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CAPITULO I
INTRODUCCION
1.1 Generalidades
Desde hace algunos a&ntilde;os ha ido creciendo la competencia en los diferentes
productos o servicios que se encuentran en el mercado. Esto ha llevado a que el
ciclo de vida de los productos o servicios sea cada vez m&aacute;s corto, y a su vez esto
lleva a la necesidad de la empresa de innovar constantemente, de sacar nuevos
productos o servicios para mantenerse en el mercado. En realidad la innovaci&oacute;n
se presenta como algo bueno no solo con el ciclo de vida de los productos,
tambi&eacute;n se puede hablar de la innovaci&oacute;n de estrategias y espec&iacute;ficamente de
estrategias de marketing que son necesarias para introducir y mantener un
producto en el mercado o para replantear como se est&aacute;n manejando las
estrategias en los productos o servicios que se ofrecen en las empresas. De
hecho en muchos casos la falta de innovaci&oacute;n ha llevado a las empresas a
desaparecer, y por lo tanto esto aporta a tener una alta taza de desempleo.
El mercado ecuatoriano es un mercado potencial para cierta clase de productos o
servicios. En el presente caso de estudio hablamos de, un servicio, la
capacitaci&oacute;n, que en el Ecuador tiene mayor potencial de crecimiento a nivel de
Latinoam&eacute;rica1. En los &uacute;ltimos a&ntilde;os ha habido una creciente demanda de
capacitaci&oacute;n a nivel empresarial, y a su vez ha habido un incremento de ofertantes
de capacitaci&oacute;n, lo que hace que cada vez se haga m&aacute;s competitivo el mercado.
Tomando en cuenta todos estos factores, intentaremos con esta investigaci&oacute;n
demostrar que el modelo de comercializaci&oacute;n multinivel es aplicable al servicio de
capacitaci&oacute;n, y de esta manera hacer de este servicio un negocio m&aacute;s atractivo
para los inversionistas.
1
Dato estudio SANTILLANA PROFESIONAL para su proyecto de E-learning, Av. Eloy Alfaro 2277 y Av. Seis de
Diciembre.
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1.2. Planteamiento del Problema
Las nuevas tendencias micro y macroecon&oacute;micas obligan a las compa&ntilde;&iacute;as a tener
un recurso humano m&aacute;s calificado para poder salir adelante en un mundo
globalizado. Esto obliga a las personas a estar en una capacitaci&oacute;n constante para
desarrollar competencias, y as&iacute; ser m&aacute;s atractivas frente a las empresas.
Con esto, el mercado de la capacitaci&oacute;n a tenido un crecimiento muy alto en los
&uacute;ltimos a&ntilde;os, tanto en ofertantes como en demandantes, por lo que tambi&eacute;n la alta
competitividad de las compa&ntilde;&iacute;as que brindan el servicio de capacitaci&oacute;n, estas
compa&ntilde;&iacute;as
se ven afectadas por la competitividad, lo que hace que estas
busquen nuevas alternativas para poder diferenciarse frente a su competencia y, a
mas de esto tambi&eacute;n que busquen un canal seguro de comercializaci&oacute;n para
poder de esta manera captar un mayor porcentaje del p&uacute;blico consumidor.
A continuaci&oacute;n mostramos detalle de las empresas m&aacute;s importantes que
actualmente compiten en la oferta de servicio de capacitaci&oacute;n empresarial en la
ciudad de Quito:
CUADRO # 1
ANALISIS CENTROS DE CAPACITACION EMPRESARIAL QUITO
CENTRO
ALTA DIRECCION
FORMACION DIRECTIVA
PROGRAMAS
COMERCIALIZACION
Formaci&oacute;n
Brochure, Carta, Publicidad
Gerencia
Escrita
Formaci&oacute;n
Brochure, Carta, Vallas
Gerencia
TECNOLOGICO DE MONTERREY
Formaci&oacute;n
Publicidad Escrita, Visitas a
Gerencia
Compa&ntilde;&iacute;as
INSTITUTO DE DESARROLLO
Formaci&oacute;n
Mail, Visitas a Compa&ntilde;&iacute;as
GERENCIA
Gerencia
CENTRO DE FORMACION
Formaci&oacute;n
EMPRESARIAL (CEFE)
Empresarial
FUENTE: Investigaci&oacute;n personal
Mail, Cartas, Brochures
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
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A m&aacute;s de lo expuesto y del inter&eacute;s de toda
empresa de ser competitiva e
incrementar su utilidad y ser participe del desarrollo comercial que se esta
suscitando a nivel mundial con la implementaci&oacute;n de nuevas tendencias de
mercado y con una figura global del mismo, se puede decir que
el motor
generador de rentabilidad, tan deseada por las empresas es la fuerza de ventas.
Con todo lo expuesto anteriormente, y tomando en cuenta la teor&iacute;a b&aacute;sica de que
a mayores ventas mayores utilidades, nos damos cuenta que el motor del
crecimiento y la permanencia en el mercado de una compa&ntilde;&iacute;a son las ventas del
producto o servicio ofrecido. A la mayor&iacute;a de personas cuando se nos habla de
ventas se imaginan la comercializaci&oacute;n de un producto palpable, que se puedan
tocar: un adorno para el hogar, cosm&eacute;tico, pastillas, ropa, zapatos, etc., Pero no
se les pasa por la cabeza que exista una fuerza de ventas para servicios como el
de la capacitaci&oacute;n. Pues exactamente lo mismo que con los productos tangibles,
se necesita una buena fuerza de ventas que nos ayude a captar la mayor parte de
ese p&uacute;blico consumidor que utiliza este servicio.
Lo que pretende demostrar esta investigaci&oacute;n es que
un modelo de
comercializaci&oacute;n multinivel, que es usado desde hace casi medio siglo por algunas
empresas de productos, se puede aplicar a una empresa que brinda servicios de
capacitaci&oacute;n, y de esta manera hacer de este servicio un negocio m&aacute;s atractivo
para los inversionistas.
Es importante tambi&eacute;n hacer notar que la comercializaci&oacute;n multinivel a m&aacute;s de ser
un sistema de comercializaci&oacute;n relativamente nuevo. Desarrollado en potencia en
la &uacute;ltima d&eacute;cada, es un sistema muy justo, puesto que le permite tanto al vendedor
como al inversionista ser participes del desarrollo de la empresa. Esto marca la
diferencia con los sistemas tradicionales de comercializaci&oacute;n, que no se
preocupan tanto de la estabilidad econ&oacute;mica de los vendedores, sino que buscan
satisfacer al m&aacute;ximo las necesidades de los inversionistas, sin tomar en cuenta
que el motor impulsador de la empresa es la fuerza de ventas.
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1.3 Objetivos de la Investigaci&oacute;n.
1.3.1 Objetivo General
Dise&ntilde;ar un modelo de comercializaci&oacute;n multinivel que sea efectivo, tanto
para los inversionistas como para los usuarios de
servicios de
capacitaci&oacute;n.
1.3.2 Objetivos Espec&iacute;ficos
Definir los conceptos de comercializaci&oacute;n directa de red (comercializaci&oacute;n
multinivel).
Investigar los diferentes modelos de comercializaci&oacute;n multinivel que se
est&aacute;n aplicando en nuestro pa&iacute;s.
Determinar qu&eacute; tan aplicable es un modelo de comercializaci&oacute;n marketing
multinivel para empresas de servicios.
Identificar un modelo de comercializaci&oacute;n que permita a las instituciones de
capacitaci&oacute;n aportar a la generaci&oacute;n de una cultura de servicio.
Analizar la factibilidad del uso de un modelo de comercializaci&oacute;n multinivel
en empresas que brindan servicio de capacitaci&oacute;n.
1.4 Justificaci&oacute;n del Proyecto
1.4.1 Justificaci&oacute;n te&oacute;rica del proyecto
Se pretende generar un modelo de comercializaci&oacute;n multinivel que permita
formar una red de ventas, as&iacute;, con el movimiento de las ventas se puede
generar una oportunidad de negocio tanto para la empresa como para las
personas que se incorporen a su fuerza de ventas, tambi&eacute;n se pretende
que este sistema sea aplicable a instituciones de capacitaci&oacute;n.
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1.4.2 Justificaci&oacute;n metodol&oacute;gica
El presente estudio tendr&aacute; en cuenta la informaci&oacute;n t&eacute;cnica y comercial de
instituciones dedicadas a brindar el servicio de capacitaci&oacute;n. Esta
informaci&oacute;n ayudar&aacute; a mejorar las formas de comercializaci&oacute;n del servicio
que estas prestan y aportaran para el desarrollo de esta importante
industria que apoya directamente a la econom&iacute;a de la naci&oacute;n.
1.4.3 Justificaci&oacute;n pr&aacute;ctica
El presente estudio ser&aacute; una gu&iacute;a formal para los inversionistas de
diferentes instituciones de capacitaci&oacute;n
que est&eacute;n en la b&uacute;squeda de
nuevos modelos de comercializaci&oacute;n. De esta manera se intentar&aacute;
satisfacer sus requerimientos espec&iacute;ficos.
1.5 Aspectos Metodol&oacute;gicos
1.5.1T&eacute;cnicas de investigaci&oacute;n indirectas
Bibliograf&iacute;a, Correos electr&oacute;nicos, Internet.
1.5.2 T&eacute;cnicas de investigaciones directas
Formatos de sondeos, entrevistas, visitas a empresas que comercializan
sus productos con un sistema de comercializaci&oacute;n multinivel.
1.6 Hip&oacute;tesis de trabajo
Si el cien por ciento de las instituciones de capacitaci&oacute;n comercializan sus
servicios por medio de t&eacute;cnicas tradicionales, entonces existe una
excelente oportunidad para diferenciarse dentro de la industria por medio
de una comercializaci&oacute;n multinivel.
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Si la decisi&oacute;n final de compra, cada vez m&aacute;s depende del trato, es decir del
servicio
que
presta
el
vendedor,
entonces
con
un
sistema
de
comercializaci&oacute;n multinivel se puede generar una cultura de servicio
personalizado y con esto la preferencia del mercado.
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CAP&Iacute;TULO II
AN&Aacute;LISIS SITUACIONAL
2.1 MERCADO
2.1.1 DESCRIPCI&Oacute;N DEL MERCADO
El mercado nacional es muy amplio en lo que se refiere a capacitaci&oacute;n, este
mercado ofrece tener un crecimiento prometedor, aunque la capacitaci&oacute;n no es un
servicio nuevo en el mercado, en los &uacute;ltimos a&ntilde;os ha sido notorio el desarrollo de
la demanda de este servicio, por lo que se presenta como una buena oportunidad
de negocio.
La capacitaci&oacute;n como tal es muy amplia, hay varios sectores a los que se puede
dar capacitaci&oacute;n, la capacitaci&oacute;n se puede dar a tantos sectores como industrias
existe. Quiz&aacute; de todos los sectores, el que tiene m&aacute;s posibilidades de explotaci&oacute;n,
es el sector empresarial y sus diferentes &aacute;reas.
Las nuevas tendencias empresariales llevan a los empresarios a tratar de mejorar
d&iacute;a a d&iacute;a para ser m&aacute;s competitivos en un mercado globalizado. Por esta raz&oacute;n los
empresarios buscan estar siempre en una constante adquisici&oacute;n y actualizaci&oacute;n de
conocimientos, lo que genera una alta demanda y un mercado prometedor.
El indudable crecimiento de la industria de la capacitaci&oacute;n a partir del a&ntilde;o 2001 en
el Ecuador, en gran parte
se debe a la creaci&oacute;n
del Consejo Nacional de
Capacitaci&oacute;n y Formaci&oacute;n Profesional (CNCF). Esta instituci&oacute;n es una empresa
p&uacute;blica que da un financiamiento no reembolsable de hasta el 80 % del valor de
programas de capacitaci&oacute;n a las empresas que deseen capacitar a su personal.
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Sus fondos salen de las aportaciones mensuales que realizan los empleados
privados al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS) 2.
En esta industria resulta curioso observar que el precio no es un factor
determinante en la decisi&oacute;n final de adquisici&oacute;n del servicio. El servicio se oferta
tanto para operativos, mandos medios con valores accesibles 3 y con marcada
diferencia se comercializa tambi&eacute;n programas para directivos con cifras realmente
altas4.
En este sentido algunas empresas han expresado:
“que el fin de la
capacitaci&oacute;n es adquirir conocimiento y el conocimiento no tiene precio” 5.
Tomando en cuenta lo expuesto en el p&aacute;rrafo anterior, el factor de decisi&oacute;n m&aacute;s
importante al momento de decidir acerca de capacitaci&oacute;n, es la calidad de los
cursos o programas de capacitaci&oacute;n y la calidad en la capacitaci&oacute;n es
directamente proporcional a los instructores; a mejor instructor mejor calidad del
programa de capacitaci&oacute;n.
Lo expuesto hace que las empresas que brindan el servicio de capacitaci&oacute;n
busquen siempre instructores que sepan transmitir el conocimiento que como
instructores lo han ido adquiriendo a trav&eacute;s de su formaci&oacute;n acad&eacute;mica y
profesional. Con esto se puede determinar que las empresas de capacitaci&oacute;n que
tengan un personal docente con un amplio curr&iacute;culo acad&eacute;mico y profesional son
las que tienen una ventaja competitiva en el mercado y por lo general ser&aacute;n las
preferidas y las que obtengan un crecimiento a lo largo del tiempo.
2
Tomado de la Revista Semanal Lideres que circula con el diario El Comercio del 7 de Febrero del 2005.
Referencia tomada de brochure “Formaci&oacute;n de Vendedores Profesionales”, programa que lo oferta el
Centro de Formaci&oacute;n Empresarial (CEFE), valor total del programa USD 320,00 con una duraci&oacute;n de 40
horas, por hora de USD 8,00.
4
Referencia tomada de llamada telef&oacute;nica, por anuncio en las p&aacute;ginas amarillas preguntando por alg&uacute;n
seminario de Recursos Humanos al Instituto Tecnol&oacute;gico de Monterrey, a lo que la se&ntilde;orita recepcionista nos
contesto que ten&iacute;an planificado un “Seminario de Coaching Empresarial para el mes de Febrero de 2005 con
un expositor mexicano, y el valor de el seminario era de USD 500,00 por una duraci&oacute;n de 10 horas, por hora
de USD. 50,00.
5
Referencia tomada de encuesta personal realizada a la Ing. Mar&iacute;a Augusta Parra , que ocupa el cargo de
Encargada de Capacitaci&oacute;n de FAME y CALICEN, empresas del HOLDING DINE.
3
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2.1.2 LEYES Y REGLAMENTOS DEL SECTOR
El sector de la capacitaci&oacute;n es uno de los sectores que m&aacute;s recientemente se han
empezado a explotar por lo que las leyes y reglamentos no est&aacute;n claramente
definidos en lo que se refiere a empresas que brindan el servicio de capacitaci&oacute;n.
A diferencia de las instituciones de educaci&oacute;n que
emiten certificaciones
refrendadas por el “Ministerio de Educaci&oacute;n y Cultura” las cuales previamente
tienen que estar reconocidas por dicho ministerio y se rigen bajo los reglamentos
de este sector.
Pero como el proyecto con el cual estamos manejando esta investigaci&oacute;n, no tiene
relaci&oacute;n alguna con este tipo de instituciones no nos regimos a este tipo de leyes y
reglamentos.
Dentro del sector de la capacitaci&oacute;n profesional existe el “Consejo Nacional de
Capacitaci&oacute;n y Formaci&oacute;n Profesional (CNCF)” que es la &uacute;nica instituci&oacute;n que algo
de estructura legal brinda al sector.6
6
ANEXO 1: tomado de la p&aacute;gina web del “Consejo Nacional de Capacitaci&oacute;n y Formaci&oacute;n Profesional (CNCF)”,
www.cncf.gov.ec, Av. Amazonas 4430 y Villalengua Edf Banco Amazonas Piso 4, Tlf: 593 2 2578802
20
2.2 SERVICIO
2.2.1 DEFINICI&Oacute;N DE “CAPACITACI&Oacute;N”
Como lo hab&iacute;amos expresado anteriormente, la capacitaci&oacute;n tiene un enfoque
muy amplio, y esto hace que sea bastante extensa la descripci&oacute;n del servicio, ya
que es diferente capacitar a empresarios que capacitar artesanos, pero esto no
con un enfoque a la actividad que realizan cada uno de ellos sino m&aacute;s bien en lo
que se refiere a la necesidad de capacitaci&oacute;n que tiene cada uno de ellos, ya que
si se desea capacitar en lo que se refiere a buen uso del tiempo, puede haber una
peque&ntilde;a diferencia en la forma en la que se transmite el conocimiento a cada uno
de ellos pero en si no habr&aacute; mayor diferencia en el contenido del programa que se
lleve a cabo. Pero si la capacitaci&oacute;n es por ejemplo para artesanos agricultores en
nuevas t&eacute;cnicas de manejo de sembr&iacute;os vs. nuevas t&eacute;cnicas de negociaci&oacute;n para
empresarios, en este caso si que existe una forma distinta de prestar el servicio.
Y es por lo expuesto que la descripci&oacute;n del servicio de capacitaci&oacute;n la
enfocaremos al sector empresarial.
2.2.2 &Aacute;REAS DE CAPACITACI&Oacute;N
Existen muchas &aacute;reas dentro de la empresa y todas son importantes para la
empresa. La organizaci&oacute;n es como el cuerpo humano, todas sus partes son
importantes: no nos imaginamos un cuerpo sin coraz&oacute;n, sin ojos o sin o&iacute;dos. As&iacute;
como el conjunto de todos estos instrumentos y aparatos forma el cuerpo humano
y le permiten movilizarse he ir desarroll&aacute;ndose, esto mismo ocurre con las
empresas: todas sus &aacute;reas le permiten ir avanzando e ir desarroll&aacute;ndose, y es por
esto que todos los elementos que conforman la organizaci&oacute;n deben estar
actualizados en sus conocimientos.
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Si se observa que
la actualizaci&oacute;n de conocimientos es necesaria para que
cualquier organizaci&oacute;n se desarrolle, es f&aacute;cil vislumbrar la necesidad de la
capacitaci&oacute;n, ya sea capacitaci&oacute;n personal u organizacional.
El servicio se oferta tomando en cuenta la necesidad que tiene cada empresa. As&iacute;,
dentro del campo empresarial se ofertan cursos de diferente tipo como son:
Desarrollo Gerencial
Marketing
Desarrollo Administrativo
Log&iacute;stica
T&eacute;cnicas de Venta
Habilidades de Negociaci&oacute;n
Direcci&oacute;n de Proyectos
Comercio Exterior
Presupuestaci&oacute;n y Control
Otros
Todos estos programas, entre otros son los requerimientos que tienen las
empresas en sus diferentes &aacute;reas. De esta demanda se puede hacer negocio, y
esto es lo que hacen los institutos de capacitaci&oacute;n: ayudan a que las empresas
superen sus deficiencias y de esta manera tengan un personal m&aacute;s productivo y
m&aacute;s capacitado para realizar la funci&oacute;n que desempe&ntilde;an.
2.2.3 P&Uacute;BLICO - TARGET
Pero no solo las empresas son los principales clientes de las empresas que
ofrecen el servicio de capacitaci&oacute;n, aunque en el Ecuador existe empresas que se
han venido manejando de la misma manera durante algunos a&ntilde;os y no les
interesa superarse, porque posiblemente se sienten bien como est&aacute;n, lo m&aacute;s
grave o es que en estas empresas existe gente con mucho potencial, de los
cuales menos del 25%7 tienen deseo de superarse y salir de este tipo de
organizaciones. Organizaciones que lo &uacute;nico que generan es un contagio de
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malos h&aacute;bitos al personal que trabaja en estas empresas, pero este 25% del
personal que realmente desea salir adelante y crecer en su carrera profesional,
tambi&eacute;n opta por capacitarse, puesto que tiene mayores posibilidades de
conseguir un nuevo y mejor empleo si se mantiene actualizado en los
conocimientos.
Y por &uacute;ltimo, tambi&eacute;n integran el p&uacute;blico target los estudiantes que desea ampliar
la visi&oacute;n empresarial y desarrollar habilidades empresariales.
2.2.4 PENSUM, INSTRUCTORES Y EVALUACIONES
Dentro de la capacitaci&oacute;n empresarial estos tres son los principales demandantes
del servicio y es con las necesidades de estas personas que se empieza a armar
el pensum de los programas que luego se comercializar&aacute;n en el mercado.
Luego de que los participantes se han inscrito en el programa que previamente se
ha comercializado se procede a ver el nivel acad&eacute;mico y profesional
de los
participantes, para poner como instructor a quien tenga el conocimiento necesario
y el potencial para manejar de la manera m&aacute;s adecuada el grupo.
Terminado el programa, es decir luego de la clausura, se procede a evaluar la
capacitaci&oacute;n, para lo que se requiere un test de evaluaci&oacute;n que se lo prepara
acorde el objetivo inicial del programa, que se lo delimita cuando se realiza el
pensum, el test es muy importante, ya que a los centros de capacitaci&oacute;n les sirve
como retroalimentaci&oacute;n para tener un mejoramiento continuo en el servicio que
est&aacute;n entregando, y de esta manera lograr ventajas competitivas frente a sus
competidores.
7
Referencia tomada de SEDES de la investigaci&oacute;n “Empresas Familiares 2003”, investigaci&oacute;n realizada por
cuenta propia y con fondos propios de la empresa con fines que son reservados. SEDES – Sociedad
Ecuatoriana de Desarrollo Educativo y Social, Jun&iacute;n 208 y Pedro Carbo; Guayaquil - Ecuador.
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2.3 ANALISIS DE LA DEMANDA
Para el presente estudio, la determinaci&oacute;n de la demanda la haremos en base a
los datos proporcionados por el Consejo Nacional de Capacitaci&oacute;n y Formaci&oacute;n
Profesional (CNCF)8, puesto que esta es la &uacute;nica instituci&oacute;n que presta
informaci&oacute;n estad&iacute;stica en lo que se refiere a formaci&oacute;n profesional.
2.3.1 DEMANDANTES DE CAPACITACI&Oacute;N EMPRESARIAL
Seg&uacute;n los datos del CNCF en el a&ntilde;o 2004 hubo a nivel nacional 97.312
participantes que demandaron capacitaci&oacute;n, esto a manera general, sin diferenciar
las &aacute;reas en las que se puede capacitar, pero en el &aacute;rea de formaci&oacute;n empresarial
ha existido en este mismo a&ntilde;o una demanda de 59.263 participantes a nivel
nacional, y se prev&eacute; un crecimiento para los a&ntilde;os venideros.
TABLA # 1
DEMANDA PROYECTADA DE
CAPACITACI&Oacute;N AL 2007
A&Ntilde;O
DEMANDANTES
2003
23.228
2004
59.263
2005
95.298
2006
131.333
2007
167.368
FUENTE: CNCF - ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
8
Consejo Nacional de Capacitaci&oacute;n y Formaci&oacute;n Profesional – CNCF, Av. Amazonas 4430 y Villalengua;
Edf. Banco Amazonas Piso 4; Tlf: 593 2 2257802/3; www.cncf.gov.ec.
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Como se puede observar en el gr&aacute;fico anterior, es bastante significativo el
crecimiento que se ha producido en los dos &uacute;ltimos a&ntilde;os, del a&ntilde;o 2003 al 2004: se
ha tenido un crecimiento de la demanda de nada menos que del 255,13 % y el
crecimiento promedio proyectado para cinco a&ntilde;os hasta el 2007 es del 170, 29%:
resulta muy claro que exista una demanda en crecimiento, lo que hace que la
industria de capacitaci&oacute;n sea muy atractiva para cualquier inversionista.
Por otra parte, no toda la demanda se encuentra satisfecha. Existe un buen
porcentaje de la demanda que no se encuentra conforme, no necesariamente por
no estar atendida, si no, m&aacute;s bien, porque el servicio que recibe no cumple sus
expectativas9. Esta decepci&oacute;n puede deberse a los instructores poco preparados
o al servicio propiamente dicho que reciben.
Para ampliar la informaci&oacute;n contamos con una encuesta que fue realizada por el
CNCF para ver el nivel de satisfacci&oacute;n de los participantes de los programas de
capacitaci&oacute;n.
9
Informe CNCF, reafirmado en entrevista personal a la Srta. Grace Cabrera encargada capacitaci&oacute;n – RRHH
(Quito – Ecuador) CONECEL – PORTA.
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Seg&uacute;n estos datos estad&iacute;sticos de las encuestas realizadas a los demandantes del
servicio de capacitaci&oacute;n, existe un promedio del 18 % de los demandantes que no
se encuentran satisfechos, y tambi&eacute;n existe un 40% de los demandantes que se
encuentran satisfechos solo en parte con el servicio que reciben. Ambos grupos
requieren un mejor servicio de capacitaci&oacute;n, que vaya realmente acorde a las
necesidades que tienen.
Para realizar la mencionada encuesta el CNCF tom&oacute; en cuenta algunos puntos,
los cuales son de mayor relevancia dentro del tema de la capacitaci&oacute;n. Los
puntos son los siguientes:
Atenci&oacute;n: Este punto se refiere a la capacidad de asesorar a los
requerimientos que tienen los diferentes demandantes (particulares o
empresas). Este es el punto de mayor relevancia para el tema de la tesis,
porque es el que se encuentra m&aacute;s involucrado con el tema de la venta en
si de programas de capacitaci&oacute;n.
Instructores: Lo que se ve en este punto es el nivel de satisfacci&oacute;n de los
demandantes
con respecto a
los instructores que han dictado la
capacitaci&oacute;n. Para evaluar a los demandantes se analiza el curr&iacute;culo
profesional y el curr&iacute;culo acad&eacute;mico de los instructores, en conjunto con la
capacidad que tienen los instructores de transmitir sus conocimientos.
Instalaciones: Lo que se ha tratado de determinar con este punto es la
calidad de las instalaciones en lo que se refiere a comodidad,
ambientaci&oacute;n, distribuci&oacute;n, en general si el lugar donde se dicta la
capacitaci&oacute;n es apto para esto.
Contenido: El enfoque que tiene este punto de la encuesta, es para
evaluar como se han desarrollado los temas que estaban propuestos en el
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objetivo del curso o programa al inicio de la capacitaci&oacute;n. Tambi&eacute;n es
importante este aspecto porque permite ver que tan &uacute;til es para los
participantes o demandantes el contenido de la capitaci&oacute;n que han
recibido.
Servicio: En general, cuando se habla de servicio, se habla de atenci&oacute;n,
pero en este caso el enfoque es diferente. Al hablar aqu&iacute; de
servicio
estamos hablando del que se presta en el transcurso de la capacitaci&oacute;n, es
decir,
coffee
breaks, la coordinaci&oacute;n… en fin la log&iacute;stica de todo el
programa de capacitaci&oacute;n.
TABLA # 2
NIVELES DE SATISFACCION EN CAPACITACI&Oacute;N DEL AREA
EMPRESARIAL POR TOTAL DE ENCUESTAS
BUENO
REGULAR
MALO
TOTAL
ATENCION
24.890
11.853
22.520
59.263
INSTRUCTORES
26.076
22.520
10.667
59.263
INSTALACIONES
33.780
18.372
7.112
59.263
CONTENIDO
11.260
37.928
10.075
59.263
SERVICIO
26.668
28.446
4.148
59.263
PROMEDIO
24.535
23.824
10.904
59.263
%
41,40%
40,20%
18,40%
100%
FUENTE: CNCF - ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
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Para un mejor entendimiento se puede observar en el cuadro de datos y en el
gr&aacute;fico, que existe solo el 41 % de la demanda satisfecha. De nuestro universo
que es de
59.263 demandantes solo 24.535 demandantes se encuentran
satisfechos en un cien por ciento con el servicio de capacitaci&oacute;n que se
encuentran recibiendo, es decir solo el 41%; y 34.728 demandantes el 59%
restante requiere un mejor servicio. Se puede observar que en los aspectos que
mayor d&eacute;ficit de satisfacci&oacute;n tienen son: la atenci&oacute;n, los instructores y el
contenido, esto refleja que existe realmente un servicio que no cumple con las
expectativas del p&uacute;blico de capacitaci&oacute;n en el pa&iacute;s.
Aunque lo m&aacute;s importante de un servicio de capacitaci&oacute;n es el contenido y el
instructor que va a impartir el conocimiento, para el desarrollo del tema planteado,
lo m&aacute;s importante, para muchos, es la atenci&oacute;n, y espec&iacute;ficamente la atenci&oacute;n que
enrumba hacia la venta efectiva del servicio. Seg&uacute;n el cuadro de las encuestas
esto es donde m&aacute;s d&eacute;ficit se tiene en los centros de capacitaci&oacute;n, puesto que
22.520 demandantes no se encuentran satisfechos. As&iacute; el 38 % del universo total
de la demanda no ha recibido una atenci&oacute;n adecuada, esto puede ser a causa de
que el p&uacute;blico busca m&aacute;s que atenci&oacute;n una verdadera asesor&iacute;a al momento de la
compra del servicio.
2.3.2 RECURSOS A NIVEL NACIONAL
Como se hab&iacute;a explicado anteriormente, la capacitaci&oacute;n es una de las formas m&aacute;s
efectivas de mejoramiento, por lo que desde hace algunos a&ntilde;os ha tenido un gran
despunte y se le ha dado el valor que esta realmente tiene, ya sea particular o
empresarialmente. Dado que el despunte y el deseo de invertir en capacitaci&oacute;n
son recientes, no existen datos sino desde el a&ntilde;o 2004. Esto quiz&aacute; tambi&eacute;n se
debe a que antes no exist&iacute;a una instituci&oacute;n que apoye a la capitaci&oacute;n como hoy lo
hace el Consejo Nacional de Capacitaci&oacute;n y Formaci&oacute;n Profesional (CNCF).
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Los datos que se tienen acerca de la inversi&oacute;n que se realiza particular o
empresarialmente son los datos de la facturaci&oacute;n total que realizan los centros de
capacitaci&oacute;n a nivel nacional, lo que se presenta en el siguiente gr&aacute;fico:
TABLA # 3
INVERSI&Oacute;N EN CAPACITACI&Oacute;N
A NIVEL NACIONAL 2004 (EN USD)
Empresarial
Otras &Aacute;reas
Total Facturaci&oacute;n
7.255.204,99 60,90%
4.658.103,70 39,10%
11.913.308,69 100,00%
FUENTE: CNCF - ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
GR&Aacute;FICO # 3
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Aunque es poca la informaci&oacute;n que se presenta en los cuadros, lo que se puede
observar es la facturaci&oacute;n total de empresas que brindan el servicio de
capacitaci&oacute;n a nivel nacional que se ha dado en el a&ntilde;o 2004, la cual
es de
11.913.308,69 USD.
Tomando en cuenta que existe una facturaci&oacute;n de casi doce millones de d&oacute;lares y
el &aacute;rea de capacitaci&oacute;n empresarial abarca
m&aacute;s del 60% de la facturaci&oacute;n
total, es decir 7.255.204,99 USD. Entonces se puede concluir que dentro de
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todas las &aacute;reas de capacitaci&oacute;n la m&aacute;s demandada es el &aacute;rea empresarial, por lo
que es un target al que se podr&aacute; explotar con facilidad.
Tambi&eacute;n con una demanda en d&oacute;lares de m&aacute;s de siete millones de d&oacute;lares, con
m&aacute;s de cincuenta y nueve mil demandantes, un nivel de insatisfacci&oacute;n total que
representa casi el veinte por ciento de los consumidores y con un potencial de
crecimiento de la demanda tanto en d&oacute;lares como en demandantes, se puede
concluir que en esta industria hay un potencial de crecimiento que resulta
atractivo.
2.3.4 SERVICIOS SUSTITUTOS
Como en toda industria y en todo servicio o producto perteneciente a esta, a m&aacute;s
de tener los competidores propios de la misma industria, se tiene varios agentes
externos que pueden afectarnos como son los sustitutos. En el caso de la
capacitaci&oacute;n como servicio sustituto existen dos, ambos aplicables solo para los
clientes empresariales, m&aacute;s no para los clientes particulares.
La primera son los servicios de profesionales particulares que las empresas
contratan para hacer un programa de capacitaci&oacute;n acorde las necesidades de la
misma. En algunos casos, esto refleja para la empresa un ahorro, pero tambi&eacute;n
como dice el antiguo dicho: “Lo barato sale caro”. Lamentablemente en algunos
casos, las empresas buscan profesionales que abaraten costos m&aacute;s no buscan
calidad, y con el paso del tiempo lo que deben hacer es volver a impartir la
capacitaci&oacute;n buscando a cualquier centro que brinde el servicio. Por otro lado
como desventaja est&aacute; la log&iacute;stica del curso: no siempre existe un lugar adecuado
para llevar a cabo la capacitaci&oacute;n, lo que imposibilita la adquisici&oacute;n efectiva de
conocimientos. En el caso de las empresas que s&iacute; cuentan con salas de
capacitaci&oacute;n, el hecho de que los participantes de la capacitaci&oacute;n tengan que estar
pendientes de todas las tareas que tienen dentro de la empresa hace de igual
manera que no se adquieran efectivamente los conocimientos. Por &uacute;ltimo, el
hecho de tener que alquilar un lugar, armar el material did&aacute;ctico, preparar todos
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los elementos que son necesarios para que un programa de capacitaci&oacute;n tenga
&eacute;xito, siempre implica mayores costos y tenemos que ver como empresa que tan
conveniente y rentable resulta, ya que siempre existe
una alternativa: la
tercerizaci&oacute;n.
En estos &uacute;ltimos a&ntilde;os se ha empezado a escuchar con mayor intensidad acerca
del E-learning. Este es un sistema muy innovador de aprendizaje, que combina la
tecnolog&iacute;a con la capacidad de aprendizaje del ser humano. Lo utilizan las
empresas para impartir capacitaci&oacute;n por medio de la red a bajo costo. No
obstante, a criterio de algunos usuarios del sistema de E-learning, es m&aacute;s efectiva
la ense&ntilde;anza por medio de un instructor, porque la interacci&oacute;n que existe entre el
instructor y el participante, a criterio de estas personas10, es lo que transmite el
conocimiento.
2.4 AN&Aacute;LISIS DE LA OFERTA
Es importante conocer la oferta de capacitaci&oacute;n que existe en el mercado, la cual
nos permitir&aacute; ver la cantidad de empresas que se encuentran compitiendo en el
mercado de la ciudad de Quito. Para este an&aacute;lisis hemos tomado en cuenta la
informaci&oacute;n del CNCF.
2.4.1 CENTROS DE CAPACITACI&Oacute;N EMPRESARIAL
Seg&uacute;n los datos proporcionados por el CNCF al cierre del a&ntilde;o 2004 a nivel
nacional se registr&oacute; la existencia de 95 centros de capacitaci&oacute;n empresarial, que
se encuentran funcionando en las distintas ciudades del pa&iacute;s, con una
concentraci&oacute;n mayoritaria en las ciudades de Quito y Guayaquil.
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Este mismo a&ntilde;o se encuentran registrados cuarenta y tres centros que brindan el
servicio de capacitaci&oacute;n empresarial en la ciudad de Quito, lo que representa un
46% de la poblaci&oacute;n total de centros de capacitaci&oacute;n del pa&iacute;s.
GRAFICO # 4
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FUENTE: CNCF - ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
2.4.2 PRINCIPALES TIPOS DE OFERTA
Existen varias organizaciones p&uacute;blicas y privadas que ofrecen servicios de
capacitaci&oacute;n a los empresarios y microempresarios de la ciudad de Quito. A
continuaci&oacute;n se mencionan las principales:
2.4.2.1 Frontline – Consultor&iacute;a Gerencial y Capacitaci&oacute;n
Es una instituci&oacute;n privada de asesor&iacute;a y consultor&iacute;a para la gerencia; su prop&oacute;sito
es contribuir a elevar el desempe&ntilde;o organizacional y humano, generando
simult&aacute;neamente niveles superiores de motivaci&oacute;n y satisfacci&oacute;n personal.
10
Criterio de personal del Banco de Guayaquil que fue entrevistado durante una capacitaci&oacute;n contratada por
el banco en el INDEG – Instituto de Desarrollo Gerencial: Av. 9 de Octubre y Av. Patria; Edf. ETECO Piso 7
Febrero de 2005.
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Ofrece consultor&iacute;a integral para el desarrollo de PYMES; asesor&iacute;a gerencial y
capacitaci&oacute;n
personalizada;
capacitaci&oacute;n,
entrenamiento
y
formaci&oacute;n
en
modalidades abiertas e &iacute;nter organizacional; servicios de apoyo administrativo,
evaluaci&oacute;n, selecci&oacute;n t&eacute;cnica y provisi&oacute;n de personal; organizaci&oacute;n de
conferencias, congresos y eventos empresariales, entre otros.
Tambi&eacute;n ofrece capacitaci&oacute;n dise&ntilde;ada a la medida de los requerimientos
organizacionales con una amplia gama de cursos, seminarios y talleres en los
sectores de direcci&oacute;n, calidad, administraci&oacute;n, econom&iacute;a y finanzas, mercadeo y
ventas, producci&oacute;n, comportamiento, recursos humanos y &aacute;reas conexas. Busca
el m&aacute;ximo rendimiento en sus programas de capacitaci&oacute;n mediante una idea clara
de las necesidades y objetivos de sus clientes, con un real seguimiento de lo
aprendido y con un gran soporte profesional de instructores – consultores.
Quienes pueden acceder a sus servicios son todas las personas, naturales o
jur&iacute;dicas que est&eacute;n interesadas en capacitarse en las distintas &aacute;reas.
2.4.2.2 Fundaci&oacute;n Suiza de Cooperaci&oacute;n para el Desarrollo T&eacute;cnico (Swisscontact)
Es una fundaci&oacute;n privada para la cooperaci&oacute;n al desarrollo, se financia con fondos
de empresas privadas y por las administraciones p&uacute;blicas suizas. Swisscontact
apoya la formaci&oacute;n profesional pr&aacute;ctica y fomenta el desarrollo de peque&ntilde;as y
medianas empresas en los campos t&eacute;cnico, administrativo, financiero y ecol&oacute;gico.
En el Ecuador trabaja desde 1986 bajo un acuerdo de Cooperaci&oacute;n T&eacute;cnica y
Econ&oacute;mica no reembolsable.
Su misi&oacute;n es promover el desarrollo econ&oacute;mico sustentable y de los recursos
humanos, preferentemente de peque&ntilde;as y medianas empresas con potencial y
motivaci&oacute;n al desarrollo, a trav&eacute;s de herramientas e instrumentos seg&uacute;n las
necesidades, provistos directamente o con la participaci&oacute;n de contrapartes
orientadas por principios de autogesti&oacute;n y sostenibilidad en un marco de respeto
por la cultura ecuatoriana. En materia de asistencia t&eacute;cnica y capacitaci&oacute;n para
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peque&ntilde;as y medianas empresas operan los Centros de Servicios Empresariales
en algunas ciudades del pa&iacute;s.
Estos centros de Servicios Empresariales son unidades empresariales sin fines de
lucro, aut&oacute;nomas y autofinanciadas por la oferta y venta de servicios
especializados a distintos clientes, con principal incidencia en el sector de la
peque&ntilde;a y mediana empresa. Sirven para fortalecer y promover el desarrollo del
sector empresarial con el objetivo de mejorar las capacidades, potenciar las
condiciones de competitividad y preparar las empresas para los mercados internos
y externos.
La fundaci&oacute;n desarrolla temas especializados y adaptados al nuevo entorno
globalizado para ofertar programas y herramientas que permitan mejorar los
procesos de gesti&oacute;n y los procesos productivos de las empresas beneficiarias.
Para ello se ofrece servicios de capacitaci&oacute;n continua en las &aacute;reas t&eacute;cnicas,
administrativas y de gesti&oacute;n; servicios de asesor&iacute;a integral y especializada para la
soluci&oacute;n de problemas en distintos campos; servicios de asistencia administrativa
en forma directa a las empresas en respuesta a sus debilidades y necesidades;
vinculaci&oacute;n de expertos suizos para la soluci&oacute;n de problemas espec&iacute;ficos en
empresas, en lapsos de duraci&oacute;n de 4 a 12 semanas y con costos altamente
competitivos; y productos de alto nivel basados en la capacidad interna de sus
centros y sus bancos de especialidades.
Pueden acceder a estos servicios todos los peque&ntilde;os y medianos empresarios
que necesiten asesor&iacute;a y capacitaci&oacute;n en las &aacute;reas en las que se encuentran
operando Swisscontact a trav&eacute;s de sus centros de servicios.
2.4.2.3 Servicio Ecuatoriano de Capacitaci&oacute;n Profesional (SECAP)
Es una entidad aut&oacute;noma cuyo Directorio est&aacute; integrado por diferentes
instituciones p&uacute;blicas, como el Ministerio de Trabajo y el Ministerio de Bienestar
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Social, y por representantes de las diferentes C&aacute;maras de la Producci&oacute;n.
El
SECAP entrena a trabajadores actuales o potenciales, en diversas ramas
t&eacute;cnicas, a fin de que puedan tener un mejor rendimiento en sus lugares de
trabajo. Tambi&eacute;n instruye en el uso de ciertas maquinarias y t&eacute;cnicas de reciente
introducci&oacute;n en el pa&iacute;s.
La peque&ntilde;a y mediana empresa son las m&aacute;s aptas para recibir los beneficios del
SECAP, ya que por la naturaleza de su actividad requiere de personas con cierto
grado de calificaci&oacute;n para poder desempe&ntilde;arse en una forma m&aacute;s productiva.
El SECAP contribuye al desarrollo y bienestar de la sociedad ecuatoriana, a trav&eacute;s
de la formaci&oacute;n y capacitaci&oacute;n de la fuerza de trabajo. Califica el recurso humano
del pa&iacute;s y su objetivo principal es la capacitaci&oacute;n intensiva y acelerada de la mano
de obra de los mandos medios en los sectores de industria, comercio y servicios.
El servicio que brinda el SECAP consiste en dictar cursos dirigidos a cubrir las
necesidades de mano de obra calificada que requieren los sectores productivos
del pa&iacute;s mediante la ejecuci&oacute;n de acciones de corta y larga duraci&oacute;n (el tiempo
est&aacute; en relaci&oacute;n directa con la especialidad y el modo de formaci&oacute;n). Los cursos
se dictan a nivel nacional y est&aacute;n dirigidos a personas que se encuentran en el
mundo del trabajo o que quieran incorporarse al mismo.
En el sector industrial se atienden las siguientes &aacute;reas:
Metalmec&aacute;nica
Mec&aacute;nica Automotriz
Electricidad y electr&oacute;nica
Construcciones
Madera y muebles
Cuero y calzado
Equipo caminero pesado
35
Maquinaria agr&iacute;cola
Confecciones industriales y artesan&iacute;a
Textil
Artes gr&aacute;ficas
Agroindustriales
En los sectores de comercio y servicios empresariales atienden las siguientes
&aacute;reas:
Administraci&oacute;n
Finanzas
Comercializaci&oacute;n
Servicios y computaci&oacute;n
Por su objetivo social, el SECAP ha extendido su &aacute;mbito de acci&oacute;n a la atenci&oacute;n
de los sectores marginal y urbano rural, a trav&eacute;s de el programa de capacitaci&oacute;n
popular. Por medio de este prepara mano de obra en ocupaciones artesanales
semicalificadas que propician la autogeneraci&oacute;n de empleo.
Pueden acceder a sus servicios toda persona natural o jur&iacute;dica interesada en
capacitarse. Para acceder a estos cursos, los interesados deben solicitar el
cronograma de los mismos, en cualquiera de las oficinas del pa&iacute;s.
2.4.2.4 Instituto de Capacitaci&oacute;n de la Peque&ntilde;a Industria (ICAPI)
El ICAPI brinda capacitaci&oacute;n a empresarios y trabajadores de la peque&ntilde;a y
mediana industria en sus diferentes niveles.
El servicio que el ICAPI brinda consiste en brindar cursos y seminarios para la
peque&ntilde;a y mediana industria en los niveles gerencial, mandos medios y obreros,
as&iacute; como a la direcci&oacute;n gerencial a fin de lograr incrementar la competitividad y
productividad industrial.
Tambi&eacute;n brinda servicio t&eacute;cnico en computaci&oacute;n con
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realizaci&oacute;n de planos mec&aacute;nicos, estructurales, arquitect&oacute;nicos, dibujo t&eacute;cnico y
dise&ntilde;o gr&aacute;fico, con servicio de plotter e impresi&oacute;n.
Quienes pueden acceder a sus servicios son todas las personas interesadas en
recibir capacitaci&oacute;n y que de una u otra manera se encuentran involucradas con la
peque&ntilde;a y mediana industria.
Los cursos de capacitaci&oacute;n tienen un costo, el cual var&iacute;a si el interesado es socio
de la c&aacute;mara de la peque&ntilde;a industria de Pichincha.
2.4.2.5 Programa de Capacitaci&oacute;n para Microempresarios (Fundaci&oacute;n OFFSETEC)
La
fundaci&oacute;n
OFFSETEC
brinda
capacitaci&oacute;n
y
asesoramiento
de
los
microempresarios en la modernizaci&oacute;n de la gesti&oacute;n de sus empresas, para poder
enfrentar los crecientes desaf&iacute;os de la globalizaci&oacute;n de la econom&iacute;a, que exige
una mayor competitividad, tanto en los mercados externos como los internos.
Ofrece capacitaci&oacute;n a trav&eacute;s de cursos pr&aacute;cticos en todas las &aacute;reas que involucran
el aspecto administrativo del negocio como son: administraci&oacute;n, contabilidad,
costos, mercado y ventas, an&aacute;lisis financiero y proyectos de inversi&oacute;n.
Adicionalmente se ofrece capacitaci&oacute;n complementaria de acuerdo a las
necesidades de los microempresarios as&iacute; por ejemplo: Control de Calidad,
Administraci&oacute;n de Personal, gerencia de marketing, habilidades gerenciales y
producci&oacute;n. Otro de los servicios es la asesor&iacute;a; proceso mediante el cual el
empresario recibe orientaci&oacute;n y asistencia en la tarea de crear o mejorar la
estructura administrativa de su negocio y de establecer sistemas de direcci&oacute;n y
control para el manejo de cada una de las &aacute;reas funcionales.
Pueden acceder a sus servicios todas las personas interesadas o que se
desempe&ntilde;en en el sector productivo o de servicios.
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2.4.2.6 C&aacute;mara Nacional de Microempresarios - Departamento de Capacitaci&oacute;n
La C&aacute;mara Nacional de Microempresarios brinda el servicio de capacitaci&oacute;n y
asistencia t&eacute;cnica, como apoyo a la administraci&oacute;n de las microempresas a trav&eacute;s
de cursos y seminarios, para producir y vivir mejor trabajando por cuenta propia.
Ofrece capacitaci&oacute;n microempresarial en las siguientes &aacute;reas:
Contabilidad de Costos
Administraci&oacute;n de Peque&ntilde;os Negocios
Relaciones Humanas
Mercadeo y Ventas
Manejo de Cr&eacute;dito y Cooperativismo
Con horarios a partir de las 17h00, de lunes a viernes y otros horarios a
disposici&oacute;n de grupos organizados.
Pueden acceder a sus servicios las personas que est&eacute;n interesadas o que se
desempe&ntilde;en como microempresarios formales o informales en las distintas &aacute;reas.
2.4.2.7 Centro de Formaci&oacute;n Empresarial (CEFE)
El CEFE ayuda a la formaci&oacute;n y capacitaci&oacute;n del sector productivo del pa&iacute;s con
cursos y seminarios especializados en diferentes &aacute;reas y niveles.
El CEFE ofrece capacitaci&oacute;n con cursos y seminarios para los niveles gerenciales,
mandos medios y producci&oacute;n en &aacute;reas tales como:
Administraci&oacute;n General
Operaciones
Marketing y Ventas
Contabilidad y Finanzas
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Recursos Humanos
Secretariado
Soporte Administrativo
Los programas est&aacute;n adecuados con ciclos de trabajo y horarios de lunes a
viernes y s&aacute;bados, acordes a las necesidades de capacitaci&oacute;n de la empresa o
participante.
Pueden acceder a estos cursos todas las personas interesadas en capacitarse en
las distintas &aacute;reas que ofrece el centro.
2.4.2.8 C&aacute;mara de Comercio de Quito (Centro de Estudios de Comercio)
Es un instituto de capacitaci&oacute;n auspiciado por la C&aacute;mara de Comercio de Quito,
especializado en capacitaci&oacute;n empresarial, orientado a tecnificar personal a
niveles: gerencial, mandos medios y general en las siguientes &aacute;reas:
Ventas
Mercadotecnia
Cr&eacute;dito y Cobranzas
Secretariado
Comercio Exterior
Tributaci&oacute;n
Finanzas
Computaci&oacute;n y otras
Dicta los cursos y seminarios principalmente para sus afiliados. Tambi&eacute;n se
admiten estudiantes particulares y toda persona interesada en capacitarse.
Aunque con un cierto incremento en la pensi&oacute;n.
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2.4.2.9 Fundaci&oacute;n Popular (Programa de Formaci&oacute;n Empresarial)
La Fundaci&oacute;n Popular brinda capacitaci&oacute;n y asesor&iacute;a. Al micro y peque&ntilde;o
empresario, para que puedan lograr el incremento de su nivel de productividad,
sus ventas, su rentabilidad y patrimonio y se generen nuevos puestos de trabajo.
La instituci&oacute;n da a los participantes orientaci&oacute;n adecuada, herramientas b&aacute;sicas
para el desarrollo y evaluaci&oacute;n de perfil del proyecto de sus empresas; adem&aacute;s,
posibilita una eficiente organizaci&oacute;n y optimizaci&oacute;n de los recursos econ&oacute;micos
humanos de las mismas, logrando que el empresario desarrolle destrezas que le
permiten enfocar de manera eficaz su gesti&oacute;n administrativa.
Los programas de formaci&oacute;n empresarial que desarrolla la Fundaci&oacute;n Popular son:
Iniciaci&oacute;n de Empresas
Gerencia Microempresarial
Gerencias Avanzadas
Gerencia Financiera
Gerencia de Mercadeo
Gerencia de Recursos Humanos
Direcci&oacute;n y Manejo de Sistemas Productivos
Cursos de Extensi&oacute;n
Adem&aacute;s dispone de un “Programa de Asistencia Corporativa” con un proceso que
contiene:
Capacitaci&oacute;n para la Autogesti&oacute;n
Evaluaci&oacute;n de Proyectos
Canalizaci&oacute;n de Recursos Econ&oacute;micos
Asesor&iacute;a Financiera
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Pueden acceder a estos cursos todas las personas naturales y jur&iacute;dicas, micro,
peque&ntilde;os y medianos empresarios con deseos de obtener capacitaci&oacute;n y asesor&iacute;a
en las distintas &aacute;reas que ofrece la Fundaci&oacute;n Popular, contribuyendo de esta
manera al desarrollo de los distintos sectores productivos del pa&iacute;s.
2.4.2.10 Fundaci&oacute;n Avanzar
La fundaci&oacute;n Avanzar promueve el desarrollo microempresarial del pa&iacute;s, siendo
una instituci&oacute;n privada creadora de nuevas metodolog&iacute;as de capacitaci&oacute;n y apoyo
tecnol&oacute;gico.
La Fundaci&oacute;n Avanzar considera a la capacitaci&oacute;n le dar&aacute; mayor rentabilidad al
capital de los microempresarios y le permitir&aacute; crecer como empresa. Para ello
ofrece algunos cursos y talleres de capacitaci&oacute;n en temas como:
Creaci&oacute;n de microempresas
Contabilidad
T&eacute;cnicas de Ventas
Administraci&oacute;n de Recursos Humanos
Organizaci&oacute;n de Miniplantas de Producci&oacute;n
Uso de Internet, entre otros.
Tambi&eacute;n la fundaci&oacute;n ofrece asesor&iacute;a como una prolongaci&oacute;n de las actividades
de capacitaci&oacute;n. La asesor&iacute;a podr&iacute;a ser el seguimiento que realizan a quienes
reciben la capacitaci&oacute;n, a fin de determinar la correcta aplicaci&oacute;n de los
conocimientos adquiridos y ayudar a solucionar los problemas empresariales.
Su acci&oacute;n est&aacute; dirigida a aquellas personas que deseen incursionar en el mundo
de la microempresa, especialmente a profesionales que se encuentran en la
desocupaci&oacute;n, j&oacute;venes, jubilados, empleados p&uacute;blicos y privados y personas que
han vendido sus renuncias en el sector p&uacute;blico.
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2.4.2.11 Centro de Investigaciones Territoriales del Ecuador (CITE)
El CITE ayuda a generar capacidades locales en distintas &aacute;reas de desarrollo, en
beneficio de sectores empresariales e instituciones p&uacute;blicas y privadas del pa&iacute;s.
El CITE ofrece sus servicios de capacitaci&oacute;n, asistencia t&eacute;cnica, consultor&iacute;a e
innovaci&oacute;n tecnol&oacute;gica, con el apoyo de los profesores de la Escuela Polit&eacute;cnica
Nacional, los mismos que cuentan con maestr&iacute;as y especializaciones en el pa&iacute;s y
en el extranjero.
Entre otros servicios de asistencia t&eacute;cnica y consultor&iacute;a el CITE apoya el dise&ntilde;o y
ejecuci&oacute;n de metodolog&iacute;as para la formulaci&oacute;n, evaluaci&oacute;n e implantaci&oacute;n de
planes, programas y proyectos de desarrollo y de producci&oacute;n principalmente en los
campos agropecuario, agroindustrial, industrial y de servicios, implantaci&oacute;n de
sistemas de gesti&oacute;n para organismos locales, regionales y nacionales, con
capacitaci&oacute;n de personal, diagn&oacute;sticos y dise&ntilde;os organizacionales; planes de
negocios y manuales de gesti&oacute;n; an&aacute;lisis de procesos, redise&ntilde;o de procesos y
mejoramiento continuo; auditorias t&eacute;cnicas, operativas, financieras y de personal.
El CITE est&aacute; al servicio de personas naturales y jur&iacute;dicas, tanto p&uacute;blicas como
privadas.
2.4.2.12
Centro
de
Entrenamiento
Gerencial
de
Negocios
Internacionales
(FEDEXPOR)
Este centro de capacitaci&oacute;n se creo con el objetivo de mejorar las capacidades
gerenciales de exportaci&oacute;n de las empresas ecuatorianas, ofreciendo una
alternativa moderna y adecuada para la formaci&oacute;n de ejecutivos en el Ecuador.
Se propone adem&aacute;s actualizar las estrategias de comercializaci&oacute;n con una visi&oacute;n
integradora, que permitir&aacute; a los participantes generar habilidades para conquistar
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mercados externos, negociar su oferta exportable, seleccionar canales de
comercializaci&oacute;n y organizar servicios de postventa.
Ubica las necesidades de las empresas del pa&iacute;s para su participaci&oacute;n en los
mercados ampliados y su respuesta es s&oacute;lida desde el punto de vista acad&eacute;mico y
profesional.
Los participantes a estos programas tendr&aacute;n la oportunidad de
fortalecer sus capacidades con el enfoque experto de instrucciones y el
intercambio enriquecedor de otras experiencias de mercadeo. Ofrece diplomados
en varias &aacute;reas concernientes al Comercio Exterior.
Pueden acceder a sus servicios todas las personas jur&iacute;dicas o naturales que est&eacute;n
en posesi&oacute;n de un t&iacute;tulo profesional o t&eacute;cnico universitario reconocido por el
Estado. En casos especiales se acepta a personas no tituladas siempre que:
a. Sea patrocinado por la empresa donde se desempe&ntilde;a; y,
b. Acredite tiempo de servicio, cargo y vinculaci&oacute;n con el Comercio Exterior.
2.4.3 HABITOS DE CONSUMO DE CAPACITACION 11
Centr&aacute;ndonos un poco m&aacute;s en el tipo de negocio al que se le quiere aplicar el
sistema de comercializaci&oacute;n multinivel en lo que se refiere a capacitaci&oacute;n los
h&aacute;bitos de consumo son similares tanto a nivel nacional como a nivel local.
Concentr&aacute;ndonos en la ciudad de Quito y enfoc&aacute;ndonos directamente a la
capacitaci&oacute;n empresarial
las necesidades de actualizaci&oacute;n o adquisici&oacute;n de
conocimientos se centralizan en dos grandes &aacute;reas:
1. &Aacute;rea Comercial
2. &Aacute;rea Administrativa
11
Los datos aqu&iacute; expuestos son productos de entrevistas y visitas personales a distintos centros de
capacitaci&oacute;n de la ciudad de Quito como: CEFE, INDEG, IDE, Alta Direcci&oacute;n y Formaci&oacute;n Directiva ; entre
otros.
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En lo que se refiere al &aacute;rea comercial, se observa que dentro de las &aacute;reas que
demandan las empresas y los participantes en programas de capacitaci&oacute;n se
centran en el &aacute;rea de ventas, esto se debe a que el motor de la empresa como se
ha mencionado anteriormente es la fuerza de ventas, y algo que nos favorece en
un futuro es que toda empresa necesita tener personal de ventas que cumpla las
funciones para lo que han sido contratados, pero para que esto sea factible antes
es necesario que el personal este bien capacitado,
y esto se consigue con
capacitaci&oacute;n. Dentro del &aacute;rea de ventas existen una gran cantidad de temas
espec&iacute;ficos que son de requerimiento para los participantes y para las empresas,
como por ejemplo:
Teor&iacute;a del Consumidor
Fijaci&oacute;n de Precios
Cl&iacute;nica de Ventas
El proceso de Ventas
El cliente Vs. el empleado
Venta Efectiva
Estrategias de Venta
Atenci&oacute;n telef&oacute;nica
Distribuci&oacute;n
de
Territorio
de
Servicio Post-venta
Ventas
Por &uacute;ltimo en lo que respecta a los h&aacute;bitos de consumo en el &aacute;rea administrativa,
los requerimientos de los demandantes tanto empresariales como particulares,
son enfoques gerenciales, lo que hace suponer que los demandantes que
requieren capacitaci&oacute;n en esta &aacute;rea lo hacen en busca de ser promovidos a
cargos superiores u obtener las habilidades para gerenciar diferentes &aacute;reas del
negocio o a desarrollar habilidades gerenciales como tal, en algunos casos con
una proyecci&oacute;n a futuro de tener un negocio propio. Dentro del &aacute;rea empresarial
se tiene algunos temas que son de mayor inter&eacute;s, ya sea por parte de los
participantes o por parte de las empresas que desean patrocinar a sus diferentes
empleados cursos de capacitaci&oacute;n en esta &aacute;rea:
Gerencia de Personal
Desarrollo del Talento Humano
Habilidades Administrativas
Comercio Exterior
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Habilidades Gerenciales
Tramitolog&iacute;a de Aduanas
Gesti&oacute;n de Proyectos
Administraci&oacute;n de Procesos
Estrategia del Negocio
Gesti&oacute;n Financiera
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CAPITULO III
MODELO DE COMERCIALIZACI&Oacute;N MULTINIVEL
3.1 DEFINICI&Oacute;N
El sistema de comercializaci&oacute;n multinivel es una estrategia de venta de productos
mediante
la
cual
distribuidores independientes pueden
asociar a
otros
distribuidores y obtener comisiones por el movimiento de negocio que se haga
dentro de su red.
En una organizaci&oacute;n multinivel se asocian personas que a su vez asocian a otras
personas, quienes a su vez asocian a otros, y de esta manera se contin&uacute;a
sucesivamente generando con cada asociado una red. De esta manera, los
distribuidores comunes tienen la oportunidad de construir una organizaci&oacute;n muy
lucrativa, la cual puede llegar a tener cientos y hasta miles de miembros los cuales
generar&aacute;n la utilidad del negocio, tanto a la empresa como al empresario
independiente.
Este sistema de comercializaci&oacute;n es un sistema organizativo basado en la
propiedad personal y la libertad de cada persona, ya que cada individuo es due&ntilde;o
del trabajo que realiza y este a su vez esta interconectado con los socios que a
patrocinado, a m&aacute;s de esto no existen ni jefes, ni salarios, ni empleados.
Aunque es un sistema en el cual el agente de ventas, empresario independiente,
consultor, distribuidor; en fin como se le desee llamar; no tiene salario fijo, es un
sistema muy lucrativo para el asociado, ya que el principal factor del que depende
el crecimiento es de la motivaci&oacute;n, esto quiere decir que mientras m&aacute;s motivos
tenga el asociado para potenciar el negocio
que tiene en sus manos, mayor
crecimiento tendr&aacute;, y como el principal motivo por el cual cualquier persona trabaja
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es subsistir e intentar mejorar la calidad de vida de su familia y de &eacute;l, por tanto los
asociados rinden al m&aacute;ximo puesto que mientras m&aacute;s se esfuercen y produzcan,
mayores beneficios se podr&aacute; obtener.
Pero no es el asociado el &uacute;nico beneficiado en este sistema de comercializaci&oacute;n,
puesto que siempre se enfoca en los sistemas de comercializaci&oacute;n multinivel como
si el distribuidor independiente ser&iacute;a el &uacute;nico beneficiario del sistema; pero
claramente esto no es cierto; aunque lo que si es cierto es que es un sistema de
comercializaci&oacute;n m&aacute;s justo que cualquier otro. Partiendo de que el principal
objetivo de cualquier empresa es generar utilidad ser&iacute;a imposible pensar que a
alguna empresa se le va a ocurrir adoptar un sistema de comercializaci&oacute;n que le
lleve a tener mayores gastos que beneficios, claro esta que esto no garantiza que
uno u otro sistema de comercializaci&oacute;n lleve a tener mayores beneficios, la clave
es el buen manejo del sistema. Lo que se puede observar es que en un sistema
de comercializaci&oacute;n multinivel las empresas llegan con mayor facilidad a sus
metas de ventas trazados, puesto que a m&aacute;s de no tener un deber laboral con la
fuerza de ventas; que esto le genera una libertad muy grande a la empresa para
con sus empleados del &aacute;rea de ventas; permite exigirles de una manera m&aacute;s justa
ya que si generan a la empresa mayores ventas, la fuerza de ventas tambi&eacute;n
generar&aacute; mayores beneficios, entonces la fuerza de ventas se siente involucrada y
comprometida con la empresa ya que ve una repartici&oacute;n equitativa de las
utilidades que genera las ventas del producto o servicio que oferta la empresa.
Otro punto que no se puede dejar pasar cuando hablamos de multinivel cuando ya
se tiene entendido la definici&oacute;n del mismo es el como se hace para mover ese
producto o servicio que oferta la empresa, en fin el como se vende y para eso es
necesario hablar de Venta Directa, para lo que vamos a definir este termino y cual
es la relaci&oacute;n que tiene con el multinivel.
La Venta Directa relacionada al sistema multinivel, es la comercializaci&oacute;n de
bienes de consumo y servicios directamente a los consumidores, mediante el
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contacto personal de un vendedor o vendedora independiente, por lo general en
sus hogares, en el domicilio de otras personas como amigos, conocidos,
compa&ntilde;eros de trabajo etc, en su lugar de trabajo, en fin en alg&uacute;n lugar que no
sea un local comercial.
Seg&uacute;n AEVD12 en los &uacute;ltimos a&ntilde;os la venta directa ha tenido en los pa&iacute;ses
latinoamericanos el mayor crecimiento en volumen y facturaci&oacute;n, es por lo que se
puede decir que a m&aacute;s de ser un sistema de comercializaci&oacute;n que esta
relacionado con las emociones de las personas, es una medida de emergencia
para ayudar a la econom&iacute;a de las familias de clase media, esto hablando del
entorno
latinoamericano,
donde
cada
d&iacute;a
la
subsistencia
en
el
nivel
socioecon&oacute;mico en el cual se encuentran las diferentes familias es mas dif&iacute;cil de
mantenerlo, esto hace que haya en Latinoam&eacute;rica una gran oportunidad de
expansi&oacute;n para las empresas que manejan un sistema
de venta directa en
conjunto con comercializaci&oacute;n multinivel13.
3.2 ESTUDIO DE MERCADO
El estudio de mercado al que haremos referencia en este cap&iacute;tulo, nos ayudar&aacute; a
detectar que tan amplio es realmente el tema de la comercializaci&oacute;n multinivel, y
que tan alta o baja aceptaci&oacute;n tiene este tipo de comercializaci&oacute;n en el mercado
de la ciudad de Quito. Para lo que se ha realizado la encuesta en esta ciudad en
los diferentes puntos de concentraci&oacute;n de la ciudadan&iacute;a, como son:
Ciudad Comercial El Bosque
Ciudad Comercial El Recreo
Estaci&oacute;n Central del Troleb&uacute;s en el Norte y Sur
Estaci&oacute;n Central de la Ecov&iacute;a en el Norte y La Mar&iacute;n
Mall El Jard&iacute;n
12
Asociaci&oacute;n Ecuatoriana de Venta Directa - AEVD; Avda. Rep&uacute;blica 15-30 e Inglaterra, Edf. Banderas
Oficina 1; www.aevd-ec.com. Estatutos: ANEXO 2
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Parque La Carolina
Como se puede observar los diferentes puntos de los que se ha tomado la
muestra nos indican que existe variedad en los estratos sociales y econ&oacute;micos, ya
que no se ha querido segmentar al mercado por el nivel socioecon&oacute;mico, puesto
que lo que tratamos de detectar en este estudio como lo hab&iacute;amos dicho
anteriormente, es la cantidad de personas del universo de la ciudad de Quito, que
tienen un conocimiento de lo que es un sistema de comercializaci&oacute;n multinivel y
que tan relacionados se encuentran con este y el inter&eacute;s que pueden tener de
vincularse m&aacute;s al mismo.
De la misma manera no se ha realizado ninguna distinci&oacute;n por raza o edad, por lo
mismo que hab&iacute;amos explicado anteriormente; en lo que se refiere al sexo; se ha
hecho referencia para observar que tan vinculados se encuentran los varones y
las mujeres por lo que se ha realizado la misma cantidad de encuestas a varones
y mujeres.
3.2.1 DETERMINACI&Oacute;N DEL TAMA&Ntilde;O DE LA MUESTRA
El tama&ntilde;o de la muestra se defini&oacute; en base a la f&oacute;rmula determinada por William
Goode y Paul Hatt.
N * δ&sup2; * Z&sup2;
n=
(N-1) * E&sup2; + δ&sup2; + Z&sup2;
13
Para complemento: Art&iacute;culo “La logia femenina” Diario El Comercio del d&iacute;a 14 de Septiembre de 2004.
49
Donde:
n
= Tama&ntilde;o de la muestra
N
= Universo
δ&sup2; = Varianza
Z&sup2;
= Nivel de confianza
E&sup2;
= L&iacute;mite de error muestral
Aplicando la f&oacute;rmula ser&iacute;a:
n
= ?
N
= 1.200.000 poblaci&oacute;n de Quito EA
δ&sup2;
= (0,5)&sup2; probabilidad de &eacute;xito por la probabilidad de fracaso
Z&sup2;
= (1,65)&sup2; valor que proviene de un nivel de confianza del 80%
E&sup2;
= 5%
1.200.000 * 0,5&sup2; * 1,65&sup2;
n=
(1.200.000 - 1) * 0,05&sup2; + 0.5&sup2; + 1.65&sup2;
816.750
n=
3.002,97
n=
272 PERSONAS
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3.2.2 ENCUESTA
Como se hab&iacute;a mencionado antes, aunque se sabe que el porcentaje poblacional
femenino es mayor frente a la poblaci&oacute;n masculina en la ciudad de Quito 14, para
la realizaci&oacute;n de este estudio se han hecho el mismo n&uacute;mero de encuestas a
varones y a mujeres.
Con la encuesta15 lo que se trata de identificar es el nivel de conocimiento e
involucramiento de este sistema por parte de los encuestados, as&iacute; como saber
cuan efectivo ven el sistema de comercializaci&oacute;n en lo que se refiere a la calidad
en el servicio que han recibido, y cual es la empresa que ocupa el top of mind en
la poblaci&oacute;n de la ciudad de Quito. Y para lograr nuestro objetivo se han formulado
las siguientes preguntas a 136 varones y 136 mujeres.
Pregunta 1: &iquest;Conoce usted que es un sistema de comercializaci&oacute;n multinivel?
El objetivo de esta pregunta es conocer el porcentaje de personas que tienen
conocimiento acerca de este sistema de comercializaci&oacute;n, por lo que esta es una
pregunta cerrada con dos opciones de respuesta que son: si y no, cabe recalcar
que el momento en que una persona contesta afirmativamente se asume
que
sabe de lo que se trata este sistema de comercializaci&oacute;n, y no quiere decir que el
encuestado tiene un nivel de conocimiento profundo del tema.
Pregunta 2: &iquest;Es usted vendedor/a de alguna empresa que comercialice sus
productos por medio del multinivel?
El objetivo de esta segunda pregunta es conocer el porcentaje de personas que se
encuentran vinculadas a la fuerza de ventas de alguna empresa que comercialice
sus productos por medio del multinivel, y de esta manera observar el porcentaje
14
15
VI Censo Nacional de Poblaci&oacute;n; www.inec.gov.ec.
ANEXO 3
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de aceptaci&oacute;n del sistema por parte del mercado como una v&iacute;a para obtener
recursos econ&oacute;micos, y por lo tanto esta es una pregunta semiabierta con dos
opciones de respuesta si y no. En el caso de ser afirmativa la respuesta, tambi&eacute;n
se busca conocer cual es la empresa que capta mayor parte de la fuerza de
ventas de este sistema de comercializaci&oacute;n por lo que se pregunta: &iquest;A cual
pertenece? , por lo tanto esta pregunta es semiabierta.
Pregunta 3: &iquest;Por qu&eacute; raz&oacute;n tomo la decisi&oacute;n de vincularse a la fuerza de ventas
de LA EMPRESA X…?
Esta es la continuaci&oacute;n de la pregunta anterior, es decir las personas que
contestaron afirmativamente, tienen la opci&oacute;n de contestar esta pregunta, que
tiene por objeto conocer cuales son las razones que han motivado a la poblaci&oacute;n
encuestada a buscar una fuente de trabajo perteneciendo a la fuerza de ventas de
estas empresas que comercializan sus productos por la v&iacute;a del multinivel, para lo
que se ha formulado una pregunta cerrada con cinco posibilidades de respuesta
de las cuales el encuestado puede contestar solo una respuesta, las opciones son:
no encontraba empleo, hobby, dinero extra, oportunidad de negocio u ocupar el
tiempo libre.
Pregunta 4: &iquest;Ha comprado alg&uacute;n producto a alguna empresa que comercialice
los mismos, por medio del multinivel?
Lo que se trata de conocer con esta pregunta es cual es el porcentaje de personas
en el mercado que son compradores de los productos que se comercializan por
el sistema de comercializaci&oacute;n multinivel, para lo que se ha planteado una
pregunta cerrada con dos opciones de respuesta que son: si y no
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Pregunta 5: &iquest;C&oacute;mo conoci&oacute; a la persona que le vendi&oacute; el producto?
Con esta pregunta se trata de conocer cuales son los factores que influyen a la
compra de los productos por medio del sistema de comercializaci&oacute;n multinivel,
porque seg&uacute;n gente involucrada con este sistema de comercializaci&oacute;n se piensa
que el medio que utiliza el sistema multinivel para comercializar sus productos es
la confianza y la solidaridad, ya que compran los productos porque el vendedor/a
es amigo/a y se encuentra necesitada de dinero y le dan algunos referidos para
que pueda contactarlos para que este vendedor/a realice sus ventas y obtenga
una mayor ganancia y pueda cubrir sus necesidades . Pero para identificar si es
verdadero o falso el pensamiento de estas personas se ha hecho una pregunta
cerrada con las siguientes opciones: calle, amigo, referido o llam&oacute; a la empresa.
Pregunta 6: De los siguientes productos &iquest;Cu&aacute;l ha comprado la mayor&iacute;a de veces
por este medio?
Con esta pregunta lo que se trata de conocer es cual es la gama de productos
m&aacute;s vendida por este sistema, y con esto cual industria es la que le esta sacando
mayor provecho al sistema. Para lo que se ha realizado una pregunta semiabierta
con varias posibilidades de respuesta las cuales son: Cosm&eacute;ticos, pl&aacute;sticos para
el hogar, suplementos alimenticios u otros y en este &uacute;ltimo, que producto ser&iacute;a.
Pregunta 7: La asesor&iacute;a que recibi&oacute; por parte del vendedor/a del producto fue:
Excelente, buena, regular o mala.
En esta pregunta se intenta determinar el nivel de satisfacci&oacute;n de los encuestados,
con la asesor&iacute;a o servicio que han recibido al comprar el producto por la v&iacute;a del
multinivel, para lo cual se a realizado una pregunta cerrada con cuatro
posibilidades de respuesta, que nos podr&aacute;n indicar que tan adecuada ha sido la
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asesor&iacute;a que se ha brindado, lo que nos permitir&aacute; ver cual es la empresa que
brinda una mejor asesor&iacute;a a sus clientes.
Pregunta 8: &iquest;Volver&iacute;a a comprar alg&uacute;n producto por esta v&iacute;a?
Lo que se intenta determinar con esta pregunta es el nivel de confianza que tienen
los consumidores con el sistema de comercializaci&oacute;n multinivel, para lo que se ha
realizado una pregunta cerrada con dos opciones de respuesta: si o no
Pregunta 9: &iquest;Qu&eacute; empresas conoce usted que vendan sus productos por esta
v&iacute;a?
En esta pregunta el encuestado tiene la oportunidad de enumerar hasta cinco
empresas que trabajen con un sistema de comercializaci&oacute;n multinivel, lo que nos
brinda la oportunidad de ver cual es la empresa con este sistema de
comercializaci&oacute;n, que ocupa el primer lugar en la mente de los consumidores, es
decir de la poblaci&oacute;n encuestada.
Pregunta 10: &iquest;Le gustar&iacute;a a usted pertenecer a la fuerza de ventas de una
empresa que comercialice sus productos por medio de un sistema multinivel?
Lo que se busca identificar con esta pregunta es cual es el porcentaje de la
poblaci&oacute;n que se encontrar&iacute;a dispuesta a incorporarse a la fuerza de ventas de
cualquier empresa que comercialice sus productos por medio del multinivel.
Pregunta 11: &iquest;Se encuentra a gusto con el sistema multinivel que trabaja la
empresa a la que pertenece?
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Lo que se busca identificar con esta pregunta es cual es el porcentaje de
satisfacci&oacute;n que tienen las personas encuestadas que pertenecen a la fuerza de
ventas
de
las
diversas
compa&ntilde;&iacute;as
que
trabajan
con
un
sistema
de
comercializaci&oacute;n multinivel, para lo que se ha planteado una pregunta cerrada con
dos opciones de respuesta, si o no.
3.2.3 RESULTADOS DE LA ENCUESTA
Para analizar con mayor profundidad los resultados de la encuesta se han
tabulado los datos por g&eacute;nero, esto permite profundizar el tema del multinivel de
acuerdo al g&eacute;nero, lo que nos dar&aacute; un resultado m&aacute;s preciso en lo que se refiere a
las preferencias del p&uacute;blico.
Como ya se hab&iacute;a expuesto antes, la encuesta se ha realizado a 136 mujeres y
136 varones.
3.2.3.1 Datos Encuesta Mujeres
La encuesta se ha realizado a 136 mujeres de la ciudad de Quito en las zonas
antes mencionadas, cabe recalcar que las encuestas fueron realizadas al primer
intento, es decir, nadie de las mujeres entrevistadas se neg&oacute; a prestar su ayuda al
encuestador.
Pregunta 1: &iquest;Conoce usted que es un sistema de comercializaci&oacute;n multinivel?
TABLA # 4
Pregunta 1 - Mujeres
SI
NO
TOTAL
Encuestados
%
118
86,76%
18
13,24%
136
100,00%
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
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GRAFICO # 5
Pregunta 1 - Mujeres
&iquest;Conoce usted qu&eacute; es un sistema de
comercializaci&oacute;n multinivel? (Mujeres)
13,24%
SI
NO
86,76%
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
Como se puede observar en los datos y en el gr&aacute;fico: de las 136 mujeres
encuestadas apenas 18, es decir el 13,24% de las mujeres entrevistadas no tiene
ninguna idea de lo que es un sistema de comercializaci&oacute;n multinivel y las otras
118, es decir el 86,76% de las mujeres entrevistadas tiene conocimiento de lo que
es un sistema de comercializaci&oacute;n multinivel.
Estos datos nos permiten ver que el conocimiento de este sistema de
comercializaci&oacute;n en el g&eacute;nero femenino es bastante alto.
Pregunta 2: &iquest;Es usted vendedor/a de alguna empresa que comercialice sus
productos por medio del multinivel?
TABLA # 5
Pregunta 2 - Mujeres
Encuestados
%
SI
32
27,12%
NO
86
72,88%
TOTAL
118
100,00%
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
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GRAFICO # 6
Pregunta 2 - Mujeres
&iquest;Es usted vendedor/a de alguna
empresa que comercialice sus
productos por medio del multinivel?
(Mujeres)
27,12%
SI
NO
72,88%
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
De las 118 mujeres que contestaron esta pregunta solo el 27,12%, es decir 32
encuestadas son vendedoras de productos por medio del multinivel, y el restante
72,88%, es decir 86 encuestadas no lo son.
Lo que se puede ver con estas cifras, es que no es bajo el nivel de aceptaci&oacute;n del
multinivel en el g&eacute;nero femenino, por lo que m&aacute;s del 25%, es decir m&aacute;s de la
cuarta parte de las encuestadas es vendedora de productos por un sistema de
comercializaci&oacute;n multinivel.
En esta misma pregunta se plante&oacute; la pregunta a las 32 encuestadas que
contestaron positivamente, de: &iquest;A que empresa pertenece?
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TABLA # 6
Pregunta 2.1 - Mujeres
Empresa
Encuestados
%
YANBAL
10
31,25%
ORIFLAME
4
12,50%
TUPPERWARE
4
12,50%
AVON
1
3,13%
HERBALIFE
4
12,50%
OMNILIFE
3
9,38%
NATURE SUNSHINE
2
6,25%
EBEL
4
12,50%
TOTAL
32
100,00%
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
GRAFICO # 7
Pregunta 2.1 - Mujeres
&iquest;A que empresa pertenece?
YANBAL
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FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
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Como se puede observar la empresa m&aacute;s demandada para ser vendedora de sus
productos por medio del multinivel, es Yanbal, que entre las 32 encuestadas tiene
el 31,25% de vendedoras, es decir de las 32 encuestas 10 son vendedoras de
sus productos.
El segundo lugar lo comparten cuatro empresas: Oriflame (cosm&eacute;ticos), Herbalife
(suplementos alimenticios), Tupperware (pl&aacute;sticos para el hogar) y Ebel
(cosm&eacute;ticos); estas empresas le siguen a Yanbal en el mayor n&uacute;mero de
vendedoras con cuatro vendedoras cada una, es decir el 12,50% del total del
mercado objetivo.
Lo que se puede observar con estos datos es que el porcentaje de captaci&oacute;n de
vendedoras de Yanbal, es un porcentaje bastante alto, por lo que se podr&iacute;a decir
que Yanbal es la que m&aacute;s aceptaci&oacute;n tiene como oportunidad de trabajo o negocio
tiene en el mercado de g&eacute;nero femenino.
Pregunta 3: &iquest;Por qu&eacute; raz&oacute;n tomo la decisi&oacute;n de vincularse a la fuerza de ventas
de la empresa a la que pertenece?
TABLA # 7
Pregunta 3 - Mujeres
Encuestados
%
No encontraba empleo
4
12,50%
Hobby
5
15,63%
Dinero extra
13
40,63%
Oportunidad de Negocio
8
25,00%
Ocupar el tiempo libre
2
6,25%
TOTAL
32
100,00%
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
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GRAFICO # 8
Pregunta 3 - Mujeres
&iquest;Por qu&eacute; raz&oacute;n tom&oacute; la decisi&oacute;n de vincularse a la
fuerza de ventas de la empresa a la que pertenece?
(Mujeres)
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FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
Como se puede observar en la tabla de datos y en el gr&aacute;fico la mayor cantidad de
nuestras encuestadas a tomado la decisi&oacute;n de ingresar a vender por medio de un
sistema de comercializaci&oacute;n multinivel con el objetivo de recibir un dinero extra, de
las treinta y dos encuestas, trece (40,63%) han sido motivadas por esta raz&oacute;n.
El segundo motivo con mayor porcentaje es el de tener la posibilidad de una
oportunidad de negocio, de las treinta y dos encuestadas, ocho (25%) han sido
motivadas por esta raz&oacute;n.
Estos datos nos indican que siempre es un factor que motiva el tener dinero extra,
que es el motivo principal para que las mujeres dedicadas a las ventas con un
sistema de comercializaci&oacute;n multinivel hayan tomado la decisi&oacute;n.
Pregunta 4: &iquest;Ha comprado alg&uacute;n producto a alguna empresa que comercialice
los mismos por medio del multinivel?
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TABLA # 8
Pregunta 4 - Mujeres
Encuestados
%
SI
63
73,26%
NO
23
26,74%
TOTAL
86
100,00%
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
GRAFICO # 9
Pregunta 4 - Mujeres
&iquest;Ha comprado alg&uacute;n producto a alguna
empresa que comercialice los mismoa
por medio del multinivel? (Mujeres)
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FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
Como se observa en los datos y en el gr&aacute;fico, la aceptaci&oacute;n de los productos
ofertados por la v&iacute;a del multinivel en el mercado femenino es bastante alentadora
para la industria del multinivel, de las mujeres que no son vendedoras de
productos por esta v&iacute;a el 73,26% han comprado alg&uacute;n producto por medio del
multinivel, es decir de nuestras 86 encuestadas 63 mujeres han comprado alguna
vez a alguna empresa que comercialice sus productos por medio del multinivel.
Pregunta 5: &iquest;C&oacute;mo conoci&oacute; a la persona que le vendi&oacute; el producto o incorpor&oacute; a
la empresa?
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TABLA # 9
Pregunta 5 - Mujeres
Encuestados
%
Calle
3
3,16%
Amistad
82
86,32%
Referido
8
8,42%
Llam&oacute; a la empresa
2
2,11%
TOTAL
95
100,00%
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
GRAFICO # 10
Pregunta 5 - Mujeres
&iquest;C&oacute;mo conoci&oacute; a la persona que le vendi&oacute; el
producto o incorpor&oacute; a la empresa? (Mujeres)
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FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
Como se observa en los datos y en el gr&aacute;fico, es importante ver la capacidad del
marketing de boca a boca dentro de un grupo de amigos, puesto que la mayor
parte de compradoras y vendedoras por medio de un sistema de comercializaci&oacute;n
multinivel, han conocido el producto o la empresa por medio de amistades que se
encuentran vinculadas
a sistemas de comercializaci&oacute;n multinivel, y las
estad&iacute;sticas lo confirman, puesto que el 86,32% de las personas que han
comprado o se encuentran comercializando productos por medio del multinivel lo
han hecho gracias a las amistades.
Pregunta 6: De los siguientes productos:… &iquest;Cu&aacute;les ha comprado la mayor&iacute;a de
veces por este medio?
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TABLA # 10
Pregunta 6 - Mujeres
Encuestados
42
10
%
66,67%
15,87%
Cosm&eacute;ticos
Pl&aacute;sticos para el Hogar
Suplementos
Alimenticios
9
14,29%
Otros
2
3,17%
TOTAL
63
100,00%
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
GRAFICO # 11
Pregunta 6 - Mujeres
De los siguientes productos:...&iquest;Cual ha
comprado la mayor&iacute;a de veces por este
medio? (Mujeres)
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FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
Como se puede observar en el gr&aacute;fico y en los datos, la mayor parte de la
industria de la comercializaci&oacute;n multinivel, la abarca el mercado de cosm&eacute;ticos con
un porcentaje del 66,67% total de la industria, esto en lo que se refiere a mercado
femenino, el otro sector que le sigue es el de pl&aacute;sticos para el hogar con un
porcentaje de 15,87%,
y de igual manera con casi el mismo porcentaje se
encuentra el sector de suplementos alimenticios con el 14,29% del sector.
Pregunta 7: La asesor&iacute;a que recibi&oacute; por parte del vendedor/a del producto fue:
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TABLA # 11
Pregunta 7 - Mujeres
Encuestados
%
Excelente
87
91,58%
Buena
6
6,32%
Regular
2
2,11%
Mala
0
0,00%
Total
95
100,00%
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
GRAFICO # 12
Pregunta 7 - Mujeres
La asesor&iacute;a que recibi&oacute; por parte del
vendedor/a del producto fue: (Mujeres)
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FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
Como se puede observar la asesor&iacute;a que han recibido las mujeres en el momento
de hacer la compra de un producto por medio de un sistema de comercializaci&oacute;n
multinivel, cumple todas las expectativas de cualquier cliente, ya que el 91,58% de
las encuestadas han manifestado que la asesor&iacute;a ha sido excelente, el 6,32% han
manifestado que la asesor&iacute;a ha sido buena y solo el 2,11% ha manifestado que la
asesor&iacute;a ha sido regular y ninguna encuestada a manifestado que la asesor&iacute;a ha
sido mala.
Estos datos nos permiten ver que el nivel de satisfacci&oacute;n por la asesor&iacute;a prestada
por parte del vendedor a la compradora, es excelente y posiblemente se deba a la
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atenci&oacute;n personalizada que brinda cualquier sistema de comercializaci&oacute;n
multinivel, ya que el sistema permite dedicarle el tiempo necesario a cada uno de
los clientes que se atiende, y no solamente brindarles atenci&oacute;n sino, tambi&eacute;n,
brindarles una buena asesor&iacute;a.
Pregunta 8: &iquest;Volver&iacute;a a comprar alg&uacute;n producto por medio del multinivel?
TABLA # 12
Pregunta 8 - Mujeres
Encuestadas
%
SI
61
96,83%
NO
2
3,17%
TOTAL
63
100,00%
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
GRAFICO # 13
Pregunta 8 - Mujeres
&iquest;Volver&iacute;a a comprar alg&uacute;n producto por
medio del multinivel? (Mujeres)
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FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
De el total de encuestadas, solo dos, es decir el 3,17% no volver&iacute;an a comprar
ning&uacute;n producto por medio de un sistema de comercializaci&oacute;n multinivel , y el
96,83% de las encuestadas volver&iacute;a a comprar por medio de un sistema de
comercializaci&oacute;n multinivel, lo que no deja decir que el nivel de satisfacci&oacute;n de las
clientes que compran por medio de esta industria es bastante alto y con esos
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niveles de satisfacci&oacute;n, es f&aacute;cil que haya en la industria de la comercializaci&oacute;n
multinivel un futuro prometedor.
Pregunta 9: &iquest;Qu&eacute; empresas conoce usted que vendan sus productos por medio
del multinivel?
Del total de encuestas a mujeres, el ranking final de las empresas m&aacute;s conocidas
que comercializan sus productos por medio de un sistema multinivel es el
siguiente.
CUADRO # 2
RANKING EMPRESAS MULTINIVEL
MUJERES
1
Yanbal del Ecuador
2
Avon del Ecuador
3
Oriflame del Ecuador
4
Forever Living Products
5
Tupperware
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
Como se puede observar en el cuadro, la empresa que encabeza el Top of Mind
de las mujeres, en lo que se refiere a empresas que comercializan sus productos
por la v&iacute;a del multinivel, es Yanbal del Ecuador, este dato empatado con la
pregunta dos, nos hace ver, que si la fuerza de ventas de una empresa que
comercializa por medio del multinivel es fuerte en n&uacute;mero de personas, la
empresa se publicita de una mejor manera, haciendo que esta sea conocida por
un mayor n&uacute;mero de personas.
Otro aspecto importante que cabe mencionar respecto al cuadro es que los cuatro
primeros puestos est&aacute;n relacionados con la venta de cosm&eacute;ticos, esto puede ser
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por que la encuesta ha sido realizada a mujeres, y nos puede dar un dato
interesante que es: que las encuestadas relacionan la comercializaci&oacute;n multinivel
con cosm&eacute;ticos.
Pregunta 10: &iquest;Le gustar&iacute;a a usted pertenecer a la fuerza de ventas de una
empresa que comercialice sus productos por medio del multinivel ?
TABLA # 13
Pregunta 10 - Mujeres
Encuestadas
%
SI
21
24,42%
NO
65
75,58%
TOTAL
86
100,00%
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
GRAFICO # 14
Pregunta 10 - Mujeres
&iquest;Le gustar&iacute;a a usted pertenecer a la
fuerza de ventas de una empresa que
comercialice sus productos por medio
del multinivel?
24,42%
SI
NO
75,58%
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
Como se puede observar en el cuadro y en el gr&aacute;fico hay casi la cuarta parte del
total de encuestadas que desear&iacute;an pertenecer a la fuerza de ventas de una
empresa que comercialice sus productos por medio del multinivel.
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La cifra antes citada, es una cifra muy alentadora para las empresas, puesto que
existe casi el 25% de toda una poblaci&oacute;n femenina que desear&iacute;a pertenecer a las
filas de la fuerza de ventas de una de estas empresas, lo que le toca a la empresa
multinivel ahora es buscar las mejores v&iacute;as y ofrecer los mejores beneficios para la
captaci&oacute;n de esta potencial fuerza de ventas.
Pregunta 11: &iquest;Se encuentra satisfecho con el sistema multinivel que trabaja su
empresa?
TABLA # 14
Pregunta 11 - Mujeres
Encuestadas
%
SI
20
62,50%
NO
12
37,50%
TOTAL
32
100,00%
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
GRAFICO # 15
Pregunta 11 - Mujeres
&iquest;Se encuentra satisfecho con el sistema
multinivel que trabaja su empresa?
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FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
Como se puede observar del total de mujeres que pertenecen a la fuerza de
ventas de empresas que comercializan sus productos por medio del multinivel, el
62,50% se encuentran satisfechas con los beneficios que les reporta la empresa
para la cual trabajan, y el restante 37,50% no se encuentran satisfechas, esta cifra
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de insatisfacci&oacute;n es bastante alta, pero es una oportunidad para las dem&aacute;s
empresas que se encuentran en la industria del multinivel, por que es un mercado
potencial que se podr&iacute;a captar para nuevas empresas que quieran penetrar en
esta industria.
3.2.3.2 Datos Encuesta Hombres
Como se ha mencionado el n&uacute;mero de encuestas que se ha realizado a los
encuestados varones es de 136, tambi&eacute;n es importante aclarar que en
comparaci&oacute;n con las encuestadas mujeres, en los varones si hubo algo de
resistencia por parte de un peque&ntilde;o porcentaje de encuestados, es decir hubo un
peque&ntilde;o n&uacute;mero de hombres que no quisieron contestar a la encuesta.
Pregunta 1: &iquest;Conoce usted que es un sistema de comercializaci&oacute;n multinivel?
TABLA # 15
Pregunta 1 - Hombres
Encuestados
%
SI
94
69,12%
NO
42
30,88%
TOTAL
136
100,00%
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
GRAFICO # 16
Pregunta 1 - Hombres
&iquest;Conoce usted qu&eacute; es un sistema de
comercializaci&oacute;n multinivel? (Hombres)
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FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
NO
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Como se puede observar en los datos de 136 varones encuestados el 69,12%
tiene conocimiento acerca de que es un sistema de comercializaci&oacute;n multinivel, el
otro 30,88% no tiene conocimiento acerca del sistema. Lo que se puede observar
es que aunque el casi 70% de conocimiento es una cifra alta no llega a igualar el
nivel de conocimiento acerca del sistema que tienen las mujeres, ya que este
sobrepasa el 86%, es decir las mujeres tienen un mayor conocimiento de este tipo
de sistemas.
Pregunta 2: &iquest;Es usted vendedor/a de alguna empresa que comercialice sus
productos por medio del multinivel?
TABLA # 16
Pregunta 2 - Hombres
Encuestados
%
SI
11
11,70%
NO
83
88,30%
TOTAL
94
100,00%
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
GRAFICO # 17
Pregunta 2 - Hombres
&iquest;Es usted vendedor/a de alguna
empresa que comercialice sus
productos por medio del multinivel?
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FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
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De los 94 hombres que contestaron esta pregunta solo 11 son vendedores
multinivel, es decir el 11,70% de los encuestados pertenecen a alguna empresa
que comercialice sus productos por medio del multinivel, el 88,30% restante, es
decir los 83 restantes no pertenecen a ninguna empresa que comercialice sus
productos por medio del multinivel.
Aunque el n&uacute;mero de hombres que comercializan productos por medio del
multinivel, es relativamente bajo, es una oportunidad para las empresas de esta
industria, el desarrollar un sistema de negocios multinivel para el g&eacute;nero
masculino.
En esta misma pregunta se plante&oacute; la pregunta a los 11 encuestados que
contestaron positivamente, de: &iquest;A que empresa pertenece?
TABLA # 17
Pregunta 2.1 - Hombres
EMPRESA
ENCUESTADOS
%
HERBALIFE
3
27,27%
OMNILIFE
3
27,27%
NATURE SUNSHINE
1
9,09%
FOREVER LIVING
PRODUCTS
4
36,36%
TOTAL
11
100,00%
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
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GRAFICO # 18
Pregunta 2.1 - Hombres
&iquest;A que empresa pertenece?
HERBALIFE
OMNILIFE
27,27%
36,36%
9,09%
27,27%
NATURE
SUNSHINE
FOREVER
LIVING
PRODUCTS
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
Como se puede observar la empresa que mayor n&uacute;mero de vendedores varones
multinivel es: “Forever Living Products” , con la captaci&oacute;n de 36,36%, es decir con
4 vendedores del total de encuestados, las empresas que le siguen, ambas con el
27,27%, es decir 3 vendedores cada una son: “Omnilife” y “Herbalife” y cuenta con
un vendedor entre los encuestados, es decir el 9,09%, la empresa “Nature
Sunshine”.
Lo que podemos observar con el resultado de las empresas a las que pertenecen
nuestros encuestados, es:
Son pocos los encuestados varones que pertenecen a una empresa que
comercializa sus productos mediante el multinivel.
Las
cuatro
empresas
que
nombraron
comercializan
suplementos
alimenticios.
El n&uacute;mero de varones que integran a cada uno es muy similar, y en dos
coinciden exactamente.
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Pregunta 3: &iquest;Por qu&eacute; raz&oacute;n tomo la decisi&oacute;n de vincularse a la fuerza de ventas
de la empresa a la que pertenece?
TABLA # 18
Pregunta 3 - Hombres
Encuestados
%
No encontraba empleo
6
54,55%
Hobby
1
9,09%
Dinero extra
1
9,09%
Oportunidad de Negocio
3
27,27%
TOTAL
11
100,00%
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
GRAFICO # 19
Pregunta 3 - Hombres
&iquest;Por qu&eacute; raz&oacute;n tom&oacute; la decisi&oacute;n de vincularse a la fuerza
de ventas de la empresa a la que pertenece? (Hombres)
No encontraba empleo
27,27%
9,09%
9,09%
Hobby
Dinero extra
54,55%
Oportunidad de
Negocio
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
Como se puede observar en la tabla de datos la mayor parte de nuestros
encuestados tom&oacute; la decisi&oacute;n de incorporarse a la fuerza de ventas de una
compa&ntilde;&iacute;a multinivel por no haber encontrado empleo.
Es decir: seis de nuestros once encuestados se encuentran comercializando
productos por medio del multinivel, por falta de empleo; tres de los encuestados
han visto a la venta multinivel como una oportunidad de negocio, y los otros dos se
encuentran
comercializando
productos
entretenimiento y por tener un ingreso extra.
por
medio
del
multinivel
por
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Pregunta 4: &iquest;Ha comprado alg&uacute;n producto a alguna empresa que comercialice
los mismos por medio del multinivel?
TABLA # 19
Pregunta 4 - Hombres
Encuestados
%
SI
22
26,51%
NO
61
73,49%
TOTAL
83
100,00%
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
GRAFICO # 20
Pregunta 4 - Hombres
&iquest;Ha comprado alg&uacute;n producto a alguna
empresa que comercialice los mismos
por medio del multinivel? (Hombres)
26,51%
SI
NO
73,49%
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
Como se puede observar en el cuadro de datos y en el gr&aacute;fico, solo veinte y dos
de el total de encuestados que no pertenecen a la fuerza de ventas de alguna
empresa multinivel, ha comprado productos por medio del multinivel, es decir el
26,51% de los encuestados han comprado alg&uacute;n producto por esta v&iacute;a y el
73,49% de los encuestados no han comprado ning&uacute;n producto por esta v&iacute;a.
Comparando los datos de los hombres encuestados con los datos de las mujeres
encuestadas, es notoria la diferencia las mujeres la mayor&iacute;a si han comprado
productos por esta v&iacute;a (73,26% de las encuestadas), esto nos permite observar
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que el h&aacute;bito de consumo por medio del multinivel es mucho mayor en las mujeres
que en los hombres, la raz&oacute;n de esto podr&iacute;a ser que la mayor&iacute;a de las empresas
que comercializan productos por medio del multinivel tienen una amplia gama de
productos cosm&eacute;ticos, los cuales algunos son de uso exclusivo de la mujer, pro
ejemplo: l&aacute;piz labial, l&aacute;piz de ojos, pinturas para ojos y pesta&ntilde;as, etc
Pregunta 5: &iquest;C&oacute;mo conoci&oacute; a la persona que le vendi&oacute; el producto o incorpor&oacute; a
la empresa?
TABLA # 20
Pregunta 5 - Hombres
Encuestados
%
Calle
1
3,03%
Amistad
28
84,85%
Referido
3
9,09%
Llam&oacute; a la empresa
1
3,03%
TOTAL
33
100,00%
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
GRAFICO # 21
Pregunta 5 - Hombres
&iquest;C&oacute;mo conoci&oacute; a la persona que le vendi&oacute; el
producto o incorpor&oacute; a la empresa? (Hombres)
9,09%
3,03%
3,03%
Calle
Amistad
Referido
Llam&oacute; a la empresa
84,85%
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
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Como se puede observar en el cuadro de datos y en el gr&aacute;fico, la mayor parte de
nuestros encuestados ha comprado productos por medio del multinivel ofertados
por alguna amistad, en informaci&oacute;n num&eacute;rica, tenemos que el 84,85% de los
encuestados han comprado los productos a alguna amistad, es decir 28 de los 33
encuestados. La otra v&iacute;a de consumo ha sido por medio de alg&uacute;n referido16, esto
tiene que ver tambi&eacute;n con las relaciones interpersonales de cada uno y en relaci&oacute;n
muy directa a la primera v&iacute;a de consumo, puesto que los referidos salen de la
relaci&oacute;n de amistad que el referido tiene con la persona que le esta refiriendo, en
datos num&eacute;rico: es el 9,09% del total de encuestados los que han sido
contactados por medio de referidos.
Pregunta 6: De los siguientes productos:… &iquest;Cu&aacute;les a comprado la mayor&iacute;a de
veces por este medio?
TABLA # 21
Pregunta 6 - Hombres
Encuestados
%
Cosm&eacute;ticos
9
40,91%
Pl&aacute;sticos para el Hogar
1
4,55%
Suplementos
Alimenticios
8
36,36%
Otros (Ropa)
4
18,18%
TOTAL
22
100,00%
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
16
REFERIDO: Persona que recomienda a otra para realizar gesti&oacute;n de ventas, de esta manera se puede armar
una gran red de referidos para incrementar el n&uacute;mero de contactos o posibles compradores de productos o
servicios, una persona suele referir a otra seg&uacute;n el nivel de confianza que se tienen, es decir una persona
recomienda a la otra si y solo si se conocen muy bien.
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GRAFICO # 22
Pregunta 6 - Hombres
De los siguientes productos:...&iquest;Cual ha
comprado la mayor&iacute;a de veces por este
medio? (Hombres)
Cosm&eacute;ticos
18,18%
40,91%
36,36%
4,55%
Pl&aacute;sticos para el
Hogar
Suplementos
Alimenticios
Otros (Ropa)
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
Aunque parece raro que el mayor n&uacute;mero de los encuestados la mayor&iacute;a de veces
que compran productos por medio del multinivel hayan comprado cosm&eacute;ticos,
pero esto es lo que nos muestran los datos, el 40,91% de los encuestados, es
decir 9 de los 22 encuestados que han comprado productos por medio del
multinivel, el producto ha sido cosm&eacute;ticos, tambi&eacute;n los suplementos alimenticios
tienen un buen porcentaje en la encuesta, puesto que el 36,36% de los
encuestados la mayor&iacute;a de veces que han comprado productos por la v&iacute;a del
multinivel han comprado estos productos.
El hecho de que los varones tengan un gran porcentaje en la compra de
cosm&eacute;ticos, no quiere decir que sea para uso de el mismo comprador, en este
caso hay una ventaja y es que el multinivel esta relacionado con la venta directa, y
el comprador var&oacute;n puede buscar asesor&iacute;a por medio de la venta directa para
comprar alg&uacute;n tipo de obsequio para el sexo opuesto, asesor&iacute;a que la encuentra
de una mejor manera en la venta directa, puesto que es mucho m&aacute;s sencillo para
los varones, el evitarse ir a un centro comercial y por ejemplo estar buscando un
color de l&aacute;piz de labios que agrade a su pareja, tambi&eacute;n cabe analizar que dentro
de la l&iacute;nea de cosm&eacute;ticos no solo se encuentran los maquillajes, perfumes, etc,
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sino que tambi&eacute;n est&aacute;n dentro de los cosm&eacute;ticos las l&iacute;neas de uso para varones
como colonias, cremas para la cara, desodorantes, etc.
Pregunta 7: La asesor&iacute;a que recibi&oacute; por parte del vendedor/a del producto fue:
TABLA # 22
Pregunta 7 - Hombres
Encuestados
%
Excelente
15
45,45%
Buena
17
51,52%
Regular
1
3,03%
Mala
0
0,00%
Total
33
100,00%
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
GRAFICO # 23
Pregunta 7 - Hombres
La asesor&iacute;a que recibi&oacute; por parte del
vendedor/a del producto fue:
(Hombres)
3,03%
45,45%
51,52%
Excelente
Buena
Regular
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
Como se observa en el cuadro de datos y en el gr&aacute;fico m&aacute;s del cincuenta por
ciento de los encuestados (51,52%) comenta que la atenci&oacute;n o asesor&iacute;a que ha
recibido por parte de el vendedor o vendedora ha sido buena, pero no excelente,
aunque el 45,45% de los encuestados si asegura que la atenci&oacute;n por parte de el
vendedor o vendedora ha sino excelente, lo que hace que la media este bastante
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satisfecha con el servicio que prestan los vendedores multinivel y solo el 3,03%
afirma que la atenci&oacute;n ha sido regular.
Aunque si la atenci&oacute;n es buena es un nivel bastante aceptable de satisfacci&oacute;n por
parte del consumidor, habr&iacute;a que profundizar un poco en el tema, para encontrar
las razones de fondo por las que el consumidor no se encuentra satisfecho
totalmente con el servicio que le han prestado los diferentes asesores multinivel,
podr&iacute;a ser b&aacute;sicamente por que al estar relacionado el multinivel con los
cosm&eacute;ticos y tomando en cuenta que el mayor porcentaje de compra por parte de
los varones son de productos cosm&eacute;ticos, con la posibilidad de que no sea para el
comprador directamente el producto que esta comprando, entonces el comprador
muchas veces suele relacionar la satisfacci&oacute;n que tiene del producto con la
atenci&oacute;n o asesor&iacute;a que ha recibido por la compra de este, y como el usuario final
del producto no es el comprador afirman que la asesor&iacute;a recibida es buena, m&aacute;s
no excelente.
Pregunta 8: &iquest;Volver&iacute;a a comprar alg&uacute;n producto por medio del multinivel?
TABLA # 23
Pregunta 8 - Hombres
Encuestados
%
SI
21
95,45%
NO
1
4,55%
TOTAL
22
100,00%
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
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GRAFICO # 24
Pregunta 8 - Hombres
&iquest;Volver&iacute;a a comprar alg&uacute;n producto por
medio del multinivel? (Hombres)
4,55%
SI
NO
95,45%
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
Se puede observar en el gr&aacute;fico y en la tabla de datos que solo el 4,55% (1
encuestado) de nuestros encuestados no volver&iacute;a a comprar productos por medio
de un sistema de comercializaci&oacute;n multinivel, lo que determina que el 95,45% (21
encuestados) s&iacute; volver&iacute;a a comprar productos por la v&iacute;a del multinivel, es decir se
encuentra satisfecho con la atenci&oacute;n recibida por la v&iacute;a del multinivel.
Estos datos nos hacen caer en cuenta del futuro que tiene la comercializaci&oacute;n
multinivel, puesto que hay mucha gente que ha comprado y est&aacute; dispuesta a
comprar nuevamente productos por medio de un sistema de comercializaci&oacute;n
multinivel.
Pregunta 9: &iquest;Qu&eacute; empresas conoce usted que vendan sus productos por medio
del multinivel?
Del total de encuestas a varones, el ranking final de las empresas m&aacute;s conocidas
que comercializan sus productos por la v&iacute;a de un sistema multinivel, es el
siguiente:
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CUADRO # 3
RANKING EMPRESAS MULTINIVEL
HOMBRES
1
Yanbal del Ecuador
2
Herbalife
3
Forever Living Products
4
Omnilife del Ecuador
5
Nature&acute;s Sunshine
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
El cuadro del ranking que se puede observar es bastante interesante, puesto que
aunque ninguno de los encuestados pertenece a la fuerza de ventas de Yanbal del
Ecuador; por razones que se ver&aacute;n m&aacute;s adelante; esta empresa es la que
encabeza el top of mind de los encuestados varones, este fen&oacute;meno se da a
diferencia de la misma encuesta realizada a mujeres, que en el caso de ellas
encabeza la misma empresa pero la mayor&iacute;a de encuestadas si forma parte de la
fuerza de ventas de la firma, esto se puede deber a que los productos m&aacute;s
comprados por los varones son los cosm&eacute;ticos, como se observa y analiza en la
pregunta seis.
Tambi&eacute;n se observa que las cuatro empresas que le siguen en el Top of Mind a
Yanbal del Ecuador son empresas que fabrican y comercializan suplementos
alimenticios, lo que hace que la industria de suplementos alimenticios este m&aacute;s
relacionada con el multinivel por parte del mercado masculino.
Pregunta 10: &iquest;Le gustar&iacute;a a usted pertenecer a la fuerza de ventas de una
empresa que comercialice sus productos por medio del multinivel ?
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TABLA # 24
Pregunta 10 - Hombres
Encuestados
%
SI
52
62,65%
NO
31
37,35%
TOTAL
83
100,00%
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
GRAFICO # 25
Pregunta 10 - Hombres
&iquest;Le gustar&iacute;a a usted pertenecer a la
fuerza de ventas de una empresa que
comercialice sus productos por medio
del multinivel? (Hombres)
37,35%
SI
62,65%
NO
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
Como se observa en el gr&aacute;fico y en el cuadro de datos el 62,65% (52
encuestados) de los encuestados varones les gustar&iacute;a comercializar productos por
medio del multinivel, y al restante 37,35% (31 encuestados) de los encuestados no
les gustar&iacute;a comercializar productos por la v&iacute;a del multinivel.
Este resultado nos hace observar que el nivel emprendedor dee los varones es
mucho mayor al de las mujeres, puesto que los resultados en la pregunta diez a
las mujeres fue lo contrario, la mayor&iacute;a de las encuestadas no les gustar&iacute;a
comercializar productos por la v&iacute;a del multinivel.
Por lo que podemos concluir que existe un gran potencial dentro de los varones,
para incorporarlos a la fuerza de ventas de las empresas que comercializan sus
productos con un sistema multinivel.
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Pregunta 11: &iquest;Se encuentra satisfecho con el sistema multinivel que trabaja su
empresa?
TABLA # 25
Pregunta 11 - Hombres
Encuestados
%
SI
11
100,00%
NO
0
0,00%
TOTAL
11
100,00%
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
GRAFICO # 26
Pregunta 11 - Hombres
&iquest;Se encuentra satisfecho con el sistema
multinivel que trabaja su empresa?
(Hombres)
0,00%
SI
NO
100,00%
FUENTE: Tabulaci&oacute;n encuestas
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
Como se observa en el cuadro y en el gr&aacute;fico, el 100% de los encuestados se
encuentra totalmente satisfecho con los beneficios que recibe con el sistema de
comercializaci&oacute;n multinivel por el cual se encuentra trabajando, esta cifra es
bastante alta puesto que significa que todos los varones estar contentos con los
beneficios de la empresa a la que pertenecen, es decir est&aacute;n no solo
comprometidos con su empresa est&aacute;n involucrados y satisfechos por este
involucramiento.
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Lo observado en el nivel de satisfacci&oacute;n con el sistema de multinivel que trabajan
los encuestados, nos expresa el gran potencial y los beneficios que le reporta a la
fuerza de ventas de los sistemas de comercializaci&oacute;n multinivel, esto se debe a
que el nivel de involucramiento en este tipo de sistemas es mayor al de un sistema
tradicional de ventas, puesto que el beneficiario que forma parte de la fuerza de
ventas de la empresa se siente parte del negocio y obtiene mayores beneficios al
incremento de sus ventas y de las ventas de su equipo de trabajo 17
3.3 HABITOS DE CONSUMOS
En lo que se refiere a los productos o servicios que se comercializan por el
sistema del multinivel, y los h&aacute;bitos de consumo que tienen los demandantes de
estos productos o servicios, se puede decir, seg&uacute;n la AEVD (Asociaci&oacute;n
Ecuatoriana de Venta Directa), que los productos comercializados por medio del
sistema multinivel que tienen mayor porcentaje habitual de consumo son los
cosm&eacute;ticos, esto se debe a que son las empresas que adoptan y m&aacute;s se acoplan
a un sistema de comercializaci&oacute;n del que se esta analizando, en segundo lugar se
encuentra los suplementos nutricionales, esto se debe a que como son productos
que la gente consume para bajar de peso lo que buscan estos demandantes es
privacidad en el trato con los vendedores y el trato personalizado es una de las
ventajas que presta este sistema, y por &uacute;ltimo se encuentra una amplia gama de
productos como son: revistas, lencer&iacute;a, pl&aacute;sticos, etc.; y alguno que otro servicio
tur&iacute;stico son los productos y servicios que los consumidores habitualmente
adquieren por medio del sistema de comercializaci&oacute;n multinivel.
Seg&uacute;n
otro
estudio
realizado
por
la
AEVD,
de
cada
diez
personas
econ&oacute;micamente activas tres se encuentran vinculadas directa o indirectamente
con el sistema de comercializaci&oacute;n multinivel de los cuales, del mercado total de
empresas que comercializan sus productos existe m&aacute;s de un 75% del pastel que
17
Grupo personal de ventas, formado por personas que el vendedor ha ido ingresando bajo su auspicio.
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son empresas de cosm&eacute;ticos, liderando la l&iacute;nea de cosm&eacute;ticos YANBAL DEL
ECUADOR S.A. que es la que ha liderado por casi tres d&eacute;cadas el mercado dentro
de las empresas que utilizan un sistema de comercializaci&oacute;n multinivel.
3.4 ESTRATEGIAS, PUBLICIDAD Y PROMOCI&Oacute;N DE SISTEMAS
DE COMERCIALIZACI&Oacute;N MULTINIVEL
Para
analizar las estrategias y la publicidad y promoci&oacute;n de los sistemas de
comercializaci&oacute;n multinivel, analizaremos a algunas empresas que ofertan sus
productos por medio de este sistema:
3.4.1 YANBAL DEL ECUADOR S.A.
Yanbal del Ecuador es una empresa que fabrica y comercializa productos
cosm&eacute;ticos, que se encuentra funcionando en Ecuador desde hace casi treinta
a&ntilde;os, su estrategia de comercializaci&oacute;n esta basado en el multinivel regional, es
decir no se tiene libertad de expansi&oacute;n a nivel internacional, su fuerza de ventas
puede trabajar y hacer el movimiento de productos e incorporar gente a la red de
ventas, solo dentro del pa&iacute;s en el que se han incorporado.
La Corporaci&oacute;n Unique – Yanbal, que se encuentra en el mercado mundial por
casi cuarenta a&ntilde;os, nace en Per&uacute; y desde este punto comienza su expansi&oacute;n
hacia Ecuador, Bolivia, Guatemala, Venezuela, Colombia. Su misi&oacute;n es: “Mejorar
el nivel de vida de la mujer Latinoamericana, ofreciendo productos de alta
calidad, servicio personalizado y una excelente oportunidad de ganancias”
(C&oacute;digo de &eacute;tica, pol&iacute;ticas comerciales y manual de cr&eacute;dito) aunque su misi&oacute;n
se enfoca solo a la mujer latinoamericana, en este &uacute;ltimo a&ntilde;o con el deseo de
conquistar el mercado europeo, abri&oacute; sus puertas en Espa&ntilde;a.
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Su sistema de comercializaci&oacute;n es muy innovador, su fuerza de ventas esta
conformada solo por mujeres las cuales son consultoras de belleza, las
consultoras reciben capacitaci&oacute;n en lo que se refiere a cuidado de la piel, nuevas
tendencias de maquillaje, etc. Esta compa&ntilde;&iacute;a afirma que la capacitaci&oacute;n es una de
sus principales estrategias ya que si la fuerza de ventas tiene un buen
conocimiento acerca del producto y todos los beneficios que este produce, se
convierte en una verdadera asesora de belleza, lo que hace que se cree un
vinculo de fidelidad al producto y a la vendedora por parte del cliente.
Para pertenecer a la fuerza de ventas de esta empresa, se requiere ser mujer,
mayor de edad, ser de nacionalidad en el pa&iacute;s que realiza la solicitud y como no
puede faltar en las empresas de este tipo deben pagar un monto de dinero por
razones de inscripci&oacute;n, y a cambio reciben material de apoyo para iniciar sus
ventas, las personas que se incorporan a Yanbal se incorporan como Consultoras
de Belleza.
Dentro de las consultoras de belleza existe diferentes status, y estos se los
alcanza por los montos de venta p&uacute;blica alcanzados en periodos que la empresa
los determina, el status le brinda a la consultora el beneficio de cr&eacute;dito, lo que le
permite pagar la mercader&iacute;a que ha comprado en ocho, doce y catorce d&iacute;as, esto
var&iacute;a seg&uacute;n el status, mayor status, mayor es el cr&eacute;dito.
Tambi&eacute;n estas consultoras tienen la posibilidad de incorporar a otras consultoras,
lo que les da la posibilidad de formar una red de ventas, posibilidad que resulta
atractiva por la oportunidad de ganar comisiones de toda la red de ventas, estas
comisiones pueden ser cinco, diez, once y trece por ciento de la venta neta total
grupal. Las comisiones dependen de la venta p&uacute;blica total alcanzada por el grupo,
es decir a mayores ventas mayores comisiones.
Las consultoras de belleza que acceden a esta oportunidad luego de completar
con las metas que la empresa impone: alcanzar el n&uacute;mero de incorporaciones y
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monto de venta p&uacute;blica que la empresa determine en un periodo de tres meses
con revisiones mensuales, pasan a ser Directoras de Ventas, y empiezan a
participar de algo que la empresa lo denomina “Escalera del &Eacute;xito Yanbal”, la cual
consta de nueve pelda&ntilde;os, que son:
Directora Junior
Directora Senior
Directora Super Senior
Directora Regional
Directora Regional Estrella
Directora Master
En todos los status de directora se pueden acceder al mismo porcentaje de
comisiones de red, los que se hab&iacute;an mencionado anteriormente, en lo que se
diferencian los status es en: la oportunidad de ganar viajes, reconocimientos
especiales, capacitaciones internacionales, y la gran oportunidad de ganar un
auto, que la empresa lo llama: “El s&iacute;mbolo del &eacute;xito Yanbal”.
Mientras m&aacute;s alto sea el nivel en el que se encuentre la directora en la escalera
del &eacute;xito, mayores posibilidades de comisiones tiene, no en el sentido del
porcentaje de comisi&oacute;n, si no en el sentido de monto de comisi&oacute;n, puesto que el
ascenso ya no depende solo de las personas que haya incorporado a su red sino
que tambi&eacute;n va a depender de cuantas personas dentro de su grupo directo
tengan su propia red de ventas, es decir cuantas consultoras de belleza se han
hecho directoras de ventas formando su propia red de ventas. Mientras m&aacute;s
directoras de ventas exitosas tenga la directora en su red de ventas mayor ser&aacute; el
sitio que ocupe en la escalera del &eacute;xito.
A m&aacute;s de tener un mejor status la directora se beneficia ganando una comisi&oacute;n del
cuatro por ciento de la venta neta de todo el grupo de la directora que pertenece a
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su red de ventas, es por esto que antes se mencionaba que mientras mayor es la
ubicaci&oacute;n mayor es la posibilidad de ganar.
Como se puede observar la estrategia que la corporaci&oacute;n Unique - Yanbal utiliza
es una estrategia comercial de comercializaci&oacute;n multinivel lo que le permite llegar
a un mayor porcentaje del mercado consumidor de cosm&eacute;ticos, y lo que hace que
se conozca su marca con un marketing de voz a voz del cual se encargan su
grupo de consultoras de belleza.
La publicidad de esta empresa hasta hace poco solo era la de hacerse conocer
por el marketing de voz a voz que lo acabamos de comentar, pero desde hace
poco es f&aacute;cil observar
en los medios de comunicaci&oacute;n, es decir en la radio,
televisi&oacute;n, revistas, peri&oacute;dicos, y algunos m&aacute;s anuncios de productos espec&iacute;ficos y
en peri&oacute;dicos tambi&eacute;n de las entregas de autos que realizan cada a&ntilde;o en fecha
como el d&iacute;a de la mujer, esto le permite a la empresa llegar a m&aacute;s personas para
que conozcan tanto el producto como la oportunidad de negocio
que esta
empresa ofrece.
Tambi&eacute;n en sus productos existen promociones tradicionales como son:
descuentos en algunos productos, dos productos por el precio de uno, oferta
millonaria, que vendr&iacute;a a ser el producto del mes, y algunas promociones m&aacute;s con
art&iacute;culos para el hogar como son un mantel
o art&iacute;culos para uso personal como
es un estuche para cosm&eacute;ticos.
3.4.2 OMNILIFE DEL ECUADOR S.A.
Omnilife es una empresa que se encuentra trabajando en el Ecuador desde hace
casi tres a&ntilde;os, lo que le hace nueva en el mercado ecuatoriano. Omnilife nace en
M&eacute;xico en 1991, para entregar al mercado productos nutricionales o suplementos
alimenticios y productos para el cuidado personal, usando una estrategia de
comercializaci&oacute;n de “Multidesarrollo” como lo denomina la empresa, o conocido
tambi&eacute;n como comercializaci&oacute;n multinivel.
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Omnilife es una empresa reconocida mundialmente, y se encuentra trabajando
bajo el mismo esquema con el cual naci&oacute;, en trece pa&iacute;ses, a diferencia de la
empresa analizada anteriormente, esta si permite la expansi&oacute;n global de sus
distribuidores
independientes,
esto
quiere
decir
que
los
distribuidores
independientes de esta multinacional pueden patrocinar a otros distribuidores de
otros pa&iacute;ses sin ning&uacute;n problema y sin ninguna restricci&oacute;n.
La
fuerza
de
ventas
de
Omnilife
esta
conformada
por
distribuidores
independientes que como en toda empresa que comercializa sus productos
mediante un sistema multinivel, lo que requieren las personas para incorporarse a
la fuerza de ventas de esta empresa es: ser mayor de edad, pagar el valor de la
incorporaci&oacute;n y en el caso de Omnilife no importa el genero, por que la
oportunidad es tanto para varones como para mujeres.
Las personas que cumplen con los requisitos antes mencionados y est&aacute;n
dispuestas a pertenecer a la fuerza de ventas de esta empresa, ingresan como
distribuidores independientes, y como tales reciben la oportunidad de:
Distribuir los productos
Incorporar a otras personas como distribuidores independientes.
Formar una red de distribuidores.
Acceder a los planes de capacitaci&oacute;n que brinda la compa&ntilde;&iacute;a.
Acceder a los planes de crecimiento que brinda la compa&ntilde;&iacute;a para sus
distribuidores independientes.
Las personas que ingresan a la fuerza de ventas de Omnilife, como se hab&iacute;a
mencionado antes, ingresan como distribuidores independientes, lo que les
posibilita distribuir los productos, y como tal pueden percibir hasta un 35% de
ganancia en sus ventas al menudeo, el menudeo est&aacute; considerado como una
obtenci&oacute;n de dinero r&aacute;pido, por que el distribuidor puede comprar los productos
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directamente a la empresa y luego venderlos al precio sugerido, es decir al precio
de venta p&uacute;blica, y el distribuidor se margina una ganancia desde el 20% sobre la
venta, hasta el 35% de igual forma, sobre la venta. Esto dependiendo de la
cantidad de puntos que acumule a lo largo del periodo determinado por la
compa&ntilde;&iacute;a, los puntos van en relaci&oacute;n con el monto de venta es decir a mayores
ventas mayor ser&aacute; el valor en puntos, cada producto tiene su valor en puntos.
CUADRO # 4
Escala de Descuentos
OMNILIFE DEL ECUADOR
PUNTOS
DESCUENTOS
0 A 499
20%
500 A 999
25%
1000 A 1999
30%
2000 en adelante
35%
FUENTE: Omnilife del Ecuador
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
Tambi&eacute;n el distribuidor independiente puede presentar mas personas para unirse
a la fuerza de ventas de esta empresa y los puntos de estos distribuidores cuentan
para avanzar en la escala de descuento del patrocinador, es decir:
CUADRO # 5
Ejemplo Acumulaci&oacute;n de Puntos – Omnilife del Ecuador
Distribuidor X
200 puntos
Distribuidor Y patrocinado por distribuidor 120 puntos
X
TOTAL DISTRIBUIDOR X
320 puntos
FUENTE: Omnilife del Ecuador
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
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Por lo tanto el patrocinador tiene la oportunidad de alcanzar una mayor cantidad
de descuento para sus compras al menudeo, es decir mientras m&aacute;s patrocinados
tenga el trabajo de estos le sirve al patrocinador para aumentar sus ganacias en
sus compras al menudeo, puesto que es m&aacute;s facil hacer los dos mil puntos que
son necesarios para alcanzar el 35% entre 10 personas que las haga una sola
persona.
Pero el invitar a otras personas a ser participes de la empresa no solo produce un
beneficio que se refleja
en las compras al menudeo, tambi&eacute;n le brinda la
oportunidad de incrementar las ganancias, porque el distribuidor independiente
puede formar una organizaci&oacute;n y para esto es necesario invitar a m&aacute;s gente a
formar parte de Omnilife, present&aacute;ndoles la oportunidad de negocio y con esto se
tiene la oportunidad de ser mayorista.
El mayorista se beneficia del trabajo de la red que ha formado y para esto primero
tiene que hacer un conteo en el cual tiene que alcanzar 4000 puntos con su red de
ventas, en el tiempo que la Omnilife determine, luego de cumplida la meta el
distribuidor independiente pasa a ser Mayorista Bronce, con lo que goza de los
siguientes beneficios:
Comprar con un 40% de descuento
Obtener diferencias por descuentos entre el 5% y el 20%
Obtener bonificaciones por compra de red entre el 1% y el 4% de tres
generaciones descendentes.
La oportunidad de comprar con el 40% hace que se puedan incrementar las
ganancias al menudeo del mayorista, por otro lado est&aacute;n las diferencias por
descuentos, que para un mejor entendimiento vale la pena poner dos ejemplos:
El distribuidor X (mayorista), goza del 40% en la escala de descuento por
ser distribuidor mayorista, el distribuidor Y que pertenece a la red del
distribuidor X a acumulado 500 puntos lo que le hace ubicar en la escala del
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25%; entonces la diferencia de descuento ser&iacute;a 15%, es decir el distribuidor
X se beneficiar&aacute; de una comisi&oacute;n del 15% sobre la compra neta (libre de
descuentos) del distribuidor Y.
El distribuidor X (mayorista), tiene el 40% en la escala de descuentos, el
distribuidor Y, forma parte de la red de ventas del distribuidor X y alcanz&oacute;
en la escala de descuentos el 25%, y el distribuidor Z que fue patrocinado
por el distribuidor Y goza del 20% en la escala de descuento, entonces por
las diferencias por descuento se beneficia el distribuidor X tanto de la venta
del distribuidor Y como de las ventas del distribuidor Z, es decir percibe: el
15% de las compras netas del distribuidor Y, y el 5% de las compras netas
del distribuidor Z. Tambi&eacute;n se beneficia el distribuidor Y de las ventas del
distribuidor X, este recibe el 5% de las compras netas del distribuidor Z.
El distribuidor mayorista tambi&eacute;n se beneficia, como se hab&iacute;a dicho anteriormente,
de bonificaciones por compra de red entre el 1% y el 4%, esto se da cuando: el
distribuidor de la primera l&iacute;nea descendente que llega a ser mayorista, es decir
iguala el status de su patrocinador, el patrocinador ya no se beneficia de las
diferencias por descuentos, por que se encuentran al mismo nivel en la escala de
descuento, pero el patrocinador mayorista se beneficiar&aacute; de hasta el 4% de la
compra neta de toda la red de ventas de su mayorista patrocinado.
A m&aacute;s de todos los beneficios que la empresa les proporciona a sus distribuidores
mayoristas, estos tienen la oportunidad de avanzar y llegar a diferentes status de
mayorista y beneficios que se ven reflejados en la posibilidad de ganar
bonificaciones por compra de m&aacute;s l&iacute;neas descendentes.
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CUADRO # 6
BENEFICIOS DE MAYORISTAS
OMNILIFE
Mayorista
Bonificaci&oacute;n por compra de hasta
Bronce
Tercera l&iacute;nea
Plata
Cuarta l&iacute;nea
Oro
Quinta l&iacute;nea
Diamante
Sexta l&iacute;nea
FUENTE: Omnilife del Ecuador
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
Tambi&eacute;n como toda empresa con sistema de comercializaci&oacute;n multinivel se
destaca por premiar a sus empleados, y Omnilife premia el trabajo de sus
distribuidores con viajes, concretamente a un certamen que se denomina
EXTRAVAGANZA y lo realizan todos los a&ntilde;os en las diferentes ciudades de
M&eacute;xico.
3.4.3 HERBALIFE
Herbalife es una empresa dedicada a la fabricaci&oacute;n y distribuci&oacute;n de productos
para la salud y espec&iacute;ficamente se destacan por los productos para el control de
peso, se encuentra oficialmente trabajando en m&aacute;s de cincuenta pa&iacute;ses, lo que le
ha llevado a tener un buen prestigio como marca y esto sumado a los m&aacute;s de
veinte y cinco a&ntilde;os que lleva en el mercado.
Es una multinacional que nace en los Estados Unidos, y ha tenido un crecimiento
bastante grande, aunque no se encuentra establecidos en nuestro pa&iacute;s, existe un
buen n&uacute;mero de distribuidores independientes que trabajan con los productos de
esta marca, se dice que no se encuentran establecidos en nuestro pa&iacute;s porque
sus productos no cuentan con una oficina matriz que se encargue de la
importaci&oacute;n de los productos, la importaci&oacute;n la realiza cada uno de los
distribuidores independientes.
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Aunque no existe una matriz, ni est&eacute;n establecidos formalmente, existe gente en el
pa&iacute;s que ha hecho negocio con la comercializaci&oacute;n de este producto, como no
existe una oficina matriz no se puede saber a ciencia cierta como es el sistema de
comercializaci&oacute;n multinivel con el que trabaja Herbalife, los datos que tenemos
est&aacute;n basados en el “Plan de Ventas y Mercadeo” de Herbalife, este es un folleto
de sesenta paginas que viene en el paquete de afiliaci&oacute;n, y explica a breve rasgo
el sistema.
Para distribuir los productos de esta compa&ntilde;&iacute;a es necesario comprar un paquete
de afiliaci&oacute;n que se llama: “Paquete Internacional de Negocios”. Este paquete de
afiliaci&oacute;n contiene un tratamiento b&aacute;sico de control de peso y todos los folletos
explicativos con la informaci&oacute;n necesaria para empezar el negocio, tambi&eacute;n en
este paquete se encuentra la solicitud de distribuci&oacute;n, la que el interesado deber&aacute;
llenar y enviar v&iacute;a correo a Herbalife USA, luego que la empresa procese la
informaci&oacute;n el interesado pasar&aacute; a ser “Distribuidor Herbalife” con lo que puede
acceder a:
Ganancias al menudeo
Ganancias al mayoreo
Ingreso mensual de regal&iacute;as
Bonos mensuales de producci&oacute;n
Bonos anuales
Vacaciones especiales y sesiones de capacitaci&oacute;n
Ganancias al Menudeo
El distribuidor podr&aacute; adquirir productos Herbalife al mayoreo a un descuento del
25% al 50%, esta escala de acuerdo al volumen en puntos establecido por la
empresa, y se obtiene esta ganancia al vender los productos a los clientes, lo que
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significa que la ganancia es la diferencia entre el costo del distribuidor y el precio
de venta p&uacute;blico.
CUADRO # 7
GANANCIAS AL MENUDEO
HERBALIFE
Costo Total
Costo
al Menudeo
(a 25% de descuento)
$ 100,00
$75,00
Ganancia
$25,00
FUENTE: Herbalife
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
Ganancias al Mayoreo
Estas ganancias representan la diferencia entre el precio descontado que paga el
distribuidor por sus productos y el precio descontado que le pagan al distribuidor,
los distribuidores que el a patrocinado, esto es cuando los distribuidores compran
directamente los productos al distribuidor que los patrocino, esto le permite al
distribuidor patrocinador obtener una ganancia al mayoreo del 25%. Si los
distribuidores compran directamente a Herbalife, Herbalife paga la diferencia al
distribuidor patrocinador en porcentajes de descuento.
CUADRO # 8
GANANCIAS AL MAYOREO
HERBALIFE
Al
Costo
Costo del
Mayoreo
(a 50% de
distribuidor
descuento)
(a 25%
Ganancia
de descuento)
$100,00
$50,00
$75,00
FUENTE: Herbalife
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
$25,00
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Ingreso Mensual de Regal&iacute;as
Los distribuidores Herbalife que deseen
acceder a este ingreso,
deben
previamente encontrarse como supervisores y para esto es necesario cumplir las
metas que la empresa tiene establecidas para calificar como supervisores.
Existen dos metas de calificaci&oacute;n que la empresa tiene establecidas y estas son:
Lograr 4000 puntos en un mes, de los cuales 1000 puntos deben ser
directos, es decir realizados por el distribuidor, los otros 3000 puntos
pueden ser indirectos, es decir de las compras que realice la red de ventas
del distribuidor en proceso de calificaci&oacute;n.
Lograr 2500 puntos por dos meses consecutivos, de los cuales 1000
puntos deben ser directos cada mes, los otros 1500 puntos pueden ser
indirectos.
El supervisor que tengan dentro de su red de ventas a supervisores calificados o
en proceso de calificaci&oacute;n en los tres primeros niveles descendentes puede ganar
del 1% al 5% de las ventas de la organizaci&oacute;n de los supervisores que pertenecen
a su red.
El porcentaje de las regal&iacute;as que paga Herbalife a sus supervisores, depende del
volumen de puntos que alcance el supervisor cada mes, para esto cuenta con la
siguiente escala:
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CUADRO # 9
ESCALA DE REGAL&Iacute;AS
HERBALIFE
Cantidad Total
% de Ganancia
de Puntos de
por Regal&iacute;as
Volumen
0 a 499
0%
500 a 999
1%
1.000 a 1.499
2%
1.500 a 1.999
3%
2.000 a 2.499
4%
M&aacute;s de 2500
5%
FUENTE: Herbalife
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
Bonos Mensuales de Producci&oacute;n
El bono mensual de producci&oacute;n es una bonificaci&oacute;n que podr&aacute;n recibir todos los
supervisores que se encuentren en el Equipo de Profesionales Empresariales de
M&aacute;ximo Rendimiento (Equipo TAB), los supervisores de Herbalife podr&aacute;n ingresar
a este nivel siempre y cuando cumplan con las metas que la empresa establezca
que tendr&aacute;n que ver con el volumen de puntos que alcance el supervisor con su
red de ventas y de supervisores.
Este bono consiste en una bonificaci&oacute;n del 2% al 7% sobre todas las ventas de su
organizaci&oacute;n descendente.
Bonos Anuales
Este bono es para todos los distribuidores de Herbalife que tengan mayor cantidad
de logros en el a&ntilde;o, y consiste en un porcentaje de las ventas mundiales de
Herbalife.
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Vacaciones Especiales y Sesiones de Capacitaci&oacute;n
Las vacaciones y capacitaci&oacute;n especial que brinda Herbalife a todos sus
supervisores destacados consiste en eventos que se realizan anualmente, en
donde a m&aacute;s de premiar a los supervisores destacados y dar sesiones de
capacitaci&oacute;n especial acerca de manejo del negocio de Herbalife, tienen la
oportunidad de disfrutar de unos d&iacute;as de descanso en reconocimiento a su buen
trabajo.
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CAPITULO IV
PLAN DE NEGOCIOS
4.1 TAMA&Ntilde;O
El proyecto en una fase inicial estima ofrecer ocho programas mensuales de
capacitaci&oacute;n, de los cuales siete son seminarios en distintas &aacute;reas de negocios
como: marketing, finanzas, log&iacute;stica, negocios internacionales, administraci&oacute;n, etc,
hay que tomar en cuenta que los meses laborables para la capacitaci&oacute;n son diez,
puesto que diciembre no es mes completo y agosto en la sierra est&aacute;n en
temporada de verano.
Cada uno de estos seminarios tendr&aacute; una duraci&oacute;n de veinte horas, las cuales
estar&aacute;n distribuidas en horarios de diez horas por semana, los viernes y s&aacute;bados
(cinco horas los viernes y cinco horas los s&aacute;bados) o si son seminarios in
company el horario se puede adecuar acorde las necesidades de la compa&ntilde;&iacute;a que
requiere el servicio. El otro programa que se tiene planificado ofertar es un
“Programa de Gerencia de Empresas”, el cual consta de una formaci&oacute;n completa
en el desarrollo de habilidades gerenciales, y tiene una duraci&oacute;n de 120 horas, las
cuales est&aacute;n distribuidas de la siguiente manera:
Dos d&iacute;as al mes.
Veinte horas al mes.
Horario de jornada completa: 8H00 a 18h00
Para un inicio como se tiene planificado dictar 160 horas mensuales de
capacitaci&oacute;n distribuidas en siete seminarios, como ya se explica antes, por esta
raz&oacute;n es que el tama&ntilde;o f&iacute;sico de la empresa ser&aacute; m&iacute;nimo, b&aacute;sicamente solo para
que funcione la parte administrativa, para los fines de capacitaci&oacute;n se har&aacute;
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convenio con lugares adecuados para los mismos, es decir hoteles, como ya se
explicar&aacute; posteriormente.
Estos niveles de horas capacitaci&oacute;n implican que al primer a&ntilde;o se dictar&aacute; 1600
horas18,
para el segundo a&ntilde;o se tiene previsto incrementar en dos el n&uacute;mero de
programas mensuales de capacitaci&oacute;n, lo que quiere decir que se dictar&aacute; cien
horas mensuales de capacitaci&oacute;n, y esto implica que se dictar&aacute; 2000 horas de
capacitaci&oacute;n durante el segundo a&ntilde;o de vida del proyecto.
Para el tercer a&ntilde;o se tiene planificado dictar dos programas extras mensuales con
respecto al a&ntilde;o dos del proyecto, es decir en el a&ntilde;o tres se dictar&aacute;n 120
programas de capacitaci&oacute;n con una duraci&oacute;n de veinte horas cada uno, con lo que
el total de horas de capacitaci&oacute;n que se impartir&aacute; en el tercer a&ntilde;o ser&aacute; de 2400.
Es importante mencionar que para incrementar en veinte los programas anuales
del segundo a&ntilde;o hasta el quinto a&ntilde;o, en lo que se refiere a estructura f&iacute;sica no es
necesario ampliarla, puesto que se trabajar&aacute; con el mismo espacio f&iacute;sico. En lo
que se refiere al personal administrativo, como nuestro proyecto esta basado en
un sistema de comercializaci&oacute;n multinivel, y fuerza de ventas de nuestro proyecto
habr&aacute; crecido por los asesores comerciales que se vayan incorporando a la
misma, lo que ser&aacute; necesario al ampliar la fuerza de ventas y con esto la oferta de
programas de capacitaci&oacute;n, es contratar dos personas que colaboren con la fuerza
de ventas, como coordinadores del &aacute;rea comercial y dos personas m&aacute;s que
colaboren con el departamento de contabilidad en lo que se refiere al desglose de
comisiones por asesor y por el grupo de asesores que hayan auspiciado, a m&aacute;s de
estas cuatro personas extras que se requerir&aacute; a tiempo completo, es necesario
tambi&eacute;n un capacitador / motivador en el &aacute;rea de ventas a partir del segundo a&ntilde;o,
18
Dato obtenido de la multiplicaci&oacute;n de 20 horas que tiene cada programa por 8 programas mensuales y por
10 meses h&aacute;biles que tiene el a&ntilde;o dentro de esta industria, cabe recalcar que los diez meses h&aacute;biles que tiene
esta industria se ha determinado tomando en cuenta que se tiene el mes de diciembre y el mes de agosto en los
cuales no se labora completamente, lo que dificulta el ofertar el servicio de capacitaci&oacute;n en este mes.
DATO: 20 Horas X 8 Programas X 10 Meses = 1600 HORAS DE CAPACITACI&Oacute;N EN EL PRIMER A&Ntilde;O.
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puesto que el primer a&ntilde;o el encargado de la capacitaci&oacute;n y motivaci&oacute;n de la fuerza
de ventas de la empresa ser&aacute; el Gerente Comercial.
En lo que se refiere a n&uacute;mero de participantes en cada programa se ha
establecido un n&uacute;mero m&iacute;nimo de doce participantes por grupo 19, un y un n&uacute;mero
m&aacute;ximo de veinte participantes por grupo, esto ayuda en lo que se refiere a los
est&aacute;ndares de educaci&oacute;n personalizada que es de un m&aacute;ximo de 25 alumnos por
aula, y este es un factor con el cual el proyecto se diferenciar&aacute;. El n&uacute;mero de
participantes se conservar&aacute; a lo largo de vida del proyecto, es decir no se podr&aacute;
inscribir ni un solo participante m&aacute;s del n&uacute;mero m&aacute;ximo y si el n&uacute;mero de
participantes no alcanza el m&iacute;nimo de igual forma no se podr&aacute; dictar el programa.
Nuestro proyecto como se ha explicado con anterioridad esta basado en un
sistema de comercializaci&oacute;n multinivel, por lo que la fuerza de ventas es
independiente, es decir no mantiene ninguna relaci&oacute;n legal con la compa&ntilde;&iacute;a que
saca adelante este proyecto, por lo que para un inicio se tiene planificado arrancar
con veinte “Asesores Independientes”, los cuales deber&aacute;n m&iacute;nimo ingresar a un
asesor cada seis meses para mantener su estatus y los beneficios que le prestar&aacute;
la empresa, beneficios que se analizar&aacute;n m&aacute;s adelante, con lo que se cerrar&aacute; el
primer a&ntilde;o con 80 asesores comerciales, en lo que respecta al status inicial,
tambi&eacute;n se tiene planificado que dentro de los cuarenta asesores con los que se
contar&aacute; el primer semestre haya un m&iacute;nimo de cinco asesores que quieran subir
de nivel y empezar a aprovechar de una mejor manera el sistema, para lo que
deber&aacute;n ingresar m&iacute;nimo a 30 “Asesores Independientes”, y cuando el postulante
haya ingresado a 30 asesores recibir&aacute; el rango de “Director de Capacitaci&oacute;n”, el
cual le permitir&aacute; acceder a mayores y mejores beneficios econ&oacute;micos. Con esto se
tiene planificado cerrar con un total de 225 “Asesores Independientes” en la fuerza
de ventas de la empresa.
19
El n&uacute;mero de doce participantes es el que se ha establecido para hacer el an&aacute;lisis financiero, por lo que el
flujo de caja, se lo ha realizado en base a la proyecci&oacute;n de ventas tomando el n&uacute;mero de 12 participantes por
programa, puesto que se sobreentiende que si existe un mayor n&uacute;mero de participantes en el proyecto, esto
representar&aacute; una mayor utilidad para el grupo de accionistas del proyecto.
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En lo que se refiere al personal docente se cuenta con una base de datos bastante
amplia con profesionales con un gran curr&iacute;culo acad&eacute;mico y profesional en las
diferentes &aacute;reas empresariales, los cuales transmitir&aacute;n sus conocimientos y ser&aacute;n
facilitadotes en los distintos programas de capacitaci&oacute;n que se oferten.
4.2 LOCALIZACI&Oacute;N
En la localizaci&oacute;n de las oficinas de nuestro proyecto juega un papel muy
importante las v&iacute;as de acceso que pueda tener la gente que conforma la fuerza de
ventas de la empresa, m&aacute;s que el cliente directo que compra nuestro servicio, por
lo que se ha visto que un lugar estrat&eacute;gico es el sector de la Mariscal, ubicado en
el Centro Norte de la ciudad de Quito.
Se trata de ver la comodidad de la fuerza de ventas, puesto que como en todo
sistema de comercializaci&oacute;n multinivel, el trato del cliente con la empresa se hace
a trav&eacute;s de el vendedor, por lo que no es el cliente directo el que tiene que ir a
cancelar el servicio, sino m&aacute;s bien el “Asesor Independiente” es el que cobrar&aacute; y
tendr&aacute; que ir a cancelar el servicio de su cliente directo.
Por lo que con esta ubicaci&oacute;n se trata de dar comodidad a nuestra fuerza de
ventas, puesto que las v&iacute;as de acceso tanto de transporte p&uacute;blico como de
transporte privado que se tienen en este sector se encuentran muy bien dotadas.
En lo que se refiere a transporte p&uacute;blico por ejemplo se tiene el Troleb&uacute;s en la
Av. 10 de Agosto, que cruz la ciudad de Quito, de norte a sur; la Ecov&iacute;a en la Av. 6
de Diciembre que de igual manera cruza la ciudad capital desde el norte hasta el
punto de concentraci&oacute;n de buses m&aacute;s grande que tiene Quito: La Mar&iacute;n; tambi&eacute;n
tenemos todas las l&iacute;neas de transporte p&uacute;blico que transitan por la Av. Patria, Av
Am&eacute;rica y Av. Amazonas; con lo que tenemos un gran acceso por medio del
transporte p&uacute;blico.
102
Haciendo referencia al transporte privado, el sector de la mariscal, cuenta con el
sistema de estacionamiento “zona azul”, el cual permite estacionar veh&iacute;culos en
todas las calles establecidas por este sistema, este sistema tiene una capacidad
de estacionamiento de alrededor de 3000 veh&iacute;culos; a m&aacute;s de el sistema “Zona
Azul” que lo maneja el Municipio de Quito, se cuenta con estacionamientos
p&uacute;blicos distribuidos en diferentes lugares estrat&eacute;gicos del sector de la Mariscal.
La oficinas del proyecto estar&aacute;n ubicadas exactamente en:
Av. 10 de Agosto y 18 de Septiembre, Edf. Proveedora Automotriz, Piso 1.
El piso donde funcionar&aacute;n las oficinas del proyecto, cuenta con todos los
requerimientos necesarios: servicios b&aacute;sicos, tres l&iacute;neas telef&oacute;nicas, ba&ntilde;o para
mujeres y ba&ntilde;o para varones. De igual manera el edificio en el que esta ubicado
este piso tiene cinco pisos y un local comercial, cuenta con guardian&iacute;a privada,
veinte parqueos de los cuales seis parqueos son para funcionarios del proyecto,
ascensor directo a cada piso y toda la dem&aacute;s infraestructura b&aacute;sica con que
cuentan los edificios del sector.
El piso cuenta con 258 metros cuadrados, no tiene ninguna divisi&oacute;n f&iacute;sica, por lo
que se realizara la distribuci&oacute;n de la siguiente manera:
Una oficina para Gerencia General.
3 salas amplias de las cuales:
o Una para aula de capacitaci&oacute;n y presentaci&oacute;n del negocio a futuros
“Asesores Independientes”
o Una para el &aacute;rea de Ventas
o Una para el &aacute;rea de Contabilidad
Recepci&oacute;n.
Peque&ntilde;a &aacute;rea de cafeter&iacute;a.
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Para impartir los programas de capacitaci&oacute;n se realizara un convenio con el hotel
“Accord Alameda” y con el hotel “Hilton Col&oacute;n”, los cuales se encuentran dentro
del mismo sector de la Mariscal y por ende cuenta con las mismas ventajas de
acceso, cabe mencionar que ambos hoteles tienen parqueadero privado para los
participantes de los programas, y no nos facturar&aacute;n el sal&oacute;n ni la pizarra ni el
proyector, puesto que solo cobrar&aacute;n el servicio de comida para los participantes y
el profesor, esto es parte del convenio que se ha realizado con estos dos hoteles.
4.3 FORMULACION DE MISI&Oacute;N Y VISI&Oacute;N
MISI&Oacute;N
“Aportar con el desarrollo econ&oacute;mico del pa&iacute;s, mediante la oferta de un servicio de
capacitaci&oacute;n empresarial acorde a las nuevas tendencias de una econom&iacute;a
moderna y global, utilizando un sistema de comercializaci&oacute;n multinivel que permita
el desarrollo personal y econ&oacute;mico de todos los que formamos parte de la
empresa; un personal docente con una amplia experiencia acad&eacute;mica y
profesional, la cual nos permita diferenciarnos en el mercado; y un recurso
humano con una amplia experiencia profesional, y de esta manera asegurar la
calidad y confiabilidad de nuestra instituci&oacute;n.”
VISI&Oacute;N
“Mantener un desarrollo humano y econ&oacute;mico a trav&eacute;s del tiempo y ser
reconocidos en la ciudad de Quito como la instituci&oacute;n que brinda un servicio de
capacitaci&oacute;n empresarial de optima calidad y que mejor retribuye a su fuerza de
ventas con un sistema de comercializaci&oacute;n multinivel”
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4.4 AN&Aacute;LISIS FODA
4.4.1 FORTALEZAS
1. Modelo de comercializaci&oacute;n, que permite llegar a m&aacute;s gente con un trato
directo y una atenci&oacute;n personalizada.
2. Enfoque en el &aacute;rea empresarial, lo que nos permite mantener un v&iacute;nculo
con empresarios.*20
3. Personal docente con una amplia experiencia acad&eacute;mica y profesional,
calificados con postgrados.*
4. Ubicaci&oacute;n privilegiada de las oficinas.
5. Convenios con instituciones de capacitaci&oacute;n de alto nivel a nivel nacional y
a nivel internacional.*
6. Convenios con hoteles de alto renombre para el uso de sus instalaciones y
equipos.
7. Plan atractivo de comisiones para la fuerza de ventas, lo que permite
transmitir credibilidad a los usuarios.*
8. Reconocimiento por parte del Consejo Nacional de Capacitaci&oacute;n y
Formaci&oacute;n Profesional (CNCF) para acceder al subsidio, con alianza del
Instituto de Desarrollo Gerencial (INDEG).
9. Pioneros en ofertar el servicio de capacitaci&oacute;n empresarial por medio de un
sistema de comercializaci&oacute;n multinivel.
10. Imagen empresarial.
4.4.2 OPORTUNIDADES
1. Tendencia de crecimiento en general de la industria de capacitaci&oacute;n.
2. Subsidio del estado a traves del CNCF.*
3. Excelente acogida por parte del p&uacute;blico, tanto varones como mujeres al
sistema de comercializaci&oacute;n multinivel; ya sea para adquirir productos o
para formar parte de la fuerza de ventas de las empresas que comercializan
por medio de este sistema.
20
(*): Puntos tomados para elaboraci&oacute;n de matrices de estrategias – Anexo 4.
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4. Fortalecimiento del enfoque comercial*
5. Inter&eacute;s del p&uacute;blico objetivo por capacitarse.
6. Mercado por desarrollar.
7. Crecimiento y aceptaci&oacute;n de los sistemas de comercializaci&oacute;n multinivel.
8. Nuevas tecnolog&iacute;as de punta.*
9. D&eacute;ficit en la capacitaci&oacute;n gerencial.*
10. Accesibilidad a la educaci&oacute;n virtual.*
4.4.3 DEBILIDADES
1. Bajo nivel de poder y seguimiento sobre la fuerza de ventas.
2. Personal administrativo con baja experiencia en el manejo de sistemas de
comercializaci&oacute;n multinivel, lo que hace que exista poca coordinaci&oacute;n.*
3. Capacidad instalada insuficiente.*
4. Escaso personal operativo.*
5. Falta de gesti&oacute;n en la cobranza.*
6. Falta de programaci&oacute;n operativa.*
4.4.4 AMENAZAS
1. Falta de Legislaci&oacute;n Nacional que controle la creaci&oacute;n de instituciones que
brinden el servicio de capacitaci&oacute;n.
2. Insipiente cultura del aprendizaje.*
3. La competencia puede hacer r&aacute;pidamente un benchmarking de nuestro
sistema de comercializaci&oacute;n.
4. El contratar por parte de las empresas a profesionales para capacitar
directamente a sus empleados.
5. E-Learning
6. Burocracia del CNCF.*
7. Falta de cultura de servicio al cliente.*
8. Falta de presupuesto de capacitaci&oacute;n de las empresas.*
9. Poca credibilidad de Capacitaci&oacute;n Vs. Rendimiento.*
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4.5 SEGMENTACION DE MERCADO
En lo que se refiere al p&uacute;blico al que ofertaremos nuestro servicio y tomando en
cuenta los datos del cap&iacute;tulo dos, que fueron proporcionados por
el Consejo
Nacional de Capacitaci&oacute;n y Formaci&oacute;n Profesional (CNCF), el mercado que el
proyecto ha decidido tener como objetivo con respecto al servicio que se oferta
es: “el que busca formaci&oacute;n empresarial y gerencial”.
El Target espec&iacute;fico de nuestro proyecto est&aacute; destinado a dos ramas de las cuales
los participantes de la primera deber&aacute;n cumplir los requisitos de los de la segunda,
y estas ramas o secciones son:
1. Empresa p&uacute;blica o privada que posea dentro de su organizaci&oacute;n una Ar&eacute;a
Administrativa.
2. Personas que cumplan con los requisitos expuestos y con deseo de
capacitarse, los requisitos son los siguientes:
Empresario var&oacute;n o mujer.
Experiencia laboral en el &aacute;rea empresarial (NO NECESARIA).
Edad entre los 20 y 55 a&ntilde;os
Tener un mando medio en la empresa que se encuentra laborando o
haber tenido un mando medio, no necesariamente en el &aacute;rea
administrativa de la empresa.
Nivel socio-econ&oacute;mico medio, medio – alto y alto.
En lo que se refiere al p&uacute;blico objetivo para captar gente para nuestra fuerza de
ventas y basados en el an&aacute;lisis del estudio de mercado del cap&iacute;tulo 3, podemos
decir que nuestro mercado objetivo es: “gente que desea superarse ayudando a
otra gente a superarse”, con esto lo que tratamos de decir es que no solo en el
servicio que ofertar&aacute;n, que de hecho la capacitaci&oacute;n ayuda a las personas a
adquirir conocimiento, el cual de hecho le ayuda a la persona a superarse, sino
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tambi&eacute;n en el sentido de que hay gente en las mismas condiciones de las diversas
condiciones de las personas que integran la fuerza de ventas con la que contar&aacute;
el proyecto, que tienen los mismos deseo e ilusiones por superarse personal y
econ&oacute;micamente y de ellos depende el que esa gente pueda superarse, ya que
desde que el Asesor Independiente le invita a otra persona a formar parte de la
fuerza de ventas le esta brindado la oportunidad de trabajar en la fuerza de
ventas de nuestro proyecto y de gozar de todos los beneficios que esto conlleva.
El target espec&iacute;fico al que se enfoca la oportunidad para ingresar a la fuerza de
ventas de nuestro proyecto, cumple el siguiente modelo:
Varones o mujeres mayores de edad.
Nivel socioecon&oacute;mico medio - bajo; medio; medio - alto.
Capacidad para relacionarse con personas de alto nivel empresarial.
o Aunque estos puntos nos indican el perfil de las personas que
integrar&aacute;n nuestra fuerza de ventas, no es un est&aacute;ndar determinante,
puesto que los tres requisitos necesarios para integrar la fuerza de
ventas son:

Ser ecuatoriano mayor de edad. (18 a&ntilde;os)

Llenar la solicitud de ingreso para ser “Asesor Independiente”.

Cancelar el valor de USD. 15,00 por gastos de material
promocional, este mismo material le servir&aacute; al asesor como
herramienta para realizar sus ventas.
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4.6 MARCA
Lo que trataremos
de enfocar con la marca que comercializaremos nuestro
servicio de capacitaci&oacute;n empresarial, es transmitir al mercado que somos una
empresa que brinda el servicio de capacitaci&oacute;n empresarial de alto nivel, por lo
que y a su vez queremos transmitir superaci&oacute;n, puesto que tambi&eacute;n vendemos
una idea que es la de pertenecer a la fuerza de ventas de la empresa y
beneficiarse de esta manera del sistema de comercializaci&oacute;n multinivel con el que
cuenta el proyecto, es por estas razones que la marca con la comercxializaremos
nuestro servicio es:
Al identificar el consumidor final la marca de nuestro servicio, sabr&aacute; de la calidad
de los seminarios y programas de formaci&oacute;n que brinda nuestro instituto,
cumpliendo con los est&aacute;ndares de calidad adecuados y con un personal docente
de la m&aacute;s alta calidad. El consumo de nuestro servicio estar&aacute; basado en la
confianza que generar&aacute; la marca a base de una buena v&iacute;a de comercializaci&oacute;n y la
calidad que entregaremos a nuestros consumidores.
“Altas Cumbres, lo mejor en capacitaci&oacute;n empresarial”
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4.7 PRESENTACION DEL SERVICIO
El servicio que prestar&aacute; el proyecto como lo hemos explicado anteriormente es de
capacitaci&oacute;n empresarial, por lo que se han dise&ntilde;ado varios programas dentro de
diferentes &aacute;reas de la empresa.
Los programas que ofertar&aacute; el Instituto se han dividido en dos: la primera son los
seminarios de formaci&oacute;n profesional, los cuales tendr&aacute;n una duraci&oacute;n de 20 horas
cada programa, por lo general el horario ser&aacute; de:
Viernes de 15h00 a 20h00 y S&aacute;bado de 8h00 a 13h00, por el transcurso de
dos semanas.
El enfoque de este horario es b&aacute;sicamente el de facilitar al participante el uso de
nuestro servicio, puesto que en muchos casos el mercado potencial, no se decide
en participar en este tipo de programas, porque el horario no les permite combinar
sus responsabilidades familiares y empresariales como para poder seguir un
programa de formaci&oacute;n profesional21.
En fin, este horario le permite al empresario combinar y tomar una peque&ntilde;a parte
del tiempo que emplea en el trabajo y una peque&ntilde;a parte del tiempo que destina a
sus actividades personales.
En el caso de seminarios IN-COMPANY, es decir seminarios que se realizar&aacute;n
con exclusividad seg&uacute;n los requerimientos espec&iacute;ficos que tengan los empleados
de cada empresa, para estos seminarios, el horario se acoplar&aacute; acorde las
necesidades de la empresa.
El segundo tipo de formaci&oacute;n profesional que entregaremos a nuestro mercado
objetivo, es: “Programa de Gerencia de Empresas”.
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Este programa consta de seis m&oacute;dulos cada una tendr&aacute; una duraci&oacute;n de 20 horas,
es decir en total el programa tendr&aacute; una duraci&oacute;n de 120 horas, y se lo ha dividido
en seis meses, por lo cual cada modulo ser&aacute; mensual y tendr&aacute; la misma forma y
horario de un seminario regular.
Los planes Acad&eacute;micos que se ofrecer&aacute;n son del m&aacute;s alto nivel 22.
4.8 PRECIO
Luego de haber hecho un sondeo general de precios dentro de la industria de la
capacitaci&oacute;n como resultado de las empresas de mayor nivel que brindan el
servicio de capacitaci&oacute;n, tenemos el siguiente cuadro de datos, a noviembre 2005:
CUADRO # 10
Comparaci&oacute;n Valores por Hora de Institutos de Capacitaci&oacute;n
INSTITUTO
VALOR POR HORA
Instituto de Desarrollo Gerencial
USD. 14,00
Instituto para la Formaci&oacute;n y Desarrollo
USD. 11,50
Centro
de
Formaci&oacute;n
Empresarial Promedio USD.11,25
(CEFE)
Instituto de Desarrollo Empresarial (IDE) Promedio USD. 25,00
Tecnol&oacute;gico de Monterrey
Promedio USD. 38,00
FUENTE: Investigaci&oacute;n Roberto Est&eacute;vez G.
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
Despu&eacute;s de haber analizado cada una de las opciones de capacitaci&oacute;n que se
presentan y los precios que se pretende cobrar por ese servicio se ha determinado
que el precio de venta al p&uacute;blico por hora de capacitaci&oacute;n ser&aacute; de:
USD. 14,00 por hora de capacitaci&oacute;n, por persona.
21
Dato de encuesta personal a Saul Valle Instituto de Desarrollo Gerencial (INDEG).
ANEXO 5, planes y programas acad&eacute;micos de los distintos seminarios que se ofertar&aacute;n, los cuales han sido
desarrollados por docentes de las distintas &aacute;reas de empresas.
22
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Con este valor se trata de generar aceptaci&oacute;n por parte de nuestro mercado
objetivo, puesto que es un valor que a comparaci&oacute;n de las otras instituciones se
encuentra dentro de un rango aceptable, puesto que la instituci&oacute;n que m&aacute;s cobra
por sus programas de capacitaci&oacute;n es el Tecnol&oacute;gico de Monterrey, que tiene un
valor de USD. 38,00 por hora y la que menos cobra es el Centro de Formaci&oacute;n
Empresarial (CEFE), que tiene un valor promedio de USD. 11,25 por hora. La
gran diferencia entre el precio de las dos &uacute;ltimas instituciones del cuadro
posiblemente se debe a que son instituciones que traen a profesores
internacionales, lo que hace que sus gastos de operaci&oacute;n crezcan y por ende el
valor que cobran a los participantes de los programas que ofrecen.
4.9 ESTRATEGIAS
Basados en la necesidad y en la demanda que existe en programas de
capacitaci&oacute;n, mantendremos un enfoque en capacitaci&oacute;n empresarial.
La v&iacute;a de comercializaci&oacute;n que usaremos en el proyecto para llegar a
nuestro target, ser&aacute; mediante un sistema de comercializaci&oacute;n multinivel, el
cual nos permitir&aacute; brindar un servicio personalizado en la venta del servicio
que ofertamos.
Mantendremos
alianzas
estrat&eacute;gicas
con
algunas
instituciones
internacionales, estos convenios nos permitir&aacute;n el uso de programas
acad&eacute;micos y de esta manera se podr&aacute; entregar diplomas reconocidos y
firmados por estas instituciones, estas instituciones son:
o Universidad de Cordoba – Argentina
o ICAMI – M&eacute;xico
o CAME – Per&uacute;
o INALDE – Colombia
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Estas instituciones, al igual que la nuestra son institutos que brindan el
servicio de capacitaci&oacute;n profesional empresarial, y lo m&aacute;s atractivo de estos
convenios es que no tienen ning&uacute;n costo econ&oacute;mico, lo que hace que no
influya en el precio de nuestros seminarios y programas.
Mantendremos una alianza con el Instituto de Desarrollo Gerencial
(INDEG), para los programas que requieran de financiamiento con el
Consejo Nacional de Capacitaci&oacute;n y Formaci&oacute;n Profesional, este convenio
consiste en que ellos nos permitir&aacute;n usar su nombre para acceder a este
financiamiento y a cambio nosotros les ayudaremos con personal docente,
este convenio se da principalmente por que somos una l&iacute;nea de negocio del
INDEG.
Contamos con personal docente con una amplia experiencia acad&eacute;mica y
laboral, lo que hace que sea m&aacute;s atractivo nuestro servicio para nuestros
participantes puesto que pueden tener una persona con experiencia y que
les transmita todo su conocimiento.
El plan de comisiones con el que se manejar&aacute; el sistema de
comercializaci&oacute;n multinivel ser&aacute; muy atractivo para nuestra fuerza de
ventas, y esto nos permitir&aacute; tener una fuerza de ventas motivada y por ende
con un mayor compromiso con la empresa, a m&aacute;s de esto el no tener una
relaci&oacute;n laboral con cada uno de los vendedores que forma parte de la
fuerza de ventas hace que cada uno de los vendedores se esfuerce por
tener mayores ventas, puesto que si m&aacute;s ven de m&aacute;s gana.
La v&iacute;a de comercializaci&oacute;n multinivel nos permite tener una publicidad de
voca a voca m&aacute;s agresiva r&aacute;pida y competitiva que las otras formas de
publicidad con las que se publicitan otras instituciones de este tipo.
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El no tener una capacidad instalada para ofrecer los cursos nos permite
optimizar el espacio f&iacute;sico y por ende nos permite ahorrar y optimizar
recursos.
La ubicaci&oacute;n del local nos permite, estar m&aacute;s accesibles a nuestra fuerza
de ventas.
4.10 MODELO DE COMERCIALIZACI&Oacute;N MULTINIVEL – ALTAS
CUMBRES
La fuerza de ventas de ALTAS CUMBRES estar&aacute; conformada por asesores
independientes que como en toda empresa que comercializa sus productos
mediante un sistema multinivel, lo que requieren las personas para incorporarse a
la fuerza de ventas de esta empresa es: ser mayor de edad, pagar el valor de la
incorporaci&oacute;n que ser&aacute; de USD 15,00 valor por el que se le entregar&aacute; el KIT DE
INGRESO23 y en el caso de ALTAS CUMBRES no importar&aacute; el genero, por que la
oportunidad es tanto para varones como para mujeres.
Las personas que cumplen con los requisitos antes mencionados y est&aacute;n
dispuestas a pertenecer a la fuerza de ventas de nuestra empresa, ingresan como
asesores independientes, y como tales reciben la oportunidad de:
Distribuir los servicios
Incorporar a otras personas como asesores independientes.
Formar una red de asesores.
Acceder a los planes de capacitaci&oacute;n que brinda la compa&ntilde;&iacute;a.
23
El KIT constar&aacute; de:
Malet&iacute;n.
Folletos de los Programas.
Folletos de Negocio ALTAS CUMBRES.
Programaci&oacute;n del primer semestre.
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Acceder a los planes de crecimiento que brinda la compa&ntilde;&iacute;a para sus
asesores independientes.
Las personas que ingresan a la fuerza de ventas de ALTAS CUMBRES, como se
hab&iacute;a mencionado antes, ingresan como asesores independientes, lo que les
posibilita distribuir el servicio, y como tal pueden percibir hasta un 25% de
ganancia en sus ventas, es decir al precio de venta p&uacute;blica, el asesor se margina
una ganancia del 25% sobre la venta.
Es decir el ingreso de la fuerza depende directamente de la cantidad de
programas que haya comercializado a lo largo del mes, es decir a mayores ventas
mayor ser&aacute; el valor que percibir&aacute; el asesor independiente.
CUADRO # 11
ALTAS CUMBRES
EJEMPLOS DE COMISIONES
VENTAS
INGRESO POR
ASESOR (25%)
1 Programa
USD 280,00
USD 70,00
3 Programas
USD 840,00
USD 210,00
5 Programas
USD 1.400,00
USD 350,00
12 Programas
USD 3.360,00
USD 840,00
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
Tambi&eacute;n el asesor independiente puede presentar mas personas para unirse a la
fuerza de ventas de esta empresa y las ventas de todos estos cuentan para
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avanzar en la escala de ventas del patrocinador, esto para los diferentes
concursos que se llevaran a cabo de los periodos que establezca la empresa, es
decir:
CUADRO # 12
Ejemplo Acumulaci&oacute;n de Montos – Altas Cumbres
Asesor X
USD 400
Asesor Y patrocinado por asesor X
USD 200
TOTAL ASESOR X
USD 600
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
Por lo tanto el patrocinador tiene la oportunidad de alcanzar una mayor cantidad
de venta p&uacute;blica, es decir mientras m&aacute;s patrocinados tenga el trabajo de estos le
sirve al patrocinador para aumentar sus posibilidades de alcanzar las metas de los
concursos que se lleven a cabo, por ejemplo:
CUADRO # 13
CONCURSO ALTAS CUMBRES
2005
PREMIO
Juego de Cama (Edred&oacute;n y S&aacute;banas)
VENTA P&Uacute;BLICA
USD 5.600,00
Juego de Cama + Juego de Ollas +
Televisi&oacute;n 21 pulgadas
USD 14.000,00
Viaje a Cartagena
USD 56.000,00
Computador Port&aacute;til
USD 140.000,00
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
Pero el asesor independiente al invitar a otras personas a ser participes de la
empresa no solo produce un beneficio que se refleja en las posibilidades de ganar
los premios de los concursos, tambi&eacute;n le brinda la oportunidad de incrementar las
ganancias, porque el asesor independiente puede formar una organizaci&oacute;n y para
116
esto es necesario invitar a m&aacute;s gente a formar parte de ALTAS CUMBRES,
present&aacute;ndoles la oportunidad de negocio y con esto se tiene la oportunidad de
ser “Director Comercial”.
El Director Comercial se beneficia del trabajo de la red que ha formado y para
esto primero tiene que hacer un conteo que tiene una duraci&oacute;n de seis meses, en
el cual tiene que alcanzar ingresar a 30 asesores bajo su c&oacute;digo, los cuales
deber&aacute;n por lo menos vender un programa en este periodo, cada uno luego de
cumplida la meta el distribuidor independiente pasa a ser Director Comercial
Junior, con lo que goza de los siguientes beneficios:
Obtener comisiones por la venta de la red entre el 1% y el 4%.
Obtener bonificaciones por la venta de la red de los directores formados
dentro de la red del 1%.
Premios especiales por venta grupal.
Capacitaci&oacute;n para desarrollar el negocio.
La oportunidad de obtener comisiones de acuerdo a la venta grupal desde el 1%
hasta el 4% de la venta p&uacute;blica grupal, esto de acuerdo a la escala de comisiones:
CUADRO # 14
ALTAS CUMBRES
CUADRO DE COMISIONES SEG&Uacute;N VENTA P&Uacute;BLICA PARA DIRECTORES
COMERCIALES
2005
MONTOS EN USD.
PORCENTAJE
200 A 999
1%
1.000 A 1.499
2%
1.500 A 1.999
3%
2.000 EN ADELANTE
4%
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
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El asesor X ingres&oacute; a 30 asesores en el periodo de seis meses, a partir del
s&eacute;ptimo mes el asesor X; que a partir del s&eacute;ptimo mes ser&aacute; Director
Comercial Altas Cumbres; y entre los 30 han hecho en ese mes una venta
promedio de USD 200,00 cada una es decir en total USD 6000,00 de este
monto el director X ganar&aacute; el cuatro por ciento de los USD 6.000,00, es
decir USD 240,00.
El director comercial, tambi&eacute;n se beneficia, como se hab&iacute;a dicho anteriormente, de
bonificaciones por compra de red formada por alguno de sus asesorados, es decir
si dentro de los treinta asesores que tiene el director comercial, uno ha formado
tambi&eacute;n una red de asesores, de la venta de esta red el directos se beneficiar&aacute;
con el 1%.
El asesor Y el cual pertenece a la red del Director X, luego de haber
incorporado a los treinta asesores que se requiere para ser director
comercial ALTAS CUMBRES, ha tenido una venta de USD 15.000, de los
cuales el recibir&aacute; el asesor Y, que ahora ya es director comercial, cuatro por
ciento de la venta p&uacute;blica, que son USD 600,00; y de este monto de venta
el Director X recibir&aacute; el 1%, es decir USD 150,00
A m&aacute;s de todos los beneficios que la empresa les proporciona a sus directores
comerciales, estos tienen la oportunidad de avanzar y llegar a diferentes status de
directores y beneficios que se ven reflejados en la posibilidad de ganar premios
especiales por venta grupal.
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CUADRO # 15
BENEFICIOS DIRECTORES
ALTAS CUMBRES
DIRECTOR
VIAJES Y
MONTOS DE VENTAS
CAPACITACIONES
POR RED DIRECTA
Junior
Nacionales
USD. 84.000,00
Senior
Nacionales
USD. 168.000,00
Super Senior
Internacionales
USD. 336.000,00
Master
Internacionales
USD 672.000,00
ELABORADO POR: Roberto Est&eacute;vez G.
Es decir un Director Comercial Altas Cumbres, podr&iacute;a ganar mensualmente seg&uacute;n
el ejemplo USD. 390,00, esto solo de su labor como director comercial, aparte
puede ganar el 25% sobre sus ventas personales de capacitaci&oacute;n, es decir:
Si el director comercial X ha vendido USD 1.000,00 sobre esta venta
ganar&aacute; USD 250,00 que es el 25% y a parte los USD 390,00, es decir ese
mes podr&aacute; percibir un ingreso de USD 640,00.
Ha diferencia de otros sistemas multinivel, todas las personas que se incorpore a
la fuerza de ventas de la compa&ntilde;&iacute;a podr&aacute;n acceder a ganar el 25% sobre el PVP
de cada programa o programas que venda, este 25% se lo pagar&aacute; al 15 de cada
mes posterior al de la venta, es decir si el asesor independiente ha vendido
durante todo el mes de febrero por ejemplo USD 1000, 00 deber&aacute; facturar hasta el
5 de marzo y se le emitir&aacute; un cheque por USD 250,00 que es el 25% de la
comisi&oacute;n, el 15 de marzo.
4.11 PUBLICIDAD Y PROMOCION
Tomando en cuenta que nuestra empresa se maneja con un sistema de
comercializaci&oacute;n multinivel, la empresa a la cual se encargar&aacute; la publicidad de
nuestra compa&ntilde;&iacute;a deber&aacute; potencializar:
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La Idea de negocio que ofrece el la compa&ntilde;&iacute;a.
El servicio de capacitaci&oacute;n de alto nivel que ofrecemos.
Los profesores con una amplia experiencia laboral y acad&eacute;mica.
La experiencia en el mundo empresarial de cada uno de nuestros
participantes, lo que har&aacute; m&aacute;s enriquecedora la capacitaci&oacute;n.
Para esto los medios en los que se podr&aacute; publicitar para ofrecer la idea de
negocio, podr&aacute;n ser medios masivos, como son peri&oacute;dicos, revistas de todo tipo,
vallas, y dem&aacute;s medios que hagan conocer el negocio de nuestra empresa.
En lo que se refiere a la capacitaci&oacute;n la empresa publicitaria podr&aacute; publicitar en
medios que comuniquen a empresas y a todos sus integrantes, estos ser&aacute;n
revistas y peri&oacute;dicos de negocios y econom&iacute;a, esto enfocado no a que se
comunique con la empresa sino en crear una expectativa y que esperen a nuestra
fuerza de ventas, y podamos ir penetrando en la mente de nuestro mercado
objetivo.
Para promocionar nuestro producto se dar&aacute;n gratuidades de programas, esto m&aacute;s
con el enfoque a programas IN COMPANY o a grupos que envi&eacute; la empresa, no
se tiene predeterminado la cantidad de gratuidades, ya que todo depender&aacute; del
numero de programas y participantes que paguen la capacitaci&oacute;n.
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CAP&Iacute;TULO V
ESTUDIO Y AN&Aacute;LISIS
5.1 ANALISIS FINANCIERO
Localizaci&oacute;n:
Sector de la Mariscal
Sector:
Formaci&oacute;n Profesional
Servicio:
Capacitaci&oacute;n
Proyecci&oacute;n
en Primer A&ntilde;o:
n&uacute;mero
de 80
programas (anexo):
Segundo A&ntilde;o:
100
Tercer A&ntilde;o:
120
Cuarto A&ntilde;o:
140
Quinto A&ntilde;o a D&eacute;cimo A&ntilde;o:
160
Implementaci&oacute;n:
Seis meses
Evaluaci&oacute;n a:
Diez a&ntilde;os
Target:
Personas vinculadas a empresas que
desean ampliar su conocimiento en las
distintas &aacute;reas en las que se encuentran
vinculadas.
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5.1.1 ANALISIS DE LA INVERSION
MOBILIARIO
25.000
COMPUTADORES Y SISTEMAS
20.000
PREOPERATIVOS ( 6 MESES GASTOS FIJOS )
38.580
TOTAL INVERSION
83.580
5.1.2
ESTRUCTURA
FINANCIAMIENTO
Fondos
Propios
DEL
83.580
5.1.3 INDICADORES DE
EVALUACI&Oacute;N24
TIR
VAN
40,97%
111.139,34
BENEFICIO/COSTO
1,26
El margen bruto no puede ser inferior al 40%, para garantizar la sostenibilidad del
proyecto. Se garantiza la liquidez a trav&eacute;s del manejo de flujo de caja, en funci&oacute;n
de las ventas programadas de los cursos de capacitaci&oacute;n.
24
Anexo 6 – Flujo de Caja
Es importante
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mantener los niveles de porcentajes de comisi&oacute;n para promover las ventas
multinivel, esto garantiza los ingresos proyectados y consecuentemente el
rendimiento esperado del proyecto (Anexo Flujo de caja y ventas).
5.2 VENTAS
Tomando en cuenta que las ventas se estabilizar&aacute;n a partir del quinto a&ntilde;o, se
tiene una proyecci&oacute;n en ventas de:
PROYECCI&Oacute;N DE VENTAS
1
2
3
4
5 AL 10
# PROGRAMAS
80
100
120
140
160
PARTICIPANTES
12
12
12
12
12
1600
2000
2400
2800
3200
19200
24000
28800
33600
38400
# HORAS POR PROGRAMA
# de Horas
VENTAS
268.800,00
336.000,00
403.200,00
470.400,00
537.600,00
5.3 COSTO DE VENTAS
Evaluado en funci&oacute;n de los costos que implica el sistema de comercializaci&oacute;n
multinivel.
PROYECCION COSTO DE VENTAS
VENTAS ANUALES
COMISION VENTAS
(25%)
1
2
3
4
5 AL 10
268.800,00
336.000,00
403.200,00
470.400,00
537.600,00
67.200,00
84.000,00
100.800,00
117.600,00
134.400,00
BONIFICACIONES
VENTAS (10%)
13.440,00
16.800,00
20.160,00
23.520,00
26.880,00
PUBLICIDAD (5%)
13.440,00
16.800,00
20.160,00
23.520,00
26.880,00
Costo de Ventas
94.080,00
117.600,00
141.120,00
164.640,00
188.160,00
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5.4 GASTOS DE ADMINISTRACI&Oacute;N
Sueldos de administradores, coordinadores, contables, servicios generales y
asistencia secretarial.
Gerente General
Gerente Comercial
Coordinadores Comerciales
Capacitador
Contador
Asistentes de Contabilidad
Recepcionista
Mensajero
Limpieza
GASTOS ADMINISTRATIVOS
1
2
3
2.000,00
2.060,00
2.121,80
1.500,00
1.545,00
1.591,35
600,00
618,00
800,00
824,00
800,00
824,00
848,72
900,00
927,00
400,00
412,00
424,36
300,00
309,00
318,27
250,00
257,50
265,23
4
2.185,45
1.639,09
636,54
848,72
874,18
954,81
437,09
327,82
273,18
5 AL 10
2.251,02
1.688,26
655,64
874,18
900,41
983,45
450,20
337,65
281,38
Total Gastos Administrativos
(mensuales)
5.250,00
7.707,50
7.938,73
8.176,89
8.422,19
Total Gastos Administrativos
(anual)
63.000,00
92.490,00
95.264,70
98.122,64
101.066,32
5.5 AN&Aacute;LISIS DE SENSIBILIDAD
Se observa que el proyecto es altamente sensible al precio de oferta del servicio.
La inversi&oacute;n optimizada permite obtener una mayor rentabilidad y esto se debe
fundamentalmente a la estrategia aplicada en funci&oacute;n de brindar el servicio
tercerizando la utilizaci&oacute;n de la infraestructura.
Es posible mejorar las condiciones de contrataci&oacute;n de los docentes, garantizando
calidad de primer nivel, pero reduciendo significativamente los costos por hora
docente y permitiendo equilibrar el rendimiento m&iacute;nimo esperado, que se trata de
mantener en m&aacute;s del 40%.
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CAPITULO VI
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
6.1 CONCLUSIONES
Dentro del sector de capacitaci&oacute;n el &aacute;rea m&aacute;s explotada y con un mayor
futuro de explotaci&oacute;n es el &aacute;rea de la capacitaci&oacute;n empresarial.
La empresa, tanto p&uacute;blica como privada, se encuentra en un proceso de
maduraci&oacute;n en el &aacute;rea de personal, cada vez son m&aacute;s las empresas que
destinan una parte de su presupuesto anual para la capacitaci&oacute;n de su
personal; esto se debe a que si se tiene un recurso humano bien
capacitado en cada una de las &aacute;reas de la empresa, se tiene un proceso
m&aacute;s efectivo.
La fuerza de ventas es el factor m&aacute;s importante dentro de cualquier
compa&ntilde;&iacute;a que brinda el servicio de capacitaci&oacute;n: si no existe gesti&oacute;n de
ventas, no existen recursos econ&oacute;micos que ingresen a la compa&ntilde;&iacute;a y no
requieres de ning&uacute;n otro departamento puesto que no se requiere ingresos
que administrar, es decir no existe empresa.
Un factor muy importante en el proceso de capacitaci&oacute;n empresarial es el
facilitador o instructor, el cual debe tener una amplia experiencia tanto
laboral como docente; para transmitir conocimientos viv&eacute;nciales, como
acad&eacute;micos.
Un factor fundamental para la solidificaci&oacute;n de la imagen y crecimiento de
credibilidad es generar alianzas estrat&eacute;gicas con diferentes instituciones a
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nivel nacional e internacional, ya que estos convenios brindan apoyo y
generan confianza en los participantes de los programas de capacitaci&oacute;n.
El sistema de comercializaci&oacute;n multinivel le brinda la oportunidad a la
empresa de no tener responsabilidad laboral con la fuerza de ventas, lo que
hace que la fuerza de ventas pueda ser infinita.
Tomando en cuenta el factor motivacional del ser humano, el sistema de
comercializaci&oacute;n multinivel es el sistema que mayor motivaci&oacute;n brinda a
cada uno de los integrantes de este sistema, ya que le permite a la fuerza
de ventas ser reconocido con equidad acorde a la gesti&oacute;n de ventas que ha
realizado.
Con
esta
investigaci&oacute;n
se
ha
demostrado
que
un
modelo
de
comercializaci&oacute;n multinivel es aplicable a empresas de capacitaci&oacute;n. Este
es m&aacute;s atractivo puesto que la comisi&oacute;n en ventas que se puede lograr con
el sistema multinivel es mayor a la de otro cualquier sistema que se
comercializa de forma tradicional.
Tambi&eacute;n se ha determinado que el precio por hora es el factor con mayor
sensibilidad en lo que se refiere a capacitaci&oacute;n. A mayor precio por hora, se
obtiene una mayor utilidad, y solo con un d&oacute;lar menos del valor del precio
estipulado existe un d&eacute;ficit mucho mayor con relaci&oacute;n a la utilidad
presupuestada, no hay que descuidar que la fijaci&oacute;n del precio depende
directamente del comportamiento de la industria de la capacitaci&oacute;n.
La estrategia de tercerizar la infraestructura para dictar los programas de
capacitaci&oacute;n, ayuda a que el proyecto no tenga que hacer grandes
inversiones iniciales, lo que le permite tener un VAN mucho m&aacute;s atractivo, y
le permite trabajar al inversionista con fondos propios, y no tener gastos
financieros a lo largo de la vida del proyecto.
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6.2 RECOMENDACIONES
Como recomendaci&oacute;n ser&iacute;a importante que se asocien las instituciones que
brindan este tipo de servicio, para determinar leyes y reglamentos, que
exijan un crecimiento de la oferta ordenado y de esta manera el mercado
tenga un crecimiento estable y no haya guerra de precios, ya que esto
podr&iacute;a afectar directamente a la rentabilidad de nuestro proyecto.
Con la tendencia actual de a brindar servicios de calidad y la existencia de
normas de calidad como la ISO 9000 ser&iacute;a una buena estrategia para el
proyecto acceder a esta certificaci&oacute;n, puesto que lo har&iacute;a m&aacute;s atractivo
para los demandantes dentro del mercado de capacitaci&oacute;n.
Tomando en cuenta que el ingresar a la fuerza de ventas del proyecto, no
requiere de mayores exigencias, es importante no descuidar el capacitar a
todas las personas que ingresan a formar parte de la misma, sin importar el
futuro de las ventas de cada uno, ya que si se tiene una fuerza de ventas
bien capacitada, se tendr&aacute; una buena labor de ventas y esto afecta
directamente a las utilidades, lo que podr&aacute; hacerle al proyecto m&aacute;s
rentable.
El sistema de contabilidad para el desglose de las comisiones es muy
importante, puesto que gran parte de la motivaci&oacute;n de la fuerza de ventas
se obtendr&aacute; de tenerles con sus comisiones puntuales y sin errores.
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ANEXOS
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ANEXO 1
REGLAMENTO DE ACREDITACI&Oacute;N CNCF
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ANEXO 2
ESTATUTOS ASOCIACI&Oacute;N ECUATORIANA DE
VENTA DIRECTA
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ANEXO 3
PENSUM DE PROGRAMAS DE
CAPACITACI&Oacute;N INSTITUTO ALTAS
CUMBRES
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DIRIGIDO:
Todos los ejecutivos que deben presentar propuestas y tomar decisiones, respecto a la ejecuci&oacute;n de
proyectos globales o funcionales.
OBJETIVO GENERAL:
Facultar a los administradores de proyectos en el adecuado uso del MsProject
para m&uacute;ltiples tareas y con la interrelaci&oacute;n de otras herramientas de inform&aacute;tica.
APROBACION:
ALTAS CUMBRES reconoce y confiere al participante la acreditaci&oacute;n del seminario con un
m&iacute;nimo del 80% de la asistencia.
DURACI&Oacute;N:
El seminario tiene una duraci&oacute;n de 20 horas.
Sesiones
Viernes
8h00 a 18h00
S&aacute;bado
8h00 a 18h00
VALOR DE LA INVERSI&Oacute;N:
El valor del seminario es de USD $ 280. Incluye gastos pedag&oacute;gicos, certificado, notas t&eacute;cnicas,
refrigerios, y atenciones que brinden durante el seminario.
INICIO:
TERMINO:
INSCRIPCIONES:
A DEFINIR
A DEFINIR
A DEFINIR
ALTAS CUMBRES est&aacute; acreditado por el Consejo Nacional de Capacitaci&oacute;n y Formaci&oacute;n
Profesional – CNCF que le otorga un importante financiamiento sobre el valor del programa.
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CONTENIDO:
Definici&oacute;n de un Proyecto.
Planeaci&oacute;n de actividades, Costos y Recursos de un Proyecto.
Revisi&oacute;n de vistas del Proyecto.
Desarrollo de informes del Plan del Proyecto.
Controlar y Administrar un Proyecto.
Seguimiento de un Proyecto.
Administraci&oacute;n de la programaci&oacute;n, de los Recursos, de los Costos, del &Aacute;mbito
y del Riesgo.
Elaboraci&oacute;n de Informes.
Cerrar un Proyecto.
Administraci&oacute;n entre varios Proyectos.
Planeaci&oacute;n y Prevenci&oacute;n de Riesgos.
Optimizaci&oacute;n.
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SEMINARIO
“LA VENTA PROFESIONAL”
No s&oacute;lo hay que saber c&oacute;mo vender m&aacute;s...
hay que desarrollar la habilidad para hacerlo
DIRIGIDO:
Todas las personas que realicen una labor de venta personal y que deseen aumentar
significativamente sus resultados por una mayor efectividad en su trabajo.
OBJETIVO:
Entregar un conocimiento detallado de los pasos necesarios para realizar una venta eficaz y
desarrollar las habilidades requeridas para ello.
CUERPO DOCENTE:
Equipo de profesionales con extensa carrera ocupando cargos de direcci&oacute;n; en la que se entrelazan
experiencias provenientes de las mejores empresas nacionales y de los pa&iacute;ses extranjeros con los
cuales mantenemos lazos de cooperaci&oacute;n mutua.
APROBACION:
ALTAS CUMBRES reconoce y confiere al participante la acreditaci&oacute;n del programa con un
m&iacute;nimo del 80% de la asistencia. Al t&eacute;rmino del seminario se entregar&aacute; un Diploma que certifica la
asistencia y aprobaci&oacute;n de los requerimientos de acreditaci&oacute;n del programa.
DURACI&Oacute;N:
El Curso tiene una duraci&oacute;n de 2 semanas de trabajo, con un total de 20 horas, y se
efectuar&aacute; los d&iacute;as viernes y s&aacute;bado en el siguiente horario:
Sesiones
Viernes
15H00 A 20H00
S&aacute;bado
8H00 A 13H00
VALOR DE LA INVERSI&Oacute;N:
El valor del seminario es de USD $ 280,oo El importe cubre los gastos pedag&oacute;gicos, materiales y
atenciones durante el programa.
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INICIO:
TERMINO:
INSCRIPCIONES:
A DEFINIR
A DEFINIR
A DEFINIR
ALTAS CUMBRES est&aacute; acreditado por el Consejo Nacional de Capacitaci&oacute;n y Formaci&oacute;n
Profesional – CNCF que le otorga un importante financiamiento sobre el valor del programa.
CONTENIDO:
La venta y el vendedor
La tarea de ventas
An&aacute;lisis de la venta: &iquest;ciencia o arte?
La venta como profesi&oacute;n.
Relaci&oacute;n con el Jefe y dem&aacute;s vendedores.
El vendedor y su papel en la Empresa
El marketing y la venta
La publicidad
El vendedor como relacionador de la
empresa
T&oacute;picos personales
Planeaci&oacute;n y Eficiencia en Manejo del
Tiempo
Negociaci&oacute;n Competitiva y Cooperativa
El conocimiento personal
El comprador: motivaci&oacute;n
Tipos de compradores: motivos y estilos.
C&oacute;mo enfrentar a cada comprador: modelos
Ejercicios de relaci&oacute;n comprador-vendedor.
&Eacute;tica en la tarea de ventas.
Los pasos de la venta exitosa
El AIDA
Diferenciaci&oacute;n
La venta intangible: servicios
La actitud personal del vendedor.
1er Paso: La prospecci&oacute;n
El referido
Directorios y Bases de Datos
2o Paso: La presentaci&oacute;n
M&eacute;todos de provocar inter&eacute;s
Presentaci&oacute;n de caracter&iacute;sticas vs. Beneficio
3er paso: El cierre
C&oacute;mo cerrar una venta
Importancia de la actitud personal
Fallas en el cierre
El manejo de las objeciones
C&oacute;mo conservar un cliente: el servicio
El desarrollo de clientes de largo plazo
Los problemas con los clientes.
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SEMINARIO DE LOG&Iacute;STICA
DE LAS COMPRAS
Y ABASTECIMIENTOS
DIRIGIDO:
Empresarios, gerentes de log&iacute;stica y operaciones, ejecutivos y t&eacute;cnicos relacionados con log&iacute;stica y
cadena de suministros, compras y abastecimiento.
APROBACI&Oacute;N:
ALTAS CUMBRES reconoce y confiere al participante la acreditaci&oacute;n del seminario con un
m&iacute;nimo del 80% de la asistencia. Al t&eacute;rmino del seminario se entregar&aacute; un Diploma que certifica la
asistencia y aprobaci&oacute;n de los requerimientos de acreditaci&oacute;n del seminario.
DURACI&Oacute;N:
El seminario tiene una duraci&oacute;n de 20 horas, y se desarrollar&aacute;n en el siguiente horario:
Sesiones
Viernes
15H00 A 20H00
S&aacute;bado
8H00 A 13H00
VALOR DE LA INVERSI&Oacute;N:
El valor del seminario es de USD $ 280,oo Incluye gastos pedag&oacute;gicos, certificado, notas t&eacute;cnicas,
almuerzos, refrigerios y las atenciones que se brinden durante el Seminario.
INICIO:
TERMINO:
INSCRIPCIONES:
A DEFINIR
A DEFINIR
A DEFINIR
ALTAS CUMBRES est&aacute; acreditado por el Consejo Nacional de Capacitaci&oacute;n y Formaci&oacute;n
Profesional – CNCF que le otorga un importante financiamiento sobre el valor del
programa.
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CONTENIDO:
Log&iacute;stica como un Proceso Global y Base de la Empresa
Diferencias y Coincidencias seg&uacute;n los tipos de Empresas (de productos tangibles,
intangibles y mixtos).
Modelos b&aacute;sicos organizacionales y sus enfoques del sistema log&iacute;stico en una Empresa Global.
Log&iacute;stica y Servicios al Cliente (cliente interno y externo).
Compras y Abastecimiento
Definici&oacute;n, clasificaci&oacute;n, modelos y m&eacute;todos para comprar.
Alianzas estrat&eacute;gicas con proveedores como modelo para comprar.
Abastecimiento equilibrado.
Integraci&oacute;n de la red de abastecimiento.
Proceso eficiente y general de adquisiciones.
Administraci&oacute;n de Inventarios justo a tiempo en funci&oacute;n al tipo de Empresa.
Sistema de Comunicaci&oacute;n en l&iacute;nea del proceso de abastecimiento y del proceso
log&iacute;stico integral de la Empresa, a trav&eacute;s de la sistematizaci&oacute;n: MRP II, EDY, y otros.
Rotaci&oacute;n de Inventarios.
Indicadores de Gesti&oacute;n.
Importancia del manejo de documentos al final de los procesos.
El Factor Humano del Proceso Log&iacute;stico y de Compras.
Dimensiones de la Empresa.
Criterio para evaluar decisiones.
T&eacute;cnicas y Mecanismos Modernos de Negociaci&oacute;n.
La Negociaci&oacute;n aplicada a las Compras.
Casos de Negociaci&oacute;n.
Juegos de roles y aprendizaje.
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DIRIGIDO:
Todas las personas que enfrentan d&iacute;a a d&iacute;a situaciones en las que deben obtener acuerdos con otras
personas, de manera que obtengan el m&aacute;ximo beneficio posible.
OBJETIVO GENERAL:
Desarrollar las habilidades de Negociar con el enfoque m&aacute;s conveniente que ayude as obtener el
m&aacute;ximo beneficio.
METODOLOGIA:
Juego de Roles.
An&aacute;lisis y discusi&oacute;n de din&aacute;micas en grupo y plenaria.
APROBACION:
ALTAS CUMBRES reconoce y confiere al participante la acreditaci&oacute;n del seminario con un
m&iacute;nimo del 80% de la asistencia.
DURACI&Oacute;N:
El seminario tiene una duraci&oacute;n de 20 horas.
Sesiones
Viernes
15H00 A 20H00
S&aacute;bado
8H00 A 13H00
VALOR DE LA INVERSI&Oacute;N:
El valor del seminario es de USD $ 280. Incluye gastos pedag&oacute;gicos, certificado, notas t&eacute;cnicas,
refrigerios, y atenciones que brinden durante el seminario.
INICIO:
TERMINO:
INSCRIPCIONES:
A DEFINIR
A DEFINIR
A DEFINIR
ALTAS CUMBRES est&aacute; acreditado por el Consejo Nacional de Capacitaci&oacute;n y Formaci&oacute;n
Profesional – CNCF que le otorga un importante financiamiento sobre el valor del programa.
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CONTENIDO:
Negociaci&oacute;n
Negociaci&oacute;n Competitiva y Cooperativa
Negociaciones Distributivas. Caso.
Negociaci&oacute;n Integrativa. Ejercicio.
Negociaci&oacute;n Integrativa. Caso.
Modelos Eficaces para Negociar.
Negociaciones Dif&iacute;ciles.
Pr&aacute;cticas de Negociaci&oacute;n y aprendizaje.
165
SEMINARIO
SERVICIO AL CLIENTE
DIRIGIDO:
Todas las personas involucradas en brindar directa o indirectamente el servicio al cliente interno o
externo.
OBJETIVOS ESPECIFICOS:
Proveer a los participantes la herramientas para se por excelencia la primera imagen que el
cliente percibe al ponerse en contacto con la empresa.
Identificar las cualidades de la voz y el papel en la comunicaci&oacute;n telef&oacute;nica y proporcionar
t&eacute;cnicas efectivas para el manejo de situaciones dif&iacute;ciles por tel&eacute;fono.
Lograr que los participantes reconozcan la importancia de la calidad de servicio para el
desarrollo personal y de la empresa.
.
APROBACION:
ALTAS CUMBRES reconoce y confiere al participante la acreditaci&oacute;n del seminario con un
m&iacute;nimo del 80% de la asistencia. Al t&eacute;rmino del seminario se entregar&aacute; un Diploma que certifica la
asistencia y aprobaci&oacute;n de los requerimientos de acreditaci&oacute;n del seminario.
DURACI&Oacute;N:
El Curso tiene una duraci&oacute;n de 20 horas de trabajo, y se desarrollar&aacute;n en el siguiente
horario:
Sesiones
Viernes
15H00 A 20H00
S&aacute;bado
8H00 A 13H00
VALOR DE LA INVERSI&Oacute;N:
El valor del seminario es de USD $ 280,oo Incluye gastos pedag&oacute;gicos, certificado, notas t&eacute;cnicas,
refrigerios y las atenciones que se brinden durante el Seminario.
INICIO:
TERMINO:
INSCRIPCIONES:
A DEFINIR
A DEFINIR
A DEFINIR
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ALTAS CUMBRES est&aacute; acreditado por el Consejo Nacional de Capacitaci&oacute;n y Formaci&oacute;n
Profesional – CNCF que le otorga un importante financiamiento sobre el valor del
programa.
CONTENIDO:
Excelencia en el Servicio al Cliente
El Factor Humano en el Servicio.
Del Marketing de Productos al de Servicio
La Actitud y el Factor Humano el Servicio.
Visi&oacute;n, Cultura y Organizaci&oacute;n de la
La Queja es un favor.
Empresa.
Servicio Proactivo al Cliente.
Expectativas y percepciones de Clientes.
Criterios de Segmentaci&oacute;n y Potencial de
Mercados.
Comunicaci&oacute;n y Gesti&oacute;n Telef&oacute;nica
Fidelizaci&oacute;n y Recuperaci&oacute;n de Clientes
Comunicaci&oacute;n
El proceso de Comunicaci&oacute;n Eficaz.
Dec&aacute;logo de la Comunicaci&oacute;n Telef&oacute;nica.
Desarrollando Destrezas para Escuchar.
La Actitud en la Comunicaci&oacute;n.
Cualidades de la Articulaci&oacute;n de la Voz.
T&eacute;cnicas para mejorar la Retentiva.
&iquest;C&oacute;mo controlar la Conversaci&oacute;n.
La llamada en Espera.
&iquest;Por qu&eacute; se disgustan los clientes.
La percepci&oacute;n del Cliente.
El servicio es responsabilidad de todos.
Calor Humano. Diagramas de Flujos.
Esquema de Enlaces.
Ciclo del Fracaso en Servicios.
Manejo de Deserciones.
Sistema de Recuperaci&oacute;n.
Actividades para desarrollar Planes de
Recuperaci&oacute;n de Clientes.
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Pensum:
Administraci&oacute;n








An&aacute;lisis de Decisiones
Inauguraci&oacute;n
Como aprender con casos
Administraci&oacute;n por objetivos
Planeaci&oacute;n estrat&eacute;gica
Principios de Administraci&oacute;n
Clima y cultura organizacional
Paradigmas
Cl&aacute;sicos de la Administraci&oacute;n
 Clausura






Administraci&oacute;n del Tiempo
Direcci&oacute;n de Personal




An&aacute;lisis de Decisiones I
An&aacute;lisis de Decisiones II
An&aacute;lisis de Decisiones III
An&aacute;lisis de Decisiones IV
An&aacute;lisis de Decisiones V
An&aacute;lisis de Decisiones VI
Principios b&aacute;sicos en el manejo del tiempo
Administraci&oacute;n Gerencial del Tiempo
Cron&oacute;fagos m&aacute;s importantes: Agenda
Ejercicios para el manejo del tiempo
 Planeaci&oacute;n de Vida





Comercial
Operaciones








Selecci&oacute;n de Personal
Inducci&oacute;n
Capacitaci&oacute;n
Evaluaci&oacute;n de desempe&ntilde;o
Sistema de Compensaci&oacute;n
 Desarrollo de Carrera
Sistema Comercial
Fundamentos de Ventas: El proceso de la venta
Mercados, Segmentarios y Posicionamiento
Mercados, Segmentarios y Posicionamiento
Marketing Mix
Marketing Mix
Estrategia de comunicaci&oacute;n
Estrategia de comunicaci&oacute;n
 Oportunidades de negocios









Empresa Familia
Legal
 Relaciones Conyugales
 La Misi&oacute;n de Familia
Reingenier&iacute;a de Procesos
Satisfacci&oacute;n y fidelizaci&oacute;n del cliente
Proceso de Mejora Continua
Manejo de inventarios
Just in Time
Creaci&oacute;n de valores para el cliente
Producci&oacute;n Masiva
Gesti&oacute;n de Colaboradores
Producci&oacute;n Esbelta
 Marco Jur&iacute;dico de los negocios I
 SRI
Finanzas
Negociaci&oacute;n






Principios de Negociaci&oacute;n
Negociaci&oacute;n con Beneficio Mutuo
Negociaci&oacute;n Distributiva
Negociaci&oacute;n Participativa
Negociaci&oacute;n: Preparaci&oacute;n y aprendizaje
 Negociaci&oacute;n: Superar posiciones duras
An&aacute;lisis Financiero I
An&aacute;lisis Financiero II
Aspectos de Gesti&oacute;n Financiera
Aspectos de Gesti&oacute;n: Decisiones Financieras
Matem&aacute;ticas Financieras Aplicadas
Matem&aacute;ticas Financieras Aplicadas
 Gesti&oacute;n de Clientes
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Factor Humano





















La Necesidad Humana
Motivaci&oacute;n
Sistema Formal y Espont&aacute;neo
Delegaci&oacute;n y participaci&oacute;n
Autoridad y Poder
Trabajo en equipo
Manejo de Reuniones
Dimensiones de la Organizaci&oacute;n
Criterios para evaluar decisiones: Conflictos
Comunicaci&oacute;n
Liderazgo
Comunicaci&oacute;n
Criterios para evaluar decisiones: sistema
espont&aacute;neo
Criterios para evaluar decisiones: estrategia
Doctrina Social para la Empresa
Criterios para evaluar decisiones: acoso sexual
Doctrina Social para la Empresa
Dimensiones del Directivo: Cultura empresarial
H&aacute;bitos del Ejecutivo Eficaz
Liderazgo: en los conflictos
Dignidad del Trabajo
Control
 Contabilidad financiera en empresas
comerciales I
 Contabilidad financiera en empresas
comerciales II
 Contabilidad financiera en empresas
industriales I
 Contabilidad financiera en empresas
industriales II
 El flujo de fondos y la previsi&oacute;n de tesorer&iacute;a I
 El flujo de fondos y la previsi&oacute;n de tesorer&iacute;a
II
 Costos para la toma de decisiones
 Costos variables y completos
 Enfoques generales del costo
 Costeo A B C
 Proceso Presupuestario
 Centro de Responsabilidad
 Decisiones de precios y decisiones del
producto
Macroeconom&iacute;a






Sistema Monetario I
Sistema Monetario II
Pol&iacute;tica cambiaria
Sector Real
Balanza de pagos
Pol&iacute;tica fiscal
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ANEXO 4
ENCUESTA
1.
&iquest;Conoce usted que es un sistema de comercializaci&oacute;n multinivel?
SI
2.
NO
&iquest;Es usted vendedor/a de alguna empresa que comercialice sus productos por medio del multinivel?.
SI
NO
Si la respuesta es afirmativa: A Cual empresa pertenece? – Si la respuesta es negativa pase a la pregunta 4
_____________________________________
3.
&iquest;Por qu&eacute; raz&oacute;n tomo la decisi&oacute;n de vincularse a la fuerza de ventas de LA EMPRESA X…?
MARCAR
No encontraba empleo
Hobby
Dinero extra
Oportunidad de Negocio
Ocupar el tiempo libre
Pase a la pregunta 11
4.
&iquest;Ha comprado alg&uacute;n producto a alguna empresa que comercialice los mismos, por medio del
multinivel?
SI
5.
NO
&iquest;C&oacute;mo conoci&oacute; a la persona que le vendi&oacute; el producto?
MARCAR
Callle
Amigo
Referido
Llam&oacute; a la empresa
6.
De los siguientes productos &iquest;Cu&aacute;l ha comprado la mayor&iacute;a de veces por este medio?
MARCAR
Cosm&eacute;ticos
Pl&aacute;sticos para el Hogar
Suplementos Alimenticios
Otros
&iquest;Cual?
7.
La asesor&iacute;a que recibi&oacute; por parte del vendedor/a del producto fue:
MARCAR
Excelente
Buena
Regular
Mala
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8.
&iquest;Volver&iacute;a a comprar alg&uacute;n producto por esta v&iacute;a?
SI
9.
NO
&iquest;Qu&eacute; empresas conoce usted que vendan sus productos por esta v&iacute;a?
1.
2.
3.
4.
5.
10. &iquest;Le gustar&iacute;a a usted pertenecer a la fuerza de ventas de una empresa que comercialice sus productos
por medio de un sistema multinivel?
SI
NO
11. &iquest;Se encuentra a gusto con el sistema multinivel que trabaja la empresa a la que pertenece?
SI
NO
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ANEXO 5
MATRICES PLANEACI&Oacute;N ESTRAT&Eacute;GICA
MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS (EFE)
Peso
Factores Determinantes de &Eacute;xito
PESO Calificaci&oacute;n Ponderado
OPORTUNIDADES
Nuevas Tecnolog&iacute;as de Punta
0,08
4
Deficit de Capacitaci&oacute;n Gerencial
0,10
3
Fortalecimiento del Enfoque Comercial
0,06
2
Accesibilidad a la Educaci&oacute;n Virtual
0,06
2
Subsidio del Estado para Capacitaci&oacute;n Empresarial
0,30
4
0,32
0,30
0,12
0,12
1,20
AMENAZAS
Falta de Cultura de Servicio al Cliente
Falta de Presupuesto de Capacitaci&oacute;n en las Empresas
Incipiente Cultura del Aprendizaje
Poca Credibilidad Capacitacion vs. Rendimiento
Burocracia del CNCF
0,20
0,24
0,12
0,04
0,16
0,10
0,08
0,12
0,02
0,08
1,00
ESCALA CALIFICACION
IMPACTO BAJO
IMPACTO MEDIO BAJO
IMPACTO MEDIO ALTO
IMPACTO ALTO
1
2
3
4
2
3
1
2
2
2,82
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MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS (EFI)
Factores Determinantes de &Eacute;xito
FORTALEZAS
Convenios Internacionales
Vinculos con Empresarios
Profesores Calificados con Posgrados
Credibilidad de los Usuarios
Imagen Empresarial
Peso Calificaci&oacute;n
DEBILIDADES
Capacidad Instalada Insuficiente
Falta de Geston de Cobranza
Escazo Personal Operativo
Falta de Programacion Operativa
Poca Coordinaci&oacute;n
Peso Ponderado
0,15
0,20
0,10
0,06
0,15
4
3
3
3
2
0,60
0,60
0,30
0,18
0,30
0,10
0,05
0,10
0,05
0,04
2
1
1
2
2
0,20
0,05
0,10
0,10
0,08
1,00
2,51
ESCALA CALIFICACION
IMPACTO BAJO
IMPACTO MEDIO BAJO
IMPACTO MEDIO ALTO
IMPACTO ALTO
1
2
3
4
ALTAS CUMBRES
MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO (MPC)
ALTAS
CUMBRES
FACTORES
CRITICOS DE
&Eacute;XITO
PESO C
PP
ALTA
DIRECCION
FORMACION
DIRECTIVA
C
C
PP
PP
Calidad en
Profesores
0,10
3
0,30
4
0,40
3
0,30
Convenios
Internacionales
0,30
3
0,90
4
1,20
2
0,60
Fidelidad de las
Empresas
0,15
1
0,15
2
0,30
3
0,45
Sistema de
comercializaci&oacute;n
0,35
3
1,05
2
0,70
4
1,40
Calidad en el
Servicio
TOTAL
0,10
1,00
2
0,20
2,60
4
0,40
3,00
2
0,20
2,95
C: Calificaci&oacute;n
PP: Peso Ponderado
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MATRIZ PEYEA
FUERZA FINANCIERA
1. El rendimiento sobre la inversi&oacute;n de los accionistas es
de m&aacute;s del 40%
2. La relaci&oacute;n beneficio costo es superior a uno
(VAN /INVERSI&Oacute;N)
3.El flujo del proyecto durante su vida util es siempre positivo,
generando liquidez.
4. El incremento de las ventas anual es en promedio del 150%.
CALIFICACION PROMEDIO
3
3
FUERZA DE LA INDUSTRIA
1. Crecimiento de las empresas comprometidas con
la capacitaci&oacute;n del personal.
2. Desarrollo de nuevas tecnolog&iacute;as referentes a la educaci&oacute;n
3. Potencial de capacitaci&oacute;n a mandos operativos
ESTABILIDAD DEL AMBIENTE
1. Tendencia a la educaci&oacute;n virtual (E-LEARNING)
2. Aparici&oacute;n de nuevos competidores
3. Subsidio del Estado a la capacitaci&oacute;n empresarial
4. Estrategia de la competencia es por bajos precios en
capacitaci&oacute;n
5
6
17
4,25
5
5
3
13
4,33
-2
-6
-1
-5
-14
VENTAJA COMPETITIVA
1. Acreditaci&oacute;n al CNCF
2. Convenios Internacionales con la Universidad de Piura
y la Universidad Cat&oacute;lica de C&oacute;rdova
3. Profesores con excelencia acad&eacute;mica y
profesional
4. Imagen que se refleja externamente
-3,50
-1
-1
-2
-1
-5
-1,25
CONCLUSION
El
El
El
El
promedio para la EA es -3,5
promedio para la FI es 4,33
promedio para la VC es -1,25
promedio para la FF es 4,25
El CENTRO DE CAPACITACION ALTAS CUMBRES debe seguir una estrategia de tipo agresiva,
porque el vector direccional se ubica en el primer cuadrante con coordenadas x= 3,08 y Y= 0,75
Y
0,08
3,08 FI+VC
0,75 FF+EA
0,07
0,06
0,05
0,04
Y
0,03
0,02
0,01
-
0,50
1,00
1,50
2,00
2,50
3,00
3,50
174
ALTAS CUMBRES
MATRIZ AODF
OPORTUNIDADES
1. Nuevas Tecnolog&iacute;as de Punta
2. D&eacute;ficit de Capacitaci&oacute;n Gerencial
3. Fortalecimiento del Enfoque
Comercial
FORTALEZAS
1. Convenios Internacionales
2. V&iacute;nculos con Empresarios
3. Profesores Calificados con Postgrados
4. Credibilidad de los Usuarios
5. Imagen Empresarial
ESTRATEGIAS FO
* Desarrollar programas para gerentes
para utilizaci&oacute;n de nuevas tecnolog&iacute;as
para mejorar la productividad en las
diferentes &aacute;reas de la
organizaci&oacute;n.(O1/O2/F1/F3)
4. Accesibilidad a la Educaci&oacute;n
Virtual
5. Subsidio del Estado para
Capacitaci&oacute;n Empresarial
*Difundir con grupos empresariales
amigos el sistema de subsidio estatal
(O5/F2/F4)
DEBILIDADES
1. Capacidad Instalada Insuficiente
2. Falta de Gesti&oacute;n de Cobranza
3. Escaso Personal Operativo
4. Falta de Programaci&oacute;n Operativa
5. Poca Coordinaci&oacute;n
ESTRATEGIAS DO
* Dise&ntilde;ar programas de
capacitaci&oacute;n virtuales
(O1/O4/D1/D3/D4/D5)
* Desarrollar un registro de
morosidades (O1/D2)
* Hacer acuerdo con el CNCF
(Subsidio del estado) para darles un
descuento por pronto pago. (O5/D2)
*Desarrollara y promocionar programas
internacionales mediante educaci&oacute;n
virtual (E-LEARNING) (O4/O3/F1/F3/F5)
AMENAZAS
1. Falta de Cultura de Servicio al
Cliente
2. Falta de Presupuesto de
Capacitaci&oacute;n en las Empresas
3. Incipiente Cultura del
Aprendizaje
4. Poca Credibilidad Capacitaci&oacute;n
vs. Rendimiento
5. Burocracia del CNCF
ESTRATEGIAS FA
ESTRATEGIAS DA
* Asesorar a empresas amigas en la
localizaci&oacute;n de necesidades de
capacitaci&oacute;n y en la elaboraci&oacute;n del plan
de capacitaci&oacute;n. (A1/A2/F2)
* Contratar personal operativo con
cultura de servicio (A1/D3)
* Brindar un servicio de seguimiento
haciendo un v&iacute;nculo directo con los
&iacute;ndices de rendimiento de los empleados
capacitados. (A2/A4/F4/F5)
* Ampliar la capacidad instalada, se
podr&iacute;a comprar o arrendar un nuevo
local con una mayor capacidad
(A1/D1)
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ANEXO 6
PROYECCIONES FINANCIERAS “PROYECTO
ALTAS CUMBRES”
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