabaja?
O Tiempo para el pago de pedidos
O Tiempo de entrega de pedidos
[ Bonos, incentivos o premios
O Modalidad de pago (T/C, cheque)

O Capacitacion en estrategias de venta

O Beneficios sociales como seguros privados
O Porcentaje de ganancia por venta

O Otros. ¢ cual?
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MODELO ADMINISTRATIVO

EE. ¢ Cual es el presupuesto inicial con el que cuenta para realizar los pedidos de sus clientes?

0O Menos de $ 50.00 0 De$50.01-$80.00 [ Masde$80.00 0 No tengo presupuesto
FF.¢Cuales son sus metas de ventas mensuales?

0 Menos de $ 100.00 0 De $100.01-$200.00 [ Mas de $200.00 0 No tengo metas fijas
GG. ¢ Cual de las siguientes formas de pago usted acepta?

O Efectivo Q Cheque O Transferencias bancarias QOtros. 4cual?

HH. ¢Cual es el tiempo de entrega de los pedidos que le realizan sus clientes?

O 1a2dias O 3a4ddias O 5a6dias O Una semana

(O Depende de las condiciones de la empresa QOtros. 4cual?

Il. ¢Dénde mantiene el dinero obtenido de sus ventas?
O Cuenta bancaria O Domicilio (billetera/ agenda) QOtros. ¢cual?

. £Como es la comunicacion con sus clientes?
JJ.¢C I lientes?
O Llamadas telefonicas O Personalmente O A través/ familiares & amigos

O Otros. ¢cudl?

KK. ¢Cual es la frecuencia de cobros a sus clientes?
O Diario O Semanal O Quincenal O Mensual QOtros. ¢cual?

LL.¢En qué hora del dia usted realiza las actividades vinculadas a las ventas directas (cobro, pago,
entrega, etc.)?
O Mariana O Tarde O Noche

MM. ¢Qué medios utiliza para promocionar sus productos y conseguir mas clientes?
O Redes sociales O Promocién boca a boca (personal) O Referencias familiares y amigos

QOtros. ¢cual?

NN. ¢De qué manera lleva la ndmina de sus clientes?
O Manual (agenda) O Digital QO No llevo inventario

QOtros. ¢cual?

00. ¢De qué forma lleva el registro de las cuentas por cobrar y pagar?
O Manual (agenda) O Digital O No llevo inventario

QOtros. ¢ cual?

PP. ¢De qué forma lleva el inventario de los productos que tiene disponible?
O Manual (agenda) O Digital O No llevo inventario

QOtros. ¢ cual?

QQ. ¢ Cuadl de las siguientes opciones usted utiliza para cubrir las deudas causadas por clientes que
no pagan a tiempo?
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(O Ahorros personales (O Préstamos QOtros. ¢cual?

RR. ¢Qué tipo de incentivo o beneficios ofrece usted a sus clientes para mantener su fidelidad o
recuperar su confianza?

O Obsequios O Rifas o sorteos O Descuentos/Promociones

ONo doy incentivos QOtros. 4cual?
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Apéndice B Entrevistas

UNIVERSIDAD CATOLICA SANTIAGO DE GUAYAQUIL
SISTEMA DE POSGRADO
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Entrevista aplicada a representantes de empresas de venta directa en Guayaquil

Objetivo. Conocer la opinién de las directores regionales o representantes de empresas de ventas directas
localizadas en Guayaquil, en relacién al impacto de las ventas directas para las mujeres del noroeste de
Guayaquil y como es el modelo de negocio de las compafiias donde trabajan.

EMPRESA A LA QUE REPRESENTA: Asociacion Ecuatoriana de Empresas de Venta Directa,
AEVD

TIEMPO EN LA EMPRESA: 11 anos, 19 en la industria de la venta directa

CARGO: Directora Ejecutiva

o ¢Qué tiempo lleva vinculado (a) en la empresa? 11 afios.

o ¢Cudles son los principales logros que ha obtenido siendo parte de esta empresa? Lograr que las
autoridades, la sociedad y la comunidad en general, conozca més de cerca lo que somos como sector,
como canal de comercializacién, como dinamizador de la economia de nuestros paises. El
fortalecimiento de la imagen de la venta directa. Aun tenemos desafios, pues cada cierto tiempo,
surgen nuevas inquietudes relacionadas con el sector al cual representamos, por parte de las nuevas
generaciones que se van adentrando en el &mbito laboral, empresarial y del emprendimiento.

o ¢Cuél es la estructura organizacional de la empresa?, ;en qué nivel se encuentra usted? Soy la
Directora Ejecutiva. Contamos con un Directorio conformado por los representantes de las empresas
de venta directa. La autoridad maxima de gobierno gremial, es la asamblea general, compuesta por
todas las empresas miembros de la AEVD.

o ¢Cudles son los procedimientos internos que maneja su empresa para poder receptar y entregar los
pedidos a los vendedores independientes? Como Asociacion no manejamos ese tipo de
procedimientos. Las empresas de venta directa estdn ahora inmersas en las nuevas tecnologias;
todas cuentan con catélogos on-line y muchas de ellas, incluso han adoptado app’s que les permiten
exponer y demostrar productos, hacer pedidos, llevar estados de cuentas y otras actividades propias
de los negocios que se manejan a través de empresarias/os independientes. Los pedidos son
receptados a través de estas herramientas tecnoldgicas, generalmente por smartphones, también
telefénicamente o por correo electrdnico. Los productos son enviados a través transportistas que
llevan el producto directamente a las empresarias independientes y éstas se encargan de entregar
personalmente, a los clientes finales. En cuanto a los procesos internos, cada empresa cuenta con
sistemas integrados que facilitan la operacién de la distribucién y la logistica del negocio. SupplyChain,
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es el area encargada de todo este proceso y para manejar un centro de distribucion de una empresa
de venta directa, se debe contar con una infraestructura propia para la operacién, que a proposito es
sumamente compleja y distinta a los sistemas de una empresa meramente de retail.

¢ Cudles son los principales problemas que se evidencian en el proceso de recepcion y entrega de los
pedidos? Con ayuda de la tecnologia, los inconvenientes que se presentaban tiempo atras, se han ido
reduciendo; sin embargo, ain persisten fres temas que merecen atencién: 1) la ubicacién de las
direcciones de las empresarias independientes, pues dan direcciones referenciales mas no exactas, lo
cual dificulta la entrega de los productos. Por esta razén, muchas empresas ahora se apoyan en
sistemas geo referenciales o geolocalizacion. Se procura nombrar a una empresaria nueva, en su
domicilio o lugar donde siempre se le hara la entrega de los productos. Por medio de la grabacién de
las coordenadas de la direccion, lo cual queda almacenado en una base de datos, luego se facilita la
entrega de los pedidos. 2) Las empresarias reclaman que los productos no llegan completos, pese a
que se ha verificado repetidamente, que el pedido esté completo. Ahora las empresas llevan un
registro de aquellas personas que son reincidentes en este tipo de reclamos para establecer la
veracidad de los mismos. 3) Asaltos, saqueos, robos y pérdidas de los pedidos. Algunas entregas no
llegan a su destino, pues existen ciertas zonas de riesgo en las ciudades, en las cuales se vuelve
comun el robo de mercaderia. Por lo tanto, una de las soluciones que apoyan la resolucién de este
tema, es el contar con porteadores del barrio, quienes conocen a las empresarias independientes, sus
familias y el lugar de la direccion, asi como el horario mas seguro para la entrega.

¢Manejan algun sistema que permita gestionar la recepcidén y entrega de pedidos, asi como la
facturacion? Sistemas de geolocalizacion de direcciones a través de ayuda satelital, en el caso de
algunas de las empresas. Otras, por medio del retiro de los pedidos en los centros de negocios de las
empresas, cuando se trata de productos de alto valor. En la mayoria de los casos, el sistema de
entrega no esta relacionado con la facturacion, pues el proceso de la entrega puede estar tercerizado,
no asi la facturacion que estd manejado por un proceso interno de la empresa.

¢ Cémo se lleva a cabo la vinculacién de las vendedoras con la empresa?, ;cuales son los requisitos a
cumplir? Se trata de una vinculacion voluntaria de la persona que decide iniciar un negocio a través
del canal de la venta directa. Deben firmar un contrato mercantil de distribucién o comercializacién de
bienes y productos de la empresa a la cual se suscriben. Deben contar con cédula de ciudadania,
verificacion de la direccion, a veces, algin garante, ser mayor de edad, estar en la capacidad de
establecer un vinculo contractual, entre otros.

¢ Qué aspectos positivos usted resaltaria en relacién a los beneficios o incentivos que generan su
empresa a las vendedoras? A nivel general, el canal de la venta directa, a diferencia de otros, genera
muchos beneficios para las distribuidoras o vendedoras independientes, algunos de ellos: lograr la
independencia financiera, flexibilidad de horarios para gestionar sus negocios, el establecimiento de
metas personales que dependen de la disciplina, organizacién y dedicacién de la persona. El
conseguir crecer y hacer carrera basado en “escaleras de éxito” o de titulos que conceden las
empresas, por logros y resultados, lo cual le da sentido de realizacion personal y profesional. La
capacidad de convertr a un negocio, en una microempresa que genere empleo directo y
emprendimiento independiente para otros.

(En promedio cuantas personas se involucran a este modelo de negocio mensualmente? Existe
rotacion en este canal. No todas las personas tienen vocacion para manejar su propia empresa y
prefieren buscar subordinacion laboral, o también saltan de una marca a otra. Otras se inactivan por
temas personales. Sin embargo, un 45% permanece constante en el negocio. En cuanto al nimero de
ingresos, no tenemos ese dato como Asociacion.

¢ Existe desercion? De ser positiva su respuesta, ja qué atribuye usted este problema? Si, existe
rotacion en este canal precisamente, por cuanto las personas mantienen relacion meramente mercantil.
Cuando firman el contrato de adhesién al negocio, no existe nada que las vincule con la empresa, mas
que su relacion comercial. Son libres y no estan sujetas a horarios, érdenes, presentacion de informes
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u otra obligacién que implique la sujecion permanente a la compafiia. La deserciéon se da mucho,
cuando llegan al pais empresas o negocios de dudosa procedencia, ofreciendo “dinero facil’, “hdgase
rico de la noche a la mafana”, pueden ser esquemas piramidales, que, por serlo, son ilegales. Al no
existir un organismo de control que ponga freno a estos negocios fraudulentos, estos llaman y atraen a
las personas de la venta directa, hacia sus filas, lo cual implica un riesgo muy grande de pérdidas
econdmicas para la gente. También pueden desertar, pues los ingresos no siempre estan acordes al
esfuerzo o incentivos o premios que reciben, por lo cual, tienen plena libertad de escoger un nuevo
emprendimiento en otra empresa de vena directa.

¢ Conoce cudles son las necesidades de sus vendedoras?, ;Qué es lo que la motiva a relacionarse con
su empresa? Buscan en primer lugar mejorar sus ingresos econoémicos, una fuente de ingresos
adicional en el caso de estar vinculada ya a una empresa por némina. Buscan ahora, especialmente
los jovenes, un canal que les permita realizarse a nivel personal y profesional. Los millenials buscan
metas de corto plazo, efectuar un viaje, pagarse una maestria, comprarse un instrumento musical,
pagarse sus estudios, contar con dinero extra para su transporte a su centro de estudios, mejorar su
calidad de vida.

¢ Qué estrategias ha aplicado usted o la empresa para lograr mantener el nimero de empresarias
vinculadas al negocio? Existen empresas que buscan facilitar los negocios de las personas inscritas
en su canal, a través de la innovacién, de la reinvencién de sus estrategias, de nuevos programas
motivacionales enfocados en el “ser humano” como centro de toda atencidn. Se reconoce ahora la
importancia de las emociones en la toma de decisiones, y se busca la generacién de espacios en los
cuales, la gente se sienta satisfecha, alegre, feliz con lo que hace y con la marca que representa.
Crear experiencias positivas para la gente, viva lo positivo y el optimismo que le proyecta su marca. El
ser humano es el centro de todo, los codigos, los nimeros, pasan a segundo plano. los premios son
incentivos interesantes, logran crear ademas fidelizacion con la marca, lanzando estrategias vy
programas motivacionales y educativos que

¢ Cree usted que el modelo de negocio aplicado es exitoso? Explique su respuesta. Es exitoso
mientras exista innovacion, un reinventarse consistentemente en el tiempo. Aquello que dio buenos
resultados en el pasado, no es ahora, para nada, garantia de éxito en el presente. Serd exitoso
mientras nos adaptemos a las nuevas tecnologias, a las tendencias de los consumidores, a las nuevas
maneras de comprar de la gente. Sera exitoso mientras entendamos que ahora, la venta directa, esta
mas vigente que nunca, pues entra a esta era en la cual, el contacto humano es fundamental. Cuando
buscamos a Glovo, a Uber, a Uber eats, a Rappi, a Tatty, etc. siempre sera un ser humano el que nos
viene a dejar aquello que estamos comprando. La venta directa, es precisamente eso, un canal con un
servicio personalizado de adquisicién y entrega de productos, tal cual ahora es la tendencia. Pero
cada empresa debe crear la manera de llegar a la poblacién con un nuevo mensaje, slogan, idea y
propuesta.

¢ Cudl es el bienestar material que han dejado las ventas directas a las mujeres y que usted ha podido
constatar? Existen muchas historias personales de éxito dentro de este canal. Entre ellas, personas
quienes han podido adquirir su casa propia, su auto, realizar viajes, pagar la educacion de si mismas y
la de sus hijos; montar una microempresa en la cual, existen empleados directos que trabajan en el
control de bodegas, inventario, distribucién, transporte, promocién de los productos, a parte de las
distribuidoras independientes, en definitiva, hemos podido evidenciar el mejoramiento de la calidad de
vida de muchas personas, no solo mujeres.

¢ Cree usted que se podria mejorar el modelo de negocio de las ventas directas que tiene su empresa?
Definitivamente si. Existen nuevas herramientas para llegar a la gente, campafias comunicacionales
en redes sociales, catalogos on-line con aplicaciones que permitan “probar” virtualmente los productos.
La venta directa es muy democratica, pero siempre han sido las mujeres las protagonistas de este
canal. Se deberia crear campafias para llegar a la poblacion mas joven, que ahora mismo busca una
oportunidad de realizacion personal y profesional, mas ahora cando el empleo es escaso. Deberiamos
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enfocar nuestros negocios, como lo hace Uber, Globo, Rappi, Airbnb, Amazon, y otros, cuyo factor de
éxito es el tiempo de entrega y el contacto personal.

o ¢Qué aspectos considera podrian mejorar las mujeres respecto a la forma como manejan las ventas
directas? Debemos crear una cultura de la formalidad, de lo legal, de la ética, de la disciplina, de la
organizacion personal, de la perseverancia, de salirse de la zona de confort. Apuntarle siempre a lo
correcto; evitar la corrupcion. Cuando una persona compra, por ejemplo, productos de contrabando, se
convierte en parte activa de mafias que impulsan la corrupcion y el dinero mal habido. Debemos como
mujeres, ser mas solidarias entre nosotras, apoyar a quien esta creciendo en el negocio y esta
logrando el éxito. Las mujeres y a nivel general, todos debemos seguir aprendiendo, adquiriendo
conocimientos que nos permitan mejorar nuestras estrategias y herramientas de negocios.

FECHA DE LA ENCUESTA: 21 de enero del 2020

LUGAR DE LA ENCUESTA: Quito, Asociacion Ecuatoriana de Empresas de Venta Directa
HORA DE LA ENCUESTA: 13h00 se entrega la encuesta

PERSONA ENCUESTADA: Ma. Fernanda Leé6n

ENCUESTADOR: FIRMA:
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Objetivo. Conocer la opinién de las directores regionales o representantes de empresas de ventas directas
localizadas en Guayaquil, en relacién al impacto de las ventas directas para las mujeres del noroeste de

Guayaquil y como es el modelo de negocio de las compafiias donde trabajan.

EMPRESA A LA QUE REPRESENTA: Azzorti Venta Directa
TIEMPO EN LA EMPRESA: 7 afios
CARGO: Gerente Comercial.

¢ Qué tiempo lleva vinculado (a) en la empresa?
7 afos.

¢ Cuéles son los principales logros que ha obtenido siendo parte de esta empresa?
Haber empezado de cero la compaiiia, establecer todas las areas de la empresa, toda la fuerza de
ventas y en estos afos estar entre las 4 compafiias de venta directa mas importantes del pais.

¢ Cudl es la estructura organizacional de la empresa?, ;en qué nivel se encuentra usted?

La compaifiia esta estructurada con dos gerencias principales, la comercial, eje de la empresa para la
cual todas las areas son soporte y apoyo y una gerencia Administrativa financiera. Mi cargo es el de
gerente comercial y soy la cabeza de la operacion en este pais.

¢ Cuéles son los procedimientos internos que maneja su empresa para poder receptar y entregar los
pedidos a los vendedores independientes?

Se cuenta con un area de operaciones y logistica que se encarga de receptar los ingresos nuevos y los
pedidos en las diferentes zonas, enviados por las gerentes de zona que tenemos en todo el pais.

Los pedidos son preparados en nuestra bodega principal en Quito, se facturan, se despachan a las
diferentes ciudades y son entregados a cada asesora inscrita en nuestro sistema, en su casa, para ello
tenemos una red de transportistas independientes que realizan las entregas en cada zona.

¢ Cuales son los principales problemas que se evidencian en el proceso de recepcion y entrega de los
pedidos?

Los problemas son pocos, se cuenta con una red de distribuidores de confianza, pueden ocurrir
saqueos o robos en algunas zonas donde hay delincuencia pues parte de la bondad del negocio es
llegar a los barrios populares donde hay mas necesidad de oportunidades de trabajo, por tal motivo hay
riesgos en entregas en algunos sectores de las ciudades y en sitios apartados donde también tenemos
personas inscritas.

iManejan algin sistema que permita gestionar la recepcion y entrega de pedidos, asi como la
facturacion?
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Se cuenta con herramientas tecnologicas que dan facilidad a nuestras asesoras para que puedan
hacer sus pedidos, esto es mediante aplicativos via web, alli se digitan directamente por las asesoras y
entran en el sistema de facturacion y despacho automatico.

¢ Como se lleva a cabo la vinculacién de las vendedoras con la empresa?, ¢cuéles son los requisitos a
cumplir?

Tenemos gerentes de zona en todo el pais, estas estan vinculadas a la compafiia, tienen todos los
beneficios de ley, son parte fundamental de este negocio, su misidn es conseguir personas que quieran
vender nuestros productos por medio del catalogo, estas a su vez dirigen un numero de Lideres que les
ayudan a conseguir asesoras, las lideres trabajan con un contrato de comisionistas y son quienes
acercan personas a nuestro sistema.

Este es un sistema que brinda oportunidad a personas para que tengan su propio negocio vendiendo
por medio de un catalogo con un portafolio muy bien escogido, y con unos requisitos minimos:
Fotocopia de la cedula, una planilla de servicios basicos y una verificacién de historial crediticio frente
al buré establecido, esto para otorgarle un crédito y pueda hacer sus pedidos con toda facilidad.

¢ Qué aspectos positivos usted resaltaria en relacion a los beneficios o incentivos que generan su
empresa a las vendedoras?

Nuestras vendedoras 0 asesoras, como las llamamos, gozan de varios beneficios muy importantes, el
primero, venden productos seleccionados, muy bien expuestos en un almacén muy bien surtido,
llamado catalogo, obtienen una ganancia inmediata, ya que venden al precio impreso en el catalogo,
pero a ellas se les da un descuento que va desde el 20% hasta el 35% en sus facturas. Se les concede
crédito para que puedan hacer el pedido, entregarlo, que les paguen y luego ellas pagan a la compafiia
la factura. Tienen premios o incentivos por lograr las ventas sugeridas, premios por ser continuas en
sus pedidos y premios por referir personas que también quieran vender el catalogo. Tienen beneficios
adicionales como el poder hacer cambios o devoluciones de productos que no satisfagan al
consumidor.

¢ En promedio cuantas personas se involucran a este modelo de negocio mensualmente?
En nuestra compafiia pueden ingresar entre 3000 y 4000 asesoras mensualmente.

¢ Existe desercion? De ser positiva su respuesta, a qué atribuye usted este problema?

En este negocio siempre hay desercidn, esto se debe a muchos factores que impactan el sistema, uno
puede ser insatisfaccion por el nivel de servicio, esto es cuando el pedido no pudo ser enviado con
todos los productos solicitados por la asesora. Otra causa puede ser que el producto no cumplio la
expectativa de la consumidora, también puede haber calamidades que impidan que se pague a tiempo
el pedido y se pierda el beneficio del crédito y no se pueda continuar haciendo los pedidos.

¢ Conoce cudles son las necesidades de sus vendedoras?, ;Qué es lo que la motiva a relacionarse con
su empresa?

Las asesoras o las personas que contactamos para que sean parte de nuestro negocio, siempre estan
buscando oportunidades de tener ingresos adicionales, nuestra propuesta busca llenar esa
expectativa, siendo honestos, cumpliendo la promesa de ganancia y de entrega.

¢ Qué estrategias ha aplicado usted o la empresa para lograr mantener el nimero de empresarias
vinculadas al negocio?

Nuestro gran pilar para mantener a nuestras asesoras activas y dentro del sistema, comprende varios
puntos, uno es la renovacion permanente de los productos ofrecidos, dos y tal vez el que mas nos
diferencia, es la motivacién mediante premios, esto consigue que las asesoras sigan buscando ganar
productos Utiles que les gustan, quisieran pero que no podrian destinar dinero de ellas para
comprarlos, con nosotros se los pueden ganar al hacer sus pedidos continuos y el mas importante
nace del vinculo que tratamos de mantener con las asesoras al visitarlas permanentemente,
haciéndoles importantes, escuchandolas, valordndolas y llevandolas a que su negocio crezca.

¢ Cree usted que el modelo de negocio aplicado es exitoso? Explique su respuesta.
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Definitivamente es muy exitoso, en Ecuador mueve mas de 400 millones de délares al afio, tiene mas
de 800 mil mujeres emprendiendo y generando ganancias para sus hogares, es una fuente no
convencional de trabajo, ayuda mucho a la economia familiar y sobre todo a las mujeres cabeza de
familia y de bajos recursos.

o ¢Cual es el bienestar material que han dejado las ventas directas a las mujeres y que usted ha podido
constatar?
Hay testimonios de vida increibles en este negocio, miles de mujeres nos han contado historias de
progreso, crecimiento, superacion, como con este negocio han logrado cambiar la vida, hacer
profesional a su hijo, viajar, conseguir casas, carros, mejorar la salud, en fin, es un negocio lleno de
milagros.

o ¢Cree usted que se podria mejorar el modelo de negocio de las ventas directas que tiene su empresa?
La venta directa va en evolucion y debera seguir creciendo al ritmo de la tecnologia y las nuevas
formas de comercio que vayan llegando, aqui en Ecuador hay mucho por hacer, pero el modelo
tradicional seguird siendo el mejor por unos afios mas, las herramientas que hoy se tienen son muy
importantes, pero el contacto personal, la visita a la asesora, el vinculo sera por el momento lo mas
valioso.

o ¢Qué aspectos considera podrian mejorar las mujeres respecto a la forma como manejan las ventas
directas?
En este como en todos los negocios, el orden, la disciplina y la dedicacion, hacen que sea importante
la actividad, si se le da la importancia merecida, se pueden lograr resultados increibles, este negocio
puede ser igual 0 mejor para generar ingresos que uno regular, todo se basa en la dedicacion, el
entusiasmo y la pasion con que se afronten.

FECHA DE LA ENTREVISTA: enero 11 de 2020.
LUGAR DE LA ENTREVISTA: Quito.

HORA DE LA ENTREVISTA: 10AM
ENCUESTADOR: Libia Noriega.

FIRMA: Alvaro Gil Escobar.
Gerente Comercial.

AZZORTI Venta Directa.
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Entrevista aplicada a representantes de empresas de venta directa en Guayaquil
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Objetivo. Conocer la opinién de las directores regionales o representantes de empresas de ventas directas
localizadas en Guayaquil, en relacién al impacto de las ventas directas para las mujeres del noroeste de

Guayaquil y como es el modelo de negocio de las compafiias donde trabajan.

EMPRESA A LA QUE REPRESENTA: LILE SA LEONISA
TIEMPO EN LA EMPRESA: 20 ANOS
CARGO: GERENTE

¢ Qué tiempo lleva vinculado (a) en la empresa? 20 ANOS

¢ Cuales son los principales logros que ha obtenido siendo parte de esta empresa?

La implementacién del canal de venta directa. la apertura del canal de tiendas. El posicionamiento de la
marca en el Ecuador. La generaciéon de empleo. EI cumplimiento y pago de tributos al estado. El
crecimiento profesional y personal de los empleados y su bienestar. EI cumplimiento de resultados.

¢ Cudl es la estructura organizacional de la empresa?, ;en qué nivel se encuentra usted?
Estamos con una estructura organizacional por procesos de tres niveles jerarquicos. yo ocupo el
primero que es la gerencia.

¢ Cudles son los procedimientos internos que maneja su empresa para poder receptar y entregar los
pedidos a los vendedores independientes?

Para receptar pedidos: portal en internet-por escrito con formato-telefonico call center por linea
gratuita-por WhatsApp

Para la entrega: el pedido llega a la vendedora independiente por empresas especializadas de
transporte de mercaderia de paquetes, a la direccion de entrega consignada por la vendedora
independiente, ya sea su domicilio, su lugar de trabajo o direccion de entrega que la vendedora
independiente diligencio al momento de registro.

¢ Cudles son los principales problemas que se evidencian en el proceso de recepcién y entrega de los
pedidos?

En el proceso de recepcion de pedidos la limitacion en los medios para efectuarlo y que no existe un
repositorio virtual en el portal de la compafiia en el cual el vendedor independiente pueda ir
acumulando sus ventas y una vez tenga el dia de pedido lo pueda enviar. El otro problema es no poder
realizar mas de un pedido por cada campaiia.

cuando hay temporadas altas de venta los sistemas de recepciéon de pedidos se tornan lentos y
generan malestar a los vendedores independientes.

Para el proceso de entrega de pedidos, empieza con la identificacion del pago del pedido anterior en la
entidades financieras y bancarias autorizadas, se procesa y se libera para despacho. este proceso es
semimanual ya que no es en linea esto genera demoras.
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las entregas en zonas de dificil acceso son mas demoradas que el resto puesto que las frecuencias y
empresas son limitadas. Las direcciones en general son inexactas ya que no se maneja una
nomenclatura exacta para cada vivienda, dificulta la identificacién de la direccién y requiere informacién
adicional descriptiva. ya algunas empresas de transporte y entrega utilizan georreferenciacion y
tracking de pedidos.

iManejan algin sistema que permita gestionar la recepcion y entrega de pedidos, asi como la
facturacion?
Si, se manejan para cada uno.

¢ Como se lleva a cabo la vinculacién de las vendedoras con la empresa?, ¢ cuales son los requisitos a
cumplir?

Las vendedoras independientes se vinculan mediante la formalizacién de un registro.

Ser ecuatoriano mayor de edad, planilla basica de servicio, teléfono. datos de familiar, ben manejo de
crédito, central de riesgo, pagaré.

¢ Qué aspectos positivos usted resaltaria en relacion a los beneficios o incentivos que generan su
empresa a las vendedoras?

Ganancias por lo que venden oportunidad de realizar una actividad productiva ganar incentivos
adicionales por cumplimiento de montos de venta ofrecer un catalogo con una marca posicionada y
deseada novedades cada catalogo

oportunidad de crédito

¢ En promedio cuantas personas se involucran a este modelo de negocio mensualmente?
600 vendedoras independientes

¢ Existe desercion? De ser positiva su respuesta, ¢a qué atribuye usted este problema?
No recuperan los créditos

No expanden el negocio

No le dedican el tiempo necesario

No logran ventas

Se retrasan en los pagos

No se ponen metas

No se preocupan por capacitarse en el producto

Pierden interés y se desmotivan

¢, Conoce cudles son las necesidades de sus vendedoras?, ; Qué es lo que la motiva a relacionarse con
su empresa? Falta de oportunidades laborales, necesidad de ingresos, ser mejor, realizarse como
persona, ser productivo, generar entradas, buscar ampliar sus relaciones, emprender, mejorar calidad
de vida.

producto afin a la mujer méas facil de vender y ofrecer, innovacion, renovacion constante, facilidad de
ingreso, crédito, la marca y producto reconocido, la confiabilidad y trayectoria de la marca, la calidad
del producto, la seriedad y responsabilidad, el servicio y el vinculo entre la gerente y el vendedor
independiente.

¢ Qué estrategias ha aplicado usted o la empresa para lograr mantener el nimero de empresarias
vinculadas al negocio?

Descuentos, novedades en cada catalogo, visitas de la gerente, factores de urgencia, las redes
sociales, el WhatsApp, las aplicaciones portal otro celular, el contenido en las redes sociales, linea
gratuita, soporte

¢ Cree usted que el modelo de negocio aplicado es exitoso? Explique su respuesta.

Si, por supuesto, es un canal como otro tienes sus ventajas frente a otros, el catalogo permite exponer
mas articulos variedad categorias que, en un espacio de un retail, es una gran tienda que esta
disponible 24/7 todo el afio. EI producto va directo al consumidor si ser expuesto en una percha. es
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una ventaja para poder vender mas sin las restricciones de otros canales. es su gran fortaleza. Asi su
margen también es mas atractivo.

o ¢ Cudl es el bienestar material que han dejado las ventas directas a las mujeres y que usted ha podido
constatar?
Mejora en su calidad de vida, mejora su autoestima, adquieren mejores cosas para su entorno, proveen
de mejores servicios a su hogar, pueden adquirir productos y servicios por los ingresos que obtienen.

o ¢Cree usted que se podria mejorar el modelo de negocio de las ventas directas que tiene su empresa?
Siempre hay posibilidad de mejora, ampliar las categorias de productos. por ejemplo, implementar la
red multinivel, donde mas personas puedan ingresar y crear su propia red, donde todas se puedan
beneficiar. dotar de mas herramientas tecnoldgicas para que las empresarias puedan ofrecer a mas
clientes los productos y facilitarle su venta.

o ¢Qué aspectos considera podrian mejorar las mujeres respecto a la forma como manejan las ventas
directas?
Aprender a prospectar, a ampliar su red de clientes, a usar sin temor la tecnologia. manejar de mejor
manera sus redes sociales. utilizar tecnologia digital los smartphones para aprovechar los desarrollos
tecnologicos que las empresas cada vez mas entregan con el fin de aprovecharlos al maximo y no
quedarse rezagadas. utilizar la red bimo para sus cobranzas.

FECHA DE LA ENTREVISTA: ene162020

LUGAR DE LA ENTREVISTA: Quito

HORA DE LA ENTREVISTA: 10:32

ENCUESTADOR: FIRMA: Jesus Fernando Saldarriaga Gonzélez
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Pregunta Entrevistal  Entrevista 2 Entrevista 3 Anélisis
Ma. Fernanda Jesuis Fernando Alvaro Gil
Ledn Saldarriaga Escobar.
L Gonzalez
Asociacion AZZORTI Venta
Ecuatoriana de Leonisa Directa
Empresas de
Venta Directa
¢Qué tiempo 11 afios. 20 afios. 7 afios El tiempo promedio
lleva vinculado de vinculacion por
@enla parte de los mandos
empresa? medios altos es de
aproximadamente
12 afios, lo que
determina que el
nivel de desercion
es bastante bajo en
estos cargos.
(Cudlessonlos  Lograr que las Implementacion  Haber empezado Los logros por cada
principales autoridades, la del canal de de cero la entrevistado
logros que ha sociedad y la ventadirecta. compafiia, coinciden en el
obtenido siendo  comunidad en establecer  todas posicionamiento de
parte de esta general conozca Apertura Qel las é&reas de la sus marcas,
empresa? mas de cerca lo canaldetiendas. ophreca toda la  generacion de
que SOMOS COMO  pygicionamiento  fUerza de ventas y empleo,  alcanzar
sector, COMO (o |amarcaenel €N estos afios estar  resultados en ventas
canal de  Ecuador. entre las 4 vy crecimiento
comercializacion, compafiias de profesional.

como
dinamizador de la
economia de
nuestros paises

Generacioén de
empleo.

Cumplimiento y
pago de tributos

Crecimiento
profesional y
personal de los
empleados.

Cumplimiento de
resultados.

venta directa mas
importantes  del
pais

En lo que respecta a

logros particulares
con poca
coincidencia se
encuentran la

organizacién de la
empresa por area,
apertura de canales

de distribucion,
cumplimiento  de
obligaciones
tributarias y
reconocimiento
como sector
importante en la
economia del

Ecuador.



¢Cuales la
estructura
organizacional
de la empresa?,
¢en qué nivel se
encuentra usted?

¢Cuales son los
procedimientos
internos que
maneja su
empresa para
poder receptar y
entregar los
pedidos a los
vendedores
independientes?

La autoridad
maxima de
gobierno gremial,
es la asamblea

general,
compuesta  por
todas las
empresas

miembros de la
AEVD.

Como Asociacion
Nno manejamos ese
tipo de
procedimientos.

Estructura
organizacional
por procesos de
tres niveles
jerarquicos.

Yo ocupo el
primero que es la
gerencia

Portal en
internet-por
escrito con
formato-
telefonico  call

center por linea
gratuita-por
WhatsApp

Entrega: el
pedido llega a la
vendedora
independiente
por empresas
especializadas de
transporte de
mercaderia  de
paquetes, a la

direccién de
entrega
consignada  por

la vendedora

La compafiia esta

estructurada  con
dos gerencias
principales, la

comercial, eje de
la empresa para la
cual todas las
areas son soporte
y apoyo y una
gerencia
Administrativa
financiera. Mi
cargo es el de
gerente comercial
y soy la cabeza de
la operacion en
este pais.

Se cuenta con un

area de
operaciones y
logistica que se
encarga de
receptar los

ingresos nuevos y
los pedidos en las
diferentes  zonas,
enviados por las
gerentes de zona
que tenemos en
todo el pais.

Los pedidos son
preparados en
nuestra bodega
principal en Quito,
se facturan, se
despachan a las
diferentes

ciudades 'y son
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Es decir, los logros
mas se perciben
desde el enforque
empresariales y
profesional de los
altos cargos, y en

menor  proporcion
se orienta al
personal de venta
directa.

El rango  mas
importante se

denomina Gerencia
en lo que respecta a
los cargos que
ocupan los
representantes

dentro del Ecuador
por las empresas
que tienen la venta
directa como
modelo de negocio.

La recepcion de los
pedidos involucra el
area de operaciones
y logistica para uno
de los casos, quién
recepta los pedidos
es la gerente de
zona localizadas en

diferentes  puntos
del pais.

En otro caso,
utilizan la
tecnologia para

receptar los pedidos
por parte de los
vendedores y
agilitar la solicitud
de los mismos.

La forma de entrega



¢Cuales son los
principales
problemas que
se evidencian en
el proceso de
recepcion y
entrega de los
pedidos?

La ubicacion de
las direcciones de
las  empresarias
independientes,
pues dan
direcciones
referenciales mas
no exactas.

Las empresarias
reclaman que los
productos no
llegan completos,
pese a que se ha
verificado
repetidamente,
que el pedido esté
completo.

Asaltos, saqueos,
robos y pérdidas
de los pedidos.

independiente,
ya sea su
domicilio, su
lugar de trabajo
0 direccién de
entrega que la
vendedora
independiente
indico.

El proceso de
recepcion de
pedidos:
limitacion en los
medios para
efectuarlo y que
no existe un
repositorio
virtual en el
portal de la
compafiia en el
cual el vendedor
independiente
pueda ir
acumulando sus
ventas y una vez
tenga el dia de
pedido lo pueda
enviar.

No poder
realizar mas de
un pedido por
cada campafia.

En temporadas
altas de venta los

sistemas de
recepcion de
pedidos se

tornan lentos y
generan
malestar, ya que,

empieza con la
identificacion del
pago del pedido
anterior en la

entregados a cada
asesora inscrita en
nuestro  sistema,
en su casa, para
ello tenemos una
red de
transportistas
independientes
que realizan las
entregas en cada
zona.

Pueden ocurrir
saqueos o robos en
algunas zonas
donde hay

delincuencia pues
parte de la bondad
del negocio es
llegar a los barrios
populares  donde
hay mas necesidad
de oportunidades
de trabajo, por tal
motivo hay riesgos
en entregas en
algunos  sectores
de las ciudades y
en sitios apartados
donde también
tenemos personas
inscritas
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es similar en ambas
empresas, se realiza
la distribucion de
los pedidos hasta el
domicilio de Ila
vendedora, para lo

cual utilizan
empresas de
transporte

especializadas  en
este servicio.

En  concordancia,
todos los
entrevistados

coinciden en que el
principal problema
en la entrega son los
robos a los que
estan expuestos los
transportistas al

momento de
acceder a zonas con
altos indices de
delincuencia.

Otro problema en
particular que se
manifestd

individualmente es
la demora en la
entrega de pedidos a
lugares poco
accesibles.

De forma particular
uno de los
entrevistados

menciono que el
problema en la
recepcion de
pedidos es lento
puesto que cuentan
ain con sistemas
semi manuales, lo
que dificulta este
proceso en las
denominadas



¢Manejan algin
sistema que
permita
gestionar la
recepcion y
entrega de
pedidos, asi
como la
facturacion?

¢Como se lleva
acabo la
vinculacién de
las vendedoras
con la empresa?,
icuales son los
requisitos a
cumplir?

Sistemas de
geolocalizacion

de direcciones a
través de ayuda
satelital, en el
caso de algunas
de las empresas.
Otras, por medio
del retiro de los
pedidos en los

centros de
negocios de las
empresas.
Vinculacion
voluntaria de la
persona que

decide iniciar un
negocio a traves
del canal de Ia
venta directa.
Deben contar con

entidades

financieras y
bancarias

autorizadas, se
procesa y se
libera para
despacho.  Este
proceso es semi
manual ya que
no es en linea
esto genera
demoras.

Las entregas en
zonas de dificil
acceso son mas

demoradas que
el resto, ademas
proveen
direcciones
inexactas  que
dificultan més la
entrega de
pedidos.

Si, se manejan
para cada uno.

Algunas
empresas de
transporte y
entrega utilizan
geo
referenciacion y
tracking de
pedidos.

Las vendedoras
independientes
se vinculan
mediante la
formalizacion de
un registro.

Ser ecuatoriano
mayor de edad.

Se cuenta con
herramientas
tecnoldgicas que
dan facilidad a
nuestras asesoras
para que puedan
hacer sus pedidos,
esto es mediante
aplicativos via
web, alli se digitan
directamente por
las asesoras y
entran en el
sistema de
facturacion y
despacho
automatico

Es un sistema que
brinda

oportunidad a
personas para que
tengan su propio
negocio vendiendo
por medio de un
catalogo con un
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temporadas  altas.
Ademas, se
mencionod la falta de
un sistema para
automatizar los
pedidos.

Para la entrega de
pedidos todos los
entrevistados
coinciden en la
utilizacion de
sistemas de
georreferenciacion
por parte de los
transportistas  para
ubicar rapidamente
el domicilio de sus

vendedores.

Uno de los
entrevistados
manifestd que
cuentan con un

aplicativo web para
cargar los pedidos.

En todos los casos
la vinculaciéon de

vendedores es
voluntaria 'y los
requisitos son
similares como:

cedula, planilla de
servicios  basicos,



¢Qué aspectos
positivos usted
resaltaria en
relacion a los
beneficios o
incentivos que
generan su
empresa a las
vendedoras?

cédula de
ciudadania,

verificacion de la
direccion, a
veces, algln
garante, ser

mayor de edad,
estar en la

capacidad de
establecer un
vinculo

contractual, entre
otros.

Lograr la
independencia
financiera,
flexibilidad de
horarios para
gestionar sus
negocios, el
establecimiento
de metas
personales  que
dependen de Ila
disciplina,

organizacion 'y
dedicacion de la
persona. El
conseguir crecer y
hacer carrera
basado en
“escaleras de
éxito” o de titulos
gue conceden las
empresas, por
logros y
resultados, lo cual
le da sentido de
realizacion

personal y
profesional.

planilla basica de
servicio,

teléfono.  datos
de familiar, buen
manejo de
crédito, central
de riesgo,
pagare.

Ganancias por lo
que venden.

Oportunidad de
realizar una
actividad
productiva

Ganar incentivos
adicionales  por
cumplimiento de
montos de venta

Ofrecer un
catélogo con una
marca
posicionada Yy
deseada

Novedades en
cada catalogo.

Oportunidad de
crédito.

portafolio muy
bien escogido, y
con unos
requisitos
minimos:

Fotocopia de la
cedula, una
planilla de
servicios basicos y

una verificacion
de historial
crediticio frente al
bur6 establecido,

esto para otorgarle
un crédito y pueda
hacer sus pedidos
con toda facilidad

Nuestras
vendedoras 0
asesoras, como las
Illamamos, gozan
de varios
beneficios  muy
importantes, el
primero, venden
productos
seleccionados,
muy bien

expuestos en un
almacén muy bien
surtido, llamado
catalogo, obtienen
una ganancia
inmediata, ya que
venden al precio
impreso en el
catalogo, pero a
ellas se les da un
descuento que va
desde el 20%
hasta el 35% en
sus facturas. Se les
concede  credito
para que puedan
hacer el pedido,
entregarlo, que les
paguen y luego
ellas pagan a la
compafiia la
factura. Tienen
premios 0
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teléfonos de
contacto, historial
crediticio,

referencias de la
central de riesgos.

Las coincidencias
entre las respuestas
de todos los
entrevistados son:

Ganancias 0
descuentos por
producto de manera
inmediata.

Recepcidn de
incentivos 0
premios por
cumplimiento  de
metas, tiempo de

permanencia en la
empresa o referidos.

Reconocimiento por
vender productos de
marcas

posicionadas a
través de catélogo.

Otorgamiento  de
crédito para pagar

en un plazo
determinado.
Realizacién
profesional al

sentirse productiva.

Posibilidades de
cambiar o devolver
productos ante



¢En promedio

cuantas personas
se involucran a
este modelo de

negocio

mensualmente?

¢Existe
desercién? De
ser positiva su
respuesta, ¢a
qué atribuye
usted este
problema?

No tenemos ese
dato como

Asociacion.

Si, las personas
mantienen
relacion
meramente
mercantil.

Llegan al pais
empresas 0
negocios de
dudosa
procedencia,
ofreciendo
“dinero facil”.

600 vendedoras
independientes.

Si:

No recuperan los
créditos

No expanden el
negocio

No le dedican el
tiempo necesario

No logran ventas

Se retrasan en
los pagos

incentivos por
lograr las ventas
sugeridas, premios
por ser continuas
en sus pedidos y
premios por referir
personas que
también  quieran
vender el catalogo.
Tienen beneficios
adicionales como
el poder hacer
cambios 0
devoluciones  de
productos que no
satisfagan al
consumidor

Ingresan entre
3000 y 4000
asesoras
mensualmente

En este negocio

siempre hay
desercion, esto se
debe a muchos
factores que
impactan el
sistema, uno
puede ser
insatisfaccion por
el nivel de
servicio, esto es

cuando el pedido
no pudo  ser
enviado con todos
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inconformidades.

Es decir, los
beneficios son
similares en cada
una de estas
empresas que
venden a través de
catdlogo, teniendo
como objetivo
esencial incentivar

la compra mediante
la estimulacion a
sus vendedoras, ya
sea, por descuentos,
incentivos, premios
o créditos.

El  nimero de
vendedoras que se
anexan por empresa
es variable, sin
embargo, hay que
resaltar que la
organizacién donde
se  observa un
mayor namero de
vendedoras que
ingresan
mensualmente,
cuenta con un

paquete de
incentivos y
beneficios mas
amplio.

La desercién es un
factor comin entre
todas las empresas a
las que representan
los  entrevistados,
aduciendo de
manera comun el no
poder cumplir con
los pagos. También
hace referencia uno
de ellos al poco
tiempo que les
dedican a las ventas
y a trabajar de



¢Conoce cudles
son las
necesidades de
sus vendedoras?,
;Qué es lo que
la motiva a
relacionarse con
Su empresa?

Los ingresos no

siempre estan
acordes al
esfuerzo 0
incentivos 0
premios que
reciben

Mejorar sus
ingresos
econémicos, una

fuente de ingresos
adicional en el
caso de estar
vinculada ya a
una empresa por
némina. Buscan
ahora,
especialmente los
jovenes, un canal
gque les permita
realizarse a nivel
personal y
profesional.  Los
millenials buscan
metas de corto
plazo, efectuar un
viaje, pagarse una
maestria,
comprarse un

instrumento

musical, pagarse
sus estudios,
contar con dinero
extra para su
transporte a su
centro de

estudios, mejorar

No se
metas

ponen

No se preocupan
por capacitarse
en el producto

Pierden interés y
se desmotivan

Falta de
oportunidades
laborales,
necesidad de
ingresos, ser
mejor, realizarse
COmo  persona,
ser productivo,
generar entradas,
buscar ampliar
sus  relaciones,
emprender,
mejorar calidad
de vida.

Producto a fin a
la. mujer, mas
facil de vender y
ofrecer,
innovacion,
renovacion
constante,
facilidad de
ingreso, crédito,
la= marca vy
producto
reconocido, la
confiabilidad vy
trayectoria de la
marca, la calidad
del producto, la

los productos
solicitados por la
asesora. Otra
causa puede ser
que el producto no
cumplié la
expectativa de la
consumidora,

también puede
haber calamidades
que impidan que
se pague a tiempo
el pedido y se
pierda el beneficio
del crédito y no se

pueda continuar
haciendo los
pedidos

Las asesoras o las
personas que
contactamos para
que sean parte de
nuestro  negocio,
siempre estan
buscando
oportunidades de
tener ingresos
adicionales,
nuestra propuesta

busca llenar esa
expectativa,
siendo  honestos,
cumpliendo la
promesa de
ganancia y de
entrega

156

forma  espontanea
sin contar con un
plan de metas de
ventas.

Asi también, uno de
ellos indic6 que
poco les interesa
capacitarse para
perfeccionar sus
conocimientos y
habilidades.

Otro de los factores
gque menciono uno
de los entrevistados
fue la existencia de

empresas
clandestinas que
ofrecen dinero
rapido.

De forma general
los  entrevistados
coinciden que lo
que mas le motiva a
las personas dedicar
a las ventas directas

€S mejorar  sus
ingresos
econdémicos, pagar

estudios, ademas de
otros aspectos como
mejorar su calidad
de vida y sentirse

productivo.
En tanto, la
vinculacion y

permanencia con la
empresa se debe a la
seriedad y
cumplimiento  de
beneficios,
honestidad,

servicio,
posicionamiento de
marca y productos.



¢ Qué estrategias
ha aplicado
usted o la
empresa para
lograr mantener
el nimero de
empresarias
vinculadas al
negocio?

¢Cree usted que
el modelo de
negocio
aplicado es
exitoso?
Explique su

su calidad de vida

Innovacion, de la
reinvenciéon  de
sus estrategias, de
Nnuevos programas
motivacionales

enfocados en el
“ser humano”
como centro de
toda atencién.

Es exitoso
mientras  exista
innovacion, un
reinventarse
consistentemente
en el tiempo.

seriedad y
responsabilidad,
el servicio y el
vinculo entre la
gerente 'y el
vendedor
independiente.

Descuentos,
novedades en
cada catalogo,

visitas de la
gerente, factores
de urgencia, las
redes sociales, el
WhatsApp, las

aplicaciones
portal otro
celular, el
contenido en las
redes  sociales,
linea  gratuita,
soporte.

Si, por supuesto,
es un canal como
otro tienes sus
ventajas frente a
otros, el catalogo
permite exponer
mas articulos

Comprende varios
puntos, uno es la
renovacion

permanente de los
productos
ofrecidos,
motivacion
mediante premios,
esto consigue que
las asesoras sigan
buscando  ganar
productos  dtiles
que les gustan,
quisieran pero que
no podrian
destinar dinero de
ellas para
comprarlos, con
nosotros se los
pueden ganar al
hacer sus pedidos
continuos y el mas

dos la

importante  nace
del vinculo que
tratamos de
mantener con las
asesoras al
visitarlas
permanentemente,
haciéndoles
importantes,

escuchandolas,

valorandolas y
llevandolas a que
su negocio crezca.

Definitivamente es
muy exitoso, en

Ecuador  mueve
mas de 400
millones de
délares al afio,

tiene mas de 800
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Como parte de las
estrategias que mas
resaltan dos de los
tres entrevistados es
la relacion directa o
atencion que se le
brinda a las
vendedoras,

procurando atender
sus necesidades
particulares y lograr
vinculos mas
duraderos entre la
vendedora y la

empresa. Ademas,
también estd la
innovacién,
renovacién de
productos y
obtencién de
premios.

Todos los
entrevistados
coinciden que el

modelo de negocio
de ventas directa es
exitoso, vya que,
desde el punto de



respuesta

¢Cual es el
bienestar
material que han
dejado las
ventas directas a
las mujeres y
que usted ha
podido
constatar?

¢Cree usted que
se podria
mejorar el
modelo de
negocio de las
ventas directas
que tiene su
empresa?

Sera exitoso
mientras nos
adaptemos a las
nuevas

tecnologias, a las
tendencias de los
consumidores, a
las nuevas
maneras de
comprar de la
gente.

Personas quienes
han podido
adquirir su casa
propia, su auto,
realizar  viajes,
pagar la
educacion de si
mismas y la de
sus hijos; montar
una microempresa
en la cual, existen
empleados
directos que
trabajan en el
control de
bodegas,
inventario,
distribucion,
transporte,
promocion de los
productos

Existen nuevas
herramientas que
permitan “probar”
virtualmente los
productos.

Se deberia crear
campafias para
llegar a la

variedad
categorias que en
un espacio de un

retail, es una
gran tienda que
esta  disponible

24/7 todo el afio.
El producto va
directo al
consumidor  sin
ser expuesto en
una percha. Es
una ventaja para
poder vender
mas sin las
restricciones de
otros canales. Es
su gran fortaleza
asi su margen
también es mas
atractivo.

Mejora en su
calidad de vida,

mejora su
autoestima,
adquieren
mejores  cosas
para su entorno,
proveen de

mejores servicios
a su hogar,
pueden adquirir

productos y
servicios por los
ingresos que
obtienen.

Siempre hay
posibilidad  de
mejora, ampliar
las categorias de
productos.  Por
ejemplo,

implementar la
red multinivel,
donde mas

mil mujeres
emprendiendo y
generando
ganancias para sus
hogares, es una
fuente no
convencional de
trabajo, ayuda
mucho a la
economia familiar
y sobre todo a las
mujeres cabeza de
familia y de bajos
recursos.

Hay testimonios
de vida increibles
en este negocio,
miles de mujeres
nos han contado

historias de
progreso,
crecimiento,
superacion, como
con este negocio
han logrado
cambiar la vida,
hacer profesional a
su  hijo, viajar,
conseguir  casas,

carros, mejorar la
salud, en fin, es un
negocio lleno de
milagros.

La venta directa
va en evolucion y
debera seguir
creciendo al ritmo
de la tecnologia y
las nuevas formas
de comercio que
vayan llegando,
aqui en Ecuador
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vista del empresario
es una forma de
poder vender todos
los dias y a todas
horas, ademas
permite reducir
costos, ya que, no
cuenta con espacios
de exhibicién para
sus productos.

En lo que respecta
al vendedor mejora
su economia Yy
genera  ganancias
para su hogar.

Segun los
entrevistados, todos
coinciden que el
bienestar que las
vendedoras reciben
es traducido en la
adquisicion de
bienes  subjetivos
como viajes,
educacion,  salud,
entre otros, también
bienes objetivos
como mejoramiento
0 compra de
vivienda y carro.

Los entrevistados
coinciden en la
adaptacion de la
tecnologia para la

prueba de
productos,

comercializacién y
venta es

fundamental para el



¢Qué aspectos
considera
podrian mejorar
las mujeres
respecto a la
forma como
manejan las
ventas directas?

poblacién mas
joven.

Mejorar el tiempo
de entrega y el
contacto personal.

Cultura de la
formalidad

Evitar la
corrupcion

Ser mas solidarias
entre nosotras,
apoyar a quien
esta creciendo en
el negocio.

Adquirir
conocimientos
gue nos permitan
mejorar nuestras
estrategias y
herramientas  de
negocios

personas puedan
ingresar y crear
su propia red,
donde todas se
puedan
beneficiar. dotar
de mas
herramientas
tecnoldgicas para
que las
empresarias
puedan ofrecer a
mas clientes los

productos y
facilitarle su
venta.

Aprender a
prospectar,

ampliar su red de
clientes, a usar
sin  temor la
tecnologia,

manejar de
mejor  manera
sus redes
sociales, utilizar
tecnologia digital
los smartphones
para aprovechar
los desarrollos
tecnoldgicos que
las empresas

cada vez mas
entregan con el
fin de

aprovecharlos al
maximo y no
quedarse
rezagadas,
utilizar la red
BIMO para sus
cobranzas.

hay mucho por
hacer, pero el
modelo tradicional
seguird siendo el
mejor por unos
afios mas, las
herramientas que
hoy se tienen son
muy importantes,
pero el contacto
personal, la visita
a la asesora, el
vinculo serd por el
momento lo mas
valioso

En este como en
todos los
negocios, el orden,
la disciplina y la
dedicacion, hacen
gue sea importante
la actividad, si se

le da la
importancia
merecida, se
pueden lograr
resultados
increibles, este

negocio puede ser
igual o mejor para
generar  ingresos
que uno regular,
todo se basa en la
dedicacion, el
entusiasmo y la
pasion con que se
afronten.
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mejoramiento de las
ventas directas.

Ademas,
elementos
particulares destaco
uno de ellos la
diversificacion  de
los productos e
incorporacién  del
sistema  multinivel
para el incremento
de los beneficios.

como

Como puntos que se
resaltan sobre los
aspectos que deben
mejorar las
vendedoras  segln
los entrevistados se
tiene:

Mejoramiento de las
competencias.

Manejo  de la
tecnologia para el
dominio y buen uso
de herramientas
como las redes
sociales, red BIMO,
entre otras.

Compromiso,

dedicacion y
entusiasmo en la
venta del producto a
través del modelo
de negocio de las
ventas directas.
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Apéndice D Registro fotografico

Figura 34 Presentacion de la venta directa

Figura 35 Encuestas a las mujeres relacionadas a la venta directa
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Mujer Emprendedora conoce mas
de la Venta Directa por un 2020
de Exito

SABADO 18 ENERO
9AM

Figura 36 Invitacion digital a mujeres relacionadas a la venta directa del lugar de estudio
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