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RESUMEN

En la presente investigacion, se pretende medir la aceptacion de un nuevo modelo de negocio,
por parte de empresarios dedicados al desarrollo y comercializacion de software, el Modelo de
negocio es conocido mundialmente con el nombre de Network Marketing o Mercadeo en Red,
este modelo ha tenido éxito en otros paises, es por ello que es necesario identificar si se tendria
la aceptacion de este modelo en nuestro pais y asi determinar si puede ser implementado en
nuestro entorno de negocios.

La investigacion consta de tres partes, en la primera parte de la investigaciéon se encuentran la
historia del Network Marketing, sus inicios y empresas pioneras en el campo, se muestran las
generalidades de las Micro y Pequefias empresas que desarrollan y comercializan productos
digitales en el area Metropolitana de San salvador y el Marco de Referencia sobre el Network
Marketing en El Salvador, esta informacion es base para identificar algunos aspectos por los
cuales es necesario y de gran innovacién contar con modelos de negocios diferentes a los

convencionales.

En la segunda parte de la investigacion se explica el problema que se desea solventar y se
identifican posibles soluciones, esta parte expone la esencia de la investigacion de campos y los
componentes que rigen el Modelo, esto con el propdsito de llevar a la comprobacion la

aceptacion de este Modelo para futuros negocios en nuestro pais.

La ultima parte de la investigacion es la representacion y explicacion de la propuesta del Modelo
de Negocio, es un recorrido por los componentes y pilares sobre los cuales se rige y trabaja el
Modelo de negocio Network Marketing, al mismo tiempo explica las formas de comisiones e
ingresos que se obtiene a traves de la distribucion directa que se hace al implementar este

modelo.

Este modelo ha tenido auge y éxito en otros paises, se espera que con la presente investigacion
se aclaren muchas dudas y conceptos sobre este modelo para que empresas y emprendedores

puedan tomarlo con formalidad al momento de iniciar un negocio. Debido a que este modelo



cuenta con fuertes beneficios que contribuirian a que la forma de hacer negocio fuera mas agil y

a la vez al alcance de muchas personas y paises.



INTRODUCCION

El Network Marketing es un modelo de negocio que conlleva a la generacion de beneficios
economicos para una gran cantidad de personas alrededor del mundo y ademas es la forma mas
efectiva de distribucion de la riqueza empresarial que existe hasta la fecha para diversas
compaiiias. Para efectos de que este modelo se conozca y que posiblemente se implemente en
empresas salvadorefias, se pretende conocer la disposicion que poseen los ejecutivos de las
Micro y Pequefias Empresas (MYPES) que desarrollan y comercializan productos digitales en el
Area Metropolitana de San Salvador, de implementar un modelo de este tipo. Para ello,
primeramente y como capitulo uno, se presenta un marco teorico, en donde estan incluidos los
aspectos mas relevantes a cerca de las generalidades sobre el ya mencionado sector
empresarial, y de igual manera, se hace menciéon de algunas instituciones que lo apoyan;
seguidamente se plantean algunas definiciones sobre este sector, basadas en diversas
instituciones publicas y privadas, asi como también ciertas caracteristicas que presenta, y
algunos de sus aportes a la economia nacional; ademas, se realiza una descripcién sobre
muchas de las formas de distribucion de bienes y servicios que utiliza, para después introducirse
al Network Marketing propiamente dicho, comenzando por su definicion y resaltando aspectos
sobre su importancia, beneficios, tipos de planes de compensacion, y las clases de ingresos
potenciales que pueden obtenerse a través de este; también se identifican las empresas
extranjeras mas reconocidas en El Salvador que operan bajo el modelo de Network Marketing, su
estructura organizativa, marco legal y algunas diferencias comparadas con los modelos de

negocio convencionales.

En el capitulo dos del presente documento, se realiza la medicion de la persuasion de las Micro y
Pequefias Empresas (MYPES) dedicadas al desarrollo y comercializaciéon de productos digitales
en el area metropolitana de san salvador, a través de una labor de investigacion que sirvio de

materia prima para establecer las respectivas conclusiones y recomendaciones.



Posteriormente, como capitulo tres, se expone la Propuesta del Modelo de Negocios Network
Marketing, que se divide en tres partes: caracteristicas de la propuesta, pilares del Network

Marketing, y la idea de negocio.

En cuanto a las caracteristicas de la propuesta, se considerd importante detallarlas debido a que
fundamentan su estructura, es decir, que resaltan los motivos por los que el Network Marketing
es un modelo asequible. En segundo lugar se describen los pilares sobre los cuales debe estar
fundamentado el modelo, para que los resultados obtenidos, sean los esperados. Y finalmente,
se ilustra de manera directa la estructura del modelo de negocios, que estd constituida
principalmente por cuatro ciclos que indican el proceso de cada persona dentro de la

organizacién, mostrando dentro de este las ganancias y la evolucién de la red de la misma.



CAPITULO |

“GENERALIDADES SOBRE LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS QUE
DESARROLLAN Y COMERCIALIZAN PRODUCTOS DIGITALES EN EL AREA
METROPOLITANA DE SAN SALVADOR Y MARCO DE REFERENCIA SOBRE EL
NETWORK MARKETING EN EL SALVADOR”

A. GENERALIDADES DE LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS

En El Salvador a las MYPES se les hace muy dificil desarrollarse y alcanzar niveles de
crecimiento dentro de sus sectores, debido a que se requieren cambios tecnoldgicos, y estos se
logran con recursos economicos, aspectos culturales y apoyo real, de manera eficiente por los

que se interesan en el sector empresarial.

Asi mismo en El Salvador, el posicionamiento de las MYPES, no solo depende de la habilidad de
su duefio, que en la mayor parte de ellas, la administracién es empirica, es decir que desconoce

muchos aspectos como las exigencias del mercado, tanto nacional como internacional.

Las MYPES se caracterizan porque emplean a un alto porcentaje de la fuerza laboral. Este sector

genera el 33.9% de la Poblacién Econdémicamente Activa (PEA) del pais. '

Otro dato importante es que de las mas de 512 mil microempresas que existen en el pais
(CONAMYPE, 1999), aproximadamente el 80% corresponden a personas que se auto-emplean,
la mayoria esperando que se abra una oportunidad en el mercado laboral.

El resto son empresas cuyo fin es crecer y generar empleo, constituyendo un grupo de

microempresas con un franco potencial de desarrollo.2

! Ministerio de Economia, Republica de El Salvador.
2 El Diario de Hoy, Pablo Balcaceres, 2004.



1. INSTITUCIONES QUE APOYAN A LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA EN EL
SALVADOR?

a) Comision Nacional de la Micro y Pequeia Empresa (CONAMYPE): Creada en mayo
de 1996, con la misiéon de impulsar y desarrollar una gama de micro y pequefias
empresas modernas, competitivas, rentables, capitalizables, con capacidad de crear
riqueza y empleo, articuladas dentro del sistema econdémico del pais. A partir de junio de

1999 pasd a depender del Ministerio de Economia.

b) Instituto Salvadorefio de Formacion Profesional (INSAFORP): Entidad gubernamental

cuyos servicios son mas utilizados por la pequefia y mediana empresa.

c) Fondo de Fomento a la Exportacion (FOEX): Programa del Ministerio de Economia
que ofrece co-financiamiento no reembolsable para actividades orientadas a fomentar el

desarrollo de las exportaciones de la pequefia y mediana empresa.

d) Fundacion para el Desarrollo de la Pequeia y Mediana Empresa (FUNDAPYME):

Asesoramiento y apoyo en la participacion de ferias regionales e internacionales.

e) Corporacion Salvadorefia de Exportadores (COEXPORT): Apoyo financiero y

mejoramiento de la competitividad del sector.

f) Agencia de Promocion de Exportaciones de El Salvador (EXPORTA): Apoyo

financiero y mejoramiento de la competitividad del sector.

g) Fondo de Desarrollo Productivo (FONDEPRO): Apoyo financiero y mejoramiento de la

competitividad del sector.

* Todos los datos vertidos a continuacion han sido tomados del documento preparado por el PNUD, el Proyecto
Nacién 21y el Ministerio de Relaciones Exteriores (1998).



h)

La Camara de Comercio e Industria de El Salvador (CCIES): Apoyo financiero y

mejoramiento de la competitividad del sector.

Entre las principales instituciones del sector privado que apoyan el desarrollo de las MYPES en

El Salvador se pueden mencionar las que a continuacion se enumeran:

a)

b)

d)

La Fundacion Promotora de la Competitividad de la Micro y Pequefia Empresa
(CENTROMYPE): Promueve la competitividad de las MYPES empresas salvadorefias

por medio de la generacion de enlaces de negocios.

El Banco Multisectorial de Inversiones (BMI):

Es un banco de fomento de segundo piso que intermedia recursos de fondos nacionales
e internacionales para otorgar créditos a las MYPE. Actualmente esta apoyando junto
con la Unién Europea la creacion de Centros de Servicios Empresariales (CSE) para las
MYPES.

Konsult de Centro América y Panama: Brinda asesoria, asistencia técnica capacitacion
en areas administrativas, de mercadeo y ventas, finanzas, control interno y planificacion

estratégica.

Corporacion de Servicio Integral S. A. de C. V. (CSintegral): Provee servicios de

consultoria en desarrollo institucional, capacitacion, desarrollo rural y medio ambiente.

Despacho de Consultoria en Administracion y Productividad (DECAP): Suministra

servicios de consultoria a las MYPES.



f)

g)

h)

CanElsa International Group: Es una empresa de consultoria en mercadeo
internacional especializada en la exportacion de productos y servicios de El Salvador a

toda América, especialmente Canadéa, Centroamérica y El Caribe.

Asociacion Salvadoreia de Industriales (ASl): Cuyo propésito es fortalecer al sector
industrial, fomentar y proteger su produccién y defender los intereses legitimos de los

industriales asociados.

La Fundacion Salvadorefia para el Desarrollo Econémico y Social (FUSADES):
Opera como un centro de investigacidén que promueve el progreso econdmico y social del
pais, y a través de su programa PROPEMI apoya activamente al sector y ofrece

asistencia técnica.

Entre las organizaciones no gubernamentales (ONG) que apoyan a las MYPES cabe mencionar

las siguientes:

a)

b)

La Camara Salvadoreiia de Artesanos (CASART): Es una ONG que contribuye con el
sector artesanal, estimulando el desarrollo del capital humano vinculado al sector,
garantizando la sostenibilidad del medio ambiente y la conservacion del patrimonio

cultural con el enfoque de género para lograr equidad y competitividad.

La ONG Asociacion de Gestores Tecnoldgicos de El Salvador (AG-TECH): Es una
entidad publica sin fines de lucro que apoya el desarrollo competitivo y sostenible de los

sectores empresariales, institucionales y organizacionales.

Entre las principales instituciones de cooperacion internacional que apoyan el desarrollo de las

MYPES en El Salvador valga mencionar las siguientes:



a) El Banco Centroamericano de Integracion Econémica (BCIE): Tiene un papel

importante en el financiamiento del crédito de las PYME en la region.

2. DIVERSAS DEFINICIONES

En El Salvador, no existe una definicidn unica de la clasificacion de las PYME. Las definiciones y

los criterios utilizados varian entre las distintas instituciones publicas o privadas que estan

relacionadas con el desarrollo de este segmento empresarial, la diferencia de criterios cambia

dependiendo de si se clasifica de acuerdo al nimero de empleados, o a la proporcion de su

capital. Como se puede observar a continuacién, en la Tabla 1, existen diversas clasificaciones

utilizadas en la actualidad para referirse a las PYMES, las cuales varian segun las

consideraciones que realizan al momento de clasificar, ya sea por el nimero de empleados o por

los activos que éstas generen.

Tabla 1. Definicion de MYPES

INSTITUCIONES MICRO PEQUENA
CONAMYPE Emplea hasta un maximo de 10 Hasta 50 personas y ventas
empleados y genera hasta US$5,714.28 | entre US$5,714.28 y
de ventas al mes. US$57,142.85 mensuales.
FUNDES Emplea entre 1 a 10 trabajadores y Emplea entre 10 y 50
(PROPEMI) realizan ventas mensuales menores a empleados y activos
US$5,714.29 menores a US$85,714.00
FUNDES (DEES) | 1-10 empleados y activos menores 11-19 empleados y activos
US$11,423.00 menores a US$85,714.00
INSAFORP 1-10 empleados 11-49 empleados
SWISSCONTACT | 1-10 empleados 11-50 empleados
BMI Que tengan un maximo de 10 Que posean de 11-49
empleados y cuyas ventas mensuales empleados y cuyas ventas
no excedan de US$5,714.28 anuales se ubiquen entre
US$5,714.28 y US$57,142.85
Banco Emplea 1 a 10 trabajadores Emplea entre 11y 99
Interamericano trabajadores y realiza ventas
de Desarrollo anuales entre US$3.0
(BID) millones y US$5.0 millones
Glz 11 a 49 empleados
FINANCIERA Créditos entre US$57.14 y US$5,142.85 | Créditos entre US$5,142.85 y
CALPIA US$57,145.85

Fuente: Desafios y Oportunidades de las MIPYME salvadorefias: FUNDES




2.1 OTRAS DEFINICIONES:

MICRO EMPRESA*
a. Segun el numero de personas ocupadas. Se considera microempresa aquella unidad
cuyo numero de empleados va de uno a nueve personas.

Generalmente las MIPES son empresas familiares.

b. Se refiere genéricamente a las unidades economicas productivas de baja capitalizacion,
que operan bajo riesgo propio en el mercado; por lo general, nacen de la necesidad de

sobrevivencia de sus propietarios®.

PEQUENA EMPRESAG®: Es aquella unidad cuyo nimero de empleados esta de entre diez a

cuarenta y nueve personas.

3. CARACTERISTICAS DE LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS
SALVADORENAS’

En el nivel micro: Entre las principales caracteristicas internas correspondientes a la
microempresa asociadas a sus rangos de productividad, se distinguen las enumeradas a

continuacion:

a) Distribucion geografica. Sus actividades se desarrollan primordialmente en las

ciudades y en los cascos urbanos de los poblados.

b) Tiempo de funcionamiento: Capacidad comprobada de supervivencia. Por mas de 5

afos.

* Comité Coordinador FUSADES, GTZ, Unién Europea, 1996

> Arroyo, Jorge, Director del Proyecto Centroamericano de Apoyo a Programas de Microempresa de la Organizacion
Internacional del Trabajo (Promicro/OIT)

® Comité Coordinador FUSADES, GTZ, Unién Europea 1996

7 (GENESIS/CRS/PROMICRO-OIT, 1998:29-31).



f)

9)

h)

j)

k)

Nivel de estudios alcanzados: Nivel educativo de 9° grado a Bachillerato.

Disponibilidad de local: La mayoria opera en la misma casa de residencia.

Capacidad de crecimiento: El grueso de las unidades productivas no generan

suficientes excedentes como para permitir la expansion de la escala de los negocios.
Razones para no invertir: Disponibilidad de equipo y la capacidad adecuada para
cumplir con los niveles de ventas obtenidos, inclusive los dedicados a actividades

manufactureras u otros.

Uso, acceso y destino de crédito: Solicitud de crédito después de haber iniciado el

negocio.

Clientela: Prevalece de la falta de intermediarios o canales de comercializacién para

vender los bienes o servicios producidos.

Proveedores: De donde proviene el abastecimiento de mercaderia o insumos.

Instrumentos de gestiéon: Hay una carencia generalizada de sistemas administrativos

establecidos para la gestion eficiente del negocio.

Capacitacion: Las capacitaciones en este sector son bastante escasas.

Asociatividad y gremializacion: asociaciones directamente relacionadas con su

actividad.



4. APORTE A LA ECONOMIA

En El Salvador, se estima el aporte de la Micro y Pequefia Empresa (MYPE) a través de dos
sistemas de mediciones, el primero son los Censos Econdmicos elaborados por la Direccion
General de Estadisticas y censos (DIGESTYC, VER ANEXO 1) y el segundo, La Encuesta de

Dinamica de las Micro y Pequefias Empresas, también por elaborado por la DIGESTYC.

a. Los Censos Econdmicos: Tiene una periodicidad de 10 afios (el ultimo Censo se
realizo del 12 al 27 de mayo de 2007.) Sus principales propdsitos son: Cuantificar los
establecimientos con identificacion, en los que se desarrollan actividades econdmicas.
Identifica Micro, Pequefios y Medianos, y dentro de ellos, los que son cuenta propias, sin

incluir las actividades u ocupados ambulantes.

b. Encuesta Dinamica de las Micro y Pequeias Empresas: Esta basada en marco
muestral de Encuesta de Hogares de Propositos Multiples y sus principales propdsitos

son:

e Identificar a personas dentro de los hogares, que perciben ingresos provenientes del
desarrollo de alguna actividad econémica en pequefio.
e Laactividad puede desarrollarse en un local fijo o en forma ambulante.

¢ Identificar a Cuenta Propias, Micro y Pequefios, no incluye Medianos.

Estas herramientas le han servido a El Salvador para conocer el contundente aporte de las
MYPES en la generacion de empleo e ingresos. Segun datos de los Ultimos censos econdmicos,
el 99.6% de las empresas son MYPES, con capacidad para competir con dinamismo en los

mercados internos y externos, impactando en la distribucidn de los ingresos.

El aporte del sector MYPES a la economia fue significativo porque representdé una clara

alternativa  de ocupacién dentro del mercado laboral y, en consecuencia, generd un flujo



importante de ingresos para un amplio estrato de poblacidn, en especial para aquellos grupos de

mayor vulnerabilidad socioecondmica.

Asi, del total de 2, 245, 419 personas comprendidas en la poblacién econémicamente activa
(PEA) en el afio 1997(8), 38.8% trabajé en micro y pequefias unidades productivas; 43.5% de las
plazas eran ocupadas por hombres y 56.5% por mujeres. Esta contribucion del sector

representaba cerca de dos de cada cinco de los empleos generados en la economia.

Sin embargo, cabe destacar dos elementos a considerar: Primero, el bajo numero de empleos
generados por unidad productiva dentro del sector MYPES en el mismo periodo analizado. Este
parametro alcanzé 1.84 trabajadores como valor promedio, y fue de 1.97 en la manufactura, 1.72
en el comercio y 2.1 en los servicios, a pesar del sesgo hacia arriba introducido por los
coeficientes mas elevados de la microempresa. El segundo aspecto es el fenémeno de la no

generacion de empleo remunerado propiamente dicho.?

Este comportamiento es efecto directo del rotundo predominio del autoempleo o por cuenta
propia como modalidad de trabajo en el sector, asi como de la baja contratacion relativa de
trabajadores a sueldo como fuerza laboral. Por ejemplo, de los 761, 789 empleos totales
generados directamente por las microempresas, el 78.1% de ellos corresponde a propietarios,
socios o familiares no remunerados, como categoria de ocupacion; por el contrario, tan s6lo uno
de cada cinco trabajadores estan contratados por un salario como aprendices, operarios, obreros
0 empleados administrativos. Debido a esta caracteristica, dichos agentes econdmicos han
engrosado tradicionalmente el llamado sector social productivo, nucleo de la politica social en
general y del combate a la pobreza en particular, en virtud de responder en mayor medida su
comportamiento a una mera légica de supervivencia individual, y no tanto a una dindmica de

estricto corte empresarial’?,

& Ministerio de Economia, 1998
° Programa de Fomento de la Microempresa-FOMMI Il y Direccion General de Estadisticas, 1999: 45
1% CEPAL, 2000: 251
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Con respecto al desempefio de las MYPES en relacidn con su papel en la formacion del producto
interno bruto (PIB), segun las estimaciones manejadas oficialmente', el valor de los bienes y
servicios finales producidos por el sector durante 1997 constituia entre 25% y 40% del PIB. Las
PYMES en El Salvador, emplean aproximadamente al 66% de la poblacion econdmicamente
activa y aportaron el 44% del Producto Interno Bruto (PIB) para el afio 2006, lo cual demuestra la

importancia de éstas en la economia del pais'2.

Aspectos Relevantes del Plan Quinquenal que beneficiara a las PYMES13,

Los instrumentos fundamentales para el desenvolvimiento adecuado de las actividades
productivas de un pais lo constituye la provision oportuna de servicios financieros, que a su vez
debe estar apoyada por un marco efectivo de politicas crediticias y financieras. En El Salvador,
sin embargo, las politicas publicas que fueron impulsadas durante las dos Ultimas décadas han
derivado en un sistema financiero desvinculado en gran medida de las necesidades de los
sectores productivos nacionales, especialmente de los mas vulnerables y marginados, entre los
que destacan las micro, pequefias y medianas empresas y las diversas escalas de productores
del sector agropecuario.

Existe un amplio acuerdo nacional de que la falta de acceso a crédito para financiar proyectos
productivos de los diferentes sectores econdmicos es uno de los principales obstaculos para
reactivar la economia. Esta deficiencia histérica ha tenido graves consecuencias; por una parte,
ha impedido ampliar y modernizar la base productiva y, por la otra, ha obstaculizado el desarrollo
empresarial. La banca estatal no tiene la suficiente relevancia para corregir esta situacion de
restriccion crediticia. En contraste con otros paises de América Latina, donde la banca estatal
representa la tercera parte del sistema financiero (Brasil, Argentina, México), en El Salvador los
dos bancos estatales de primer piso (Banco de Fomento Agropecuario y Banco Hipotecario)
representan apenas un 4.7% de la cartera de préstamos del sistema financiero nacional. Por esta

razon El actual gobierno prometio crear el Sistema Financiero de Fomento para el Desarrollo, a

' CONAMYPE, 2000b

'? Consulta realizada el 18 de julio de 2011, en: http://www.soyentrepreneur.com/el-salvador-mayor-crecimiento-y-
oportunidad-para-pymes.htmi

** Plan Quinquenal. Gestion 2009-2014, El Salvador.
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fin de otorgar crédito oportuno a los diferentes sectores productivos, en particular a los micros,
pequefios y medianos empresarios y empresarias y a los productores y productoras del sector
agropecuario. Este sistema sera un instrumento fundamental para alcanzar los objetivos y las
metas del Plan Quinquenal de Desarrollo, sobre todo aquellos relacionados con la reactivacion de
la economia, la ampliacién y el fortalecimiento de la base empresarial, la reconstitucion del tejido
productivo, la generaciéon de empleos decentes y la instauracion de un nuevo modelo de

crecimiento y desarrollo integral.

El Banco Nacional de Desarrollo dara prioridad a los siguientes aspectos:

a) A la creacion de programas de financiamiento orientados a la formacion de capital al otorgar
créditos de mediano y largo plazo que pondran énfasis a proyectos de elevado contenido social y
que generaran empleo.

b) A la canalizacion de recursos destinados a proyectos de inversién, ampliacion permanente en
capital de trabajo, capacitacion y asistencia técnica, compra de maquinaria y equipo e incluso la
construccion de instalaciones e infraestructura fisica o cualquier otro destino prioritario.

c) A la inversién directa o indirecta en instrumentos financieros que apoyen el surgimiento y
expansion de nuevas empresas (capital semilla, capital de riesgo, fondos especializados de
inversion, entre otros).

d) A impulsar el desarrollo de proyectos de titularizacion, de fideicomisos productivos, de fondos

de garantia, leasing y seguros.

Por su parte, el Banco Hipotecario, que también formara parte del nuevo sistema financiero
estatal, profundizard su especializacién en la atencion a las micro, pequefias y medianas
empresas de todos los sectores econdmicos y aplicara una adecuada gestion de riesgos que
garantice su sostenibilidad en el largo plazo. Con este propdsito en el quinquenio se ampliara el
capital social de la institucion hasta por 100 millones de ddlares, de tal manera que en el mismo

lapso pueda otorgar financiamiento hasta por un monto mayor a 800 millones de délares.
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El Sistema Financiero de Fomento para el Desarrollo cubrira las necesidades de financiamiento
habitacional a través del Fondo Social para la Vivienda y del Fondo Nacional de Vivienda
Popular. Estas instituciones (ejecutoras de proyectos como Casa para Todos) permitiran que
familias de bajos ingresos del sector formal e informal accedan a soluciones habitacionales. La
Corporacién Salvadorefia de Inversiones también formard parte de este sistema y generarad
inversiones confiables y efectivas que contribuirdn a la competitividad del pais y a una mejor
calidad de vida de la poblacion. Finalmente, el Sistema Financiero de Fomento para el Desarrollo
contard con el apoyo de la Comision Nacional de la Micro y Pequefia Empresa, del Consejo
Nacional de Ciencia y Tecnologia, del Instituto Salvadorefio de Formacion Profesional y de otras

instituciones.

La nueva visidn del sistema financiero nacional se orienta por los objetivos siguientes:

a) Promover la reforma del sistema financiero nacional, de tal modo que este acomparie las
necesidades del desarrollo econdémico y social del pais con recursos financieros adecuados y en
condiciones acordes a la realidad nacional (volumen o cantidad, términos de plazos y de tasa de
interés, garantias) y a las del mercado financiero nacional e internacional.

b) Contribuir a la estabilidad econdémica-financiera y a viabilizar la formulacién y ejecucion de una
dindmica politica de desarrollo financiero, que sera dirigida y coordinada por el Gobierno.

¢) Conformar un dispositivo bancario para el pais, de forma que pueda financiar las necesidades
de los sectores productivos y de las familias trabajadoras y que esté en sintonia con las
condiciones del mercado financiero.

d) Estructurar una moderna organizacion para determinar las normas del Sistema Financiero de
Fomento para el Desarrollo y su correspondiente aplicacion y para sancionar los casos de

incumplimiento de esas normas.
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La estrategia de desarrollo productivo.

El instrumento disefiado para cumplir los objetivos y las metas del Plan Quinquenal de Desarrollo

que beneficiara a la PYMES es la estrategia de desarrollo productivo.

El dinamismo empresarial, el de las pequefias y medianas unidades productoras y el de los
nuevos agentes econdmico-sociales seréa fortalecido por esta estrategia. Su soporte lo constituye
la coordinacion de los recursos gubernamentales y la creacion de modalidades de financiamiento
que estén en funcion de la innovacion, del fortalecimiento de la gestion empresarial (de acuerdo a
las particularidades de productores y empresarios) y de las apuestas productivas diferenciadas

(segun las vocaciones y potencialidades de los territorios).

Esta estrategia tiene alcance nacional, considera las singularidades del territorio y, durante las
dos primeras etapas de su implementacién, se guiard por la demanda de productores y
empresarios. Busca la reactivacion productiva, la ampliacion de la base empresarial y la creacion
de condiciones que contribuyan a la concrecién en el mediano plazo de un nuevo modelo de
crecimiento y desarrollo integral. Se lograran estos propdsitos si la estrategia contribuye a la re-
duccion sostenible de la pobreza y la exclusion social, al crecimiento econdémico compartido, a la
ampliacion de la base empresarial, al equilibrio del desarrollo en el territorio, a la aplicacion de
conocimientos para la innovacion, al impulso de las iniciativas emprendedoras, a la integracion
nacional de la economia y a su competitividad.

El objetivo general de la estrategia es la transformacion productiva nacional que facilite el transito
hacia una nueva etapa de desarrollo, que ponga atencion especial a los pequefios y medianos
productores y a los empresarios, que estimule a nuevos sectores, que fomente la asociatividad y

que impulse la innovacion y las apuestas productivas en los territorios en desarrollo.
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B. INDUSTRIA DE PRODUCTOS DIGITALES"

1. DESARROLLO DE SOFTWARE COMO INDUSTRIA EN EL SALVADOR"
Aunque se trata de un mercado muy competitivo y bastante concurrido, también es real y
ampliamente global, con una demanda grande, creciente y diversa, altamente rentable, y con

posibilidades, para paises como El Salvador, de superar las barreras de entrada.

La industria y el mercado del desarrollo de software, en su mas amplia concepcion, tiene
caracteristicas que la hacen interesante y atractiva, sobre todo para paises que no tienen
demasiados recursos naturales, ya que es posible “‘construir’ los elementos necesarios para
participar en la misma. El componente principal es la capacidad de los seres humanos
involucrados para producir en forma eficaz y eficiente las lineas de cédigo que se requieren para

que un dispositivo determinado realice las funciones que se han definido.

Aunque es también necesario contar con equipos, computadores, servidores, equipos de red,
licencias de programas que sirven para desarrollar, almacenar, respaldar, probar y transferir la
produccién intelectual, asi como unidades de comercializacién, gestion, y demas funciones de
apoyo, tipicas de cualquier empresa con alcance y vision global, el rasgo mas diferenciador en

este tipo de empresas es la calidad del recurso humano que va a escribir el software.
Posibilidades de la industria

Este es un sector de la economia global que se mantiene en constante evolucién y crecimiento.
Hace apenas unos treinta o treinta y cinco afios, al hablar de desarrollo de software, se debia
limitar a pensar en programas de aplicacién en oficinas y empresas que buscaban apoyar la
gestion administrativa: contabilidad, planillas, cuentas por pagar y por cobrar, inventarios,

facturacion, etc.

'* De este punto en adelante, cuando se,mencione “PRODUCTOS DIGITALES?”, se referira especificamente a dos:
EBOOKS Y SOFTWARE DE APLICACION.
15 Rafael Ibarra, 2009. Blog LPG
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Mas cerca en el tiempo, con la produccion y difusion masiva del microprocesador, fue necesario
también aprender a programar maquinas que realizaban funciones fisicas. En este caso, la ldgica
incluida en los programas escritos debia conocer las posibilidades de los dispositivos particulares
para obtener resultados de los mismos: maquinas que fabrican, seleccionan, prueban, empacan,

cortan, giran, ensamblan, imprimen, graban, etc., sobre productos tangibles.

Aun mas proximos en la historia reciente, los mercados se encuentran llenos de pequefios y
grandes aparatos que cuentan con minusculos procesadores que, haciendo uso de la versatilidad
que la electrénica digital y cada vez mas, la micro y nano tecnologia, hacen posible. Esta
tendencia tiene una gran correlacién con la miniaturizacion, flexibilizacién y potenciacion de los

productos que actualmente se encuentran en las vitrinas.

El ejemplo mas comun hoy en dia de esta realidad se puede apreciar con la gran variedad de
funciones que realizan los teléfonos celulares contemporaneos. Ademas del empaquetamiento de
elementos fisicos de hardware (teclas, pantallas, lentes de camara, parlantes, etc.), la gran
versatilidad de funciones es lograda por medio de programacion en software que controla

hardware.

Pero también otros aparatos comunes, como los controles remotos, proyectores de cafidn,
televisores, tostadores, licuadoras, camaras fotograficas y de video, lamparas, termometros, etc.

estan cada vez mas dotados de “inteligencia”, si se permite la atrevida analogia.

Ejemplo de algunas aplicaciones de software en el hogar
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Diversas areas de trabajo

Por su misma naturaleza evolutiva y cambiante, probablemente no sea posible encontrar una
clasificacion completa de las areas en las que el desarrollo de software puede encontrar su nicho

de mercado y diferenciacién. Algunas de estas areas pudieran ser:

e Aplicaciones de oficina

e Aplicaciones para el hogar

e Software para dispositivos de consumo masivo
e Arte, animacion, video juegos

e Control de dispositivos industriales

e Servicios para web

e Computacion en la nube

e Aplicaciones cientificas

¢ Nanotecnologia

e Simulacién de fendmenos reales

e Paralelizacién de aplicaciones cientificas

e Software para dispositivos de red activos y pasivos

Por supuesto, cada una de estas principales &reas requiere de una profundizacion de
conocimientos y experiencia en la parte de la realidad en la que estan enfocadas. Buena parte
del posible éxito comercial de las empresas en este campo depende del grado de especializacion

y el nivel de experiencia que se logra en cada uno de estos rubros.
La competencia no es sencilla, pero tampoco lo es la potencial recompensa.
Apoyo GIZ para iniciativa regional

Atendiendo a estas consideraciones, la agencia alemana de cooperacién internacional GIZ, en
conjunto con socios locales, esta promoviendo una iniciativa para estimular el desarrollo de esta

industria de desarrollo de software en los paises de Guatemala, Honduras y El Salvador.
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Guatemala

Honduras

El Salvador

Para este fin, las delegaciones correspondientes han sostenido reuniones de trabajo en los
paises mencionados, tanto con empresarios privados, como con representantes del gobierno y
del sector académico, con el fin de reconocer los intereses y posibilidades de construccion de

sinergias entre los actores principales.

En El Salvador, la respuesta de todos los sectores ha sido positiva, y con buenas dosis de
esperanza de que se pueda construir alguna propuesta de valor en conjunto, con el objetivo de
desarrollar, ampliar y profesionalizar la base de empresas que se dedican a este rubro. Ambos
viceministros de Economia (Economia y Comercio e Industria) atendieron con interés la reunién
que fuera convocada por “eXsource Group”, el grupo de empresas del sector de desarrollo de
software que en El Salvador ha estado impulsando esta iniciativa, como el cluster de Tecnologias

de Informacion, con énfasis en empresas en desarrollo de software.

3
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18

Sector Tecnologias de Informacion y Comunicacion (TIC) de la economia

Tanto desde el punto de vista pais, como desde la cooperacién internacional, es de interés que el
desarrollo de la industria de Tecnologias de Informacion y Comunicacién sea lo mas extensa
posible. Es decir, que ademéas del desarrollo de software, aun en su mas amplia concepcion,
como las areas listadas antes, también se fortalezca o, si es el caso, surjan empresas en las

demés areas de produccion y servicios en esta industria de alta tecnologia.

De extrema importancia es que realmente haya un sentido de unificacién de objetivos entre las
empresas que, normalmente son competidores. Tradicionalmente, al menos en este sector de El
Salvador, no ha sido posible lograr que las empresas que estan en el mismo rubro compartan
trabajo, se recomienden mutuamente ante posibles contratantes o inversionistas, o constituyan
una verdadera Camara de Desarrollo de Software (hubo una época en que habia dos iniciativas
simultdneas compitiendo por socios, y ninguna logré concretarse), haciendo surgir a un gremio

fuerte y competitivo a nivel mundial.

Aunque esto requiere tiempo, esfuerzo, experiencia, incentivos, formacién de recursos humanos,
equipamiento, calidad de los servicios asociados necesarios, politicas nacionales, y otra serie de

condiciones y prerrequisitos, si no hay unos primeros pasos, no se llega nunca.

2. FORMAS DE DISTRIBUCION DE BIENES Y SERVICIOS

Hay varias formas de distribuir y, por tanto, de vender bienes y servicios:

1) Venta al por menor (véase Fig. 1) La pequefia tienda, los grandes almacenes y el

supermercado. Todos ellos disponen de articulos; el publico entra en la tienda y compra.

2) \Venta directa (véase Fig. 2) Habitualmente, supone que un vendedor esperanzado,
establece un contacto no solicitado, buscando la oportunidad para visitar a su cliente
potencial con el objetivo de presentarle su producto o servicio.

16 Allen Carmichael, Marketing Multinivel y Marketing Directo de Red. Ediciones Obelisco, 1996.



3) Tele venta (véase Fig. 3) Es también un intento no solicitado por vender bienes o

servicios por teléfono.

4) Ventas por correo (véase Fig. 4) Se consigue mediante publicidad y la respuesta del

‘cupdn recortable”, o bien mediante la distribucion de un catélogo.

5) Marketing Multinivel (véase Fig. 5) Se confunde a menudo con la venta directa, pero,

como veremos, hay diferencias considerables.
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Figura 1. MFG: Fabricante. V: Vendedor al por mayor. G y P: Grandes y Pequefios vendedores.

Publico.



Figura 3. PRO: Productor. BT: Llamadas telefénicas directas. Publico.
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Figura 4. PRO: Productor. Publicidad, correo directo, envio de catalogos. Publico.
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Figura 5. PROD: Productor. DIST: Distribuidores, distribuidores, distribuidores, etc. Las ventas al

publico se efectlian, a todos los niveles, al mismo precio.

Al realizar un vistazo a estos cinco diagramas deja pocas dudas en cuanto a cuél es el sistema
donde se producen los mayores beneficios por puro volumen de distribucién y las mayores

ganancias para el mayor numero de personas.
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2.1 VENTA DIRECTA: Fuente del Marketing Multinivel'

Segun la Word Federation of Direct Selling Associations (WFDSA)'®, venta directa es: “Un canal
de distribucién y comercializacion de productos y servicios directamente a los consumidores”.

De acuerdo a lo anterior la venta directa es un proceso de compraventa cara a cara,
generalmente esta transaccion se realiza en los hogares del cliente, en el domicilio del vendedor
o distribuidor, pero también en otros lugares como: el centro de trabajo del cliente, una cafeteria,
hoteles, salones y cualesquiera otros, excluidos siempre los locales minoristas permanentes.
Este proceso suele realizarse normalmente utilizando la explicacion o demostracion de un
vendedor independiente. Estos vendedores se conocen comunmente, en funcion de las
empresas, como vendedores directos, distribuidores, representantes, dealers, asesores de

belleza, counselors, etc.

Para Cestau, las empresas de venta directa siguen creciendo en volumen y facturacién alrededor

del mundo, incluso en paises con dificultades econémicas. ®

La eficacia de la venta directa es superior a otros sistemas de venta. Asi, un estudio del Center
for Exhibition Industry Research en 1998 puso de manifiesto la eficacia de la venta directa en el

proceso de ventas. (Ver Gréfica 1)

17 Carlos Ongallo, El Libro de la Venta Directa: El Sistema que ha transformado la vida de millones de personas,
Ediciones Diaz de Santos, 2007.

18Fundada en 1978, la WFDSA es una organizacién no gubernamental que representa a la industria de la venta
directa en el ambito mundial. Se trata de una federacién de asociaciones de ventas directas nacionales (AVD).
Actualmente existen mas de cincuenta asociaciones nacionales representadas en la Federacién. Se estima que las
ventas minoristas mundiales de sus miembros superan los 90.000 millones de délares, mediante las actividades de
mas de 28 millones de vendedores independientes.

19 Cestau, D. Venta directa: Un sistema de comercializacion cada dia mas vigente. Revista Competir, Buenos Aires,
2003.
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Gréfica 1. Eficacia de la venta directa en el proceso general de ventas

Venta directa 6%
Ferias
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Fuente: Exhibition Industry Research, 1998.

En la venta directa la fuerza de ventas es muy peculiar, debido a:

1) No esta formada por empleados de la empresa. La relaciéon con los vendedores no
siempre es una relacion laboral, sino de distribucién, comisién, prestacién de servicios,
etc.

2) El vinculo que mantienen con la empresa de venta directa es de tipo personal. Los
vendedores o distribuidores perciben una cantidad por la distribuciéon o venta de los
productos.

3) La relacién que se establece trasciende lo econdmico, debido a que se toman en cuenta
factores de tipo psicolégico, tales como, el reconocimiento al trabajo, la realizacion
personal y profesional, las posibilidades de trabajo autonomo, la independencia

economica, etc.

Para plantear un negocio de venta directa, existen algunos puntos esenciales para implantar y
desarrollar un sistema eficaz:

1) Contar con un producto o servicio que acepte este tipo de venta o distribucion.

2) Cumplir con los principios de la venta directa. Es decir, a) un precio uniforme, b) un

producto o servicio que no se consiga en otro lugar que no sea el canal directo, ¢) con un
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adecuado sistema de pago, d) de una excelente calidad y e) con stock suficiente para
atender las necesidades del mercado.

3) Definir un lenguaje claro y diferenciado. La fuerza de venta debe recibir denominaciones
caracteristicas segun los casos: representantes, consultoras, distribuidores, consejeros,
asesores. Es necesario que también las compafiias posean nombres diferenciados para
las campanfas, las reuniones, las compensaciones, los premios, los sistemas de
incentivos, los programas de capacitacion.

4) Formar adecuadamente a los vendedores. Esto se debe dar especialmente en técnicas
de venta, relaciones humanas y publicas, y motivacion.

9) Tener claro que la fuerza de ventas no debe estar solamente por dinero. La motivacién
surge como elemento clave de toda fuerza de ventas, que ofrece a los equipos motivos
para hacer las cosas, lograr los objetivos y llegar a las metas propuestas no solo por
factores crematisticos, sino humanos y de autosatisfaccion.

6) Desarrollar una estructura de apoyo. En este punto una estructura de apoyo se puede
lograr a través de acciones de marketing creativas, eventos, telemarketing, logistica de
entrega de los productos comercializados, publicidad en los medios, lineas de atencion
al cliente, lineas de atencion a vendedores, presencia de la empresa ante problemas
personales, etc.

7) Contar con un sistema de incentivos y premios diferenciado. En este sentido, la

retribucion de los vendedores deberia tener las siguientes caracteristicas: 2

a. Internamente equitativa. La retribucion de los vendedores, distribuidores,
representantes, debe mostrar la equidad entre la venta, el trabajo desarrollado, y
otros factores correctores que no hagan sentirse mal a los vendedores mas eficientes
ni creen tratos de favor ni subjetivismos.

b. Externamente competitiva. El beneficio que puede reportar la venta directa debe ser
un incentivo para que los vendedores no se vayan a la competencia a las primeras

de cambio.

20 Pychol. Direccion y Gestion de Recursos Humanos. Madrid, 2003.
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c. Motivadora. Toda retribucion, fija o variable, dentro de un equipo de ventas, debe ser
motivadora, es decir, que mantenga la ilusién y las ganas de trabajar de los equipos.

8) Definir el tipo de venta directa que se va a implantar: face to face, party plan,

MULTINIVEL, con catélogo, telefénica, en stands o puntos de venta, directo de fabrica,

etc.

Las diferencias entre unos y otros sistemas de venta directa son:

1) Party plan, como la forma de venta de Mary Kay, Tupperware o Captain Tortue, entre
otros. Se realizan reuniones en domicilios particulares, donde la anfitriona retne a sus
amigas y conocidas para que la representante de ventas exponga las bondades de sus
productos.

2) Face to face, como Avon, Yanbal u Oriflame, que trabajan con un catalogo de ventas y
venden persona a persona. Generalmente, el vendedor entrega directamente el producto
al cliente.

3) Door to door, visitando oficinas, instituciones gubernamentales y ofreciendo las
mercaderias.

4) MULTINIVEL, como Amway o Forever Living, en donde lo importante es no solo vender
sino también establecer una red de agentes que permitan ganar mas dinero por ventas a
traves de las comisiones y premios generados por la red de vendedores que el vendedor
titular tiene a su cargo.

5) Llame ya, a través de anuncios de television, radio u otros medios (por ejemplo internet)
y call centers que reciben las llamadas y cierran la venta. Estos sistemas suelen ser
complementarios de los anteriores.

6) Ventas directas de fabrica al consumidor a través de telemarketing o campafias de
marketing directo integrado.

Cada uno de los sistemas anteriores mantiene particularidades relacionadas directamente al tipo
de producto que comercializan, pero todos ellos bajo el paraguas de la definicion de venta
directa, muy asociada al aspecto personal de la venta.



26

C. MARCO DE REFERENCIA SOBRE EL NETWORK MARKETING EN EL
SALVADOR

1. DEFINICION

Network marketing y Marketing Multinivel son sinénimos. El folklore de la industria documenta
que marketing multinivel fue el titulo inicial que se le dio a este canal de distribucidn en la década
de los 40. La denominacién "marketing multinivel" describia los planes de compensacion en los
que las comisiones se pagaban por ventas hechas en "multiples niveles" o en "multiples capas”

hacia abajo, en una organizacién de ventas estructurada verticalmente.

Doris Wood, del MLMIA, publicd una de las primeras definiciones formales de este canal de
ventas: "El marketing multinivel es un sistema legal para comerciar productos por medio de
multiples niveles de distribucion (distribuidores). Estos distribuidores compran al por mayor y

actuan como intermediarios entre el fabricante y el consumidor que paga precio minorista."

Network marketing es el término preferido para el nuevo milenio. Network marketing enfatiza
apropiadamente la comunicacién y construccion de relaciones de persona a persona y los
procesos de formacion en el nucleo de este canal de marketing. EI Network marketing basado en
la comunicacion interpersonal puede unirse directamente a la informatica, con el enfoque puesto
en los procesos de distribucion relacionados con el servicio eficiente a los consumidores y la
maximizacion de la satisfaccion y de la economia global y multicultural, que dependen en gran

medida de la comunicacion de persona a persona.?!

“Network Marketing, también llamado Marketing Multinivel, Marketing de redes, Mercadeo en red
0 Mercadeo Multinivel (MLM), es un modelo de negocios y una buena muestra del marketing

directo, en el que una persona Se asocia con una compafia como distribuidor independiente o

21 Charles W. Ring, James W. Robinson. Los Nuevos Profesionales: El Surgimiento del Network Marketing como la
proxima profesion de Relevancia. Time & Money Network Editions, 2006.
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franquiciado, y recibe una compensacion basada en la venta de productos o Servicios

personales”.??

“Es un modelo de negocio con un extraordinario bajo nivel de inversion, bajo riesgo, un tremendo
potencial de ingresos y finalmente, un gran realizador de suefios. ESs un sistema de distribucion,
0 una forma de mercadotecnia, para hacer llegar productos y/o servicios del fabricante al
consumidor, por medio de una red de distribuidores independientes que son los Unicos

intermediarios entre ambas partes”.3

2. IMPORTANCIA DEL NETWORK MARKETING?*

La importancia del Network Marketing radica en el proceso de distribucion y se ve reflejada en

los resultados que con este modelo se pueden lograr.

Actualmente, la clave para el éxito econémico para la mayoria de las personas no se encuentra
precisamente en la fabricacion de productos, sino en la distribucion. Los costos de distribucion en
relacion a los de manufactura son casi en una proporcion de 80/20%, esto se debe al obsoleto

sistema de distribucién, repleto de intermediacion e ineficiencias.

La Distribucion es la clave para mejorar la situacion econdémica de muchas personas y empresas
que sepan aprovechar las tendencias mundiales de la economia actual, y el Multinivel es la forma
mas efectiva de distribucién que existe a la fecha, debido al bajo nivel de inversién requerido, al

bajo nivel de riesgo y al extraordinario potencial de ingresos.

2http:/Iwikipedia.org/wiki/listadetemasdemarketing/wiki/marketingmultinivel
23 Entrepreneur Group. Multinivel: Guias de Negocio. México, DF; Impresiones Aéreas, 1998.
24 Entrepreneur Group. Multinivel: Guias de Negocio. México, DF; Impresiones Aéreas, 1998.
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3. BENEFICIOS DEL NETWORK MARKETING?

Los beneficios prometidos por el Network Marketing son realmente irresistibles, entre ellos se

destacan:

1) Potencial de Ingreso ilimitado.

N

Trabajar desde el hogar.

wW

Negocio a tiempo parcial.

N

Oportunidades de viajar.

(9]

Horario flexible.

)
)
)
)
)
)

6) Ingresar con minima inversion.

Estos beneficios resaltan el hecho de que el intercambiar tiempo por dinero y el salir adelante
rezagando a otros, ya esta obsoleto. El éxito en Network Marketing se lograré ayudando a otros a

ser exitosos.

4. VENTAJAS DEL NETWORK MARKETING?%

El Network Marketing es el gran igualador de oportunidades, y en donde la experiencia, éxito o
fracaso previo tiene poca o ninguna relevancia. Gente de todo tipo y experiencia, frecuentemente
terminan trabajando en comun para construir verdaderas fortunas y terminar siendo grandes

amigos. Dentro de las ventajas de este modelo se encuentran las siguientes:

1) En razon del bajo nivel de inversién que se requiere, todas las personas pueden
participar.

2) Debido al bajo nivel de inversién y a las practicas profesionales que ya existen en la
industria y empresas lideres, el riesgo que se incurre en este negocio es

extremadamente bajo.

25 Lider Andes, Professional Networking. Dinero de por vida: Creando libertad financiera a través del Network
Marketing.
2% Entrepreneur Group. Multinivel: Guias de Negocio. México DF; Impresiones Aéreas, 1998.
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3) El negocio puede hacerse de tiempo parcial o de tiempo completo, al ritmo de actividad
que cada persona decide.

4) Sise carece de conocimientos para poder hacer el negocio exitosamente, existe asesoria
constante y gratuita por parte de las empresas y personas que tienen un interés implicito
en el éxito de toda persona que ingresa.

5) El rendimiento sobre la inversion financiera, de tiempo y esfuerzo, es extremadamente
alto, y el potencial de ingresos del 3% de las personas que logran desarrollar al maximo
esta revolucionaria actividad es practicamente sin precedente en comparacién con la

mayoria de los trabajos y negocios tradicionales.

5. TIPOS DE PLANES DE COMPENSACION?
En el Network Marketing, se paga una comision por la venta inicial de un producto o servicio.

Los planes de compensacion de Network Marketing estan disefiados para capitalizar las ventas
repetitivas al cliente inicial. El distribuidor original, quien desarrolla la relacién con el cliente, sigue

cobrando comisiones por las ventas consecutivas a dichos clientes.

Cada compafiia de Network Marketing tiene un plan de compensacién disefiado para su linea de
productos, de acuerdo a las estrategias de marketing particulares y a los objetivos financieros de
la empresa, los planes suelen pagar comisiones por muchas generaciones de asociados, lo que

representa un volumen de millones de ddlares en ventas de productos.

En un principio no es necesario que el distribuidor conozca todo detalle acerca del plan de
compensacion que usa la compafiia en la que €l se encuentra, lo que si es necesario es que lleve
a muchas personas a la compafiia, independiente de cuél sea el modelo de compensacion que

use la empresa:

21 Fundamentos del Marketing Multinivel: Curso basado en el libro Padre Rico.
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1) Plan de Ruptura.

Este plan permite a los distribuidores auspiciar y recibir el pago por un numero ilimitado de
asociados a partir de su linea frontal (auspiciados directamente). Para esto la compafiia
dispone de una tabla de comisiones por volumen de ventas. EI pago sera el resultado de
multiplicar el volumen de ventas de toda la organizacion por el porcentaje correspondiente en
la tabla menos lo que se le ha pagado a los asociados de la linea frontal.

Se llama de ruptura porque los lideres que llegan al tope del volumen de ventas en la tabla
de comisiones, sobrepasan o rompen esta tabla construyendo asi sus propias
organizaciones. Este plan contempla entonces dos tipos de distribucion de ingresos, los
ingresos de la tabla inicial para aquellos que no son lideres o no han llegado al tope de la

tabla y por otra parte a los lideres que tienen en su organizacion otros lideres.
2) Plan de Nivel Unico.

En este plan se paga por un nimero limitado de niveles de profundidad en la organizacién sin

restriccion en la anchura o frontalidad de la misma.

Matematicamente este plan es sencillo y se basa en una tabla de comisiones calculando el
volumen de venta de las personas que han sido llevadas directamente mas los siguientes

niveles que la compafia indique.

La tabla indica que sélo se pueden recibir comisiones de la primera linea o de los
auspiciados directos. Por tanto el dinero ganado dependera de tener muchisimas personas

conectadas directamente con el distribuidor.
3) Plan Matriz.

Este plan tiene una limitante en la cantidad de personas que se puede incorporar a la
organizacion segun sea la definicion de la matriz. Por ejemplo en una matriz de 3x7, si el
distribuidor esta al tope tiene a 3 personas en la primera linea, 9 en la segunda, 27 en la
tercera, 81 en la cuarta, 243 en la quinta, 729 en la sexta y 2187 en la séptima con un total
de 3279 personas en la organizacion.
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El derecho a los ingresos lo conforma una tabla parecida a la del plan de Ruptura que esta

orientada a pagar una comision segun el distribuidor complete correctamente la matriz.
4) Plan Binario.

En este plan solo se debe llevar a dos personas y ayudarle a esas dos personas a llevar dos

mas y asi sucesivamente.

Este plan habitualmente paga una comisién pareja sobre la facturacion de la red con un tope
del menor volumen de una de las dos organizaciones, es decir: Si la compafiia paga un 3%
fijo de comisién por el volumen de venta de la red, entonces si la organizacion A factura
$5,000 ddlares y la organizacion B factura $12,000 ddlares, se recibe de comision, un 3%

sobre $10,000 ddlares, es decir dos veces el volumen de A.

En general las compafiias que adoptan este modelo tienen bonos y reglas adicionales, como
por ejemplo, la facturacion por la que no se percibe comision se acumula para el mes
siguiente, usted puede volver a ingresar a su propia red si ha llegado a un volumen de venta,
puede traspasar un grupo de un lado a otro segun su nivel de ventas a fin de equilibrar las

dos organizaciones, etc.

6. TIPO DE INGRESOS POTENCIALES?

Los ingresos que las personas lleguen a percibir estan directamente relacionados con el tiempo
que se trabaje esta actividad del Multinivel. De acuerdo a lo anterior, existen tres tipos de
distribuidores con diferente potencial de ingresos:
1) Personas de Tiempo Parcial.
Para las personas que se dedican de tiempo parcial, en razén de dedicar menos de 8
horas diarias a su actividad, ciertamente los ingresos son menores, y se estima que para
cerca del 85% de las personas que realizan esta actividad, sus ingresos mensuales
normalmente se sittan entre los $20 y los $100 délares. Para una minoria pueden llegar
a ser de $100 a $300 ddlares mensuales, y sdlo en casos excepcionales algunas

28 Entrepreneur Group. Multinivel: Guias de Negocio. México, DF; Impresiones Aéreas, 1998.
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personas pueden llegar a tener ingresos superiores a $400 dolares mensuales
trabajando de tiempo parcial.

2) Personas de Tiempo Completo.
Para las personas de tiempo completo no-profesionales. Aquellas que dedican 8 horas
diarias de lunes a sabado, alrededor del 12% de todas las personas que se dedican al
Network Marketing, el potencial de ingresos empieza a ser més interesante, pudiendo
iniciar con un minimo de $200 ddlares mensuales y llegar al cabo de 1 a 2 afios de
sistematica actividad, a cantidades de $1,000 a $2,000 délares mensuales.

3) Personas 24/7.
Para aquellas personas que profesionalmente desarrollaron esta actividad en forma
masiva y dedicando de 8 a 10 horas diarias, los siete dias de la semana, alrededor del
1% al 3% de todas las personas que hacen multinivel, los ingresos potenciales bien
pueden iniciar con un minimo de $1,000 dolares mensuales, y llegar a superar los $2,000

délares mensuales al cabo de tan sélo 6 meses de intensa actividad.

Para los profesionales del Network Marketing, los ingresos potenciales de mas de
$4,000 délares mensuales es cosa comun al cabo de 12, 18 0 24 meses de una practica
masiva de Multinivel, pudiendo llegar a percibir ingresos mensuales promedio de $17,000
ddlares, al cabo de tan solo 3 a 5 afios desarrollando su plan de Multinivel dentro de las

empresas lideres.

7. EMPRESAS DE NETWORK MARKETING EN EL SALVADOR

En El Salvador existen diversas empresas de Network Marketing que cuentan con instalaciones y
que poseen afos de estar al alcance del publico salvadorefio. Entre las mas reconocidas estan

las siguientes:
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1) AMWAY EL SALVADOR? AMNMwWa

Una de las compafiias de venta directa mas grande de todo el mundo.

Fundada en 1959, Amway posee 50 afios de trayectoria generando cambios para las personas y

comunidades.
Cuenta con mas de 3 millones de empresarios Amway y 13,000 empleados en el mundo.

En América Latina inici6 sus operaciones en 1985 en Panama, seguido por Guatemala en 1987,
México en 1990, Brasil en 1991, Argentina en 1993, Honduras, El Salvador, Chile y Uruguay en
1995.

Amway es una empresa que ofrece productos de nutricidn, belleza, cuidado personal y hogar

mostrando asi su diversidad y su experiencia en el ambito de la venta directa.

En El Salvador la oficina de esta empresa esta ubicada en: Alameda Manuel Enrique Araujo

Calle La Reforma Centro Comercial Plaza San Benito Locales 4 al 10, San Salvador, El Salvador.

2) Herbalife EI Salvador

Esta empresa fue fundada por Mark Hughes en los Angeles, California en 1980. Mark tenia
como suefo ayudar a las personas a mejorar su bienestar a través de una nutricion balanceada y

de una oportunidad de negocio accesible para todos.
Es hasta inicios del afio 2000 que Herbalife llega a los paises de Centro y Sudamérica.

Los productos de Herbalife estan disponibles exclusivamente por medio de mas de 2.5 millones

de Distribuidores Independientes en mas de 80 paises.

29 hitp://www.amway.com.sv/Default.aspx
30 http://compania.herbalife.com.sv/nuestra-historia
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Su centro de venta estad ubicado en: Paseo General Escalén #4018, Colonia Escaldon, San

Salvador.

3) Gano Excel El Salvadors' =

Gano Excel es una compafia lider mundial en Redes de Mercadeo que proviene de Malasia, y

que llega a El Salvador en el afio 2011.

Se especializa en la industria de la salud y bienestar econdémico de las familias a través de la
distribuciéon de productos manufacturados con extracto de Ganoderma Lucidum, un hongo

venerado en Asia por sus propiedades benéficas a la salud desde hace mas de 5000 afios.

Leow Soon Seng (fundador) es un visionario emprendedor y cientifico que como investigador,
dedicd sus estudios al desarrollo del potencial curativo en el Ganoderma Lucidum desde 1983.
Doce afios mas tarde y luego de varios estudios, fundé Gano Excel como una forma de promover
las cualidades saludables de la Ganoderma Lucidum u hongo rojo, y poder llevarlo a la mayor
cantidad de personas con la consigna férrea de cambiar al mundo, mejorando el bienestar de

millones de personas.

Esta empresa, en El Salvador esta ubicada en: Centro Comercial Los Héroes, Despensa de Don

Juan, Local #1, Colonia Miramonte, San Salvador, El Salvador.

4) Mary Kay EI Salvador3? MARY KAY”

Encantadora e inspiradora, Mary Kay Ash, fundadora de Mary Kay Inc. dej6 una marca
imborrable en los negocios de los Estados Unidos, abriendo asi la puerta a las mujeres alrededor

del mundo para experimentar el éxito en sus propios términos.

31 hitp://www.ganoexcel.com.sv/
32http://www.marykay.com/default.aspx?tab=home
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Las ventas al mayoreo globales de Mary Kay Inc. son $2.5 mil millones esto gracias al trabajo de
aproximadamente 600 mujeres en el mundo que se han convertido en Directoras Nacionales de

Ventas Independientes.

Los productos Mary Kay se venden en mas de 35 mercados en el mundo y el cuerpo de ventas

Independiente de la Compaiiia en el mundo excede los 2 millones.

En El Salvador, esta compafiia esta ubicada en: Centro Comercial Villas Espafiolas, Local D-21y

D-22, Paseo General Escalén, San Salvador, El Salvador.

8. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

El Network Marketing, normalmente se divide en dos partes esenciales: La Organizacion

Administrativa y La Organizacion de Distribucién.
En la parte administrativa se encuentra:

1) Analisis de Mercado.

N

Investigacion del producto.

w

)

)

) Desarrollo del producto.
) Publicidad.

) Paqueteria.
)
)
)
)

o O B~

Almacenamientos.

~

Envios.

oo

Distribucion y servicio al cliente.
9

10) Desarrollo de expansion nacional e internacional.

Pagos de comision al distribuidor.

11) Contabilidad/ Redaccién de informes.
12) Relaciones con el gobierno3.

33 Averill, Mary; Corkin, Bud. Network Marketing: EI negocio con mayor proyeccién al futuro. Grupo Editorial Iberoamericana, 1994.
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Por otro lado, en el mundo empresarial tradicional, se conoce la estructura piramidal. En una

empresa tradicional, hay uno o varios duefios, que nombre un gerente, un administrador, varios

mandos medios, y por ultimo los empleados de nivel inferior. En esa estructura, se sabe de

antemano quién mas el gerente y los niveles superiores.

Esta estructura, llamada también jerarquica, tiene unas caracteristicas bien conocidas:

1

~N O O B~ W N

)
)
)
)
)
)
)
)

8

Flujo vertical del poder y la informacién, de arriba abajo.
Centralizacion e individualizacién de la toma de decisiones.
Estructuras burocraticas rigidas.

Liderazgo basado en el autoritarismo.

Inercia ante los cambios.

Relaciones laborales plagadas de formalismos.

Enfasis en el individuo y no en la colectividad.

Control formalizado y explicito.

At
.‘-'*“.' » ",.,,:"
‘" ; Py 4
) e ‘:': v
\ <
y 4

Wandos medios

Enpleados

Fig. 6. Mercadeo Tradicional/ Marketing en Red.

En la segunda mitad del siglo XX aparece el Network Marketing o Marketing Multinivel y este

intenta reemplazar la estructura tradicional de la distribucidn de los productos debido a que en él,

los productos no van a grandes distribuidores ni almacenes de grandes superficies sino que son
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los mismos consumidores quienes sirven a su vez de propagandistas y distribuidores de los

articulos producidos.

9.

MARCO LEGAL

El Salvador carece de una legislacién que rija al Network Marketing propiamente dicho, al igual

que muchos paises. Es por tal motivo que muchos de ellos generalmente utilizan como referencia

la legislacidn espafiola sobre la materia, en sus diversos usos, y especificamente, la ley que lo

regula reza de la siguiente manera34:

Ley denominada: “Ley 7 del afio 1996, de 15 de enero de Ordenacion de Comercio
Minorista”, incluye en uno de sus articulos:

Articulo 22.

1. La venta multinivel constituye una forma especial de comercio en la que un fabricante
0 un comerciante mayorista vende sus bienes o servicios a través de una red de
comerciantes y/o agentes distribuidores independientes, pero coordinados dentro de una
misma red comercial y cuyos beneficios econdmicos se obtienen mediante un Unico
margen sobre el precio de venta al publico, que se distribuye mediante la percepcion de
porcentajes variables sobre el total de la facturacién generada por el conjunto de los
vendedores integrados en la red comercial, y proporcionalmente al volumen de negocio
que cada componente haya creado. A efectos de lo dispuesto en este articulo, los
comerciantes y los agentes distribuidores independientes se consideraran en todo caso
empresarios a los efectos previstos en el texto refundido de la Ley General para la

Defensa de los Consumidores y Usuarios y otras Leyes complementarias.
2. Queda prohibido organizar la comercializacién de bienes y servicios cuando:

a.  Constituya un acto desleal con los consumidores conforme a lo previsto en

el articulo 26 de la Ley 3/1991, de 10 de enero, de Competencia Desleal.

** Seguin Superintendencia Financiera de Colombia.
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b.  No se garantice adecuadamente que los distribuidores cuenten con la oportuna
contratacion laboral o cumplan con los requisitos que vienen exigidos legalmente para el

desarrollo de una actividad comercial.

c.  Exista la obligacion de realizar una compra minima de los productos distribuidos

por parte de los nuevos vendedores, sin pacto de recompra en las mismas condiciones.

3. En ningun caso el fabricante o mayorista titular de la red podra condicionar el acceso a
la misma al abono de una cuota o canon de entrada que no sea equivalente a los
productos y material promocional, informativo o formativo entregados a un precio similar
al de otros homologos existentes en el mercado y que no podran superar la cantidad que

se determine reglamentariamente.

En los supuestos en que exista un pacto de recompra, los productos se tendran que
admitir a devoluciéon siempre que su estado no impida claramente su posterior

comercializacion.

10. DIFERENCIAS ENTRE LOS MODELOS TRADICIONALES DE NEGOCIOS Y EL
NETWORK MARKETING?S

La situacién econdmica que se vive en la actualidad de desempleo y falta de oportunidades en el

mercado tradicional de trabajo, es un ambiente propicio para el Multinivel.
Hoy en dia solo existen cuatro alternativas para mejorar la situacién econémica:

1)
2)
3) Adquirir una franquicia.
4)

Trabajar para otros.

Iniciar un negocio propio tradicional.

Iniciar un negocio propio de Network Marketing.

3 Entrepreneur Group. Multinivel: Guias de Negocios. México DF, Impresiones Aéreas, 1998.
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¢ Trabajar para otros?

Las frias estadisticas de las compafiias de seguros, en practicamente cualquier pais nos dicen
que las expectativas de que alguien logre la independencia economica al llegar a los 65 afios son
muy limitadas, pues en términos resumidos, de cada 100 personas en dicha edad, 31 ya
murieron, 68 se encuentran ateniéndose a la ayuda de otras personas y familiares para seguir
sobreviviendo, y solamente 1 persona de cada 100 logra llegar a tal edad con autosuficiencia y

desahogo econdmico.
¢Iniciar un negocio propio tradicional?
Esta no es una alternativa que represente una gran seguridad para las personas.

Las razones del fracaso de las personas con los negocios tradicionales siguen siendo

principalmente:

1) Se requiere demasiada inversion.

)
2) Implica mucho riesgo.
3) Requiere demasiado tiempo.
4) No se cuenta con conocimientos especializados.

10.1 DOS FORMAS DE HACER NEGOCIOS?3¢

Negocio tradicional: Es el negocio donde se invierte una gran suma de dinero para un
emprendimiento a riesgo propio (como una industria, un comercio, un drugstore, etc.) Sélo para
comenzar existe una barrera de entrada: el gran capital de inversion. El inicio es para alguien con
mucho dinero. No es accesible para todos. Ademas, las estadisticas dicen que el 98% de la
gente que inicia un negocio tradicional, empieza sin saber cémo hacerlo. Aprende sobre la
marcha, a los golpes, en consecuencia: El 50% de los negocios tradicionales cierran en los

primeros 3 afios. Otro 45% cierra en los proximos 5 afios. Solo el 5% tiene éxito.

%Friedi Daniel. Marketing de Atracciéon, 2010.
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Por otro lado el Marketing Multinivel, es un negocio real que mueve productos y servicios del
fabricante al consumidor. Es un emprendimiento con poco inventario, sin costos fijos, sin
empleados, sin jefes, sin limite de edad, con minima inversion, para todo tipo de personas y que
puede ser desarrollado desde el hogar, aprovechando toda la tecnologia accesible (teléfonos,

internet, etc.).

Tabla 2. Negocio tradicional vs Network Marketing

Negocio tradicional

Network Marketing

El inicio es para alguien que

El inicio es posible para

tiene un capital inicial | cualquiera.

importante.

Nadie ensefia como es el | Se dan asesorias,
negocio, ni a conseguir | capacitaciones, seminarios y
muchos clientes. entrenamientos.

Se necesitan muchos | No se necesitan permisos ni

permisos Y habilitaciones.

habilitaciones.

Existe mucha competencia. Sin competencia ni
monopolios.

Trabaja a crédito y | Trabaja de contado, sin

consignacion. riesgos.

Tiene un sistema de | Sin intermediarios entre

distribucion muy caro.

cliente y fabricante.

Gastos de compra o renta de

Se puede hacer desde el

local. hogar.
Necesita una buena | No necesita de una
ubicacion para atraer clientes. | ubicacion.

Salarios para empleados.

No se necesitan empleados.

Para expandirse se deben
abrir sucursales.

Cada distribuidor es una
sucursal.

Gastos operativos altos.

Gastos operativos minimos
0 no existen.

Ganancias por
comercializacion al menudeo
0 mayoreo.

Ingresos por comisiones de
afiliados y bonos.

Fuente: Codmo tener éxito en un negocio de Network Marketing por Internet
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En conclusion la principal diferencia que existe entre las empresas de Network Marketing y las
empresas tradicionales es el método de distribucion del producto y la manera en que la empresa

€scoge compensar a su organizacion de ventas.
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CAPITULOII

“MEDICION DE LA PERSUACION DE LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS
DEDICADAS AL DESARROLLO Y COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
DIGITALES EN EL AREA METROPOLITANA DE SAN SALVADOR”

A. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1. ANTECEDENTES DEL PROBLEMA
El Network Marketing, llamado Marketing Multinivel y también Marketing de Redes o Mercadeo
en Red, es un modelo de negocios y una muestra de Marketing Directo, en el que una persona se
asocia con una compafia como distribuidor directo y recibe una compensaciéon basada en la
venta de productos o servicios personales. EI Network Marketing se basa en la recomendacion
boca a boca, por parte de sus consumidores-distribuidores; la penetracion en el mercado es muy
superior a la de las empresas que trabajan bajo otros modelos de negocios, debido a que el
consumidor prefiere probar y/o utilizar un producto recomendado por alguien conocido que por un

anuncio publicitario.3

La industria del Network Marketing tuvo sus origenes en la década de los 40, cuando Nutrilite Inc.
lanz6 a la venta suplementos alimenticios, 10 afios después Amway introdujo la venta de
productos para el hogar3s. Amway conocida como la compafiia pionera del multinivel fundada en
1959 y desde entonces, lider en el mundo del Network Marketing con una facturacion de mil
millones por afio®. Fue desde entonces que en 1996 la revista Upline publico que el mercado de
la industria del Network Marketing habia incrementado el valor de las acciones de la industria de

mas del 63% comparado con un solo 33% del promedio industrial Dowjones, esto refleja casi el

*” http://es.wikipedia.org/wiki/marketing-multinivel#cite-note-2
38 Tesis del estudio del impacto socioecondmico del Network Marketing en Bolivia.
3 Cuadrante derecho. Marketing Multinivel (MLM) y el Network Marketing semejantes pero muy distintos.
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doble del aumento en la industria del Network Marketing#0. El total de ventas por medio del
Network Marketing supera ya los $70,000 millones y mas de 20 millones de personas trabajando

en mas de 2,000 compafiias por todo el mundo*'.

La introduccion de algunas compafiias en El Salvador con el Network Marketing, ha creado una
motivacion para aplicarlo como modelo de negocio, en empresas nacionales, tomando como
ejemplo a Gano Excel El Salvador42 y Amway El Salvador*3 que se han posicionado en el pais y

han alcanzado un gran beneficio econdmico para sus compafias.

Con miras a un futuro mucho més tecnoldgico para El Salvador se debe motivar a las empresas
locales para que apliquen modelos como el Network Marketing especialmente, y en el caso de
esta investigacion, para aquellas que desarrollen productos digitales, tales como E-Books y
Software de Aplicacion, aprovechando la demanda que en la actualidad este tipo de empresas

estan teniendo.

El mundo tecnolégico es cada vez mas amplio y necesita formas legales para poder brindarles a
los usuarios seguridad, y ademas de esto la oportunidad de formar parte de un negocio como el

Network Marketing, que brinda la satisfaccion de ganar dinero sin presién alguna.

2. FORMULACION DEL PROBLEMA
Historicamente, las empresas salvadorefias siempre han trabajado o se han desempefiado bajo
modelos de negocios convencionales, entendiendo como tales aquellos consistentes en la simple
actividad de comprar y vender productos terminados, o bien producir para después vender, y las
ganancias o utilidades se generan unicamente de la venta de dichos productos. Estas empresas

también se distinguen por realizar fuertes gastos de publicidad a través de los diferentes medios

40 Reid Rene, Yarnell Mark. Revista Upline, Network Marketing, 2006.

41 Luis M. Bernat, Marketing Directo y en Linea.

42 Gano Excel es una compafiia que proviene de Malasia, y que llega a El salvador en el afio 2011. Se especializa
en la industria de la salud y bienestar econémico de las familias a través de la distribucién de productos
manufacturados con extracto de Ganoderma Lucidum.( http://www.ganoexcel.com.sv/)

43 Es una compafiia de marketing multinivel fundada en 1959 en EE. UU. por Jay Van Andel y Rich DeVos. Sus
productos, que se venden en méas de 80 paises del mundo, estan orientados a la salud, la belleza y cuidado del
hogar. Esta compaifiia llega a El Salvador en 1995.( http://www.amway.com.sv/)
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y formas que esta posee, por otro lado, se identifican por utilizar largos procesos en la cadena de
distribucion de sus productos, dentro de los cuales las ganancias se van distribuyendo entre los

muchos intermediarios que se involucran antes que el producto llegue al consumidor final.

Otra caracteristica que es muy importante resaltar es que el tipo de ingreso generado en estas
empresas que trabajan bajo modelos de negocios convencionales son los llamados “Ingresos
Lineales” para sus empleados. Dicho ingreso consiste en obtener solamente una vez una
ganancia por el trabajo realizado, a diferencia del Ingreso Residual*4, en el cual se pueden ganar
muchas veces por un solo trabajo realizado, como el clasico ejemplo de los escritores que por un

libro que escriben reciben una cantidad indefinida de ingreso en el futuro.

Las PYMES en El Salvador, al igual que en todos los paises del mundo, emplean un buen
porcentaje de la poblacién econémicamente activa, lo cual ha llevado a nivel internacional a
promover el aumento de la competitividad individual para aumentar la competitividad empresarial
y la de cada pais en su conjunto, y una de las maneras mas eficientes de lograr esto es con la
implantacién de Sistemas de Calidad que permitan a las PYMES mejorar de forma integral y
consistente aquellos productos y servicios que brindan, mediante la optimizacion de los recursos
invertidos en procesos debidamente controlados y bajo una direccion visionaria, dinamica y

comprometida con la calidad y su mantenimiento en el tiempo.
La importancia de las Pymes en la economia se basa en:

o Asegurar el mercado de trabajo mediante la descentralizacion de la mano de obra cumple un
papel esencial para el correcto funcionamiento del mercado laboral.

o Tienen efectos socioecondémicos importantes que facilitan la concentracion de la renta y la
capacidad productiva desde un numero reducido de empresas hacia uno mayor.

o Reducen las relaciones sociales a términos personales mas estrechos entre el empleador y
el empleado favoreciendo las conexiones laborales pues, en general, sus origenes son
unidades familiares.

o Presentan mayor adaptabilidad tecnoldgica y menor costo de infraestructura.

44 Richard Poe. Ola 4: El Network Marketing en el siglo XXI. Time & Money Network Editions, 1999.



45

o Obtienen economia de escala a través de la cooperacion inter-empresarial, sin tener que

reunir la inversién en una sola firma*>.

El Salvador es fundamentalmente un pais formado por empresas de pequefia escala. Los
establecimientos con menos de 100 empleados representan el 99.1% del parque empresarial no
agricola del pais.

Dentro de este amplio sector de empresas (PYMES) la importancia se ve reflejada principalmente

en la contribucion de estas al empleo, al PIB y a la democracia econémica.

Existen caracteristicas que definen a las PYMES y que las diferencian de las grandes empresas:
1) La mayoria de las PYMES son empresas “maduras”.

El 55% de las empresas pequefias y medianas tienen mas de diez afios de haber iniciado
actividades. Ese nivel de antigliedad se acentua en el sector de la mediana empresa, en donde el
72% de las firmas han sido fundadas hace méas de diez afios.

De igual forma, aproximadamente la tercera parte de los empresas (31%) pueden ser
catalogadas como empresas “en proceso” puesto que son empresas cuyo periodo de vida oscila
entre los cuatro y diez afios. Unicamente una pequefia parte de las empresas (13%) son
catalogadas como jovenes (de cero a tres afios de vida).

2) Las PYMES tienen como principal cliente a los consumidores finales.

Las PYMES venden sus productos a varios grupos de clientes, de dos a tres en promedio, sin
embargo, el segmento de mayor importancia para el 54% de las empresas lo constituye el
consumidor final.

3) Las PYMES salvadorefias tienen una oferta exportable poco desarrollada.

Desde una perspectiva general, la incidencia de empresas que exportan actualmente es apenas
del 14%, y el porcentaje de las que no exportan actualmente, pero tienen interés en hacerlo en el

futuro es de apenas 8%.

45 http://www.niifelsalvador.com/pymes.php (NIIF, Norma Internacional de Informacion Financiera para PYMES).
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4) Las PYMES tienen poca dependencia de sus principales proveedores

Cerca de una tercera parte de las pequefias y medianas empresas (36%) compra a sus dos
principales proveedores entre 1% y 20% del total de los bienes (0 insumos) que requieren para
sus actividades.

Otro porcentaje similar de PYMES (34%) compra a sus dos principales proveedores entre el 22%
y 40% del total de insumos necesarios para desarrollar sus labores.

Unicamente, el 6% de las empresas muestra un alto nivel de dependencia hacia sus
abastecedores, a los cuales hace entre el 81 y 100% del total de sus compras.

5) Las empresas PYMES utilizan los servicios de Internet.

El 44% de las PYMES tienen acceso a los servicios de Internet. Tres de cada 10 pequefias

empresas disponen de este servicio*,

Por otro lado, las grandes empresas tienen entre sus caracteristicas, sobrepasar una serie de
limites ocupacionales o financieros, que dependen de cada pais. Se componen de la economia
de escala, consistente en ahorros acumulados por la compra de grandes cantidades de bienes y
entre sus ventajas esta la facilidad de financiamiento que da mayor garantia a las empresas del
pago de sus deudas y sus barreras de entrada son relativamente escasas debido a
la gran cantidad de mano de obra, algunas de ellas, se establecen en varios paises, por lo que se

dice que son multinacionales.

Se debe, principalmente a las grandes empresas que en paises desarrollados se construye, se
educa, se cura, se ordena y se imparte justicia. Son estas las grandes contribuyentes, es decir
las grandes empresas, las que generan los recursos fiscales y financieros que contribuyen al
desarrollo de los paises. El que las grandes empresas puedan pagar se debe a un hecho de
importancia capital: ellas generan riqueza porque producen bienes y servicios que la poblacion
requiere, crean empleo y son las que incorporan nueva tecnologia a la vida en general. Ganan

dinero por ser eficientes, por aprovechar economias de escala, por dar trabajo a la gente mas

4% Martinez, Julia Evelin; de Viéytez, Elcira Beltran. Desafios y Oportunidades de las PYME salvadorefias:
Construyendo una agenda de desarrollo, 2002.



47

capacitada, por mejorar de manera permanente la calidad de los servicios que brindan y los
bienes y articulos que manufacturan. Las grandes empresas abren brecha y producen lo que las
mayorias poblacionales demandan: ropa, alimentos, articulos esenciales, asistencia a la gente,
viviendas.*’En El Salvador se necesita de una mayor organizacidn y contribucion a las empresas
nacionales para poder tener esta clase de beneficios; para los paises sub-desarrollados los
beneficios que las grandes empresas generan son muy escasos, debido a que estos son fuentes
de empleo, pero las ganancias contribuyen a una casa matriz ubicada en el pais de origen. Por
tal razén el pais deberd invertir en las empresas nacionales para que estan contribuyan al
comercio nacional.
Generalmente en El Salvador, algunas de las leyes que pueden regir a este tipo de empresas, se
encuentran en:

e Elcddigo de comercio de El Salvador.

e (Cddigo de trabajo de El Salvador.

e Cddigo tributario.

e Leydeimpuesto ala ley de transferencia de bienes. muebles y servicios (IVA).

e Ley de impuesto sobre la renta.

e Ley de la propiedad intelectual.

e Ley de registros.

e Leyes municipales.
Entre algunos obstaculos a la competitividad de muchas de las grandes empresas salvadorefias
se encuentran las siguientes:

e Problemas para aumentar las ventas.

¢ Regulaciones y burocracia.

e Competencia desleal.

e Seguridad“®,

*” Secretaria de Economia de México. Wikipedia. El Diario de Hoy de EI Salvador.
*® Universidad Francisco Gavidia. Generalidades sobre las grandes empresas.
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Retomando el modelo de negocios convencional, la poblacién salvadorefia se ha visto afectada y
discriminada por su falta de preparacion profesional llegando al punto de tener un alto
desempleo, donde 7 de cada 100 personas no tienen empleo*? (Ver Anexo 2), llevando al pais a
un nivel de pobreza cada vez mayor y con menos oportunidades de desarrollo y bienestar para
sus habitantes. Es por ello que existe la necesidad de introducir un modelo de negocio que
beneficie a todos por igual, donde el estudio y nivel académico no sean requisitos y hasta cierto

punto barreras para formar parte de una empresa.

Dentro del modelo Network Marketing los problemas anteriormente descritos no son una barrera
para su introduccion, por el contrario representa una oportunidad de disminuir los factores
negativos que afectan a la sociedad, principalmente el desempleo, y brindar beneficios para las

empresas.

Entre los beneficios, se puede mencionar que los gastos en publicidad son eliminados, puesto
que éste se basa en la recomendacion boca a boca por parte de sus consumidores-
distribuidores, la penetracion en el mercado es muy superior, como respuesta a que el
consumidor prefiere probar un producto recomendado por un conocido, antes que por habérselo
ofrecido en un anuncio publicitario. Otro beneficio, es que es una forma de distribucion de
productos y servicios directamente desde el fabricante al consumidor final sin intermediarios,
facilitando por el consumo personal y por recomendaciones, a otros distribuidores generar
continuas ganancias; aparte de ello, se busca ahorrar todo el proceso de la cadena de
distribucion, pues la empresa que produce, le vende directamente al distribuidor y todo ese dinero
que normalmente se quedaria en toda la logistica se distribuye entre todos los asociados, y asi

se gana el dinero en los sistemas multinivel.

Por otro lado, es muy importante resaltar el hecho de que surge el llamado “Ingreso Residual’

explicado anteriormente.

49 DIGESTYC, 2010
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Para poder proponer el Network Marketing como modelo de negocio para Micro y Pequefias
empresas®® que se dediquen al desarrollo y comercializacién de productos digitales es necesario
conocer el desarrollo que ha tenido el uso del Internet en El Salvador y las tendencias que se han

dado en el mercado.

En el caso del uso de Internet en El Salvador, este ha evolucionado de forma lenta fue en 1993
cuando entro en el pais, pero fue hasta en el afio 2000 que este servicio se ofrecid de forma

ilimitada y con las facilidades que hasta hoy en dia se tienen.5

Las tendencias de mercado que se manejan en este aspecto nos muestran que las personas
tienen que saber utilizar las redes informaticas y productos digitales debido a que el mundo se
encuentra en la Era del Conocimiento, época en la que la nocidén sobre redes y productos

digitales es indispensable para competir en el mercado laboral internacional.>

De acuerdo a lo planteado anteriormente, la formulacién del problema se presenta de la siguiente

manera:

¢En qué medida el Network Marketing como modelo de negocio es una herramienta util para
persuadir a las MYPES, que se dedican al desarrollo y comercializacién de productos digitales,

de su implementacion?

% De este punto en adelante se escribira Micro y pequefia empresa en su forma abreviada “MYPES”

51 Rodrigo Garcia. Blog de Listasal: Historia del Internet en EI Salvador, 2010.

52 Rafael Ibarra. Evolucién de la Informatica en El Salvador y su tendencia futura: Internet. Banco Central de
Reserva, 2004.
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B. OBJETIVOS

1. OBJETIVO GENERAL.:
Conocer si el Network Marketing como modelo de negocio es una herramienta Util para persuadir
a las MYPES, que se dedican al desarrollo y comercializacion de productos digitales, de

implementarlo.

2. OBJETIVOS ESPECIFICOS:

e Identificar si el Network Marketing, como modelo de negocio, ayuda a convencer a las
MYPES, que se dedican al desarrollo y comercializacion de productos digitales, de que

es una mejor alternativa que la que utilizan actualmente.

e Determinar si a través de las redes de mercadeo, las MYPES, dedicadas al desarrollo y

comercializacion de productos digitales, consideran que obtendrian mejores beneficios.

e Analizar si las actividades de mercadeo utilizadas por los distribuidores independientes

conllevarian a la aceptacion del modelo de negocio.
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C. HIPOTESIS

1. HIPOTESIS GENERAL

El Network Marketing es una herramienta util para persuadir a las MYPES que se dedican al

desarrollo y comercializacidn de productos digitales, de implementarlo como modelo de negocio.

2. HIPOTESIS ESPECIFICAS

e El Network Marketing como modelo de negocio convencerd de que es una mejor
alternativa que la que utilizan actualmente las MYPES que se dedican al desarrollo y
comercializacion de productos digitales.

e Las MYPES que se dedican al desarrollo y comercializacién de productos digitales,

consideran que obtendran mejores beneficios a través de las redes de mercadeo.

e Las actividades de mercadeo utilizadas por los distribuidores independientes conllevaran
a la aceptacion del Network Marketing como modelo de negocio por parte de las MYPES

que se dedican al desarrollo y comercializacion de productos digitales.



52

D. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

1. DISENOS
Constituye el plan general del investigador para obtener respuestas a las interrogantes o
comprobar la hipétesis de investigacion. El disefio de investigacion desglosa las estrategias
basicas que el investigador adopta para generar informacion exacta e interpretable. Los disefios

son estrategias.

Para este tipo de investigacién se utilizara el Disefio Experimental, debido al control sobre la

variable Independiente.

2. TIPO DE INVESTIGACION

e Puesto que no existen investigaciones previas sobre el objeto de estudio, y por lo tanto
se requiere explorar e indagar, con el fin de alcanzar el objetivo planteado, por su

naturaleza, se utilizara el tipo Investigaciéon Exploratoria.
Se puede definir este tipo de exploracion de la siguiente manera®:

Explorar significa incursionar en un territorio desconocido. Por lo tanto, se emprende una
investigacion exploratoria cuando no se conoce el tema por investigar, o cuando el
conocimiento es tan vago e impreciso que impide sacar las mas provisorias conclusiones

sobre queé aspectos son relevantes y cuales no.

Se puede tener una gran voluntad y entusiasmo para estudiar o investigar cualquier
tema, pero si se desconoce el mismo se debe iniciar un estudio exploratorio para

empezar a conocerlo y familiarizarse con él, para precisar mejor el problema que interesa

53 www.aniorte-nic.net/apunt_metod_investigac4_4.htm
54 Gestiopolis: Investigacion Exploratoria
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resolver o para comenzar a dar forma a alguna hipétesis previa sobre la cuestion que se

tenga.

Para explorar un tema relativamente desconocido se dispone de un amplio espectro de
medios para recolectar datos en diferentes ciencias: bibliografia especializada,
entrevistas y cuestionarios hacia personas, observacion participante (y no participante) y
seguimiento de casos. La investigacion exploratoria terminard cuando, a partir de los
datos recolectados, se adquiere el suficiente conocimiento como para saber qué factores
son relevantes al problema y cuéles no. Hasta ese momento, se esta ya en condiciones
de encarar un andlisis de los datos obtenidos de donde surgen las conclusiones vy

recomendaciones sobre la investigacion.

Por su carécter la investigacion sera Cuantitativa, porque se haréa un analisis estadistico
utilizando como instrumento una encuesta estructurada con preguntas cerradas y
abiertas, con el fin de medir la persuasiéon que se alcance en los micros y pequefios
empresarios, de la implementacién de un nuevo modelo de negocio, en este caso el
Network Marketing.

De acuerdo a la manera de conformar el grupo objeto de estudio y al control sobre la
variable independiente la investigacion sera Experimental, el alcance es determinar el
efecto de la variable independiente sobre la variable dependiente y ademas la
conformacién del grupo que se necesita para la investigacion ha sido controlado por el
grupo.

Por su finalidad se utilizara el método Deductivo, siguiendo un razonamiento logico de lo
general a lo particular, obteniendo conclusiones sin necesidad de comprobar. Este
método admite la construccidn de hipotesis, que son aceptadas bajo la condicion de ser
luego comprobadas.

El tipo de fuente a utilizar en esta investigacion es Mixta, conformada por fuente Primaria
constituida por los datos que se obtendran con la encuesta, es decir informacion bésica;
y fuente Secundaria constituida por datos relacionados con el tema, obtenidos en
publicaciones, libros, etc.



54

e De acuerdo a su finalidad sera una Investigacion Aplicada, depende directamente de
los avances de la investigacion bésica pero busca la utilizacion de los conocimientos
para hacer, para actuar, para construir y para modificar. De acuerdo a los datos
obtenidos tanto de la fuente primaria como secundaria se buscard construir una
propuesta de un mejor modelo de negocio, basados en el Network Marketing, que vaya
de acuerdo con las necesidades expresadas por los micros y pequefios empresarios y a

las sugerencias de los mismos.

3. TECNICAS-INSTRUMENTOS DE MEDICION

3.1 TECNICAS®:
3.1.1 ENCUESTA

Es una de las técnicas de recoleccion de informacion mas utilizada, a pesar de que cada vez

pierde mayor credibilidad por el sesgo de las personas encuestadas.

Las encuestas se fundamentan en el cuestionario o conjunto de preguntas que se preparan con

el proposito de obtener informacion de las personas.

3.1.2 ANALISIS DE DOCUMENTOS
Técnica basada en fichas bibliograficas que tiene como propésito analizar material impreso. Se

usa en la elaboracion del marco teorico del estudio.

Para una investigacion de calidad es necesario utilizar simultdneamente dos 0 mas técnicas de

recoleccion de informacion con el propésito de contrastar y complementar los datos.

>> Bernal Torres, Cesar Augusto. Metodologia de la investigacion. México DF. Pearson. 2006.
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3.1.3 INTERNET

Técnica que consiste en la consulta de informacién via online.

Generalmente son documentos, publicaciones, noticias, estadisticas, etc. proporcionados por

instituciones, personas, empresas, efc.

4. POBLACION

Es el conjunto de todos los elementos a los que se refiere la investigacion. Se puede definir

también como el conjunto de todas las unidades de muestreo.

La totalidad de elementos o individuos que tienen ciertas caracteristicas similares y sobre las que

se desea hacer inferencia.

Para realizar la investigacion, se determind que el universo estd constituido por las MYPES
dedicadas al desarrollo y comercializacion de productos digitales, ubicadas en el éarea

Metropolitana de San Salvador.

5. UNIVERSO

Esta constituido por 40 MYPES dedicadas al desarrollo y comercializacién de productos

digitales, ubicadas en el area metropolitana de San Salvador. (Ver Anexo 3).

6. MUESTRA
En consideracion a la naturaleza del universo definido como finito, el tamafio de la muestra se
calculara mediante la aplicacion del método probabilistico denominado Muestreo Aleatorio
Simple. La férmula para el respectivo calculo es la siguiente:
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n=__ Z2PQN
e2 (N-1) + 22 (PQ)

Donde:

n= Tamafo de la muestra

z= Valor Estandarizado del Nivel de confianza (1-a).para el caso se utilizara un nivel de
confianza del 95%.

P= probabilidad de éxito. Significa la probabilidad en que EI Network Marketing
persuadira a las MYPES, que se dedican al desarrollo y comercializacién de productos
digitales, de implementarlo como modelo de negocio.

Q= Probabilidad de fracaso. Significa la probabilidad en que el Network Marketing no
persuadira a las MYPES, que se dedican al desarrollo y comercializacion de productos
digitales, de implementarlo como modelo de negocio.

N= Tamafio de la poblacion.

e=Error de estimacion.

Asignacion de Valores a cada una de las Variables:

Z: Para el caso se utilizara un nivel de confianza del 95%. Esto porque, las unidades de
estudio podrian llegar a fallar de manera minima en sus aseveraciones al ser
encuestados, incluso, cuando no existiere intencién sobre ello. Seguidamente, se localiza
el valor del nivel de confianza, dividido entre dos, es decir 0.95/2 = 0.475, en la tabla de
Distribucion Normal Estandar (Ver Anexo 4). Entonces se obtiene que el valor de

Z=1.96

P: 0.5, que es un 50% de probabilidad de que la investigacién tenga éxito.

Q: 0.5 que es un 50% de probabilidad de que la investigacion no tendra éxito.

N: Se sustrae de las 40 empresas que conforman la Poblacion.
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E: Puesto que la captaciéon de la informacién se realizara de manera directa por los

investigadores, haciendo que se reduzca el margen de error, se estima que el valor de
esta variable sera de 3%.

Asi:
VARIABLES VALOR
Z 1.96
P 0.5
Q 0.5
N 40
E 3%
Aplicacién:
n=__ (1.96)%(0.5)(0.5)(40) = 38.5896

(40-1) (0.03)2 + (1.96)2 (0.50) (0.50)
38.5896= 39 empresas

Al obtener este dato dentro de la metodologia de la investigacion no se considera una muestra

sino un Censo, ya que se estudiara a casi toda la poblacién seleccionada.
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7. OBTENCION DE DATOS

7.1 ENCUESTA

La obtencidn de datos primarios se realizd a través del instrumento encuesta, puesto que

es el que por sus caracteristicas, se adecia mas a las necesidades de la presente

investigacion. El procedimiento se llevé a cabo de la siguiente manera:

Etapa 1: Construccion de la herramienta- Cuestionario

Esta herramienta se construyé haciendo uso de la Matriz de Congruencia (VER
ANEXO 5), esta matriz contiene los objetivos de la investigacién, las variables,
los indicadores hasta llegar a la construccién de las preguntas que van a
determinar el logro de cada objetivo, haciendo asi que la Encuesta (VER ANEXO

6) posea un planteamiento objetivo y metodoldgico.

Etapa 2: Identificacion

Se procedié a extraer un marco muestral de las empresas que son relevantes
para la investigacion, como lo son las Micro y Pequefias Empresas (MYPES),
ubicadas en el area metropolitana de San Salvador, y que se dedican al
desarrollo y distribucion de productos digitales . Tal informacion fue extraida de
la base de datos empresarial de la Direccién General de Estadisticas y Censos
(DIGESTYC) de El Salvador y del Directorio Empresarial de la Camara de

Comercio e Industria de El Salvador.
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e FEtapa 3: Contacto
Teniendo identificadas las empresas, asi como su respectiva informacién de
contacto, se realizaron una serie de llamadas a todas y cada una de ellas,
momento en donde se establecieron las citas y acuerdos con aquellas a quienes
unicamente se les enviaria un correo electrénico adjuntando el cuestionario y el
modelo de Network Marketing que utilizarian para emitir su opinion las personas

encargadas.

o FEtapa4: Mapeoy Visitas
En esta etapa se establecié un mapeo o rutas, agrupando a las empresas por las
diversas zonas geograficas en que se ubican, con el fin de guiar a los

investigadores para hacer las visitas y recolectar la informacion primaria.

8. LIMITANTES DE LA INVESTIGACION

La Unica limitacién dentro de la investigacion fue la negativa de algunas empresas para
colaborar y brindar los datos que se les solicitaba, dado a ello no se alcanzé el censo en

su totalidad.
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E. INTERPRETACIONES DE LOS RESULTADOS OBTENIDOS

Considerando tanto a las personas encuestadas via correo electrénico como a las encuestadas
personalmente, incluidas en el método experimental de la investigacion, se obtuvieron los

siguientes resultados:

1- La mayoria de personas encuestadas considera que el modelo Network Marketing
proporciona varios beneficios, dentro de los que estan: reduccién de gastos de
distribucion, reduccién de gastos de publicidad y mayores ganancias. Al mismo tiempo, el
nivel de entendimiento sobre el modelo de negocio alcanzado por los encuestados esta
entre 51% y 75%. Pero también hay un porcentaje importante que se manifiesta neutral
ante la interrogante de si consideran que el Network Marketing es mejor modelo de
negocio que el que utilizan actualmente, es decir, no estan ni de acuerdo ni en
desacuerdo en ninguna medida, por lo que este segmento de empresarios necesita algun
tipo de incentivo extra, que los haga tomar una decision ya sea por una o por otra de las
opciones; con relacion a la misma interrogante es importante mencionar que un tercio de
los encuestados estén en un nivel de convencimiento, segun la escala, de entre 51% y
100%.

El nivel de credibilidad que los encuestados tienen en este modelo de negocio esta entre
el 51% y 75%, esto conlleva a que la mayoria posea también un nivel de confianza en la
organizacion del Network Marketing arriba del 51%, arrojando asi, datos importantes
sobre la percepcion que se tiene de este modelo.

Los encuestados esperan que el modelo los beneficie en caso de aplicarlo, y los
beneficios mas esperados son: incremento en las ventas, publicidad, innovacién en la
forma de hacer negocios. También se encontré que la mayoria de las unidades de
estudio afirman que la implementacion de este modelo de negocio en sus empresas no

generaria desconfianza en sus empleados y proponen, para evitar un posible caso de
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desconfianza, explicar el modelo por medio de un proceso de capacitacion y considerar
ejemplos de otras empresas que han tenido éxito en el pais. Las expectativas y
opiniones que tienen a cerca del Network Marketing son: mayor cobertura de mercado,
crecimiento de la empresa, pero a la vez consideran que el modelo no puede aplicarse al
tipo de productos que distribuyen y que el modelo no es rentable a corto plazo. Sin
embargo, al consultarles si existen beneficios por parte del Network Marketing que los
convenzan de implementarlo, la mayoria de los encuestados se encuentran en un nivel
de convencimiento del 51% al 100%; pero también existen desventajas que ellos dan a
conocer sobre el modelo de negocio, entre las que estan: empresas estafadoras que
utilizan este tipo de modelos, que los productos no son altamente consumibles y que la
cultura del pais no esta preparada para este tipo de modelo.

En la interrogante donde se visualizé una tendencia muy dividida entre las unidades de
estudio, es en la que se les cuestiona si consideran que existen inconvenientes que no
hagan posible el éxito de este modelo en el pais, mostrandose los resultados de la
siguiente manera: 55% de los encuestados por correo electrénico considera que si
habria inconvenientes, mientras que el 60% de los encuestados personalmente
considera que no los habria. Entre los inconvenientes manifestados estan: la
desconfianza, resistencia al cambio y la cultura, siendo estos de naturaleza externa al

modelo de negocio.

Las personas encuestadas tienen una buena percepcion acerca de las redes de
mercadeo, esto se puede concluir a partir de los resultados obtenidos:

El 85% de los encuestados consideran que los distribuidores independientes, que son
quienes forman las redes de mercadeo, generan beneficios a las empresas, por otra
parte el 88% de los encuestados creen que los distribuidores independientes son
fundamentales para el modelo, dandole asi la importancia que tiene este pilar dentro del
Network Marketing. De acuerdo a la percepcion de los encuestados, los distribuidores
independientes son la base del modelo, son quienes conocen y promueven el producto y

quienes crean y mantienen una relacion directa con los clientes.
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De igual manera la distribucion directa como tal es bien evaluada, afirmacion que se ve
reflejada en la opinién de los encuestados, para la mayoria de ellos, esta brinda un
mayor reconocimiento del producto y de la empresa, reduce gastos y facilita el control en
la cadena de distribucidn. La reduccion de gastos, los encuestados, la asocian con el uso
de la publicidad boca a boca, por todos conocida y considerada para la mayoria de ellos
como una publicidad que conlleva a los resultados esperados, obteniendo un nivel de
efectividad entre el 51% a 75%.

Al cuestionarles sobre la eficacia de las redes de mercadeo, el 91% de los encuestados
considera que estas son eficaces y el 55% considera que el modelo aumentaria las

ganancias de su empresa.

Antes de conocer si las actividades de mercadeo realizadas por los distribuidores
independientes de un modelo de Network Marketing conllevarian a la aceptacion del
mismo, es necesario identificar las actividades de mercadeo mas utilizadas por los
encuestados, que fueron seleccionadas a partir de la comparacion que ellos hicieron de
ambas; estas serian: Relaciones Publicas, Promocion de Ventas y Venta Directa, debido
a que obtuvieron mayor porcentaje de seleccion por parte de los encuestados. Dentro de
las principales razones por las que deciden utilizar estas actividades de mercadeo estan:
la Efectividad, el Alcance y la Accesibilidad.

Para poder comercializar productos con el Network Marketing estos deben cumplir con
ciertos requisitos, dentro de ellos con los que mas cumplen los productos de los
empresarios se encuentran los siguientes: Calidad e Innovacion.

Al tener identificadas tanto las actividades de mercadeo, asi como las razones por las
que las implementan, es importante determinar la disposicion de implementar el modelo
de negocio por parte de los encuestados, siendo esta la interrogante central para verificar
el cumplimiento del objetivo especifico tres. De acuerdo a esto los encuestados opinan lo
siguiente, el 55% estan dispuestos a implementar el modelo pero existe un 30% en un

nivel neutro, es decir ni dispuestos ni indispuestos, esto puede ser positivo si se presenta
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el modelo de forma atractiva o tomando en cuenta ejemplos de otras empresas que

decidan incursionar e innovar en la manera de hacer negocios.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES DEL CAPITULOII

A nivel general, tomando en cuenta los valores obtenidos en las escalas, y evaluando las
afirmaciones hechas por los encuestados, se puede aseverar que el nivel de
convencimiento sobre que el modelo de negocio Network Marketing es mejor del que
utilizan actualmente es de un 60%, lograndose el objetivo especifico uno y por tanto la
hipdtesis especifica uno, aunque no se cumple en su totalidad, se cumple con la misma

medida.

Tomando los resultados de las interrogantes se puede afirmar que el nivel de
convencimiento de los encuestados sobre si obtendrian mejores beneficios a través de
la redes de mercadeo es de 81% cumpliéndose asi el objetivo especifico dos, por lo

tanto la hipotesis especifica dos, se cumple en la misma medida.

Se puede afirmar, en relacion al objetivo numero tres de la investigacion, que el nivel de
aceptacion por parte de los encuestados hacia la implementacion del Network Marketing,
derivada de las actividades de mercadeo que realizan los distribuidores independientes
es del 55%, en ese sentido, la hipotesis especifica numero tres se cumple en la misma

medida.
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CONCLUSION GENERAL:

El modelo de negocio Network Marketing es atractivo para los empresarios encuestados
por muchos aspectos, principalmente estan de acuerdo con los pilares fundamentales
que forman la esencia de este modelo, esto es muy importante porque si alguno de estos
pilares se obviara ya no se consideraria Network Marketing y probablemente no se

alcanzarian los resultados esperados.

El que los encuestados tengan una buena percepcion facilita el hecho de persuadirlos de
su implementacién y para ellos aumenta las posibilidades de generar mas ganancias y de

expandir su mercado.

Aunque estos empresarios no tomen el modelo en la actualidad para implementarlo ya es
de su conocimiento y han dado el visto bueno tanto del modelo en si como de los

beneficios que alcanzarian.

Los objetivos de la investigacion fueron alcanzados de forma satisfactoria, mas sin
embargo, se debe trabajar en mejorar la imagen de este modelo por todas aquellas
personas que aun no estan seguras de su implementacion debido a que es un numero
bastante considerable y que en un futuro pueden llegar a formar parte de este modelo de

negocio innovador.
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RECOMENDACIONES

Debido a la aceptacion observada a través de los resultados obtenidos en el presente
capitulo, se recomienda a las Micro y Pequefias Empresas (MYPES) dedicadas al
desarrollo y comercializacion de productos digitales, implementar el Modelo de Negocios
Network Marketing como alternativa al modelo de negocios convencional que
actualmente utilizan, es decir, implementarlo en una nueva unidad de negocio, con el fin
de que se familiaricen con esta forma de trabajo, sin poner en riesgo su negocio actual.
La puesta en practica de esta recomendacion podria servir como referente para el
segmento de personas que no estan del todo convencidas de su implementacion y a
quienes, al mismo tiempo, se les recomienda indagar y profundizar mas sobre el modelo
Network Marketing.

Basado en el hecho que la mayoria de las personas encuestadas considera que
obtendria mejores beneficios a través de las redes de mercadeo, se recomienda
desarrollar, impulsar e implementar redes sélidas, fortalecidas por amplios programas de
incentivos a dichos distribuidores, constituidos por bonos, comisiones, regalias,
promociones, etc., que ayude a evitar la fuga de personas en las Micro y Pequefias
Empresas (MYPES) que se dedican al desarrollo y comercializacion de productos

digitales.

En el caso que se implemente el Modelo de Negocios Network Marketing, se recomienda
a las Micro y Pequefias Empresas (MYPES) que se dedican al desarrollo y
comercializacion de productos digitales, capacitar a los distribuidores independientes
para que hagan uso de las actividades de mercadeo que sean necesarias para cada
mercado al que esta dirigido el producto, logrando de esa manera aprovechar al maximo
las bondades que conlleva al implementarlo.
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CAPITULO I

“PROPUESTA DEL NETWORK MARKETING COMO MODELO DE NEGOCIO”.

A. GENERALIDADES

1. INTRODUCCION

En este capitulo se presenta la Propuesta del Modelo de Negocios Network Marketing, que se

divide en caracteristicas de la propuesta, pilares del Network Marketing, y la idea de negocio.

En cuanto a las caracteristicas de la propuesta, se considerd importante detallarlas debido a que
fundamentan su estructura, es decir, que resaltan los motivos por los que el Network Marketing

es un modelo asequible.

En segundo lugar se describen los pilares sobre los cuales debe estar fundamentado el modelo,

para que los resultados obtenidos, sean los esperados y su puesta en marcha sea exitosa.

Finalmente se ilustra la estructura del modelo de negocios, que esta constituida principalmente
por cuatro ciclos que indican el proceso de cada persona dentro de la organizacion, mostrando

dentro de este las ganancias y la evolucidn de la red de la misma.
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2. OBJETIVOS
OBJETIVO GENERAL:

Presentar una propuesta del modelo de negocio Network Marketing aplicable a las MYPES, que
se dedican al desarrollo y comercializacién de productos digitales, en el drea Metropolitana de

San Salvador con el fin de contribuir al fortalecimiento del sector en estudio.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

1. Exponer las principales caracteristicas que posee el modelo de negocio, Network

Marketing.

2. Estructurar el esquema del modelo de negocio, Network Marketing, aplicable a las
MYPES que se dedican al desarrollo y comercializacion de productos digitales en el area

Metropolitana de San Salvador.

3. Demostrar la factibilidad, funcionamiento y rentabilidad que permita a los usuarios

obtener resultados econdmicos.
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3. JUSTIFICACION

Este modelo de negocio: Network Marketing, es muy atractivo por la rapidez en la generacion de
ganancias; es utilizado generalmente en empresas que comercializan productos para el cuidado
personal, belleza y salud, pero en esta ocasion la propuesta innovadora es que empresas
totalmente nacionales dedicadas al desarrollo y comercializacion de productos digitales hagan

uso de este modelo para incrementar sus ganancias a través de nuevos segmentos de mercado.

El Network Marketing es conocido en El Salvador porque muchas empresas norteamericanas
como AMWAY, GANO EXCEL, HERBALIFE, etc. han ubicado algunas sucursales, generando
asi muchas fuentes de empleo para todo tipo de personas desde doctores, ingenieros,
licenciados hasta amas de casa; pero no hay ninguna empresa salvadorefia que aplique este

modelo desperdiciando asi una gran oportunidad de expansién a costos bajos.

Es por ello que la propuesta de este modelo de negocio a las MYPES, que se dedican al
desarrollo y comercializaciéon de productos digitales, es enriquecedora para los empresarios
visionarios que manejan este tipo de empresas, obteniendo asi a través de la investigacion de
campo la aceptacién de este modelo y la probable aplicacién del mismo a futuro, alcanzando asi

los objetivos propuestos.
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B. CARACTERISTICAS Y DESCRIPCION DE LA PROPUESTA

1. CARACTERISTICAS DE LA PROPUESTA

Tabla 3. Caracteristicas del Network Marketing.

Innovadora En El Salvador ninguna empresa dentro de la
industria de los productos digitales ha utilizado
este modelo de negocios.

Facilita la internacionalizacion de la | Esto se debe a que el negocio opera Unica y

empresa exclusivamente a través de la World Wide

Web, facilitando llegar a diferentes paises,
prescindiendo los costos que conllevaria
implementar una franquicia tradicional.

Aplicable a la
digitales

industria de productos

La propuesta se ha estructurado de manera
que pueda ser aplicada por empresas incluidas
en la industria de los productos digitales,
puesto que generalmente este modelo es
utilizado en empresas que ofrecen productos
de consumo masivo.

Esta enfocada a la reduccion de costos

Tal y como se ha mencionado en capitulos
anteriores, uno de los principales objetivos de
la implementacion de la propuesta es la
reduccion de los diferentes tipos de costos.

Esta estructurada para implementarse a
través de un sistema web

Puesto que de esta manera se logran obtener
muchos de los beneficios planteados.

Pago por referidos

Este sistema hace que se genere una
orientacion al negocio y no al producto; es decir
las personas se preocupan por referir nuevos
clientes a la empresa, y ganar dinero por ello,
que vender en si los productos; sin embargo
logran al mismo tiempo la venta de los mismos.

Busca que los ingresos se generen de
manera residual

Esto hace referencia a que las personas
realizan una inversion inicial Unica y a partir de
ella obtengan beneficios futuros, a medida que
van construyendo y ampliando su red de
personas.
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Para implementar este modelo de negocio es necesario primero establecer los pasos para
constituir una empresa, los documentos necesarios y las inscripciones a diversas instituciones
gubernamentales; en segundo lugar es necesario establecer un presupuesto con las inversiones
necesarias para poner en marcha el negocio y en tercer lugar definir la propuesta del negocio a

implementar.

2. CONSTITUCION E INSCRIPCION DE UNA EMPRESA®®

A continuacién se detallaran paso a paso los lineamientos a seguir y los documentos necesarios
que se deben presentar para registrar una empresa bajo la categoria de Sociedad Anénima de

Capital Variable (S.A de C.V) siendo la mas utilizada en El Salvador.

A. TRAMITES DE INICIO.

o Verificar disponibilidad del nombre de la sociedad en el Registro de Comercio.

e Emitir cheque para el aporte del capital inicial, esto se puede realizar en cualquier banco
del pais y lo que se debe presentar es el cheque a favor de la sociedad (Ver Anexo 8) y
la solicitud de certificacion o emision de un cheque de caja (Ver Anexo 9). Como

resultado se obtendra el cheque certificado por el banco (Ver Anexo 10).

e Solicitar elaboracién de la escritura de constituciéon a un notario publico salvadorefio a
eleccion del interesado, presentando el cheque certificado (original), el Documento Unico

de Identidad (copia y original, Ver Anexo 11) y el NIT (copia y original, Ver Anexo 12).

% |nfo-tramites EI Salvador: http://elsalvador.eregulations.org/show-step.asp?l=es&mid=10&rid=12
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Recibir testimonio de escritura de constitucion. El notario publico debe entregar el
testimonio de escritura de constitucion (Ver Anexo 13) y la factura por los honorarios del

mismo (Ver Anexo 14).

Solicitar elaboracion de balance inicial a un contador publico salvadorefio.

Recibir balance inicial (Ver Anexo 15) del contador publico y ademas una factura por sus

honorarios.

Pagar derecho de inscripcion y NIT en el Centro Nacional de Registro. La persona
interesada debe presentar el Mandamiento de pago CNR (3 originales, Ver Anexo 16) y
recibird el Comprobante de Pago de Inscripcién de Escritura (Ver Anexo 17), el
Comprobante de pago de matricula (Ver Anexo 18), el Comprobante de pago de local,

sucursal o agencia (Ver Anexo 19) y el comprobante de pago de NIT (Ver Anexo 20).

. INSCRIPCIONES.

Solicitar inscripcion de sociedad, matricula de empresa y locales en el Registro de
Comercio. La persona interesada debe presentar: Testimonio de Escritura de
Constitucion de Sociedad (Ver Anexo 13), Solicitud de Matricula de empresa (Ver Anexo
21), Balance inicial (Ver Anexo 15), Comprobante de pago de inscripcién de escritura
(Ver Anexo 17), Comprobante de pago de local, sucursal o agencia (Ver Anexo 19),
Comprobante de pago de matricula (Ver Anexo 18), Tarjeta NIT (Ver Anexo 12) y
Documento Unico de Identidad (DUI) (Ver Anexo 11). Al presentar todos los documentos
mencionados anteriormente recibira la Boleta de presentacion de escritura de

constitucion (Ver Anexo 22) y la Boleta de presentacion de matricula (Ver Anexo 23).
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Recibir documentos de la inscripcidn de sociedad, matricula de empresas y locales en el
Registro de Comercio. La persona interesada debera presentar la Boleta de presentacion
de escritura de constitucion (Ver Anexo 22), la Boleta de presentacion de matricula (Ver
Anexo 23) y el Documento Unico de Identidad (DUI) (Ver Anexo 11). Al presentar estos
documentos recibira el Testimonio de escritura de constitucion inscrito en el Registro de

Comercio y la Constancia de matricula de empresa inscrita (Ver Anexo 24)

Solicitar el registro del NIT y NRC en el Ministerio de Hacienda en la unidad de centro de
servicios al contribuyente-emisidn, en esta unidad el contribuyente debera dar datos de
forma verbal al funcionario, presentara el Testimonio de escritura de constitucion inscrita
en el Registro de Comercio, Tarjeta NIT del representante legal (Ver Anexo 12), Tarjeta
NIT de los socios y/o accionistas mayoritarios (Ver Anexo 12) y el Documento Unico de
identidad (DUI) (Ver Anexo 11). Al presentar los requisitos mencionados el

contribuyente obtendra la Tarjeta NIT (Ver Anexo 25) y la Tarjeta NRC (Ver Anexo 26).

OBLIGACIONES ADMINISTRATIVO-MERCANTILES.

Solicitar legalizacion del sistema y de los libros contables y sociales a un contador
publico salvadorefio, a él se le deberan presentar: el NUmero de Identificacion Tributaria
(NIT) de la sociedad o del comerciante individual, Numero de registro de Contribuyente
(NCR) de la sociedad o del comerciante individual, Actividad econémica principal a que
se dedicara la empresa, Direccion exacta en donde funcionara la empresa, Teléfono de
la empresa, Método de valuacion de inventarios a adoptar y Sistema de inventarios a
adoptar (Permanente o Periodico). Luego de entregarle esta informacion sera necesario
presentar una Solicitud de legalizacion del sistema contable y de los libros contables y
sociales (Ver Anexo 27) y el balance inicial (Ver Anexo 15).
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Recibir el sistema y los libros contables y sociales por parte del contador publico
salvadorefio. Esto incluye la Autorizacion de sistema contable (Ver Anexo 28), los Libros
contables y sociales legalizados y la Factura por los honorarios del contador (Ver Anexo
14).

Emitir titulos y registrar acciones, esto se hace con la administracion de la sociedad y se

debe de presentar el testimonio de la escritura de la constitucién inscrita.

. AUTORIZACION PARA ELABORACION DE FACTURAS.

Obtener autorizacion de facturas en el Ministerio de Hacienda, estas se obtendran
presentando la Solicitud de emision de facturas F940 (Ver Anexo 29), el Testimonio de
escritura de constitucion de la sociedad inscrita y el Documento Unico de Identidad (DUI)
(Ver Anexo 11)

Solicitar la elaboracion de facturas a una imprenta autorizada, es necesario presentar la
Resolucion de autorizacion de correlativos de facturas (Ver Anexo 30) y se debe pedir a

cambio la Factura por venta.

Recibir las facturas (Ver Anexo 31) y el Comprobante de crédito fiscal (Ver Anexo 32).

. INSCRIPCION EN ALCALDIA MUNICIPAL.

Obtener formulario de tramites empresariales (Ver Anexo 33) en la Alcaldia Municipal de

San Salvador.
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Solicitar recibo de pago para la inscripcion presentando el Formulario de tramites
empresariales completado (Ver Anexo 34), el Testimonio de escritura de constitucion de
la sociedad inscrita, el Balance inicial (Ver Anexo 15), la Tarjeta NIT de la sociedad (Ver
Anexo 25), la Tarjeta NIT del representante legal (Ver Anexo 12) y Documento unico de
identidad (DUI) (Ver Anexo 11).

Pagar los derechos para la inscripcion de la empresa y solicitar el recibo de pago para la

inscripcion.

Presentar el formulario de tramites empresariales sociedad (Ver Anexo 33) para obtener

la Boleta de recepcion (Ver Anexo 35).

Obtener estado de cuenta (Ver Anexo 36).



3. PRESUPUESTO DE LA PROPUESTA

PRESUPUESTO DE PUESTA EN MARCHA

Gastos

Cantidad

Preciolu

Precio

Total

Local

$3,500.00

Mobiliario y equipo

$14,598.00

Equipos de Computo

10

$559.00

$5,590.00

Escritorios

10

$199.00

$1,990.00

Sillas

60

$79.90

$4,794.00

Dispensadores de agua

$159.00

$318.00

Aire acondicionado

$359.00

$718.00

Impresoras

$80.00

$240.00

Pizarra

$160.00

$160.00

Proyector

$559.00

$559.00

Pantalla Plasma

=S N

$129.00

$129.00

Equipo de limpieza

$100.00

$100.00

Papeleria y utiles

$250.00

Publicidad

Flyers

2000

$0.01

$25.00

Registro legal de la empresa

$179.65

Gastos de sistemas computacionales

Diserio de pagina web

$300.00

Pagina inicial

1000 paginas internas

Catalogo Online

Formulario Online

Mensajeria instantanea Online

Espacio para comentarios

Sistema de Pago PayPal

Animaciones Flash

Hosting Premium

$534.45

1000 GB de espacio en el disco

Ancho de banda mensual ilimitado

1500 cuentas de correo personal

Estadisticas del sitio web

Dominio.com

$25.00

Certificado SSL Premium

$174.00

IP Fija

$60.00

76
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*Sueldos y salarios

Gerente 1 $600.00
Secretaria 1 $250.00
Encargado de limpieza 1 $224.21
Atencion al cliente 2| $250.00| $500.00 $500.00
Vigilancia 2| $224.21 $448.42 $448.42
Operadores del sistema 4| $350.00| $1,400.00| $1,400.00
Capacitadores 3| $350.00| $1,050.00| $1,050.00
Contador 1 $400.00
INVERSION TOTAL $24,518.73

* Sin descuentos sobre prestaciones de ley.
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4, ESTRUCTURA DEL MODELO

2.1 PILARES DEL NETWORK MARKETING

El Network Marketing como modelo de negocio esté constituido por cinco pilares fundamentales
que no pueden ser obviados al momento de implementarlo. Estos cinco pilares son los

siguientes:

e Redes de Mercadeo.
Es un método de distribucion mas redituable que esta constituido por una serie de
distribuidores independientes organizados en un sistema. Estos para poder formar una

red de mercadeo deben cumplir los siguientes pasos:

Figura 7. Requisitos de los distribuidores independientes para formar una red de

mercadeo.

Inscripcion

Consumo de
productos

Capacitacion
Distribuidores
Independientes /- ~
Reclutamiento de nuevos
consumidores-
distribuidores J

Red de Mercadeo (

L

Cobro de bonos de |
ingreso y regalias

A continuacién se explican cada uno de los requisitos:
1. Inscripcion: La persona debe registrarse cancelando cierta cantidad de dinero que la
empresa indique, esto automaticamente convierte a la persona en distribuidor

independiente y puede iniciar a formar su red.
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Consumo de productos: De acuerdo a la cantidad de dinero cancelada se le entrega
al distribuidor independiente la cantidad de producto establecida por la empresa, con
este producto el distribuidor independiente puede invitar a otras personas a unirse y
gozar tanto de los beneficios de este modelo como de los beneficios de los productos
que ofrece la empresa.

Capacitacion: Es necesario que los distribuidores independientes estén en
constantes capacitaciones para que conozcan tanto el producto como la manera de
generar ganancias en este tipo de negocios. Generalmente estas capacitaciones se
imparten de forma gratuita por parte de la empresa.

Reclutamiento de nuevos consumidores-distribuidores: Es fundamental, en el
Network Marketing la formacion de las redes de mercadeo estas se construyen
reclutando y registrando nuevas personas. Cada distribuidor independiente es
responsable de incluir nuevos consumidores-distribuidores debido a que esto es lo
que genera las ganancias que cada uno ira obteniendo.

Cobro de bonos de ingreso y regalias: Esta es la parte méas atractiva del modelo, es
donde cada distribuidor independiente recibe las ganancias que ha obtenido a través
de su red de mercadeo.

Es importante recalcar que las ganancias no se obtienen por la venta del producto
sino por la formacién de la red de personas que se ubican bajo cada distribuidor
independiente, siendo cada una de estas personas a su vez distribuidores

independientes. Es una red infinita de personas.
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Distribuidores Independientes.

Figura 8. Caracteristicas de los Distribuidores

Independientes.

Conocimiento )
profundo sobre la
compaiiia a la que

se asocia

N\

- ~ / . N
" Domina las
Utilizan la técnica de caracteristicas del
la venta directa plan de
compensacion
e \I
Estan familiarizados
con el producto

/

Conocimiento profundo sobre la compafiia a la que se asocia: Los distribuidores
independientes deben conocer la empresa a la que se afiliado no solo para darla a
conocer a las personas que vaya reclutando sino también para seguridad propia,
deben tener conocimiento de quien fundo la empresa, quienes son los directivos y su
legalidad.

Domina las caracteristicas del plan de compensacion: Es importante manejar la
manera como se iran generando las ganancias, cuantos ciclos comprende el plan de
compensacion, cuantos niveles de profundidad tiene la matriz que debe formar, etc.
Estan familiarizados con el producto: Los distribuidores independientes antes de dar

a conocer el producto a otros es necesario que reciban capacitaciones pero también
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que ellos hagan uso de el producto para que se familiaricen y den su punto de vista
mas objetivo acerca del mismo.

4. Utilizan la técnica de venta directa: Cada distribuidor independiente busca a los
futuros consumidores-distribuidores de manera personal, ya sea haciendo uso de
presentaciones en su casa invitando a sus vecinos o con las personas de su entorno
laboral dando a conocer el producto y la forma de hacer negocios de la forma mas

personalizada posible.

Recomendacion boca a boca.

Este es el tipo de publicidad utilizada por excelencia en un Modelo de Negocios de
Network Marketing, el cual es puesto en practica por todos y cada uno de los
distribuidores independientes al momento de desarrollar el negocio. La principal actividad
dentro de este tipo de publicidad es pasar informaciéon por medios verbales de manera
informal y personal. Una de sus principales ventajas es que tiene gran credibilidad a
causa de la fuente de la que proviene, puesto que generalmente son personas conocidas

y/o amistades.

Planes de Compensacion.

Los planes de compensacion estan disefiados con el fin de generar ganancias continuas
a las redes de mercadeo, decididos a motivar a los clientes a crecer a partir de la
generacion efectiva de ganancias. Son diversas formas a través de las cuales los
distribuidores independientes de una organizacion las generan. Estos planes se plantean
de acuerdo al producto que ofrece la empresa, a las estrategias de publicidad que
implementan y de acuerdo a los objetivos financieros que persiguen.
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Dentro de la teoria explicada en el Capitulo 1 se encuentran los planes de compensacion
més reconocidos y utilizados en las empresas multinivel, de acuerdo al alcance de cada
uno se pueden adaptar a las necesidades de las empresas que tienen la disponibilidad

de implementar el modelo de Network Marketing.

Ingreso Residual.

Este tipo de ingreso es aquel que se genera de forma pasiva, es decir, que aun cuando
una persona se ausenta por largos periodos de la actividad de negocio a que se dedica,
sigue obteniendo ganancias por las ventas de todas aquellas personas que conforman su
red de mercadeo. Este pilar es un verdadero atractivo al momento de plantear el modelo
de Network Marketing, es lo que atrae a muchas personas a las empresas multinivel.

L

S

R-E-S-1-D-U-A-L
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2.2 IDEA DE NEGOCIO: Distribucién de productos digitales a través del
Network Marketing.

La idea de negocios se ha dividido en tres pasos:

Paso 1. Crea una pagina web y la marca comercial bajo la cual se distribuiran los

productos.

La finalidad de esta pagina sera funcionar como una pagina oficial, donde se muestra la
informacién general de la empresa tal como su inscripcion de registro comercial para comprobar
su legitimidad, asi como su historia, entre otros datos que se consideren importantes a criterio de
los emprendedores; ademas la pagina web debe mostrar sus productos, u otras especificaciones
generales que posee toda pagina web a cerca de una empresa; y principalmente, una seccion de
inscripcion para nuevos socios o distribuidores independientes que ingresen al negocio, que
proporcione una oficina virtual para todos y cada uno de ellos, en donde puedan administrar sus

inscripciones, comisiones, bonificaciones, nivel de desarrollo y avance de su negocio, efc.

Paso 2. Disenar un paquete de inicio para cada Distribuidor Independiente.
Este paquete debera contener aquellos productos digitales que cuenten con las caracteristicas
de:

¢ |nnovadores, es decir, productos novedosos, que sean atractivos al mercado y Utiles.
e De gran calidad, que las propiedades o caracteristicas del producto cumplan o
sobrepasen las expectativas de los consumidores-distribuidores.
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e Altamente consumibles por el mercado, que las personas puedan adquirirlo de manera
frecuente y hagan uso de él o lo consuman.

¢ Que tengan una relacion de precio y valor altamente competitiva, esto quiere decir que el
precio tienen que ir en relacion al producto que se ofrece, debe existir una accesibilidad

a este pero también que represente la calidad del producto.

Como una propuesta de paquete se encuentra la siguiente:

Oficina virtual propia de cada distribuidor independiente. Esta oficina permitira que cada’
distribuidor puede llevar su negocio a cualquier parte del mundo y asi generar mejores
ganancias.

Un Auto-Responder. (Asignar valor $ para reventa). Este es un software que da una
respuesta automatica a los correos recibidos.

Programa contable que controla las participaciones de cada distribuidor. Permite que
exista un negocio mas transparente y creible para todos los involucrados. En el se pueden
visualizar los montos en las ganancias que va obteniendo cada distribuidor.

Control del sistema de su Red. Cada distribuidor podréa ver todas las personas que |
conforman su red y verificar el tamafio de la misma, asi poder determinar si hacen falta
_personas.

( Salas de Conferencia GVO a su servicio (Estimar la capacidad necesaria de personas). |
Es una forma de mantener en capacitacién y constante retroalimentacién a todos los
distribuidores independientes. )

Talleres de Capacitacion. Los distribuidores independientes tendran de manera constante
talleres que les permitan adquirir habilidades para aumentar las ganancias de su negocio.

Incluir un paquete de E-books y audio-libros virtuales (Ubicar valor $ para reventa).

{Péginas publicitarias re-direccionales desde la propia web.

' EL PRECIO DEBERA SER COLOCADO POR CADA EMPRESA. PARA EFECTOS DE
EXPLICACION EL VALOR DE INICIO SUGERIDO SERA $5.00

|

Paso 3. Elegir el plan de compensacion que mas conveniencia traiga a la empresa.

En este caso el plan de compensacion recomendado es el Plan Matricial; este plan toma como
base al unilevel, excepto que aqui si hay un nimero limitado de personas que se pueden colocar
en el primer nivel. Una vez alcanzado este numero las siguientes personas que sean

patrocinadas deberan ser colocadas en los niveles inferiores.



85

Estos planes de compensacion tienen un esquema definido de anchura y profundidad, por
ejemplo: 3X2 significa que la persona puede tener en su primer nivel 3 personas y en profundidad
cobra hasta 2 generaciones. Cuando la persona llena esta matriz completamente puede entonces

iniciar otra unidad de negocio.

Lo anterior se ejemplifica de la siguiente manera:

Figura 9. Matriz individual rotativa forzada de 3x2

[
KATY JOHNNY

[suua || wery | senna | Pam | Tomas || BRaD [ eo [ savi ||| ALonso

3 3 3 3 3 3 3 3 3

Dentro de este plan de compensacion también se determina el sistema de reinversion que se
utilizara con el fin de generar ganancias tanto para los distribuidores independientes como para la
empresa. Este sistema de reinversion debe ser equitativo para todos los que conforman las
matrices, aumentando la cantidad de dinero a medida que se avance en los ciclos o periodos ya
determinados dentro del mismo sistema.

Para el caso de las Micro y Pequefias empresas dedicadas al desarrollo y comercializacion de
productos digitales se propone un sistema rotativo de reinversion de cuatro ciclos:
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e Ciclo Bronce. En este ciclo la inversion inicial y la unica que hacen los distribuidores
independientes es de 5 dolares, la ganancia que se puede obtener en este ciclo es de 35
ddlares siempre y cuando se completen todos los niveles de profundidad.

e Ciclo Plata. En este ciclo se inicia con 50 délares, estos se toman de las ganancias del
ciclo anterior, al completar el primer nivel se devuelven y al completar la matriz o la red
de mercadeo se ganan 350 ddlares.

e Ciclo Oro. En el tercer ciclo se inicia con 500 dolares, al igual que el ciclo anterior, esta
inversion viene de las ganancias que se generan en el ciclo plata, al completar el primer
nivel se devuelven al distribuidor que va a la cabeza y al completar toda la red se ganan
3000 ddlares.

¢ Ciclo Platino. En este ultimo ciclo el distribuidor independiente puede llegar a ganar hasta
84,000 ddlares siendo esta la mayor ganancia a alcanzar si se trabaja y se enfoca de

forma determinada en el negocio.

Luego de seleccionar el Plan de Compensacion es necesario determinar la inversion inicial que
tendran que cancelar los distribuidores independientes por empezar a formar su matriz, con este
valor tendran derecho al paquete antes mencionado que podran comercializarlo o podran hacer
uso personal de él, lo importante de esto es que al ir formando la matriz ellos recuperaran su

inversion y obtendran ganancias.

La propuesta es iniciar con un valor de $5, es decir, cada persona cancelara esta cantidad y
automaticamente recibirad el paquete de ebooks, el auto-responder, acceso a las salas de

conferencia, etc. y también inicia a construir la matriz.
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Este sistema funciona de la siguiente manera:

Figura 10. Modelo de negocio Network Marketing. Matriz individual rotativa forzada de 3x2.

5 DOLARES

(1]

[ |
MERY Umyu PAM ]U TOMAS ’U BRAD || Leo ||| vavi | ALoNsO
3 3 3 3 3

3 3 3

3

Invitar a tres personas para completar el primer nivel.
Con estas primeras tres personas se recupera la inversion inicial y unica.

Estas tres personas tienen que buscar a tres personas cada uno.

Sl A

Se completa el ciclo cuando las del 2 nivel traen sus 3 c/u, 3 x9 =27 personas. Entonces

se pasa al 2 ciclo.
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No son 4 matrices sino 4 CICLOS. Se vuelve a ingresar a la matriz cuando se completa el ciclo.
Cada ciclo cierra con las 27 personas del 3er nivel.

Tabla 4. Resumen del modelo de negocio con sus inversiones y ganancias.

EL TRABAJO EN
MATRIZ APALANCAMIENTO EQUIPO
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Automaticamente la persona reingresa a cada matriz tomando una nueva posicion de $5, $50,
$1000 y $5,000 délares sin que vuelva a pagar, quedara debajo de la Ultima persona que haya
entrado a la matriz correspondiente, logrando con eso que todos obtengan ingresos con mayor

rapidez.

Es importante aclarar que las mismas personas del primer ciclo iran avanzando en todos los

demas CICLOS en la medida que ellos también vayan cumpliendo con los requisitos.

En cada ciclo seria de la siguiente manera:

1 er.

Ciclo
BRONCE

Figura 11. Ciclo Bronce del modelo de negocio. Primer nivel de profundidad.

En este momento se
recupera la inversion

Cuando se inicial de $5 y se recibe
compl_eta el el paquete de
PRIMER Nivel con 3 productos.

personas,
se GANAN 5
dolares

fer.NIVEL
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Figura 12. Ciclo Bronce del modelo de negocio. Segundo nivel de profundidad.

En el Nivel 2 se debe esperar que
Las primeras tres personas cobren $5, y cuando ellos lo hagan se
recuperan su inversion inicial le depositaran $35 a la persona que

de 5 dolares cada una estt a la cabeza de la matriz
completada.

Nivel 1

[_][_][_][_][_][_][_H_][-

~

*Los numeros 3 representan a las tres personas, que cada una de las personas del
segundo nivel, deben incorporar a la matriz para generar ganancias.

Un punto importante a explicar es como se genera el dinero:

Figura 13. Ciclo Bronce completado.

$5
$5 $5 $5
$5 $5 $5 $5 $5 $5 $5 $5 $5
1 | i ¥ ¥
3x 3x 3x 3x 3x 3x 3x 3x 3x
$5 $5 $5 $5 $5 $5 $5 $5 $5
N —
—

9 personas del Nivel 2 x $5= $45
9 x 3= 27 personas en el Nivel 3 x $5= $135




Al efectuar los célculos el resultado es el siguiente:

Tabla 5. Generacion de ganancias Ciclo Bronce.

Recuperacion de la Inversion del Nivel 3 $135
Menos Pago a Nivel 2 $45
Igual a $90
Menos ganancia obtenida por completar el $35
nivel 2

Igual a $55
Menos valor para iniciar la Matriz $5
Igual a Inicio Ciclo Plata $50

Figura 14. Ciclo Plata del modelo de negocio. Primer nivel de profundidad.

$50

=
===
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Figura 15. Ciclo Plata del modelo de negocio. Segundo nivel de profundidad.

Las primeras tres personas
ganan 50 délares cada una al
completar las tres personas que
se ubican debajo de ellas.

En el Nivel 2 se debe esperar que
cobren $50, y cuando ellos lo hagan se
le depositaran $350 a la persona que
estt a la cabeza de la matriz
Nivel 1 completada.

gl $350

*Los numeros 3 representan a las tres personas, que cada una de las personas del
segundo nivel, deben de incorporar a la matriz para generar ganancias.

Figura 16. Ciclo Plata completado.

$50
$50 $50 $50
$50 $50 $50 $50 $50 $50 $50 $50 $50
1 | i i i 1 i T ¥
3x 3x 3x 3 3 3 3
$50 $50 $50 §50 $50 $50 §50 $35X0 $35X0
9 personas del Nivel 2 x $50= $450
9 x 3= 27 personas en el Nivel 3 x $50= $1,350




Al efectuar los célculos el resultado es el siguiente:

Tabla 6. Generacién de ganancias Ciclo Plata.

Recuperacion de la Inversion del Nivel 3 $1,350
Menos Pago a Nivel 2 $450
Igual a $900
Menos ganancia obtenida por completar el $350
nivel 2
Igual a $550
Menos valor para iniciar la Matriz $50
Igual a Inicio Ciclo Plata $500

3er.

Ciclo

ORO

Figura 17. Ciclo Oro del modelo de negocio. Primer nivel de profundidad.

$500




Figura 18. Ciclo Oro del modelo de negocio. Segundo nivel de profundidad.

Las primeras tres personas
ganan 500 dolares cada una al
completar las tres personas que
se ubican debajo de ellas.

Nivel 1

gl $3000
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En el Nivel 2 se debe esperar que
cobren $500, y cuando ellos lo hagan
se le depositaran $3000 a la persona
que esté a la cabeza de la matriz
completada.

$

|

[l

500 /a7 $500 y- $500 /=7 $500 )= $500 £

n ua En

Figura 19. Ciclo Oro completado.

= - - = = (=

= - =2 - - =

1 1 1 1 1 1
l 3 | l 3 | l 3 | l 3 | l 3 | l 3
*Los numeros 3 representan a las tres personas, que cada una de las personas del
segundo nivel, deben de incorporar a la matriz para generar ganancias.

$500
$500 $500 $500

$500 $500 $500 $500 $500 $500 $500 $500 $500

1 | | 1 1 1 1 i i

3x 3x 3x 3x 3x 3x 3x 3x 3x
$500 $500 $500 $500 $500 $500 $500 $500 $500
~ ——

—

9 personas del Nivel 2 x $500= $4500
9 x 3= 27 personas en el Nivel 3 x $500= $13,500




Al efectuar los célculos el resultado es el siguiente:

Tabla 7. Generacion de ganancias Ciclo Oro.

Recuperacion de la Inversion del Nivel 3 $13,500
Menos Pago a Nivel 2 $4,500
Igual a $9000
Menos ganancia obtenida por completar el $3,000
nivel 2
Igual a $6,000
Menos valor para iniciar la Matriz $1,000
Igual a Inicio Ciclo Plata $5,000

4¢o.

Ciclo

PLATINO

Figura 20. Ciclo Platino del modelo de negocio. Primer nivel de profundidad.

Cuando se
completael

PRIMER Nivel $5000

con 3 personas,

Se recuperan
5000 dolares

1er. NIVEL
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Figura 21. Ciclo Platino del modelo de negocio. Segundo nivel de profundidad.

Las primeras tres personas En el Nivel 2 se debe esperar que
ganan 5000 délares cada una al cobren $5000, y cuando ellos lo hagan
completar las tres personas que se le depositaran $84000 a la persona
se ubican debajo de ellas. que esté a la cabeza de la matriz
completada.

E2) Cssooo ) ( 584000

Nivel 1

[—][—][_][_]l_]l_]l_]l_ﬂ-

*Los nUmeros 3 representan a las tres personas, que cada una de las personas del
segundo nivel, deben de incorporar a la matriz para generar ganancias.

Figura 22. Ciclo Platino completado.

$5000

$5000 $5000 $5000

$5000 $5000 $5000 $5000 $5000 || $5000 || $5000 | $5000 | $5000

3x 3x 3x 3x 3x 3x 3x 3x 3x
$5000 $5000 $5000 $5000 $5000 | | $5000 | | $5000 $5000 | | $5000
N -
——

9 personas del Nivel 2 x $5000= $45,000
9 x 3= 27 personas en el Nivel 3 x $5000= $135,000




Al efectuar los célculos el resultado es el siguiente:

Tabla 8. Generacion de ganancias Ciclo Platino.

Recuperacion de la Inversion del Nivel 3 $135,000
Menos Pago a Nivel 2 $45,000
Igual a $90,000
Menos ganancia obtenida por completar el $1,000
nivel 2

Igual a $89,000
Menos valor para iniciar la Matriz $5,000
Igual a Inicio Ciclo Plata $84,000

Figura 23. Resumen Panoramico del Sistema

1er 2do Ciclo 3er Ciclo

| s5 | s3s | Bl EE

4to Ciclo

Tol-  Eel  Fe [l

En este resumen se visualiza las inversiones que se van haciendo en cada ciclo y las ganancias

que se obtienen a medida se va avanzando en el sistema.
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Ala cabeza “TU” esta la persona que se inscribe y sucesivamente se van colocando bajo ella/el

todas las personas que son recluidas y que se inscriben en el sistema.



Cada matriz esta formada por 40 personas cada una de ellas va avanzando al siguiente ciclo a
medida que van completando sus matrices o sus redes.
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CONCLUSIONES

1.

El Network Marketing como modelo de negocio, constituye una herramienta util para
persuadir de su implementacion a las MYPES, que se dedican al desarrollo y
comercializacion de productos digitales en el area metropolitana de san salvador, sin
embargo, aun hay resistencia al cambio en la manera de hacer negocios en una buena
proporcion de las mismas, puesto que existen ciertos paradigmas que se traducen en
miedos a probar férmulas que prometen mejores beneficios en las diversas areas de las

empresas.

Con base a las ganancias que pueden ser generadas en un sistema o modelo de
Network Marketing, y a los costos diversos que pueden ser reducidos en gran medida, e
incluso desaparecer, es factible su implementacion creando nuevas unidades de
negocio, puesto que han sido determinadas las necesidades y puntos débiles de la

mayoria de empresas investigadas.

Es necesario que en El Salvador se den a conocer nuevos modelos de negocio que
permitan generar mas fuentes de empleo y que hagan uso de la tecnologia que en la
actualidad existe, con el fin de llegar fuera de las fronteras del pais.

Las herramientas existen pero es fundamental que se brinde apoyo a las MYPES y a
nuevas ideas de negocio tomando de referencia los resultados que han tenido este tipo

de empresas en otros paises
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ANEXO 1. CARACTERISTICAS E INDICADORES DE LOS HOGARES- TOTAL PAIS

CARACTERISTICAS E INDICADORES 2005 2006 2007 2008 2009 2010
1 Total de hogares 1,472,778 1,497 452 1,518,962 1,529,483 1,548,108 1,580,199
2 Total de personas 6,050,455 6,073,650 6,099,630 6,122.413 6,150,953 6,181,405
3 Personas por hogar 41 408 402 40 397 N
4 Total hombres 2,862,949 2,861,478 2,875,587 2,901,261 2.910,2891 2922382
5 Total mujeres 3,187 506 3212212 3,224 043 3,221,152 3,240 662 3,259,023
& lindice de masculinidad (475 0.90 0.89 0.89 0.90 0.90 0.90
7 Poblacion de 16 afios y mas 3,846,240 3,871,461 3,969,599 3,980,187 4,085,439 4,127,560
B Hombres de 16 afios y mas 1,732,225 1,731,312 1,776,547 1,802,430 1,846,018 1,871,768
9 Mujeres de 16 afios y mas 2114015 2,140,149 2,193,352 2177757 2219421 2255794
10 Jefes de hogar hombres 983,789 984,750 984 317 1,009,738 1,014,555 1,026,517
11 Jefes de hogar mujeres 488,989 si2702 534,645 518,745 533,253 553,682
12 Poblacion de 10 afios y mas 4 6498 416 4 752,625 4,887,550 4 598,195 4,962,920 5,039,717
13 Hombres de 10 anos y mas 2,165,980 2188474 2247022 2,268,605 2,255 944 2337877
14 Mujeres de 10 anos y mas 2532436 2,564,151 2640,528 2,629,590 2,663,976 270,840
15 Poblacion en e extranjero 461,43 473,843 453,939 411,746 355,596 380,784
16 Poblacion econdmicamente activa 2,347,000 2,389,598 2 454 400 2,495,908 2551667 2,580,284
17 Poblacion econdmicamente activa, hombres 1,379,283 1,384.272 1,439,020 1,466,274 1,495,500 1,514,123
18 Poblacion econdmicamente activa, mujeres 967,717 1,005,326 1,025,380 1,029,634 1,056,167 1,066,161
19 Tasa de participacion bruta 38.79 394 40.40 4077 4148 4174
20 Tasa de participacian global 61.02 61.72 62.08 6271 62.76 6251
21 Tasa de participacion especifica hombres 7962 79.96 51.00 B1.35 1.0 B0.89




27 Tasa de participacion especifica mujeres
23 Total de ocupados

24 Total de economicamente inactivos
25 Ocupados por hogar

26 Total de desocupados

27 Tasa de desocupacion

28 Total de cesantes

29 Tasa de cesantia

30 Desocupados por hogar

31 Dependencia econdmica

32 Dotal ingreso familiar mensual (§)
33 Ingreso por hogar mensual (5 )

3 Ingreso per capita mensual ( $ )

35 Total hogares con remesa

36 Total personas con remesa

37 Personas con remesa (%)

38 Total remesa familiar mensual ( 3 )
39 Remesa por hogar mensual ($ )
40 Remesa por persona mensual ()

41 Total gasto familiar (5)
47 (Gasto por hogar mensual (5)

4578
2179622
1,499,240

148
167,378
713
140,517
.99

0.1

178
540,730,213.00
43500
106.00
365,700
1,495,880
U7
57,987,544
158,57
BT
453,154 387
31448

497
2,235, 087
1,481,863

149

154511

54T

133347

.58

0.10

17
§62422,331.00
4200
109.00
363,108
1,506,058
2480
59.931,29149
165.05

30.79

526,719,881
174

Fuente: Ministerio de Economia, Direccion de Estadisticas y Censos, EHPM, El Salvador.

4575
2,308,321
1,505,439

152

156,079

53

133,182

540

0.10

1564
733,716,384.00
48314
120.29
405,351
1,455,933
715
f4,518,085.58
159.90

3914

550,536,013
%837

472
2,349,050
1,484,279

154
146,858
538
128810
5.1

0.10

151
772,253,805.00
504,91
126.14
73730
1,521,781
24 8
5,842,590
176.17
8317

616,014,935
40276

4758
2,364 570
1513772

1.53
187,088
7.33
163,555
541

0.12

1.60
771,089,392.00
498,09
12536
330420
1,351,189
21.97
56,651.478
17145
4193

558,744 507
3092

4725
2,308,478
1547276

152
161,806
705
150418
583

0.12

158
757,146,445.00
479.15
12249

137 157
1326923
147
55,347 506
165,64
4209
562,598,023
356,03



CARACTERISTICAS E INDICADORES 2005 2006 2007 2008 2009 M0
43 Hogares en pobreza extrema ( % ) 1235 935 10.75 1240 11.99 117
44 Hogares en situacion de pobreza % ) 2281 21.18 2354 2755 5.7 53
45 Hogares no pobres (% ) £4.84 £9.28 6541 60.05 62.24 63.52
4f Hogares en viviendas con abastec. de agua por cafieria (%) 7494 Rd.52 fa.34 7013 7138 7283
47 Hogares en viviendas con abastec. de energia eléctrica (%) 875 8920 1N 90499 o7 957
48 Hogares en viviendas con pared de mixta (%) 7081 71.32 7244 7250 71.18 7148
49 Hogares en viviendas con pared de adobe (%) 1564 1452 15.36 15.04 16.03 1565
50 Hogares enviviendas con piso de fiera (%) 2040 201 1804 N 2067 20.56
51 Hogares en viviendas con acceso a servicio 2anitario (%) 8987 an.70 91.88 9528 9560 goa7
52 Radio (%) 55.98 55.09 5167 4814 4269 4260
53 Equipo de sonido (%) 4912 4937 50.04 51.24 4097 4853
54 Televisor (%) 7943 B1.83 8285 83.50 8319 8310
55 Videocasetera (%) 2032 2682 36.10 4425 4511 4549
56 Refrigeradora (%) 54 67 55.76 5692 60.05 5993 60.50
57 Lavadora (%) 947 10.50 1163 13.26 1363 1364
58 Telefono fijo (%) 40.56 4105 40.36 78 M 28.80
59 Teléfono celular (%) M8 4545 £4.96 7847 8059 B6.68
B0 Licuadora (%) 50.14 5175 53.75 55.13 5375 5210




B1 Ventiador (%) B

62 Computadora (%) 137
63 Maquina de coser (%) 1228
B4 Vehiculo (%) 1474
65 Plancha (%) 782
66 Microondas (%) 1027
B7 Intemet (%) 218
B8 Generador elécirico (%) 150
69 Tasa de analfabetizmo 1486
10 Total de analfabetas 10 anos y mas 698 235
71 Poblacion de 6 anos y mas con grado aprobado 4257135
72 Escolaridad promedio de la poblacion de 6 anos y mas 568
73 Poblacion de 4 anos y mas con asistencia escolar 1,810,224
74 Tasa de asistencia escolar 243
75 Pablacion que se enfermo |, accidento o lesion hecho deficvo 820,832
76 Poblacion que se enfermo y asistio a otro de salud 424 003
17 Total de productores agropecuarios propietarios 99419
78 Total de productores agropecuarios amendatanios 106,692

B0
757
ik
1541
860
964

253

108
1480
633927
4332561
578
1,846,485
08
30,53
36,747

87,283
112,152

071
1390
§79.521
44T 505
590

1 872,587
185
975,531
161428

94 607
105537

1601
7907
1504

453

005
1412
61,663
4477503
590
1,880,809
3301
1,002,131
495,907

BIET2
128424

E1k
248
078
15,68
TH63
1454

543
006
1397
693,181
4547032
500

1,856,171
4

973,368
565,267

106,386
149774

006
1367
588,74
4GI0E
808
1,885,761
17
83044
475,968

103970
156,772

Fuente: Ministerio de Economia, Direccion General de Estadisticas y Censos, EHPM, El Salvador.



ANEXO 2. TASAS DE DESEMPLEO DE LA POBLACION DE 16 Y MAS ANOS DE EDAD POR
ANO, SEGUN AREA Y SEXO 2005-2010

ANO
AREA SEXO

2005 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010

Total 713 647 |633 |58 |733 |7.05

TOTAL Hombres | 8.83 836 [817 | 746 |9.03 |841
Mujeres 4.71 3.86 3.75 3.63 493 5.1

Total 7.22 5.7 5.82 5.51 712 6.77

URBANA Hombres 9.40 7.58 7.90 7.24 9.04 8.26
Mujeres 4.67 3.61 338 | 347 489 |5.08

Total 6.97 783 |14 670 |7.78 |7.60

RURAL Hombres | 8.00 945 863 |7.85 |9.01 8.65
Mujeres 4.80 4.51 484 | 417 | 505 |520

Total 6.99 5.7 515 | 507 |7.58 |6.59

AMSS Hombres | 8.96 695 |683 |635 |944 |826
Mujeres 4.74 435 326 362 |553 |483

Fuente: Ministerio de Economia, Direccién General de Estadistica y Censos. Encuesta de Hogares de Propdsitos
Multiples.



ANEXO 3. LISTADO DE EMPRESAS

—_

ARANIVA CONSULTORES S.A.DE C.V.

SISTEMAS DIGITALES S.A. DE C.V.

ESMOLAIS.A.DEC.V.

OUSTADING S.A.DE C.V.

GRUPO EJJES.A.DEC.V.

SERVICIOS INTEGRALES DE ASISTENCIA TECNICAS.A.DEC.V.

ASESORIA'Y SOLUCIONESEN INFORMATICA Y TECNOLOGIA S.A.DEC.V.

BOA COMPUTER SYSTEMS S.A.DE C.V.

Ol 0o Nl O O & VO N

VISUAL KNOWLEDGE DE CENTROAMERICA

—
o

ALFACOM S.A.DE C.V.

—_
—_

SYSTEMHAUS WESTFALIAS.ADEC.V

—_
N

SV SOFTWARE SADEC.V

—_
w

BEST PRACTICE IN SADEC.V

—
~

INTEGRACION DE INFORMACION SADE C.V

—_
(83}

CUSCATLAN.NET S.A.DEC.V.

—_
D

WALK IT OUTSOURCING S.A.DEC.V.

—_
~

GRUPOPHS.A.DEC.V.

—_
oo

DTH SOFTWARE S.A. DE C.V.

—_
©

GRUPO CONSISA S.A.DE C.V.

N
o

WEB INFORMATICAS.A.DEC.V.

N
—_

INFOSGROUP S.A. DE C.V.

N
N

DADADADAY CIASADEC.V

N
w

P. SOFTWARE EL SALVADOR SADE C.V

N
~

ASESORES EN INFORMATICA S.A.DEC.V.

N
()]

GRUPO BABEL EL SALVADOR S.A.DE C.V.

N
D

SSA SISTEMAS S.A.DEC.V.

N
~l

TECNOWEB S.A.DEC.V.




28

TRUST TECHNOLOGIES S.A. DE C.V.

29 |COMPU STARS.A.DEC.V.

30 |INETS.A.DEC.V.

31 |VIEWITFULL SADECV

32 |COMPUSYMSA.DEC.V

33 |CONS SOFTS.ADEC.V

34 |NEW EDGE TECHNOLOGIES,S.ADE C.V
35 |ENTERPRISE DATABASE EL SALVADOR, S.A. DE C.V.
36 |LAT CAPITAL SOLUTIONS SADEC.V

37 | NEKOTEC TECNOLOGIA S.A DE C.V.
38 |CYTEC,S.A.DEC.V.

39 |ICON EL SALVADOR, SA. DE CV.

40 |SERVINETCOM, S.A.DE C.V.

Fuente: DIGESTYC




AREAS BATOLA CUBRWA NOBRMAL

ANEXO 4. DISTRIBUCION NORMAL ESTANDAR

TIPFFICADADEO A E

[1]

5}

=

k]

0L L)
0.0398
0.0793
01172
01534

01915
0. X357
0. 2580
0.28%81
03152

0.3413
0.3543
038442
0.4032
04192

0.4332
044352
0.4534
0.4541
0.4713
0.4772
0.482X1
0.4851
04803
0.491E

04938
0.4933
0. 4255
04272
0.49381

04987
0.400]
0.4003
0.4005
04007

0.490F
0. 4008
0.4902
0. 4200
0. 5000

== Qg
T bad b e i

et el el el
P -1 -1

A
d Th b

@:.

PR - N I A T

4o b bd e D MDD

Lo Lar o L b e e b D (0 [0 P 1 1 1 b

[ -

04207
04345
04463
045
04540
04718

04778
04325
04564
04504
04920

04940
04955
040685
04975
04982
04987
04900
04903
04985
04007

0.490%
0.400%
0.49c0
04000
0.53000

=D
00478
00871
0. 12155
0.1&Z8
01885
0.3324
02642
02030
03212

034461
0. 3626
03828
0. 256
0 4223
04357
02474
04573
0. 2656
0276
02723
02830
02858
02808
0. 28x3

04841
042056
02057
02876
0.28z3

Q. 20=7
0.=La]
0200
02003
0 2007

0.2L0g
0 2000
02008
0 4000
05000

[N ) BeLi]
0.0517
0.0210
01203
0.1562

03019
01357
02573
02967
053238
0353485
03708
03907
04082
04234
04370
04434
04582
04562
04732
04788
04834
04871
04901
049215

04943
04957
04968
04977
04983
04988
04901
04902
04905
04907

0.400E
049040
0.49ca
040040
0.5000

00594
Q.0esEy
0. 1368
01735

0. X8R
0. 21x2
0.2734
0.3023
0.3289

0.3531
0.37432
03042
04115
04265

04304
04505
0.4559
04578
04742

0.4798
0.4842
04878
04905
04022

04945
04250
0.4970
0.497E
04082

04252
0.4002
0490
049505
04207

0.400F
0.490a
0.4952
04952
0.3000

04s03
048445
04581
04000
040351

04048
04961
04071
04079
04085

04939
0.400T
04004
0.4005
04007

04002
04000
04000
04000
05000

00675
01054
01445
18028

02157
02486
02Tag
L30veE
03320
033797
03Tk
0 3CRD
04147
04397

04418
04525
04616
0.4693
04756
04308
04850
04384
04011
04032

D202
02052
02072
(RIS
DanEs

R
D200l
D=09s
D200
e

D200l
Da0an
R
D200
O S 0e0H0

0.0714
0.1103
0. 1480
0.1842

0. 2150
0. 2517
0.2823
0310
0.3365

0.3509
0.3810
0.3997
0.4142
04304

04420
0.4535
0.452X5
0.4502
0.47a1

0.4812
0.4852
0.4B87
0.4als
0.403=

04931
0.4943
0.4973
0.4230
0.4025

0.490]
0.4003
0.4005
0.4005
04007

0.4008
0. 4000
0.40c2
0. 4000
0. 5000

00753
0112l
01317
L1579
021x24
.20
02852
03133
053380

03621
053230
04015
04177
04319

04441
D4325
L4633
047G
0.A7ST

04817
04357
04220
04914
04934

04952
04954
04974
04981
04985

04990
04001
D499s
04907
0400
D400
04000
4090
04000
0.5000

Fuente: Gidalberto Bonilla, Como hacer una tesis de graduacion con técnicas estadisticas, Editorial UCA, 1993




ANEXO 5. MATRIZ DE CONGRUENCIA

TEMA: MODELO DE NEGOCIO: NETWORK MARKETING, PARA PERSUADIR DE SU IMPLEMENTACION A LAS MICRO Y PEQUENAS
EMPRESAS QUE DESARROLLAN Y COMERCIALIZAN PRODUCTOS DIGITALES EN EL AREA METROPOLITANA DE SAN SALVADOR.

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA: EN QUE MEDIDA EL NETWORK MARKETING COMO MODELO DE NEGOCIO ES UNA HERRAMIENTA
UTIL PARA  PERSUADIR A LAS MYPES, QUE SE DEDICAN AL DESARROLLO Y COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS DIGITALES, DE SU

IMPLEMENTACION.

OBJETIVO GENERAL: CONOCER SI EL NETWORK MARKETING COMO MODELO DE NEGOCIO ES UNA HERRAMIENTA UTIL PARA
PERSUADIR A LAS MYPES, QUE SE DEDICAN AL DESARROLLO Y COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS DIGITALES, DE IMPLEMENTARLO.

UNIDAD DE ANALISIS: MYPES DESARROLLADORAS Y COMERCIALIZADORAS DE PRODUCTOS DIGITALES EN EL AMSS

OBJETIVOS ESPECIFICOS VARIABLES OPERACIONALIZACION INDICADORES | HERRAMIENTA:
CUESTIONARIO
OBJETIVO ESPECFICO 1: VARIABLE Modelo de negocio: describe la | -Organizacion 8
|dentificar si el Network Marketing, como | INDEPENDIENTE: logica ~ de  como  una | -Ofertar productos | 14
modelo de negocio, ayuda a convencer a | Modelo de negocio organizacion crea, entrega y | y servicios 21,25
las MYPES, que se dedican al desarrollo y captura valor.
comercializacion de productos digitales, Convencimiento  de  las
de que es una mejor alternativa que la que | VARIABLE DEPENDIENTE: em ) idad i -Seguridad 22,23
i’ - presas: seguridad que tiene i
utilizan actualmente. Convencimiento  de as | na persona de la validez de lo -Perjsam|ento 24,25,26,28
empresas que piensa o siente. -Validez 28
VARIABLE INTERVINIENTE: | Percepcién de las empresas: | -Conocimiento 26,28
Percepcion de las empresas | Conocimiento, aprehension de | -Aprehension 6,7,8,9

conceptos e ideas.




OBJETIVO ESPECIFICO 2:

Determinar si a través de las redes de
mercadeo, las MYPES, dedicadas al
desarrollo y comercializacién de productos
digitales, consideran que obtendrian
mejores beneficios.

VARIABLE
INDEPENDIENTE:
Redes de Mercadeo

VARIABLE DEPENDIENTE:
Obtencion de mejores
beneficios.

VARIABLE INTERVINIENTE:
Volumen de ventas.

Redes de Mercadeo: es una
forma de distribucién directa,
donde la empresa fabricante
vende  directamente  sus
productos a los consumidores.
Ellos a su vez pueden ganar
dinero  recomendando  los
productos a sus conocidos, de
esta manera con el tiempo se
va formando una red.

Obtencion de mejores
beneficios: ganancia que se
obtiene de un proceso o
actividad econémica.

Volumen de operacién:

Magnitud de especial aplicacion
en el Impuesto al Valor
Agregado.

-Distribucion
directa
-Recomendacion
-Formacion de
Red

-Beneficio
-Proceso
Econdmico

-Importe de
ventas
-Periodo de
tiempo

10,11,12
15
13,16

17,21

17

21




OBJETIVO ESPECIFICO 3:

Analizar si las actividades de mercadeo
utilizadas  por  los  distribuidores
independientes  conllevarian a la
aceptacion del modelo de negocio.

VARIABLE
INDEPENDIENTE:
Actividades de mercadeo

VARIABLE DEPENDIENTE:
Aceptacion del modelo

VARIABLE INTERVINIENTE:

Ingreso Residual

Actividades de  Mercadeo:
Acciones que estimulan el
intercambio de productos.

Aceptacién del modelo: Recibir
de forma voluntaria. Aprobar un
suceso. Admitir cambios.

Ingreso Residual: Es aquel
dinero que se obtiene aun
cuando la persona se ausenta.

-Publicidad
-Promocién
-Venta directa

-Aceptar
-Aprobacién
-Admision

-Rentabilidad

18,19
20,21
20

27
27
24

17




ANEXO 6. CUESTIONARIO

'3;'_‘": . . .

IU { Universidad de El Salvador I¢ %

o Facultad de Ciencias Econdomicas 5 @ -
LA . U x
ﬁ% Escuela de Mercadeo Internacional T, e

Presentacion: Somos estudiantes egresados de la carrera de Mercadeo Internacional de la
Universidad de El Salvador, y que estando en el proceso de elaboraciéon del trabajo de
graduacion, solicitamos de su valiosa colaboracién. Tomando en cuenta que los datos
recolectados seran estrictamente utilizados para fines académicos.

Objetivo: Recolectar informacién de los gerentes o administradores de las MYPES dedicadas al
desarrollo y comercializacién de productos digitales, que permita determinar si el modelo de

negocios Network Marketing logra persuadirlos de su implementacioén.

Indicaciones: Lea detenidamente las siguientes preguntas y coloque una “X” en la respuesta que
a usted le parezca correcta. De antemano agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Edad: afos

2. Género: Masculino Femenino

3. Nivel Académico: Basico achiller niversitario

4. Profesion u Oficio:

5. Enbase a un criterio general, ; En qué categoria clasifica su empresa?

Micro empresa Pequefia empresa

Numero de empleados:




6. ¢Considera que el modelo de negocio Network Marketing proporciona algun tipo

de beneficio?

pregunta)

Mayores ganancias

Reduccion de gastos de distribucion

Si ¢ Cuales? (Puede marcar mas de una opcién) No (Pase a siguiente

Reduccion de gastos de publicidad

Fécil internacionalizacion del negocio

7. ¢Coémo evalia la forma de hacer negocios con el Network Marketing?

Muy entendible

Poco entendible

Entendible

Dificil de entender

8. ¢Para usted el Network Marketing es mejor modelo de negocio que el que ha
estado empleando actualmente?

Totalmente de acuerdo
En desacuerdo

De acuerdo

Totalmente en desacuerdo

de acuerdo ni en desacuerdo

9. ¢Qué tanta credibilidad tiene usted en un modelo de negocio como el Network

Marketing?

Totalmente creible

Creible

Poco creible da creible

10. ¢ Considera que los distribuidores independientes generan grandes beneficios para
una empresa al momento de implementar el Network Marketing?

Si No

;Cuales? >




1.

12,

13.

14.

15.

16.

17.

¢Considera usted que los distribuidores independientes son parte fundamental
dentro del modelo Network Marketing?
Si No

¢Porqué? >

¢ Qué beneficios, cree usted que obtendria a través de la distribucién directa?
9

¢De qué manera considera usted que influyen las redes de mercadeo en una
empresa?

Agilizan el proceso de distribucién Entorpecen el proceso de distribucion
Generan mayores utilidades Aumentan los costos
Otros: >

¢ Para usted el modelo del Network Marketing tiene una organizacion confiable?

Definitivamente si Probablemente si
Probablemente no Definitivamente no
i Porqué? >

¢ Cree que las recomendaciones boca a boca son una publicidad efectiva?
Totalmente efectiva Efectiva co efectiva a efectiva

De acuerdo a su percepcion ¢Las redes de mercadeo son eficaces para convencer
a los clientes de comprar el producto?

Totalmente eficaces Eficaces Poco eficaces h eficaces

¢Considera que el modelo aumentara las ganancias actuales de su negocio, en
caso de aplicarlo?
Si No




18. ¢Qué actividades de mercadeo realiza en su empresa? (Puede seleccionar mas de

una opcion)

Promocion de ventas

Relaciones publicas

19. ¢ Por qué realiza la/s actividad/es de mercadeo seleccionadal/s anteriorme

Costos

Otros:=>

Efectividad

Publicidad Venta personal

Merchandising

Alcance

atrocinio

Propaganda Otras:

nte?

Accesibilidad

20. De los siguientes requisitos, ¢cuales cumplen sus productos para poder
comercializarlo con el modelo Network Marketing?

Innovacién

Altamente consumibles

Calidad

Relacion precio/valor accesible

21. En el caso hipotético, de aplicar este modelo ;cual cree que seria el valor
agregado que este traeria a su empresa?

Rentabilidad

Incremento de Ganancias

Facilidad de internacionalizacion

Otros:=>

22. ;Considera que

implementar el

Publicidad

Incremento en las ventas

Innovacién en la forma de hacer negocios

modelo Network Marketing haria sentir

desconfianza a los empleados que posee actualmente? (Conteste unicamente si
usted posee empleados, sino, pase a pregunta numero 24)

Si

No

(Pasar a pregunta 23)




23.

24,

25.

26.

27.

28.

Segun su criterio, ;qué se podria implementar o cambiar para crear confianza en el
modelo a que se refiere la pregunta anterior?
R>

¢Qué piensa o cuales son las expectativas que tendria con respecto al modelo
Network Marketing?
R>

Segun su opinién, ;el modelo tiene suficientes beneficios que lo convenzan de
implementarlo?

Definitivamente si Probablemente si

Probablemente no Definitivamente no

¢Qué desventajas posee el modelo Network Marketing de acuerdo a su criterio?

moo >

¢ Estaria dispuesto/a en implementar el Network Marketing como nuevo modelo de

negocio en su empresa?
Totalmente dispuesto/a Dispuesto/a i dispuesto/a ni indispuesto/a

Indispuesto Totalmente indispuesto/a

¢ Cree usted que existirian inconvenientes que no haran posible el éxito de este
modelo en el pais?
Si No ¢ Cuales? >

MUCHAS GRACIAS.




ANEXO 7. TABULACION DE DATOS

Debido al caracter experimental de la investigacion, la tabulacion de los datos se ha realizado en
dos grupos, el primero de ellos es sobre el que no hubo control, es decir, las encuestas fueron
enviadas a través del correo electrénico a 20 empresas, de las cuales sélo 17 respondieron la
herramienta, con la encuesta iba adjunta la presentacién sobre el modelo de negocio preparada
por el grupo encargado de la investigacidén sin embargo no hubo una persona fisica que les

explicara el modelo de negocio.

El segundo grupo de encuestados estad formado por aquellas empresas que fueron visitadas
directamente por el grupo encargado de la investigacion, de 19 empresas visitadas Unicamente
16 atendieron y respondieron la herramienta, en este caso hubo una explicacién por parte de
cada uno de los integrantes del grupo de investigacion a las personas encuestadas antes de que

estas respondieran la encuesta.
Es por ello que la tabulacion se ha dividido en:

e Encuesta realizada por correo electronico.

e Encuesta realizada personalmente.

Obteniendo asi los datos que se muestran a continuacion.



1. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION DE CAMPO REALIZADA A TRAVES
DE CORREO ELECTRONICO. (Preguntas cerradas)

1.1 DATOS GENERALES.

1. Edad.

Objetivo: Determinar la edad de la persona encuestada utilizando intervalos para ubicarlas de

forma precisa.

EDAD EDAD

DE 20 A 25 2

DE 26 A 30 4 - = DE 20 A 25

DE 31 A 40 8 ‘ = DE 26 A 30

DE 41 A MAS 3 41% DE 31 A 40
e m DE 41 AMAS

Fuente: Investigacién de campo, elaboracién propia.

Analisis: Del 100% de personas encuestadas, el 47% se encuentra entre las edades de 31 a 40
gafios siendo este rango el de mayor porcentaje, seguido por el 23% que se encuentra entre los
26 a 30 arios, en tercer lugar esta el rango de 41 afios a mas con un 18% y como ultimo rango

esta el de 20 a 25 afios con un 12%.

Interpretacion: Quiere decir que, en su mayoria, las edades de las personas que se encuentran a
cargo de la administracion de este tipo de empresas, es entre los 26 y 40 afios de edad;
resultando esto de la suma de los dos rangos con mayor porcentaje, sumando ambos un total del
70%.



2. Género.

Objetivo: Establecer el porcentaje de hombres y mujeres encuestados respectivamente.

GENERO
MASCULINO 10

FEMENINO 7 m MASCULINO
m FEMENINO

Fuente: Investigacion de campo, elaboracion propia.

GENERO

Andlisis: Del 100% de personas encuestadas, el 59% son de género masculino siendo estos la

mayoria, mientras que el 41% son del género femenino.

Interpretacion: Este indicador muestra una tendencia muy pareja acerca del género de los
administradores de las empresas de software encuestadas, siendo Unicamente el 18% la

diferencia entre ambos, es decir 3 personas.

3. Nivel Académico.

Objetivo: Conocer el nivel académico de las personas encuestadas.

NIVEL ACADEMICO NIVEL ACADEMICO
BACHILLERATO 2 P m BASICO
= BACHILLERATO

UNIVERSITARIO 15 88% |
v UNIVERSITARIO

Fuente: Investigacién de campo, elaboracién propia.




Anélisis: El 88% de las personas encuestadas poseen un titulo universitario y el 12% restante

poseen unicamente un titulo de bachiller.

Interpretacion: Tal y como muestran los resultados, casi todos los administradores de las
empresas encuestadas, es decir 15 de 17, son profesionales, beneficiando asi la calidad de la

informacion recolectada para la investigacion, por la objetividad y amplio criterio que poseen.

4. Profesion u Oficio.

Objetivo: Conocer la profesién u oficio de las personas encuestadas.

PROFESION U OFICIO PROFESION U OFICIO e
LIC. EN 4 ADMINISTRACION
DE EMPRESAS
ADMINISTRACION DE 7% = [IC.EN
MERCADEO
EMPRESAS \
LIC.EN
LIC. EN MERCADEO INFORMATICA

LIC. EN INFORMATICA
ING. EN SISTEMAS
ING. INDUSTRIAL

6% ®ING.EN SISTEMAS

ING. INDUSTRIAL

Fuente: Investigacion de campo, elaboracidn propia.

Andlisis: Del 88% de personas encuestadas que poseen un titulo universitario, el 40% son
Ingenieros en Sistemas, seguidos por un 27% que poseen una Licenciatura en Administracion de

empresas, con un 20% estan quienes poseen una Licenciatura en Informatica.

Interpretacion: Es relevante hacer énfasis en el hecho que, sumando los porcentajes de
personas que pertenecen a profesiones afines al tipo de empresa encuestada, da como resultado
que el 60% son Ing. en sistemas y Lic. en Sistemas. Esto ayuda a obtener una mayor



comprension del modelo de negocio que se les esta planteando, al mismo tiempo que brinda una

mayor credibilidad y enriquecimiento a la investigacion.

5. Tipo de Empresa (Segun su niimero de empleados).

Objetivo: Identificar el tamafio de la empresa donde se realizé la encuesta.

TIPO DE EMPRESA TIPO DE EMPRESA
18%

MICRO 3
- m MICRO
PEQUENA 14 .
m PEQUENA

82%

Fuente: Investigacion de campo, elaboracién propia.

Andlisis: El 82% de las empresas encuestadas son, segun el nimero de empleados que poseen,

Pequefias empresas; mientras que el 18% restante son Micro empresas.

Interpretacion: De acuerdo al numero de empleados, 14 de las 17 empresas encuestadas son
pequefias, con varios afios de experiencia, que tienen una vision clara del rumbo que quieren
seguir a futuro, lo que agrega un reto a la investigacion al plantearles un nuevo modelo de
negocio y al mismo tiempo es una ventaja porque por ser pequefas podrian ser mas susceptibles

a nuevas oportunidades que les permita expandirse y/o crear nuevas unidades de negocio.



1.2 CONTENIDO: PREGUNTAS CERRADAS.

Pregunta 6. ;Considera que el modelo de negocio Network Marketing proporciona algtin
tipo de beneficio?
Objetivo: Identificar si el Network Marketing, como modelo de negocio, proporciona beneficios

que les parezcan a atractivos a los empresarios.

Sl 1 EL NETWORK MARKETING
NO 3 PROPORCIONA ALGUN BENEFICIO
18%
LR
82% mNO

Fuente: Investigacion de campo, elaboracién propia.

Andlisis: Del 100% de personas encuestadas, el 82% considera que el modelo de negocio
Network Marketing proporciona algun tipo de beneficio, mientras que un 18% considera que este

modelo de negocio no proporciona algun tipo de beneficio.

Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos, el porcentaje de personas encuestadas que
consideran que el modelo de negocio no proporciona algun tipo de beneficio es menor a los que
consideran que si; esto brinda dos puntos en los que se puede enfocar para obtener mejores
resultados en la implementacién del modelo: El primer punto es la facilidad de poder enfocarse
en una estrategia para persuadir a ese grupo pequefio de personas que consideran el modelo
como “no beneficioso”, y el segundo punto es trabajar esa excelente persuasion que tiene el 82%
de los encuestados para empezar a tomar en cuenta la implementacion del modelo en sus

empresas.



¢ CUALES BENEFICIOS? BENEFICIOS DEL NETWORK
MAYORES GANANCIAS 2 MARKETING
0 7%

REDUCCION DE GASTOS 9 19% o MAYORES GANANGIAS
DE PUBLICIDAD
REDUCCION DE GASTOS 11 A s O DE GASTOS
DE DISTRIBUCION REDUCCION DE GASTOS

DEDTBC
FACIL 5

m FACIL

INTERNACIONALIZACION INTERNACIONALIZACION

DEL NEGOCIO
DEL NEGOCIO

Fuente: Investigacion de campo, elaboracidn propia.

Andlisis: Del 82% de los encuestados que cree que el modelo de Network Marketing SI
proporciona algun beneficio, el 41% cree que este beneficio es la Reduccién de gastos de
Distribucion, el 33% cree que es la Reduccion de Gastos de Publicidad y el 19% cree que es la

Féacil Internacionalizacion del negocio.

Interpretacion: Tomando los beneficios con mayor porcentaje, estos podrian utilizarse como

incentivos para motivar a que los empresarios implementaran el modelo del Network Marketing.



Pregunta7. ; Como evalua la forma de hacer negocios con el Network Marketing?

Objetivo: Identificar como los empresarios evaluan el modelo de negocio.

FORMA DE HACER FORMA DE HACER NEGOCIOS DEL
NEGOCIOS NETWORK MARKETING
MUY 3
0 6% = MUY ENTENDIBLE
ENTENDIBLE 6% 18%
= ENTENDIBLE
ENTENDIBLE 12 q .
POCO ENTENDIBLE
POCO 1
m DIFICILDE ENTENDER
ENTENDIBLE
DIFICILDE 1
ENTENDER

Fuente: Investigacion de campo, elaboracién propia.

Andlisis: Para el 70% de las personas encuestadas la forma de hacer negocios del Network
Marketing es Entendible, mientras que el 18% considera que es muy entendible; por otro lado hay

un 12% que consideran al modelo como poco entendible o dificil de entender.

Interpretacion: Asignando valores a la escala sobre el “Nivel de Entendimiento” del modelo
Network Marketing por parte de los encuestados serian los siguientes: Dificil de entender: De 0%
a 25%, Poco entendible: De 26% a 50%, Entendible: De 51% a 75% y Muy entendible: De 76% a
100%.

En tal sentido, y segun los resultados obtenidos, el “Nivel de entendimiento” alcanzado por la
mayoria de encuestados (12 de 17) es de 51% a 75%, lograndose con este resultado que la

objetividad con la que otorgan la informacién solicitada sea aceptable.



Pregunta 8. ;Para usted el Network Marketing es mejor modelo de negocio que el que ha

estado empleando actualmente?

Objetivo: Determinar si el Network Marketing, como modelo de negocio, ayuda a convencer a los

empresarios de que es una mejor alternativa, que la utilizada actualmente.

e e ES EL NETWORK MARKETING MEJOR
EMPLEANDO MODELO QUE EL ACTUAL
TOTALMENTE 0
DE ACUERDO 12% 0%
5 = TOTALMENTE DE
ACUERDO
= DE ACUERDO

DE ACUERDO
ACUERDO NI

NI DE ACUERDO NI EN

o \ 47% / DESACUERDO
DESACUERDO = EN DESACUERDO
EN 2

DESACUERDO E@éﬁ%iﬁ% EN
TOTALMENTE 2

EN

DESACUERDO

Fuente: Investigacién de campo, elaboracion propia.

Andlisis: EI 47% de los encuestados no estan de acuerdo ni tampoco en desacuerdo de que el
Network Marketing sea mejor modelo de negocios al que estan utilizando ellos en la actualidad,
un 29% estan de acuerdo con que el Network Marketing es mejor modelo que el actual y un 24%

estan en desacuerdo.

Interpretacion: Esta escala se divide en tres secciones: La primera son los dos niveles de
Convencimiento: “Totalmente de acuerdo”100% de conviccion y “De acuerdo’™= 50% de
conviccién; la segunda seccion son los dos niveles de NO Convencimiento: “Totalmente en
desacuerdo”: 100% de no conviccién y “En desacuerdo”: 50% de no conviccion; y la tercera

seccion son los que no estan de acuerdo ni en desacuerdo.



Como muestra la grafica casi la mitad de los encuestados se manifiestan neutrales ante la
interrogante de si es mejor modelo de negocio el Network Marketing, esto no es malo o
contraproducente en relacion con los objetivos de la investigacion y/o las hipotesis, dado que
otras preguntas ayudan a definir de manera mas clara la inclinacion de esta porcion de unidades
de estudio disidentes hasta el momento, en la medida que otras variables les convenzan de
aceptar la afirmacion planteada.

Por otro lado esta el 25% que suman los que estan en desacuerdo y totalmente en desacuerdo,
es un porcentaje nada despreciable por lo que se deben disefiar estrategias para poder persuadir

a los encuestados de que el modelo de negocio es una excelente opcion.

Pregunta 9. ; Qué tanta credibilidad tiene usted en un modelo de negocio como el Network

Marketing?

Objetivo: Evaluar si los empresarios creen en el Modelo de Negocio Network Marketing.

CERIFII\J/IHSI;LIlEIEéDDEN CREDIBILIDAD EN EL MODELO DE NEGOCIO
NEGOCIO NETWORK MARKETING
TOTALMENTE 2 23% 0% 12% = TOTALMENTE CREIBLE
CREIBLE == ® CREIBLE
CREIBLE 11 POCO CREIBLE
= NADA CREIBLE
POCO 4
CREIBLE 65%
NADA 0
CREIBLE Fuente: Investigacion de campo, elaboracion propia.

Andlisis: 65% de los encuestados considera que el modelo de negocio es creible, un 12% de los
encuestados considera que el modelo de negocio es totalmente creible y un 23% considera que

el modelo de negocio es poco creible.



Interpretacion: La mensurabilidad de las escalas presentadas en esta interrogante es como sigue:
‘Nada creible”: 0% a 25% de credibilidad, “Poco creible”: 26% a 50 % de credibilidad, “Creible”:
51% a 75% de credibilidad y “Totalmente creible”: 76% a 100% de credibilidad.

El 65% de los encuestados se encuentra en un nivel de credibilidad hacia el modelo de negocio
Network Marketing de entre 51% y 75%, si a este Ultimo dato se le abona con el 12% de los
encuestados que otorgan entre el 76% y 100% de credibilidad al modelo confirman un 77% de
personas que otorgan el visto bueno al mismo, resultado que coopera con la obtencion de los

objetivos.

Pregunta 10. ;Considera que los distribuidores independientes generan grandes

beneficios para una empresa al momento de implementar el Network Marketing?

Objetivo: Determinar si los empresarios consideran que obtendrian mejores beneficios utilizando

distribuidores independientes, al implementar el Network Marketing.

LOS
LOS DISTRIBUIDORES
DISTRIBUIDORES INDEPENDIENTES GENERAN
INDEPENDIENTES BENEEICIOS
GENERAN
BENEFICIOS 18%
5 > S|
" : 820 = NO

Fuente: Investigacin de campo, elaboracion propia.

Andlisis: El 82% de los encuestados considera que los distribuidores independientes generan
grandes beneficios para una empresa al momento de implementar el modelo de negocio Network
Marketing, mientras que el 18% considera que los distribuidores independientes no generan
grandes beneficios.



Interpretacion: El hecho que casi la totalidad de los encuestados marcd la opcion que los
distribuidores independientes “SI” generan beneficios, refleja el visto bueno que estos le dan a
uno de los pilares fundamentales del modelo Network Marketing, esto marca un indicio de la

aceptacion del modelo en si'y de su posible implementacion.

Pregunta 11. ;Considera usted que los distribuidores independientes son parte

fundamental dentro del modelo Network Marketing?

Objetivo: Identificar si los empresarios, consideran que los distribuidores independientes son

parte de las columnas que forman el Modelo de Negocio Network Marketing.

DISTR,E?J]Q’DORES LOS DISTRIBUIDORES INDEPENDIENTES
INDEPENDIENTES SON PARTE FUNDAMENTAL DENTRO DEL
SON PARTE MODELO DE NEGOCIO NETWORK
FUNDAMENTAL MARKETING
DENTRO DEL 24%
MODELO .
sl 14 o
NO 3

Fuente: Investigacion de campo, elaboracion propia.

Andlisis: Del total de encuestados el 76% considera que los distribuidores independientes son
parte fundamental dentro del modelo Network Marketing, mientras que para el 24% restante, los

distribuidores independientes no son fundamentales dentro del modelo de negocio. 57

Interpretacion: Los datos brindados por los encuestados expresan la importancia, que para ellos
tienen los distribuidores independientes dentro del Network Marketing, respetando asi parte

fundamental de la estructura de dicho modelo.

57 La pregunta 12 es abierta asi que esta ubicada en otro bloque.



Pregunta 13. ;De qué manera considera usted que influyen las redes de mercadeo en una

empresa?

Objetivo: Evaluar cuales son los beneficios que los empresarios consideran, que traen consigo,

la aplicacion de las redes de mercadeo.

NFLUERIR O LA INFLUENCIA DE LAS REDES DE
MERCADEG MERCADEO EN UNA EMPRESA

AGILIZANEL 13
PROCESO DE = AGILIZAN EL PROCESO DE
DISTRIBUCION 0% o DISTRIBUCION
ENTORPECEN 0 | = ENTORPECEN EL PROCESO DE
EL PROCESO 32% DISTRIBUCION
DE GENERAN MAYORES
DISTRIBUCION 0% UTILIDADES
GENERAN 6 m AUMENTAN LOS COSTOS
MAYORES
UTILIDADES OTROS
AUMENTAN 0
LOS COSTOS
OTROS 0

Fuente: Investigacion de campo, elaboracién propia.

Andlisis: El 68% de las personas encuestadas consideran que las redes de mercadeo agilizan el

proceso de distribucion y el 32% considera que las redes generan mayores utilidades.

Interpretacion: De acuerdo a que las opciones seleccionadas por los encuestados constituyen
beneficios, se puede concluir que estas personas conciben a las redes de mercadeo como
influencias positivas en una empresa. Esto es un resultado importante debido a la importancia de
las redes de mercadeo dentro del modelo, toméandose estas como otro pilar fundamental y el
hecho que sean bien percibidas hace que el modelo pueda ser asimilado y aceptado de mejor

forma.



Pregunta 14. ;Para usted el modelo del Network Marketing tiene una organizacion

confiable?

Objetivo: Indagar la opinién que tienen los empresarios acerca de la confiabilidad en la

organizacion del Network Marketing.

CONFIABILIDAD EL NETWORK MARKETING TIENE UNA

gIEFlNlTWAMENTE 7 ORGANIZACION CONFIABLE

PROBABLEMENTE 7

6 12% m DEFINITIVAMENTE
0

Sl S|

PROBABLEMENTE 1 = PROBABLEMENTE

NO S|

DEFINITIVAMENTE 2 EFSOBABLEMENTE

NO = DEFINITIVAMENTE
NO

Fuente: Investigacion de campo, elaboracién propia.

Andlisis: Para el 82% de los encuestados el Network Marketing tiene una organizacién confiable,
de ellos el 41% opina que definitivamente si tiene una organizacién confiable y el otro 41% opina
que probablemente si tiene una organizacion confiable. Mientras que el 18% opina que el
Network Marketing no tiene una organizacién confiable, de ellos el 6% piensa que probablemente

no sea confiable y el 12% opina que definitivamente no es confiable.

Interpretacion: Al asignar valores a la escala de “Confiabilidad” en la organizacion del Network Marketing
por parte de los encuestados, estos serian los siguientes: “Definitivamente No™ 0% a 25% de
confiabilidad, “Probablemente No”: 26% a 50% de confiabilidad, “Probablemente Si”: 51% a 75% de
confiabilidad y “Definitivamente Si”: 76% a 100% de confiabilidad.

La mayoria de unidades de estudio se encuentra entre el 51% al 100% de confiabilidad en la organizacion
del modelo, esto hace que el modelo como tal sea bien percibido y que de una u otra forma se genere una

buena imagen del mismo por parte de los encuestados.



Pregunta 15. ; Cree que las recomendaciones boca a boca son una publicidad efectiva?

Objetivo: Indagar si los empresarios consideran efectiva la publicidad boca a boca que se realiza

a través del Network Marketing.

EFECTIVIDAD DE LA EFECTIVIDAD DE LA PUBLICIDAD BOCA-
PUBLICIDAD BOCA BOCA
EN BOCA oo 0%

TOTALMENTE 5

EFECTIVA \ - EEEQLT'}/\',E\NTE
EFECTIVA 1 = EFECTIVA
POCO .

EFECTIVA POCO EFECTIVA
NADA 0

NADA = NADA EFECTIVA

Fuente: Investigacidén de campo, elaboracion propia.

Andlisis: Para el 65% de las personas encuestadas, la publicidad boca-boca es efectiva, el 29%
considera que es totalmente efectiva mientras que un 6% opina que el boca-boca no es una

publicidad efectiva.

Interpretacion: Los valores asignados para la escala de Efectividad de la publicidad boca en boca
son: “Nada efectiva” 0% a 25%, “Poco efectiva” 26% a 50%, “Efectiva™ 51% a 75% vy
“Totalmente efectiva”: 76% a 100%.

El 94% de los encuestados esta convencido en una escala porcentual entre el 51% y 100% que
la recomendacién boca a boca es una publicidad efectiva, aunque existe un porcentaje que esta
por debajo del 50% de convencimiento es minimo, esto quiere decir que los encuestados, casi en

su totalidad, aceptan esta publicidad y consideran su efectividad a la hora de hacer negocios.



Pregunta 16. De acuerdo a su percepcion ¢;Las redes de mercadeo son eficaces para

convencer a los clientes de comprar el producto?

Objetivo: Evaluar si los empresarios consideran que las redes de mercadeo, contribuyen a

convencer a los clientes, de comprar los productos.

EF'%@%'QSDSELAS EFICACIA DE LAS REDES DE MERCADEO
PARA CONVENCER EN LA COMPRA DE
MERCADEQ PRODUCTOS
TOTALMENTE 3
EFICACES o %% 1 = TOTALMENTE
EFICACES 12 . ° EFICACES
m EFICACES
POCO 2
EFICACES POCO EFICACES
NADA 0
NADA EFICACE
EFICACES - CACES

Fuente: Investigacién de campo, elaboracion propia.

Andlisis: El 88% de los encuestados opina que las redes de mercadeo son eficaces para
convencer a los clientes de comprar el producto, de ellos el 18% creen que son totalmente
eficaces y un 70% considera que son eficaces; por otro lado el 12% opina que las redes de

mercadeo son poco eficaces para convencer a los clientes de comprar el producto.

Interpretacion: Se observan resultados favorables sobre la eficacia de las redes de mercadeo
para convencer a los clientes de adquirir los productos, segun lo manifestado por las unidades de

estudio.



Pregunta 17. ;Considera que el modelo aumentara las ganancias actuales de su negocio,

en caso de aplicarlo?

Objetivo: Indagar acerca de la percepcion que tienen los empresarios sobre las ganancias que,

obtendrian de decidirse por aplicar el modelo.

ELMODELO EN CASO DE APLICARLO, EL MODELO
AUMENTARA AUMENTARALAS GANANCIAS
LAS ACTUALES DE EL NEGOCIO
GANANCIAS
Sl 8 m S|
mNO
NO 9

Fuente: Investigacidén de campo, elaboracion propia.

Andlisis: EI 47% de las personas encuestadas cree que el modelo aumentard las ganancias
actuales de su negocio y el 53% restante opina que el modelo no aumentara las ganancias de su

negocio en caso de aplicarlo.

Interpretacion: Llama la atencion que aunque el modelo este bien evaluado por los encuestados
en muchos aspectos, en este caso son mas los encuestados que consideran que el modelo no
aumentaria las ganancias en caso de aplicarlo, es importante considerar este aspecto y tomar las
medidas necesarias para crear una confianza sostenible y bien fundamentada en el Network

Marketing.



Pregunta 18. ;Qué actividades de mercadeo realiza en su empresa? (Puede seleccionar

mas de una opcioén)

Objetivo: Identificar cuales son las actividades de mercadeo que mas realizan las empresas

encuestadas.

AC&'gg{%ﬁ\%EE%DE ACTIVIDADES DE MERCADEO
PROMOCIONDE 8
VENTAS 10% Iz% m PROMOCION DE VENTAS
PUBLICIDAD 7 \ = PUBLICIDAD

m VENTA PERSONAL

VENTA 6
PERSONAL m PATROCINIO
PATROCINIO 3
RELACIONES 19 % m RELACIONES PUBLICAS
PUBLICAS MERCHANDISING
MERCHANDISING 4
OTRAS 1 OTRAS

Fuente: Investigacion de campo, elaboracion propia.

Analisis: La actividad de mercadeo que mas realizan las empresas son las Relaciones Publicas
con un 29%, le sigue la Promocién de ventas con un 20% y en tercer lugar esta la Publicidad con
un 17%.

Interpretacion: Las tres actividades de mercadeo de mayor seleccion por parte de los
encuestados son realizadas por “un distribuidor independiente” en el modelo de Network
Marketing, con lo que se estarian reduciendo costos y gastos de llegarse a implementar el
modelo.



Pregunta 19. ;Por qué realiza la/s actividadles de mercadeo seleccionadals

anteriormente?

Objetivo: Conocer los factores que influyen en la decision de aplicar las actividades de mercadeo

en las empresas.

EL POR QUE DEL

USO DE ESAS EL POR QUE DEL USO DE ESAS
ACTIVIDADES DE ACTIVIDADES DE MERCADEO
MERCADEO
COSTOS 4

0%

= COSTOS
EFECTIVIDAD 13 o‘ ’ = EFECTIVIDAD

31% ALCANCE
ALCANCE 9

= ACCESIBILIDAD
ACCESIBILIDAD 3 = OTROS
OTROS 0

Fuente: Investigacién de campo, elaboracion propia.

Analisis: Las personas encuestadas como primera razdn para realizar una actividad de mercadeo
consideran la Efectividad con un 45%, en segundo lugar consideran el Alcance con un 31% y en

tercer lugar consideran los Costos con un 14%.

Interpretacion: Efectividad, Alcance y Costos son factores claves que son cumplidos por los
distribuidores independientes del modelo de Network Marketing al momento de desarrollar las
actividades de mercadeo a nivel personal I; esto podria motivar a los empresarios a que acepten

el modelo en cuestion.



Pregunta 20. De los siguientes requisitos, ;cuales cumplen sus productos para poder

comercializarlo con el modelo Network Marketing?

Objetivo: Determinar si los productos de las empresas encuestadas cumplen con los requisitos

para poder comercializarlos con el modelo de negocio Network Marketing.

INNS\EIS;'(S):OS : REQUISITOS QUE CUMPLEN LOS
PRODUCTOS PARA COMERCIALIZARLOS CON
EL MODELO DE NEGOCIO
CALIDAD 10
ALTAMENTE 0 = INNOVACION
CONSUMIBLES
m CALIDAD
RELACION 5
PRECIO/VALOR ALTAMENTE CONSUMIBLES
ACCESIBLE
m RELACION PRECIO/NALOR
NINGUNO 0 ACCESIBLE
NINGUNO

Fuente: Investigacion de campo, elaboracién propia.

Andlisis: El requisito que cumplen en mayor cantidad los encuestados es la Calidad con un 42%,
como segundo requisito que cumplen los encuestados esta la Innovacion con un 37% y como

tercer requisito esta la Relacion precio/valor accesible con un 21%.

Interpretacion: Los productos son la parte central dentro del modelo de Network Marketing, para
que estos puedan comercializarse con este modelo es necesario que cumplan con los requisitos
que muestra la grafica, ya sea con todos o con alguno. Este es el primer paso que se debe
cumplir para implementar el modelo y como muestra la grafica en este caso se cumple tres de los

cinco requisitos lo que brinda una apertura mas pronta al modelo.



Pregunta 21. En el caso hipotético, de aplicar este modelo ;cual cree que seria el valor

agregado que este traeria a su empresa?

Objetivo: Identificar el valor agregado que los empresarios creen que traeria el modelo de

negocio en caso de aplicarlo.

VALOR AGREGADO VALOR AGREGADO
RENTABILIDAD 2
® RENTABILIDAD
PUBLICIDAD 6
INCREMENTO DE 5 0% 5% = PUBLICIDAD
GANANCIAS 16%

2 ]

INCREMENTO EN LAS 11

VENTAS 139 ™ NCREMENTO DE
GANANCIAS
FACILIDAD DE 5 |13%
= INCREMENTO EN LAS
INTERNACIONALIZACION VENTAS
INNOVACION EN LA 9 = FACILIDAD DE
FORMA DE HACER INTERNACIONALIZACION
NEGOCIOS INNOVACION EN LA
FORMA DE HACER
OTROS 0 NEGOCIOS

Fuente: Investigacion de campo, elaboracidn propia.

Analisis: Para los encuestados el mayor valor agregado que ellos obtendrian seria el Incremento
en las ventas con un 29%, el segundo seria la Innovacién en la forma de hacer negocios con un

24% vy el tercer valor agregado seria la Publicidad con un 16%.

Interpretacion: Todos los encuestados consideran que el Network Marketing daria un valor
agregado a su empresa de ser aplicado, esto brinda un indicio de aceptacion al momento de

proponer el modelo como una nueva opcion de hacer negocios.



Pregunta 22. ;Considera que implementar el modelo Network Marketing haria sentir

desconfianza a los empleados que posee actualmente?

Objetivo: Establecer si para los empresarios el implementar el modelo Network Marketing haria

sentir desconfianza en sus empleados.

DESB(E)TQQ NZA DESCONFIANZADE LOS EMPLEADOS EN
EMPLEADOS EL MODELO
EN EL MODELO
S 5
=g
NO 12 O

Fuente: Investigacidén de campo, elaboracion propia.

Andlisis: Para el 71% de los encuestados el implementar el modelo de negocio Network
Marketing no haria sentir desconfianza a los empleados; mientras que el 29% restante considera

que si los haria sentir desconfianza.5®

Interpretacion: Es importante tomar en cuenta a los clientes internos de cada empresa y sondear
el apoyo que se tendria de ellos en caso de aplicar el modelo, segun los datos que muestra la
grafica los empresarios no consideran que sus empleados tendrian desconfianza del modelo,

esto facilita el convencimiento de la implementacién del mismo.

% Las preguntas 23 y 24 son abiertas asi que se encuentran ubicadas en otro bloque.



Pregunta 25. Segun su opinion, ;el modelo tiene suficientes beneficios que lo convenzan

de implementarlo?

Objetivo: Manifestar si para el empresario el modelo tiene los suficientes beneficios que le

convenzan de implementarlo.

EL MODELO TIENE

SUFICIENTES EL MODELO NETWORK MARKETING TIENE
BENEFICIOS. QUE LO SUFICIENTES BENEFICIOS QUE LO
CONVENZAN DE CONVENZAN DE IMPLEMENTARLO
IMPLEMENTARLO

DEFINITIVAMENTE 3

o m DEFINITIVAMENTE SI

PROBABLEMENTE 8

Sl = PROBABLEMENTE S|
PROBABLEMENTE 3
NO PROBABLEMENTE NO

DEFINITIVAMENTE 3

m DEFINITIVAMENTE NO
NO

Fuente: Investigacién de campo, elaboracion propia.

Andlisis: EI 17% de las personas encuestadas considera que el modelo de negocio
definitivamente tiene suficientes beneficios que los convenzan de implementarlo; para el 47% de
los encuestados el modelo de negocio probablemente si tiene suficientes beneficios que los
convenzan de implementarlo; el 18% de los encuestados considera que el modelo de negocio
probablemente no tenga los suficientes beneficios que los convenzan de implementarlo y el 18%
restante opina que definitvamente no tiene los suficientes beneficios que los convenzan de

implementarlo.5®

>® LLa pregunta 26 es abierta asi que esta ubicada en otro bloque.



Interpretacion: Asignandole valores a la escala del “Nivel de Convencimiento’ serian los
siguientes: “Definitivamente No”: 0% a 25%, “Probablemente No™: 26% a 50%, “Probablemente
Si”: 51% a 75% y “Definitivamente Si": 76% a 100%.

La gréfica muestra un 64% de los encuestados que muestran un nivel de convencimiento entre el
51% al 100% este dato es muy importante debido a que es una pregunta clave en la
investigacion y segun los datos antes brindados se puede concluir que el modelo es aceptado por

la mayoria de los encuestados.

Pregunta. 27 ;Estaria dispuesto/a en implementar el Network Marketing como nuevo

modelo de negocio en su empresa?

Objetivo: Precisar la disposicion de los empresarios en implementar el Network Marketing como

nuevo modelo de negocio.

DISPUESTOS A
IMPLEMENTARLO DISPUESTO/AS EN IMPLEMENTAR EL

TOTALMENTE 2 MODELO DE NEGOCIO NETWORK

DISPUESTO/A MARKETING

NI 5 18%  12% DISPUESTO/A

DISPUESTO/A 0% ’ = DISPUESTO/A

NI

INDISPUESTO/A 29% m[a'SSFf’gEESSTTgf NI

INDISPUESTO/A 0 = INDISPUESTO/A

TOTALMENTE 3

INDISPUESTO/A TOTALMENTE

INDISPUESTO/A

Fuente: Investigacién de campo, elaboracion propia.

Andlisis: El 41% de los encuestados estarian dispuestos a implementar el Network Marketing
como nuevo modelo de negocio en su empresa, el 29% de los encuestados no esta dispuesto
pero tampoco esta indispuesto a implementar el Network Marketing como nuevo modelo de



negocio; y finalmente el 18% de los encuestados se encuentran totalmente indispuestos a

implementar el modelo de negocio en su empresa.®

Interpretacion: Asignando valores a la “escala del nivel de disposicién e indisposicion de los
empresarios a implementar el Network Marketing”, seria: de las cinco opciones de la pregunta se
derivan tres grupos, el primero, la “disposiciéon negativa o indisposicion” compuesto por las
opciones “Totalmente Indispuesto” con un valor de 51% a 100% de indisposicion e “Indispuesto”
con un valor de 0% a 50% de indisposicién. El segundo grupo seré la “disposicién neutral”
compuesto unicamente por la opcion “Ni dispuesto/a, ni indispuesto/a”, por ser, como su nombre
lo dice “neutral” no se le asignara ningun valor porcentual en la escala. El tercer grupo es la
“disposicion positiva”, y estd compuesto por las opciones “Dispuesto/a” con un 0% a 50% de
disposicion y “Totalmente dispuesto/a” con 51% a 100% de disposicién a implementar el Network

Marketing.

Habiendo hecho conocimiento de los valores recién descritos, se tiene que solo un poco menos
de la mitad de los encuestados (7 de 17) posee un nivel de disposicion a implementar el Network
Marketing de entre 0% y 50%, lo que constituye en si una intencion clara de este segmento de
llevar a cabo la accion de implementar el Network Marketing como modelo de negocio y es una
muestra ya del nivel de persuasion logrado, pues si a esto se suma el 12% de quienes estan
“totalmente dispuestos” a implementar el modelo, resulta un total del 53% del tercer grupo
llamado “disposicion positiva”. Otro importante segmento o proporcion de los encuestados (5 de
17), se manifiestan neutrales ante la decision de implementar o no el modelo, pero quiere decir
que en un futuro estos puedan orientarse por una de las dos opciones, todo depende del

desarrollo que esta manera de hacer negocios avance y desarrolle en El Salvador.

60 La pregunta 28 es abierta asi que esta ubicada en otro bloque.



Pregunta 28. ;Cree usted que existirian inconvenientes que no haran posible el éxito de

este modelo en el pais?

Objetivo: Determinar los inconvenientes que habria para el posible éxito del modelo de negocio,

segun los empresarios.

INCONVENIENCIA EXISTEN INCONVENIENTES QUE NO

S 11 HARAN POSIBLE EL EXITO DE ESTE
MODELO EN EL PAIS
NO 6
35%
m S|
mNO

Fuente: Investigacién de campo, elaboracion propia.

Andlisis: El 65% de las personas encuestadas cree que si existirian inconvenientes que no haran
posible el éxito de este modelo en el pais, mientras que el 35% restante cree que no existirian

inconvenientes.

Interpretacion: Mas de la mitad de los encuestados piensan que no habria inconvenientes que
impidan el éxito del modelo de negocio en el pais, lo que significa que para ellos esto no
constituiria un impedimento o punto en contra al momento de querer ponerlo en practica. A pesar
de esto, un importante 35% de las unidades de estudio opinan que si habria inconvenientes, y

esto podria constituir un punto en contra hacia la implementacién del modelo por parte de estos.



1.3 CONTENIDO: PREGUNTAS ABIERTAS.

Pregunta 10. ;Considera que los distribuidores independientes generan grandes

beneficios para una empresa al momento de implementar el Network Marketing?

Objetivo: Determinar si los empresarios consideran que obtendrian grandes beneficios utilizando

distribuidores independientes, al implementar el Network Marketing.

Si: 14
No: 3

(CUALES?:

Le permiten a la empresa concentrarse en crear nuevos productos sin tener que montar una
infraestructura de distribucién, mayor reconocimiento y también alcanzar un mayor porcentaje
de mercado.

Reducen el espacio fisico en una empresa.

Aumento de ventas y clientes recurrentes.

Reducen costos administrativos/operativos/ventas. Mantienen la fidelidad de sus
colaboradores.

Divulgacién, micro distribucion, preventa importante, compromiso y lealtad.

Ellos ya conocen este proceso, por lo que tienen las mejores técnicas a implementar.
Principalmente no deben pensar en planes de mercadeo, ni en planes de innovacion,
unicamente en la distribucién (cuando se maneja volumenes importantes) y en la bisqueda de
clientes.

Interpretacion: Dentro de los beneficios que los empresarios consideran que podrian generar los
distribuidores independientes destacan el reconocimiento del producto, mayor cobertura de

mercado, aumento en las ventas y reduccion de gastos.



Pregunta 11. ;Considera usted que los distribuidores independientes son parte

fundamental dentro del modelo Network Marketing?

Objetivo: Identificar si los empresarios, consideran que los distribuidores independientes son

parte de las columnas que forman el Modelo de Negocio Network Marketing.

Si: 13
No: 4
¢POR QUE?:

Son la fuerza de ventas y quienes forman el modelo.
Son los que dan a conocer el producto y lo promueven.

Son quienes tienen contacto directo con los consumidores.

En nuestro caso, el Network marketing lo hacen los mismos clientes sin necesidad de
contratar distribuidores independientes.

Es parte fundamental para que crezcan el nimero de clientes, a mayor numero de
vendedores mas clientes.

Son la base para el crecimiento del negocio que utiliza dicho modelo.

Claro, ayudan a expandir la imagen de nuestros productos a través de la experiencia con el
cliente.

Interpretacion: Para los empresarios, los distribuidores independientes, son parte fundamental
dentro del modelo Network Marketing principalmente porque, son la base del modelo y quienes
lo forman, son la fuerza de ventas, son los que conocen y promueven el producto y ademas son

los que tienen relacion directa con los clientes.



Pregunta 12. ; Qué beneficios cree usted que obtendria a través de la distribucion directa?

Objetivo: Determinar si los empresarios consideran que los beneficios que las redes de

mercadeo generan, son debido a la distribucion directa.

BENEFICIOS:

Confianza del cliente hacia el producto.

Que el cliente conoceria, a través de la misma experiencia de él con el producto, sus ventajas y
este podria dar fe del buen funcionamiento.

Control de la cadena de distribucién sin utilizar intermediarios y posicionamiento del producto.
Reconocimiento y posicionamiento del producto y la empresa.

Mayor cobertura de mercado

Menos gastos en regalias.

Debido a que nuestra empresa se dedica a la consultoria y no precisamente a la venta de un
producto en especifico no podriamos implementar una distribucion directa.

Mayores ingresos.

Disminucion de costos, mejores productos.

Mejorar el contacto y conocer aun mas el mercado; nuestro clientes

Interpretacion: Los empresarios creen que recibirian principalmente los siguientes beneficios:
Reconocimiento del producto y la empresa, mejor cobertura, reduccion de gastos y control de la

cadena de distribucion.



Pregunta 23. Segun su criterio, ;qué se podria implementar o cambiar para crear

confianza en el modelo a que se refiere la pregunta anterior?

Objetivo: Expresar el criterio de los empresarios sobre qué se podria implementar o cambiar

para crear confianza en el modelo de Network Marketing.

QUE HAY QUE HACER PARA CREAR CONFIANZA EN EL MODELO:

Ser mas conocido en el pais y obtener mejores resultados de las empresas que lo han aplicado.

Pues comenzar con los mismos empleados, ya que ellos serian los primeros que han conocido
nuestro producto.

Que uno de ellos ya esté dentro de una red de negocios y de “testimonio” de la rentabilidad y
veracidad de este negocio.

Mostrar su efectividad y lograr compromiso por medio del mensaje que la calidad es lo que
vende.

Todo cambio conlleva a trabajar con la cultura de nuestro personal, sobre todo si se utiliza un
tipo de proceso bastante ambiguo.

Interpretacion: Segun el criterio de los empresarios hay ciertos factores que se pueden tomar en
cuenta para crear confianza en el modelo Network Marketing, enfocandose primordialmente en
su equipo de empleados, explicarles el modelo, tomar la experiencia de alguno de ellos en otras
empresas de multinivel y trabajar en la percepcion de los demas. Por otro lado también
consideran ejemplos de otras empresas en el pais que aplican este modelo y el éxito que han

tenido, asi como también enfocarse en la calidad de sus productos.



Pregunta 24. ;Qué piensa o cuales son las expectativas que tendria con respecto al

modelo Network Marketing?

Objetivo: Especificar cuales son las expectativas que poseen los empresarios respecto al

modelo Network Marketing.

QUE EXPECTATIVAS TIENE DEL MODELO:

Es innovador.

Mayor conocimiento en el mercado y més credibilidad.

No creo que este modelo se aplique a la venta de sistemas de software. Tal vez de pueda aplicar
a aplicaciones pequefias que se comercialicen de boca en boca. Pero usualmente estas
aplicaciones se dan de gratis y lo que se vende es la publicidad o anuncios que se muestran en
la pantalla.

Mayor conocimiento del producto.

Efectividad.

Apertura a nuevos mercados.

Cuando es aplicable a la empresa un modelo de negocio de cadena, permite incrementar el
numero de vendedores que estan ofreciendo el producto, por lo que la venta deberia
incrementarse, asi como el alcance geografico y los segmentos de clientes.

Que se cumplan las expectativas y los planteamientos en relacién a los ingresos.

Las networks son importantes en todo nivel entre mas grande son, mas puertas son abiertas, he
ahi la conveniencia de este tipo de procesos.
Establecer un nuevo canal de venta y por tanto expansion de los productos.

Buscar una expansion dentro del mercado y mejorar los procesos de Distribucion de forma
notoria.

Interpretacion: Dentro de las principales expectativas que tienen los empresarios respecto al
modelo de Network Marketing esta la mayor cobertura 0 mayor expansion de mercado, mientras

que para otros este modelo no puede aplicarse a este tipo de productos (digitales).



Pregunta 26. ;Qué desventajas posee el modelo Network Marketing de acuerdo a su

criterio?

Objetivo: Puntualizar las desventajas que los empresarios ven en el modelo de negocio Network

Marketing.

DESVENTAJAS
Hay varias empresas a las que les fue mal al aplicarlo, mejorar la percepcion.
Que al principio habra que bajar un poco el costo para poder ser adquirido por més clientes.

La venta de software es complicada. El vendedor se apoya en un grupo de ingenieros para
realizar la venta.

Que las personas bajo la primera persona dejen de formar parte de la red(dejen de
comprar/vender)

Los servicios no poseen caracteristicas unicas y por tanto es dificil diferenciar en un mercado
competitivo.

Pudiese comunicarse un mensaje erréneo de no ser cuidadosa la comunicacion.

Para aplicaciones pequefias la desventaja seria el cobro y asegurarse que los usuarios
contintien utilizando el software.

No se puede contar con vendedores especializados.

Al momento de su ejecucion, puede representar bastante variabilidad en relacion a las
proyecciones.

Si no se tiene un buen control de la red esta puede ser que no funcione o no genere lo
esperado.

Pueden existir margenes negativos al momento de su implementacion, esto durante el proceso
del cambio de cultura del personal (Sin embargo valdria la pena probar con un plan piloto).
No es un producto altamente consumible.

Es una herramienta que para nosotros es totalmente nueva, hasta cierto punto desconocida.

Interpretacion: Para los empresarios la mayor desventaja con la que cuenta el modelo es el
ejemplo de empresas estafadoras, creando un ambiente de desconfianza en el modelo de
negocio. Otra desventaja es que para ellos los productos digitales no son altamente consumibles



como para emplear este modelo. Y otra desventaja que ven ellos en el modelo es que la red de

personas no dé el resultado esperado.

Pregunta 28. ;Cree usted que existirian inconvenientes que no haran posible el éxito de

este modelo en el pais?

Objetivo: Determinar los inconvenientes que habria para el posible éxito del modelo de negocio,

segun los empresarios.

Si: 11
No: 6
z,CUALES INCONVENIENTES?

Desconfianza.
La malversacion de la informacion.

Falta de iniciativa por parte de la juventud y la poca induccién a que estos puedan crecer como
profesionales emprendedores y no solamente conformarse con formar parte de las “maquilas
modernas” que han invadido el pais.

El miedo a probar un modelo nuevo.
La cultura de precios bajos todo el tiempo que se da en los paises consumistas y
tercermundistas como el nuestro.

Interpretacion: Segun los empresarios los inconvenientes que pueden evitar el éxito de este
modelo en el pais es la desconfianza, el miedo a probar un modelo nuevo y la cultura; por otro

lado la malversacion de informacion y la falta de iniciativa



2. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION DE CAMPO REALIZADA A TRAVES
DE VISITAS A LAS EMPRESAS O UNIDADES DE ESTUDIO
PERSONALMENTE. (Preguntas cerradas).

2.1 DATOS GENERALES.

1. Edad.
Objetivo: Determinar la edad de la persona encuestada utilizando intervalos para ubicarlas de

forma precisa.

EDAD
DE 20 A 25 1 EDAD
DE 26 A 30 4
6%
DE31A40 4 mDE20A25
DE 41 A MAS 7 mDE26A30
DE 31 A40
m DE 41 AMAS

Fuente: Investigacion de campo, elaboracion propia.

Andlisis: El 44% de las personas encuestadas se encuentra entre las edades de 41 a més afios.
El 25% se encuentra entre las edades de 31 a 40 afios. EI 25% también se encuentra entre las

edades de 26 a 30 afios. Y el 6% restante se encuentra entre las edades de 20 a 25 afos.

Interpretacion: En este caso, la mayoria de los encuestados presentan un patron de edades de
41 a mas afos de edad, sin embargo existen otros dos rangos de edades que si se suman sus



porcentajes, superan al primer rango de edad mencionado, este es el caso de los 26 a 30 y de 31

a 40 afios de edad, que en total hacen un 50% del total de los encuestados.

2. Género.

Objetivo: Establecer el porcentaje de hombres y mujeres encuestados respectivamente.

GENERO
MASCULINO 9

FEMENINO 7 ' = MASCULINO
= FEMENINO

Fuente: Investigacién de campo, elaboracién propia.

GENERO

Andlisis: Del 100% de personas encuestadas, el 56% son de género masculino mientras que el

44% son del género femenino.

Interpretacion: Este indicador muestra una tendencia muy pareja acerca del género de los
administradores de las empresas de software encuestadas, siendo Unicamente el 12% la

diferencia entre ambos, es decir 2 personas.



3. Nivel Académico.

Objetivo: Conocer el nivel académico de las personas encuestadas.

NIVEL ACADEMICO NIVEL ACADEMICO

BASICO 0 )

BACHILLERATO 1 6%

UNIVERSITARIO 15 = BACHILLERATO
= UNIVERSITARIO

Fuente: Investigacion de campo, elaboracion propia.

Andlisis: EI 94% de las personas encuestadas poseen un titulo universitario, mientras que solo un

6% posee titulo de bachiller.

Interpretacion: Tal y como muestran los resultados, casi todos los administradores de las
empresas encuestadas, es decir 15 de 16, son profesionales, beneficiando asi la calidad de la

informacion recolectada para la investigacién, por la objetividad y amplio criterio que poseen.



4. Profesion u Oficio.

Objetivo: Conocer la profesién u oficio de las personas encuestadas.

PROFESION U OFICIO

LIC.EN
ADMINISTRACION
DE EMPRESAS

LIC.EN
MERCADEO
LIC.EN
INFORMATICA
LIC.EN
CONTADURIA
PUBLICA

ING. EN
SISTEMAS

ING. INDUSTRIAL

2

PROFESION U OFICIO

m LIC. EN ADMINISTRACION
DE EMPRESAS

m LIC. EN MERCADEO

13%
%  wLIC.EN INFORMATICA
= LIC. EN CONTADURIA
PUBLICA
= ING. EN SISTEMAS
6% = ING. INDUSTRIAL

Fuente: Investigacion de campo, elaboracidn propia.

Andlisis: Del 96% de personas encuestadas con titulo universitario, el 75% de ellos tienen titulos

en Licenciatura en Informatica, Ingenieria en Sistemas e Ingenieria Industrial cada uno con 25%

de representacion.

Interpretacion: La grafica muestra una distribucion equitativa entre las tres profesiones con mayor

representacion de la muestra, sumando un 75%. Hecho que facilita la comprensién del modelo de

negocios con el enfoque en productos digitales y al mismo tiempo veracidad en las respuestas a

las interrogantes planteadas.




5. Tipo de Empresa (Segun su niimero de empleados).

Objetivo: Identificar el tamafio de la empresa donde se realizé la encuesta.

TIPO DE EMPRESA
MICRO 9 TIPO DE EMPRESA
PEQUENA 7
= MICRO
® PEQUENA

Fuente: Investigacién de campo, elaboracién propia.

Comentario: El 56% de las empresas encuestadas son, segun el nimero de empleados que

poseen, Pequefias empresas; y el 44% de las empresas encuestadas son Micro empresas.



2.2 CONTENIDO: PREGUNTAS CERRADAS.
Pregunta 6. ;Considera que el modelo de negocio Network Marketing proporciona algun
tipo de beneficio?

Objetivo: Identificar si el Network Marketing, como modelo de negocio, proporciona beneficios

que les parezcan a atractivos a los empresarios.

NETWORK MARKETING PROPORCIONA
BENEFICIOS

NO 0
u gl
mNO

Fuente: Investigacion de campo, elaboracién propia.

Sl 16

Andlisis: Los resultados representan que de los empresarios encuestados el 100% reconoce que

el modelo genera beneficios que podrian respaldar el modelo de negocio Network Marketing.

Interpretacion: La grafica muestra que la totalidad de los encuestados consideran que el Network
Marketing proporciona beneficios, esto quiere decir que la percepcion que se tiene del modelo es
positiva haciendo mas confiable la obtencién de los objetivos de acuerdo a los datos que brinden

las personas.



¢ CUALES BENEFICIOS?

MAYORES GANANCIAS 8
REDUCCION DE GASTOS 15
DE PUBLICIDAD

REDUCCION DE GASTOS 8
DE DISTRIBUCION

FACIL 6
INTERNACIONALIZACION
DEL NEGOCIO

BENEFICIOS DEL NETWORK
MARKETING

m MAYORES GANANCIAS

16% 22%
m REDUCCION DE GASTOS
DE PUBLICIDAD

’;‘ REDUCCION DE GASTOS

929 DE DISTRIBUCION

m FACIL
INTERNACIONALIZACION
DEL NEGOCIO

Fuente: Investigacion de campo, elaboracién propia.

Andlisis: Con relacién a la pregunta anterior el mayor beneficio que los empresarios destacaron,
es el de reduccion de gastos de publicidad con un 40%, reduccion de gastos de distribucion y

mayores ganancias ambos en segundo lugar con un 22% cada uno.

Interpretacion: Tomando los beneficios con mayor porcentaje, estos podrian utilizarse como

incentivos para motivar a que los empresarios implementaran el modelo del Network Marketing.

Pregunta 7. ; Como evalua la forma de hacer negocios con el Network Marketing?

Objetivo: Identificar como los empresarios evallan el modelo de negocio.

FORMA DE HACER NEGOCIOS
FORMA DE HACER 0% 6%
NEGOCIOS = MUY
MUY 4 ‘ - ENTENDIBLE
ENTENDIBLE m ENTENDIBLE
ENTENDIBLE 11
POCO 0 Eﬁ%?NDIBLE
ENTENDIBLE = DIFICIL DE
DIFICIL DE 1 ENTENDER
ENTENDER

Fuente: Investigacion de campo, elaboracion propia.



Anélisis: Del total de los encuestados el 69% concluyo que el modelo es entendible, el 25%
concluyo que es muy entendible, en tanto que un 6% considera que es dificil de entender. Lo que

hace una mayor cantidad de respuestas positivas hacia la comprension del modelo.

Interpretacion: Asignando valores a la escala sobre el “Nivel de Entendimiento” del modelo
Network Marketing por parte de los encuestados serian los siguientes: Dificil de entender: De 0%
a 25%, Poco entendible: De 26% a 50%, Entendible: De 51% a 75% y Muy entendible: De 76% a
100%.

En tal sentido, y segun los resultados obtenidos, el “Nivel de entendimiento” alcanzado por la
mayoria de encuestados (11 de 16) es de 51% a 75%, lograndose con este resultado que la

objetividad con la que otorgan la informacién solicitada sea aceptable.

Pregunta 8. ;Para usted el Network Marketing es mejor modelo de negocio que el que ha

estado empleando actualmente?

Objetivo: Determinar si el Network Marketing, como modelo de negocio, ayuda a convencer a los

empresarios de que es una mejor alternativa, que la utilizada actualmente.

MEJOR MODELO QUE
EL QUE ESTA EL NETWORK MARKETING ES MEJOR
EMPLEANDO MODELO QUE EL ACTUAL
TOTALMENTE 2
DE ACUERDO 130, S%h 14% ACUERDO
NI DE ‘ 19% ™ DE ACUERDO
éﬁUERDO & NI DE ACUERDO NI
50% EN DESACUERDO
EESACUERDO v = EN DESACUERDO
DESACUERDO TOTALMENTE EN
TOTALMENTE DESACUERDO
EN
DESACUERDO Fuente: Investigacion de campo, elaboracién propia.




Anélisis: De los empresarios encuestados el 50% dijo que no estaba ni de acuerdo ni en
desacuerdo de que el Network Marketing sea mejor modelo de negocios al que estan utilizando

ellos en la actualidad, un 19% esta de acuerdo y un 14% esta totalmente de acuerdo.

Interpretacion: Esta escala se divide en tres secciones: La primera son los dos niveles de
Convencimiento: “Totalmente de acuerdo”100% de conviccion y “De acuerdo’™= 50% de
conviccién; la segunda seccion son los dos niveles de NO Convencimiento: “Totalmente en
desacuerdo” 100% de no conviccién y “En desacuerdo”: 50% de no conviccion; y la tercera
seccidn son los que no estan de acuerdo ni en desacuerdo.

Como muestra la grafica la mitad de los encuestados se manifiestan neutrales ante la
interrogante de si es mejor modelo de negocio el Network Marketing, esto no es malo o
contraproducente en relacién con los objetivos de la investigacion y/o las hipétesis, dado que
otras preguntas ayudan a definir de manera mas clara la inclinacién de esta porcion de unidades
de estudio disidentes hasta el momento, en la medida que otras variables les convenzan de
aceptar la afirmacion planteada.

Por otro lado existe un porcentaje no despreciable en la seccion de convencidos que si se suman
las cantidades de sus componentes resulta un total del 33%, que en si mismos denotan

inclinaciones claras por parte de los encuestados.



Pregunta 9. ; Qué tanta credibilidad tiene usted en un modelo de negocio como el Network

Marketing?

Objetivo: Evaluar si los empresarios creen en el Modelo de Negocio Network Marketing.

CREDIBILIDAD EN

EL MODELO DE CREDIBILIDAD EN EL MODELO DE

NEGOCIO NEGOCIO

.(I;OR.II;?BLKIEENTE 4 135, O% 0% m TOTALMENTE
CREIBLE 9 - [ 8EEIEtE
POCO 2
LD POCO CREIBLE
gaglﬁé e 1 m NADA CREIBLE

Fuente: Investigacién de campo, elaboracién propia.

Andlisis: El 56% considera que el modelo es creible, el 25% considera que es totalmente creible,

el 13% considera que es poco creible y el 6% considera que no es nada creible.

Interpretacion: La mensurabilidad de las escalas presentadas en esta interrogante es como sigue:
“Nada creible”: 0% a 25% de credibilidad, “Poco creible”: 26% a 50 % de credibilidad, “Creible”:
51% a 75% de credibilidad y “Totalmente creible”: 76% a 100% de credibilidad.

El 56% de los encuestados se encuentra en un nivel de credibilidad hacia el modelo de negocio
Network Marketing de entre 51% y 75%, si a este Ultimo dato se le abona con el 25% de los
encuestados que otorgan entre el 76% y 100% de credibilidad al modelo confirman un 81% de
personas que otorgan el visto bueno al mismo, resultado que coopera con la obtencién de los

objetivos.



Pregunta 10. ;Considera que los distribuidores independientes generan grandes

beneficios para una empresa al momento de implementar el Network Marketing?

Objetivo: Determinar si los empresarios consideran que obtendrian mejores beneficios utilizando

distribuidores independientes, al implementar el Network Marketing.

LOS DISTRIBUIDORES LOS DISTRIBUIDORES INDEPENDIENTES
INDEPENDIENTES GENERAN BENEFICIOS
GENERAN 12%
BENEFICIOS us|
S| 14 = NO
NO 2

Fuente: Investigacién de campo, elaboracién propia.

Andlisis: El 87% de los encuestados consideran que los distribuidores independientes generan
grandes beneficios para una empresa al momento de implementar el modelo de negocio Network
Marketing, mientras que el 13% considera lo contrario que los distribuidores independientes no

generan grandes beneficios.

Interpretacion: El hecho que casi la totalidad de los encuestados marco la opcion que los
distribuidores independientes “SI” generan beneficios, refleja el visto bueno que estos le dan a
uno de los pilares fundamentales del modelo Network Marketing, esto marca un indicio de la

aceptacion del modelo en si 'y de su posible implementacion.



Pregunta 11. ;Considera usted que los distribuidores independientes son parte

fundamental dentro del modelo Network Marketing?

Objetivo: Identificar si los empresarios, consideran que los distribuidores independientes son

parte de las columnas que forman el Modelo de Negocio Network Marketing.

LOS DISTRIBUIDORES LOS DISTRIBUIDORES INDEPENDIENTES

INDEPENDIENTES SON SON PARTE FUNDAMENTAL DENTRO

PARTE FUNDAMENTAL DEL MODELO

DENTRO DEL MODELO 09

Sl 16 =Sl
= NO

NO 0

Fuente: Investigacion de campo, elaboracidn propia.

Andlisis: La grafica muestra que un 100% de los encuestados considera fundamentales a los

distribuidores independientes %!

Interpretacion: Los datos brindados por los encuestados expresan la importancia, que para ellos
tienen los distribuidores independientes dentro del Network Marketing, respetando asi parte

fundamental de la estructura de dicho modelo.

61 La pregunta 12 es abierta asi que esta ubicada en otro bloque.



Pregunta 13. ;De qué manera considera usted que influyen las redes de mercadeo en una

empresa?

Objetivo: Evaluar cuales son los beneficios que los empresarios consideran, que traen consigo,

la aplicacion de las redes de mercadeo.

INFLUENCIA DE LAS INFLUENCIA DE LAS REDES DE
REDES DE MERCADEO MERCADEO
AGILIZAN EL 11
PROCESO DE o = AGILIZAN EL PROCESO
DISTRIBUCION 0 DE DISTRIBUCION
EEL%%%ECS%N 0 0% = ENTORPECEN EL
PROCESO DE
DE
DISTRIBUCION
DISTRIBUCION . GESNERALIJ\JCMOAYORES
GENERAN 5 UTILIDADES
MAYORES 0% = AUMENTAN LOS
UTILIDADES COSTOS
AUMENTAN 0
LOS COSTOS OTROS
OTROS 0

Fuente: Investigacion de campo, elaboracion propia.

Andlisis: El 67% de los encuestados considera que las redes de mercadeo agilizan el proceso de
distribucién, y el 33% restante considera que estas generan mayores utilidades para las

empresas.

Interpretacion: De acuerdo a que las opciones seleccionadas por los encuestados constituyen
beneficios, se puede concluir que estas personas conciben a las redes de mercadeo como
influencias positivas en una empresa. Esto es un resultado importante debido a la importancia de
las redes de mercadeo dentro del modelo, tomandose estas como otro pilar fundamental y el
hecho que sean bien percibidas hace que el modelo pueda ser asimilado y aceptado de mejor

forma.



Pregunta 14. ;Para usted el modelo del Network Marketing tiene una organizacion

confiable?

Objetivo: Indagar la opinion que tienen los empresarios acerca de la confiabilidad en la

organizacion del Network Marketing.

CONFIABILIDAD EL NETWORK MARKTING TIENE
DEFINITIVAMENTE S 4 UNAO?/RGANIZACION CONFIABLE
0

PROBABLEMENTESI 12 0% = DEFINITIVAMENTE S|
PROBABLEMENTENO 0

= PROBABLEMENTE SI
DEFINITIVAMENTENO 0

PROBABLEMENTE NO
= DEFINITIVAMENTE NO

Fuente: Investigacién de campo, elaboracién propia.

Andlisis: El 75% de los encuestados considera que el modelo probablemente si es confiable. Y el

25% considera que definitivamente si es confiable.

Interpretacion: Al asignar valores a la escala de “Confiabilidad” en la organizacion del Network Marketing
por parte de los encuestados, estos serian los siguientes: “Definitivamente No™ 0% a 25% de
confiabilidad, “Probablemente No”: 26% a 50% de confiabilidad, “Probablemente Si": 51% a 75% de
confiabilidad y “Definitivamente Si”: 76% a 100% de confiabilidad.

Las unidades de estudio se encuentra entre el 51% al 100% de confiabilidad en la organizacién del
modelo, esto hace que el modelo como tal sea bien percibido y que de una u otra forma se genere una

buena imagen del mismo por parte de los encuestados



Pregunta 15. ; Cree que las recomendaciones boca a boca son una publicidad efectiva?

Objetivo: Indagar si los empresarios consideran efectiva la publicidad boca a boca que se realiza

a través del Network Marketing.

EFECTIVIDAD ~ DE LA EFECTIVIDAD DE LA PUBLICIDAD
PUBLICIDAD BOCA A BOCA BOCA A BOCA
TOTALMENTE 7 m TOTALMENTE

EFECTIVA

0% 0%

SHERE % m EFECTIVA
EFECTIVA 9
POCO EFECTIVA 0 POCO EFECTIVA
NADA EFECTIVA 0

u NADA EFECTIVA

Fuente: Investigacion de campo, elaboracién propia.

Andlisis: El 56% de los encuestados opina que las recomendaciones boca a boca son una
publicidad efectiva. El 44% opina que es totalmente efectiva. Confirmando con ambos resultados

positivos que la publicidad boca a boca es efectiva.

Interpretacion: Los valores asignados para la escala de Efectividad de la publicidad boca en boca
son: “Nada efectiva” 0% a 25%, “Poco efectiva” 26% a 50%, “Efectiva” 51% a 75% vy
“Totalmente efectiva”: 76% a 100%.

Poco mas de los encuestados esta convencido en una escala porcentual entre el 51% y 75% que
la recomendacion boca-boca es una publicidad efectiva. El resto, que esta conformado por solo
poco menos de la mitad, esta convencido en un nivel entre 76% y 100%, sobre la efectividad del
boca-boca. Si ninguna proporcion esta por debajo del nivel de convencimiento del 50%, quiere

decir que este tipo de publicidad es muy bien aceptada por los empresarios.



Pregunta 16. De acuerdo a su percepcion ¢Las redes de mercadeo son eficaces para

convencer a los clientes de comprar el producto?

Objetivo: Evaluar si los empresarios consideran que las redes de mercadeo, contribuyen a

convencer a los clientes, de comprar los productos.

EFICACIA DE LAS REDES DE EFICACIADE LAS REDES DE

MERCADEO MERCADEO

TOTALMENTE EFICACES 2 6% 0% 13% o TOTALMENTE

EFICACE 1 EFICACES
CACES ] \ = EFICACES

POCO EFICACES 1

NADA EFICACES 0 POCO EFICACES

= NADA EFICACES

Fuente: Investigacion de campo, elaboracién propia.

Andlisis: EI 81% considera que son eficaces, 13% totalmente eficaces, 6% poco eficaces.

Interpretacion: Se observan resultados favorables sobre la eficacia de las redes de mercadeo

para convencer a los clientes de adquirir los productos, segun lo manifestado por las unidades de

estudio.



Pregunta 17. ; Considera que el modelo aumentara las ganancias actuales de su negocio?

Objetivo: Indagar acerca de la percepcidn que tienen los empresarios sobre las ganancias que,

obtendrian de decidirse por aplicar el modelo.

AUMENTARA LAS EL MODELO AUMENTARA LAS
GANANCIAS GANANCIAS ACTUALES DEL NEGOCIO
i 10
NO 6
=S|
= NO

Fuente: Investigacion de campo, elaboracion propia.

Andlisis: Del 100% de los encuestados, el 62% considera que al aplicar el modelo las ganancias

aumentarian, y el 38% considera que las ganancias no aumentarian.

Interpretacion: Si bien es cierto, un poco mas de la mitad de los encuestados consideran que las
ganancias aumentarian con el Network Marketing, otra buena proporcidn de ellos no lo considera
asi, por lo que es necesario poner atencién en otras caracteristicas del modelo en general,
tomadas en cuenta en otras interrogantes, para evaluar con mayor claridad el nivel de aceptacion

del mismo, por parte de los empresarios.



Pregunta 18. ;Qué actividades de mercadeo realiza en su empresa? (Puede seleccionar

mas de una opcion)

Objetivo: Identificar cuales son las actividades de mercadeo que mas realizan las empresas

encuestadas.
ACTIVIDADES DE
MERCADEO
PROMOCION 10
PUBLICIDAD 7
VENTA 14
PERSONAL
PATROCINIO 1
RELACIONES 9
PUBLICAS (RP)
MERCHANDISING 1
OTRAS 7

ACTIVIDADES DE MERCADEO

u PROMOCION

m PUBLICIDAD

= VENTA
PERSONAL

m PATROCINIO

mRP

m MERCHANDISIN

G
OTRAS

Fuente: Investigacion de campo, elaboracién propia.

Andlisis: De las actividades de mercadeo que realizan las empresas el 29% es venta personal, el

21% promocion, el 19% relaciones publicas.

Interpretacion: Las tres actividades de mercadeo de mayor seleccién por parte de los

encuestados son realizadas por “un distribuidor independiente” en el modelo de Network

Marketing, con lo que se estarian reduciendo costos y gastos de llegarse a implementar el

modelo.




Pregunta 19. ; Por qué realiza las actividades de mercadeo seleccionadas anteriormente?

Objetivo: Conocer los factores que influyen en la decision de aplicar las actividades de mercadeo

en las empresas.

EL POR QUE DEL EL POR QUE DEL USO DE ESAS
USO DE ESAS ACTIVIDADES DE MERCADEO
ACTIVIDADES  DE - = COSTOS
MERCADEO |

= EFECTIVIDAD
COSTOS 3 ALCANGE
EFECTIVIDAD 8 = ACCESIBILIDAD
ALCANCE 2 = OTROS
ACCESIBILIDAD 4
OTROS 1

Fuente: Investigacion de campo, elaboracion propia.

Analisis: Las personas encuestadas como primera razon para realiza una actividad de mercadeo
consideran la Efectividad con un 44%, en segundo lugar consideran la Accesibilidad con un 22%,

y con el 17% lugar consideran los Costos.

Interpretacion: Efectividad, Accesibilidad y Costos son factores claves que son cumplidos por los
distribuidores independientes del modelo de Network Marketing al momento de desarrollar las
actividades de mercadeo a nivel personal |; esto podria motivar a los empresarios a que acepten

el modelo en cuestion.



Pregunta 20. De los siguientes requisitos ¢Cuales cumplen sus productos para poder ser

comercializados con el Network Marketing?

Objetivo: Determinar si los productos de las empresas encuestadas cumplen con los requisitos

para poder comercializarlos con el modelo de negocio Network Marketing.

REQUISITOS REQUISITOS QUE CUMPLEN LOS
PRODUCTOS PARA COMERCIALIZARLOS
INNOVACION 7 CON EL MODELO DE NEGOCIO
CALIDAD 8
= INNOVACION
ALTAMENTE 6%

CONSUMIBLE 5 ‘ = CALIDAD
RELACION

19% ALTAMENTE CONSUMIBLE
PRECIO/VALOR

ACCESIBLE 5 = RELACION PRECIO/VALOR
NINGUNO 2 ACCESIBLE
NINGUNO

Fuente: Investigacion de campo, elaboracion propia.

Andlisis: El requisito que cumplen en mayor cantidad los encuestados es la Calidad con un 30%,
como segundo requisito que cumplen los encuestados esta la Innovacién con un 26% y como

tercer requisito hay un empate entre la Relacion precio/valor accesible y Altamente consumibles.

Interpretacion: Los productos son la parte central dentro del modelo de Network Marketing, para
que estos puedan comercializarse con este modelo es necesario que cumplan con los requisitos
que muestra la grafica, ya sea con todos o con alguno. Este es el primer paso que se debe
cumplir para implementar el modelo y como muestra la gréfica en este caso se cumple con tres

de los cinco requisitos lo que brinda una apertura méas pronta al modelo.



Pregunta 21. En el caso hipotético de aplicar este modelo ¢Cual seria el valor agregado

que este traeria a su empresa?

Objetivo: ldentificar el valor agregado que los empresarios creen que traeria el modelo de

negocio en caso de aplicarlo.

VALOR AGREGADO
RENTABILIDAD 4 VALOR AGREGADO
® RENTABILIDAD
PUBLICIDAD 8
INCREMENTO DE = PUBLICIDAD
0,
GANANCIAS 5 0%
INCREMENTO EN LAS INCREMENTO DE
GANANCIAS
VENTAS 8
= INCREMENTO EN LAS
FACILIDAD DE VENTAS
INTERNACIONALIZACION 3
® FACILIDAD DE
INNOVACION EN LA INTERNACIONALIZACION
FORMA  DE  HACER INNOVACION EN LA
NEGOCIOS 5 FORMA DE HACER
NEGOCIOS
OTROS 0

Fuente: Investigacion de campo, elaboracion propia.

Andlisis: 25% opina que el valor agregado que trae el modelo es la publicidad, con la publicidad
boca a boca se genera una reduccién en los costos de esta herramienta, el 24% incremento en
las ventas, con la ayuda de los distribuidores independientes, 15% innovacién en la forma de

hacer negocio, debido a que seria via on-line y 15% incremento en las ganancias.



Interpretacion: Si los encuestados consideran que el valor agregado seria incremento en las
ventas y publicidad, que entre ambos suman un 50%, puede significar ya otro indicio de la

aceptacion del modelo Network Marketing y su posible implementacion a futuro.

Pregunta 22. Considera que implementar el modelo Network Marketing ¢Haria sentir

desconfianza a los empleados que posee actualmente?

Objetivo: Establecer si para los empresarios el implementar el modelo Network Marketing haria

sentir desconfianza en sus empleados.

HARIA SENTIR HARIA SENTIR DESCONFIANZA

DESCONFIANZA

S 2

NO 14 _
mNO

Fuente: Investigacion de campo, elaboracién propia.

Andlisis: 88% de los encuestados considera que el modelo no haré sentir desconfianza a sus

empleados, y el 12% considera que si podrian sentir desconfianza sus empleados.52

Interpretacion: Esta tendencia muestra un claro apoyo y credibilidad al modelo por parte de los

empresarios y constituye un paso mas a la persuasion de los mismos.

62 | as preguntas 23 y 24 son abiertas asi que estan colocadas en otro bloque.



Pregunta 25. Segun su opinién ;El modelo tiene suficientes beneficios que lo convenzan

de implementarlo?

Objetivo: Manifestar si para el empresario el modelo tiene los suficientes beneficios que le

convenzan de implementarlo.

BENEFICIOS QUE BENEFICIOS QUE CONVENZAN
CONVENZAN
DEFINITIVAMENTE = DEFINITIVAMENTE S|
s 3 12% 13%
PROBABLEMENTE ’ m PROBABLEMENTE S|

- 31%
S 8
PROBABLEMENTE PROBABLEMENTE NO
NO 3
DEFINITIVAMENTE = DEFINITIVAMENTE NO
NO 2

Fuente: Investigacion de campo, elaboracidn propia.

Andlisis: 44% opina que el modelo Network Marketing cuentas con algunos beneficios que
probablemente lo lleven a implementarlo como modelo de negocio. 31% opina que
probablemente no, prefiere el modelo con el que trabaja actualmente. 13% opina que
definitivamente no lo implementaria, porque es mejor el que tiene actualmente. Y 12% si lo
implementaria como nuevo modelo de negocio. Haciendo un total de 56% a favor a

implementarlo y 44% en contra de aplicarlo.6?

Interpretacion: Asignandole valores a la escala del “Nivel de Convencimiento’ serian los
siguientes: “Definitivamente No”: 0% a 25%, “Probablemente No”: 26% a 50%, “Probablemente
Si”: 51% a 75% y “Definitivamente Si”: 76% a 100%.

63 La pregunta 26 es abierta asi que esta ubicada en otro bloque.



Poco menos de la mitad de los encuestados esta convencido entre un 51% y 75% de
implementar el modelo, es decir, que podrian llevar a cabo la accién. Por otro lado un
importante tercio de ellos se encuentran convencidos entre un 26% y 50%, es decir que estan a
solo unos pasos de lograr un nivel de convencimiento aceptable que los podria conllevar a

realizar la accion de implementar el Network Marketing.

Pregunta 27. ; Estaria dispuesto a implementar el Network Marketing como nuevo modelo

de negocio?

Objetivo: Precisar la disposicion de los empresarios en implementar el Network Marketing como

nuevo modelo de negocio.

IMPLEMENTAR EL

MODELO IMPLEMENTAR EL MODELO
TOTALMENTE 2
DISPUESTO = TOTALMENTE
0% DISPUESTO/A
DISPUESTO 7 o = DISPUESTO/A
NI DISPUESTO NI 5
INDISPUESTO NI DISPUESTO/A NI
INDISPUESTO/A
INDISPUESTO 2
= INDISPUESTO/A
TOTALMENTE 0
INDISPUESTO = TOTALMENTE

INDISPUESTO/A

Fuente: Investigacion de campo, elaboracion propia.



Analisis: El 44% de los encuestados se encuentran dispuestos a implementar el Network
Marketing como Modelo de Negocio. 32% ni dispuesto ni indispuesto. 12% totalmente dispuesto y

12% indispuesto. &

Interpretacion: Asignando valores a la “escala del nivel de disposicion e indisposicion de los
empresarios a implementar el Network Marketing”, seria: de las cinco opciones de la pregunta se
derivan tres grupos, el primero, la “disposiciéon negativa o indisposicion” compuesto por las
opciones “Totalmente Indispuesto” con un valor de 51% a 100% de indisposicion e “Indispuesto”
con un valor de 0% a 50% de indisposicidn. El segundo grupo seré la “disposicién neutral”
compuesto unicamente por la opcion “Ni dispuesto/a, ni indispuesto/a”, por ser, como su nombre
lo dice “neutral’ no se le asignaré ningun valor porcentual en la escala. El tercer grupo es la
“disposicion positiva”, y estd compuesto por las opciones “Dispuesto/a” con un 0% a 50% de
disposicion y “Totalmente dispuesto/a” con 51% a 100% de disposicién a implementar el Network

Marketing.

Habiendo hecho conocimiento de los valores recién descritos, se tiene que solo un poco menos
de la mitad de los encuestados (7 de 16) posee un nivel de disposicion a implementar el Network
Marketing de entre 0% y 50%, lo que constituye en si una intencién clara de este segmento de
llevar a cabo la accion de implementar el Network Marketing como modelo de negocio y es una
muestra ya del nivel de persuasion logrado, pues si a esto se suma el 14% de quienes estan
“totalmente dispuestos” a implementar el modelo, resulta un total del 58% del tercer grupo
llamado “disposicion positiva”. Otro importante segmento o proporcion de los encuestados (5 de
16), se manifiestan neutrales ante la decision de implementar o no el modelo, pero quiere decir
que en un futuro estos puedan orientarse por una de las dos opciones, todo depende del

desarrollo que esta manera de hacer negocios avance y desarrolle en El Salvador.

6 La pregunta 28 es abierta asi que esta ubicada en otro bloque.



Pregunta 28. ;Cree usted que habria inconvenientes que no harian posible el éxito de este

modelo de negocio en el pais?

Objetivo: Determinar los inconvenientes que habria para el posible éxito del modelo de negocio,

segun los empresarios.

CONSIDERA ~ QUE CONSIDERA QUE EXISTIRAN
EXISTIRAN INCONVENIENTES PARA
INTRODUCIR EL MODELO

INCONVENIENTES
PARA INTRODUCIR

EL MODELO mS|
S| 4 mNO
NO 12

Fuente: Investigacion de campo, elaboracidn propia.

Andlisis: 60% considera que no existirdn inconvenientes para introducir el Network Marketing
como modelo de negocio. 40% considera que si existirdn inconvenientes que no permitiran el

éxito de este modelo.

Interpretacion: Mas de la mitad de los encuestados piensan que no habria inconvenientes que
impidan el éxito del modelo de negocio en el pais, lo que significa que para ellos esto no
constituiria un impedimento o punto en contra al momento de querer ponerlo en practica. A pesar
de esto, un importante 40% de las unidades de estudio opinan que si habria inconvenientes, y

esto podria constituir un punto en contra hacia la implementacion del modelo por parte de estos.



2.3 CONTENIDO: PREGUNTAS ABIERTAS.

Pregunta 10. ;Considera que los distribuidores independientes generan grandes

beneficios para una empresa al momento de implementar el Network Marketing?

Objetivo: Determinar si los empresarios consideran que obtendrian grandes beneficios utilizando

distribuidores independientes, al implementar el Network Marketing.

Si: 14
No: 2

(CUALES?

Amplia la red de consumidores finales. Publicidad de boca en boca.

Generan mas ganancia. Mayor alcance para dar a conocer los productos.

Son fuerza de trabajo motivada, Generacion de ganancias con pocos gastos, Promocion del
negocio sin gastos de publicidad.

Menores costos de distribucion, menores costos de personal y menores costos de publicidad.
Dan a conocer el producto y la empresa.

Reconocimiento de Marca.

Ganancias mas rapidas.

Ayuda al crecimiento del ingreso de un nuevo distribuidor independiente.

Sustituye el gran esfuerzo de marketing que realiza la empresa.

Interpretacion: Las opiniones de los empresarios indican que la mayoria considera que los
beneficios que generan los distribuidores independientes, son referentes a la publicidad, al
trabajar con distribuidores independientes los beneficios son referentes a disminuir costos de

publicidad y marketing.



Pregunta 11. ;Considera usted que los distribuidores independientes son parte

fundamental dentro del modelo Network Marketing?

Objetivo: Identificar si los empresarios, consideran que los distribuidores independientes son

parte de las columnas que forman el Modelo de Negocio Network Marketing.

Si: 16
No: 0

¢POR QUE?

Son la base fundamental del mismo, dan a conocer el producto y promueven su venta y ademas
motivan a otros a distribuirlo.

Las empresas iran creciendo y aumentando las ganancias.

Generan ingresos para la Compafia.

El modelo se forma con ellos y depende el plan de distribucién.

Depende de ello ser aceptada la forma de vender o mas bien esta idea.

Su trabajo es Convencer.

Ellos son los encargados de toda la logistica, pues son los que ayudan al movimiento y
crecimiento.

Sin ellos el producto no llegaria hasta el consumidor final.

Es una red de personas contratdndose unas a ofras, eso hace que el flujo sea mayor y
productivo.

Interpretacion: Todos los empresarios encuestados estdn de acuerdo que los distribuidores
independientes son parte fundamental del Network Marketing porque son ellos los que
promueven, promocionan Y distribuyen los productos, siendo estos los que forman las bases de

las redes.



Pregunta 12. ; Qué beneficios, cree usted que obtendria a través de la distribucion directa?

Objetivo: Determinar si los empresarios consideran que los beneficios que las redes de

mercadeo generan, son debido a la distribucion directa.

BENEFICIOS:
Publicidad

Incremento en la venta del producto y crecimiento de la empresa.
Mayor presencia en el mercado.

Mejores ganancias y poco costo de operacion.

Mejor relacion con el cliente.

Facilidad de convencimiento.

Mejor precio y trato personalizado a futuros distribuidores.
Reduccion de costos y gastos de distribucion.

Interpretacion: Segun las opiniones de los empresarios, los beneficios que trae la distribucién
directa, estan relacionados con el aumento de las ganancias y la mejora de las relaciones con los
clientes, entre otras también se encuentra la reduccion de la cadena de distribucion y algunos

costos de mercadeo.



Pregunta 23. Segun su criterio ;Qué se podria implementar o cambiar para crear confianza

en el modelo de negocio Network Marketing?

Objetivo: Expresar el criterio de los empresarios sobre qué se podria implementar o cambiar

para crear confianza en el modelo de Network Marketing.

QUE HAY QUE HACER PARA CREAR CONFIANZA EN EL MODELO:

Los vendedores estan a la expectativa del beneficio, cuando el producto esta mas para enterar al
publico.

Establecer algun mecanismo de bonificacién para motivar a los empleados

Un modelo en el que el empleado pueda entrenar y aportar a los miembros y que lideren la
estrategia

Identificar un punto de consumo masivo

Un proceso de capacitacion sobre el nuevo modelo de negocio

Interpretacion: Lo que se puede hacer segun los empresarios para generar confianza en el
modelo es establecer metas de bonificacion, generar actividades dentro del modelo en el que el

empleado pueda entrenary aportar a los miembros y que lideren la estrategia.



Pregunta 24. ;Qué piensa o cuales son las expectativas que tendria con respecto al

modelo Network Marketing?

Objetivo: Especificar cuales son las expectativas que poseen los empresarios respecto al

modelo Network Marketing.

QUE EXPECTATIVAS TIENE DEL MODELO:

Ayudaria a que el producto y la empresa crezcan.

Una mayor cobertura en el mercado local.

Genera més clientes, mas ganancias, reducir costos de publicidad y Marketing.

Solo se aplica a productos de consumo.

Que funcione, que genere ganancias, que se conozca el producto o servicio y que sea rapido y
eficiente.

Obtener mayores beneficios econémicos para la empresa.

Es un modelo rentable a corto plazo.

Que los productos son lo necesariamente demandados para que el modelo se sostenga.
Es un modelo innovador por lo que hay que hay que atreverse y arriesgarse.

Que los beneficios se traduzcan en mayores utilidades.

Generar buena rotacion de inventario.

Maximizar volumenes de ventas.

Interpretacion: Los empresarios opinan que el modelo serviria para el crecimiento y expansion de
la empresa, debido al aumento de las ganancias y las ventas con las actividades de este modelo,

y que es probable que el modelo sea rentable solo a corto plazo.



Pregunta 26. ; Qué desventajas posee el Network Marketing de acuerdo a su criterio?

Objetivo: Puntualizar las desventajas que los empresarios ven en el modelo de negocio Network

Marketing.

DESVENTAJAS:

Habilidad y capacidad de venta y persuasion del distribuidor independiente.

Retribucién econdmica para la empresa.

Se limita a cierto tipo de productos.

Traer el benéfico que otras personas conozcan mas del producto.

Mercado local pequefio, no hay muchos modelos para comparar.

No llama la tencién a todas las personas, por malas experiencias algunos lo ven como un engafio.
Tienen que tener un producto o servicio de alta calidad, estandares altos de orden, asi como las
franquicias.

Contacto directo con cliente, no conoces tu red completa de distribuidores

Muy limitado, necesita de mucho control organizacional, altos costos de material pop.

No es aplicable a nuestro entorno, es confuso.

Desconfianza de las personas por falta del conocimiento del modelo y distribuidores.

No es muy conocido en nuestro pais y hay que comprobar si funciona.

Ninguna.

Si el producto no es muy bien aceptado, no funciona.

Ninguna.

Interpretacion: Sobre las desventajas del modelo, la mayoria esta relacionadas, a que la cultura
del pais no esta preparada para adoptar estos modelos, porque se genera desconfianza, debido

a que el modelo no es aplicable para todo tipo de productos.



Pregunta 28. ;Cree usted que existirian inconvenientes que no haran posibles el éxito de

este modelo en el pais?

Objetivo: Determinar los inconvenientes que habria para el posible éxito del modelo de negocio,

segun los empresarios.

Si: 6
No: 10

¢CUALES INCONVENIENTES?

Porque con el deseo de implementarlo se puede llevar a cabo el negocio y atraer a mas
personas.

Resistencia al cambio en las personas, para nuevas formas de hacer las cosas, todavia no estan
preparados en el pais para manejar las cosas de forma virtual si todo estéa claro.

Falta de credibilidad en el negocio, desconfianza en las personas.

Poca apuesta a lo moderno como las micro empresas.

Ayuda de parte del gobierno.

El modelo no es parte de nuestra cultura de negocios.

Interpretacion: Los inconvenientes que pueden existir, ante el modelo estan relacionados a la
cultura del pais, como la resistencia al cambio para nuevas formas de hacer negocios, también el
paradigma de las desconfianza de compras on-line, entre otros que estan relacionadas con la

cultura de negocio que se maneja en nuestro pais.
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ANEXO 13. TESTIMONIO DE ESCRITURA DE CONSTITUCION

NUMERO . En la ciudad de _ ,alas horas y minutos

del dia de de . Ante mi, , Notario, de este

domicilio, comparecen: El sefior , de afos de edad, ,

del domicilio de y de nacionalidad _ , @ quien (no ) conozco, pero

identifico por medio de , NUmero ; ¥ el sefior El sefior

, de afos de edad, , del domicilio de

y de nacionalidad , @ quien (no ) conozco, pero identifico por medio de
, nUmero ;'Y ME DICEN: Que por medio de este

instrumento convienen en constituir una Sociedad de Naturaleza Anénima, de conformidad

con las clausulas siguientes, las cuales a la vez conformaran sus Estatutos:




NATURALEZA, REGIMEN DE CAPITAL, DENOMINACION, Y
NACIONALIDAD: La Sociedad que se constituye es de naturaleza Andnima,
sujeta al régimen de Capital Variable, que girard con la denominacion de
: ", seguida de las palabras SOCIEDAD ANONIMA DE

CAPITAL VARIABLE, pudiendo utilizar como abreviatura *

S.A. DE C.V.”; siendo de nacionalidad salvadorefia. Il) DOMICILIO: El domicilio

de la Sociedad es la ciudad de en el Departamento de

. ll) PLAZO: La Sociedad que se constituye es por un plazo
indeterminado (si es determinado, expresar el plazo convenido). IV)
FINALIDAD SOCIAL: La Sociedad tendra por finalidad: . V) CAPITAL
SOCIAL: La Sociedad se constituye con un Capital Social de _

DOLARES, moneda de curso legal, representado y dividido en

acciones comunes y nominativas de un valor nominal de

DOLARES, cada una, siendo su Capital Social Minimo la suma de
DOLARES. VI) SUSCRIPCION Y PAGO DEL

CAPITAL: El capital social esta totalmente sucrito y se ha pagado el

por ciento de cada accion, asi: El sefior ha suscrito acciones
y ha pagado la suma de dolares; y el sefior ha suscrito
acciones y ha pagado la suma de dolares. El pago

respectivo es hecho por medio de cheque certificado que al final de esta
escritura relacionaré. (El capital suscrito y no pagado se pagara en el plazo de

afios, contados a partir de esta fecha (o de la época que acuerden
los otorgantes). VII) CONDICIONES PARA EL AUMENTO Y DISMINUCION
DEL CAPITAL SOCIAL: Los aumentos y disminuciones de capital social se
haran previo acuerdo de Junta General Extraordinaria de Accionistas, adoptado
con el voto favorable de las tres cuartas partes de las acciones en que se
encuentre dividido y representado el capital social. La Junta General
Extraordinaria de Accionistas fijara los montos de los aumentos o

disminuciones de capital social; asimismo, en caso de aumento de capital




social, determinara la forma y términos en que debe hacerse la correspondiente
suscripcion, pago y emision de las nuevas acciones, en su caso, todo de conformidad a
la Ley y a las estipulaciones contenidas en esta escritura. Todo aumento o disminucion
de capital social debera inscribirse en el Libro a que se refiere el Articulo 312 del
Codigo de Comercio, el cual podré ser consultado por cualquier persona que tenga
interés en ello. VIII) DE LAS ACCIONES: Las Acciones seran siempre nominativas; por
tanto, los requisitos de emision de los titulos, del libro de registro de accionistas, la
representacion de acciones, la transmision o la constitucion de derechos reales sobre
ellas, y demas regulaciones relativas a las acciones, se regularan de conformidad con
el Codigo de Comercio. Los titulos de las Acciones o los Certificados representativos de
las mismas, seran firmados por el Presidente de la Junta Directiva o quien haga sus
veces 0 por el Administrador Unico de la Sociedad, en su caso. DERECHO
PREFERENTE DE SUSCRIPCION DE ACCIONES EN CASO DE AUMENTO: En caso
de aumento de capital social, los accionistas gozaran de derecho preferente de
suscripcion de acuerdo a lo establecido en el Articulo 157 del Cédigo de Comercio. IX)
GOBIERNO DE LA SOCIEDAD: Las Juntas Generales de Accionistas constituiran la
suprema autoridad de la Sociedad, con las facultades y obligaciones que sefiala la ley.
X) JUNTAS GENERALES: Las Juntas Generales de Accionistas seran Ordinarias,
Extraordinarias o Mixtas si su convocatoria asi lo expresare; sus respectivas
competencias, convocatorias, quérums, agendas, porcentajes de votacion, y demas
aspectos legales que deben observar se regiran por las disposiciones establecidas en
la Seccion “C”, Capitulo VII, Titulo II, del Libro Primero del Codigo de Comercio. XI)
ADMINISTRACION Y REPRESENTACION LEGAL: La administracién de la sociedad,
segun lo decida la Junta General de Accionistas, estara confiada a un Administrador
Unico Propietario y su respectivo Suplente o a una Junta Directiva compuesta de

Directores Propietarios y sus respectivos Suplentes, que se

denominaran: . Tanto el Administrador Unico y su suplente

como los miembros de la Junta Directiva, duraran en sus funciones afios (5

afios maximo), pudiendo ser reelectos. Las vacantes temporales o definitivas de los




directores Unicos o de junta directiva, se supliran de conformidad con las reglas
establecidas en el Articulo 264 del Codigo de Comercio. Para el ejercicio de la
representacion judicial y extrajudicial de la sociedad y uso de la firma social, se estara a lo
dispuesto por el Articulo 260 del mismo Cddigo. Xll) ATRIBUCIONES DE LA
ADMINISTRACION: La Junta Directiva o el Administrador Unico en su caso, estaran
encargados de: a) Atender la organizacion interna de la sociedad y reglamentar su
funcionamiento; b) abrir y cerrar agencias, sucursales, oficinas o dependencias; ¢) Nombrar
y remover a los gerentes y demas ejecutivos 0 empleados, sefialandoles sus atribuciones y
remuneraciones; d) Crear las plazas del personal de la sociedad; e) Reglamentar el uso de
las firmas; f) Elaborar y publicar los estados financieros en tiempo y forma; g) Convocar a
los accionistas a juntas generales; h) Proponer a la junta general la aplicacién de utilidades,
asi como la creacion y modificacion de reservas y la distribucion de dividendos o pérdidas.
La Junta Directiva podré delegar sus facultades de administracién y representacion en uno
de los directores 0 en comisiones que designe de entre sus miembros, quienes deberan
ajustarse a las instrucciones que reciban y dar periédicamente cuenta de su gestion. Xlll)
REUNION DE LOS ORGANOS DE ADMINISTRACION: Cuando exista Junta Directiva,
ésta se reunira ordinariamente una vez cada (semanal, mensual, etc.), o
cuando se crea conveniente, en el domicilio de la sociedad o en cualquier otro lugar fuera o
dentro del territorio de la republica, si asi se expresare en la convocatoria, la cual se hara
por el gerente o por cualquiera de los directores, por escrito, telefonicamente o por
cualquier otro medio, inclusive electronico. Los acuerdos de la sesion se asentaran en el
Libro de Actas que para tal efecto lleve la sociedad y habra quérum con la asistencia de la
mayoria de sus miembros y tomaran sus resoluciones por la mayoria de los votos
presentes, teniendo el Presidente voto de calidad en caso de empate. Asimismo, las
sesiones de junta directiva podran celebrarse a través de video conferencias, cuando
alguno o algunos de sus miembros o la mayoria de ellos se encontraren en lugares
distintos, dentro o fuera del territorio de la republica, siendo responsabilidad del director
secretario grabar por cualquier medio que la tecnologia permita, la video conferencia y
hacer una trascripcion literal del desarrollo de la sesion que asentara en el libro de actas




correspondiente, debiendo remitir una copia de la misma por cualquier sistema de
transmision, a todos los miembros de la junta directiva, quienes ademas podran requerir
una copia de la grabacion respectiva. XIV) DE LA GERENCIA: La Junta Directiva o el
Administrador Unico en su caso, podran nombrar para la ejecucion de decisiones a uno o
varios gerentes o sub-gerentes, y los poderes que se les otorguen determinarén la
extension de su mandato. XV) AUDITORIA: La Junta General Ordinaria de Accionistas
nombrara a un Auditor por el plazo que estime conveniente, el cual no podra ser menor de
un afo, ni excederde ____ afos, para que ejerza todas las funciones de vigilancia de la
administracién de la sociedad, con las facultades y obligaciones que determina la ley. En
caso de muerte, renuncia, incapacidad o inhabilidad del Auditor, la junta general elegira a
otra persona para que ejerza las funciones de vigilancia de la administracién social.
Asimismo, la Junta General Ordinaria elegird a un Auditor Fiscal de conformidad como
dispone el Codigo Tributario. En caso de muerte, renuncia, incapacidad o inhabilidad del
auditor fiscal, la junta general estara obligado a nombrar nuevo auditor fiscal dentro de diez
dias habiles siguientes de suscitada la muerte, renuncia, incapacidad o inhabilidad,
debiendo informar dicho nombramiento a la Administracion Tributaria en la forma prevista
en el Articulo 131 del Cddigo Tributario, dentro del plazo de cinco dias habiles de ocurrido
el nombramiento. XVI) EJERCICIO ECONOMICO: El ejercicio econdmico de la sociedad
sera de un afio, de acuerdo a lo establecido en el Articulo 98 del Cédigo Tributario. XVII)
RESERVAS: Las reservas sociales seran las que indiquen los Articulos 123, 124 y 295 del
Codigo de Comercio. XVIII) DISOLUCION Y LIQUIDACION: La disolucién de la sociedad
procedera en cualquiera de los casos contemplados en la ley, debiendo reconocerse las
causales respectivas de conformidad como sefiala el Articulo 188 del Cédigo de Comercio.
Disuelta la sociedad, se pondra en liquidacion, observandose las disposiciones del Capitulo
XI, del Titulo Il, del Libro Primero del Codigo de Comercio. La junta de liquidadores que se
nombre, estard integrada por __ miembros; la sustitucion de cualquiera de los
liquidadores se hara de la misma forma en que se debe realizar el nombramiento. XIX)
NOMBRAMIENTO DE LA PRIMERA ADMINISTRACION: Los otorgantes del presente
acto, acuerdan que para el primer periodo de ____afos, la administracion de la sociedad




estara a cargo de (Junta Directiva) (Administrador Unico) y sus respectivos suplentes y

acuerdan elegir a los sefiores , para los cargos de :
respectivamente. Yo el Notario Doy Fe: 1) Que he tenido a la vista el Cheque Certificado

NUmero ., Serie , librado en la ciudad de

, contra el Banco , por la suma de

ddlares, a favor de la sociedad que por medio de esta escritura se constituye. 2) Que antes
del otorgamiento de este acto hice a los comparecientes la advertencia a que se refiere el
Articulo 353 del Cadigo de Comercio, respecto de la obligacion de inscribir esta escritura en
el Registro de Comercio y de las consecuencias de la falta de inscripcién. Asi se
expresaron los comparecientes, a quienes expliqué los efectos legales del presente
instrumento; y leido que les fue por mi, integramente en un solo acto sin interrupcion,

ratificaron su contenido y firmamos. DOY FE.

ANEXO 14. FACTURA POR HONORARIOS

PROFESIONALES DE EL SALVADOR FACTURA
SERVICIOS PROFESIONALES VARIOS
Departamento de San Salvador * El Salvador * Centroamérica N° 0001
Teléfono: (503) 2222-2221 * Fax: (503) 2222-2222 REGISTRO N°® 111111-1

NIT: 0614-010109-001-1

Cliente: Sr. José Loépez Fecha: Septiembre 9, 2009
Direccion: Calle Nacional N° 1 NIT: 0614-290209-000-0
San Salvador Condiciones de Pago: Contado
= PRECIO VENTAS VENTAS
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO EXENTAS AFECTAS
3k Servicios profesionales uss [ uUs$ —

PROFESIONALES
DE EL SALVADOR

al

09 SEP 2009

i

JOary
002-C-02
ENTREGADO POR RECIBIDO POR T

NOMEBRE: NOMBRE: us$ ==l
DU DU Ventas Exentas 0.00
FIRMA: FIRMA: Sub - Total US§ | —
OBSERVACIONES: (-) Retencion 0.00
CANCELADO: Septiembre 9, 2009 Venta Total uUss [

IMPRESOS SALYADOREROS - NIT: 0614-311208-001-1 Fecha de Impresién: 011012003 ORIGINAL: Emizor (blanco)
Req. N* 00001-1 - Calle Principal N* 1, San Salvador - Telefax: 2222-2223 Rezolucién N* DUPLICADO: Cliente (amarillo)




ANEXO 15. BALANCE INICIAL

LA TMPRESA, S.A. DECV.
Balance Inickal al 14 de Febrero de 2010
Valores expresados en Dobires de 1os Estados Unidos de América

ACTVO PASIVO
CORRIENTE U5 $2,000.00 CORRENTE
ERECTIVO VS $.2,000.00
CAMTAL
CAPITAL SOCIAL US §2,00000
PAGADO

CAPITAL SOCIAL USS$ 11,000.00
MINIMO

CAPTALSOCIAL  US §9.000.00

MINIMO NO
PAGADO
TOTAL ACTNO Us $2,00000 TOTAL PASVO ¥ U5 $ 200000
CAPITAL
] » (" L. s
‘ VO i &’%’T “"P—'
’ os¢ Lostz JUANPEREZ HECTOR A‘Zm«nmm
REPRESENTANTE LEGAL AUDITOR CONTADOR
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ANEXO 17. COMPROBANTE DE PAGO DE INSCRIPCION DE ESCRITURA

sa‘m CENTRO NACIONAL DE REGISTROS

COMPROBANTE pe Paco No. 26093013 (&O \)x.)ﬁ‘O fd

[B] CUENTA No

—1' 5 UBIC \lll\llll\\"’llll
SERVICE
PAGADO EImeEe 5355
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e T
ORIGINAL-CLIENTE

ESPACIO PARA CERTIFICACION DE BANCO
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ANEXO 18. COMPROBANTE DE PAGO DE MATRICULA

_‘a:“ CENTRO NACIONAL DE REGISTROS - i

......... on 1] DA I MES [ ANO J
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ANEXO 19. COMPROBANTE DE PAGO DE LOCAL, SUCURSAL O AGENCIA
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ANEXO 20. COMPROBANTE PAGO NIT

MINISTERIO DE HACIENDA
Direccién General de Tesoreria

Derecho de Expedicién Tarjeta NITUSD $ 1
D.L. No. 227 D.O. N° 237 T.N° 385 del 17/-12/2'339

CLASE: INSCRIPCION
USUARIO Serie “B”

No. 215903

"
PRESENTAR ESTE TIQUETE EN LA OFICINA R
L ECEPTO
DE LA SOLICITUD DE NIT oA

ANEXO 21. SOLICITUD DE MATRICULA DE LA EMPRESA

CENTRO NACIONAL DE REGISTROS, REGISTRO DE COMERCIO
SOLICITUD DE MATRICULA DE EMPRESA Y REGISTRO DE LOCAL(ES), SUCURSAL(ES) O
AGENCIA(S) DE
PERSONA NATURAL POR PRIMERA VEZ.

Sefior Registrador del Departamento de Matriculas de Empresa y Registro de locales, agencias y

sucursales del Registro de Comercio,

actuando en mi calidad personal (si fuera en representacién de un tercero, relacionar su

personeria juridica), de nacionalidad

(profesion), con domicilio en el municipio de , departamento de

l)De conformidad con lo establecido en los articulos 411, romano |y 415, ambos del Codigo de
Comercio; articulos 11, literal “c” y 63, ambos de la Ley de Registro de Comercio; y de los
articulos 3, numeral 1, 8 y 10, todos del Reglamento de la Ley de Registro de Comercio, por este
medio vengo a solicitar formalmente en la calidad antes indicada, MATRICULA DE EMPRESA' Y
REGISTRO DE LOCAL(ES), SUCURSAL(ES) O AGENCIA(S) POR PRIMERA VEZ




correspondiente al afio __, para lo cual DECLARO BAJO JURAMENTO para los efectos
legales que establece el articulo 86 reformado de la Ley de Registro de Comercio, la siguiente
informacion:

1.- Nombre Comercial de la Empresa (EI nombre del titular no debe ser el nombre comercial de la

empresa):

2.- Naturaleza econémica de la empresa (se refiere al sector productivo principal en el que se
desarrolla): AGROPECUARIA () COMERCIAL () DE SERVICIO () INDUSTRIAL ()
OTRO TIPO DE NATURALEZA ()

3.- Actividad(es) Economica(s) que realiza la empresa (se refiere a la descripcion de la actividad
que desarrolla la empresa de acuerdo a la

Naturaleza econdmica seleccionada en el numeral anterior):

4.- EMPRESA que posee Sucursal(es), Local(es) o Agencia(s) en la(s) Direccion(es) siguiente(s):

Direccion y actividad econdmica que se desarrollara en el local:

(Si

declara la existencia de mas de una sucursal, agencia o local, y realiza actividades econdmicas

distintas en cada uno de ellos, especifique la actividad y direccion de cada uno.)
Para los efectos legales de la presente solicitud, adjunto comprobante(s) de pago de los
Derechos Registrales de Empresa y Registro de Local(es), agencia(s) o sucursal(s)

correspondiente el afio , NUmero y balance inicial de fecha

; y Ill) Sefalo para recibir Notificaciones los medios

siguientes: Teléfono Fax




direccion electronica , de los cuales autorizo indistintamente

se utlice cualquiera de ellos; por lo que adicionalmente, comisiono a

para recibir y retirar documentacion

ylo notificaciones del presente tramite. (Relacionar nombre segun documento de identidad)

(Lugar y fecha de la solicitud)
F.

Propietario/Representante legal/Apoderado

(La firma de la solicitud debe ser legalizada por Notario si no la presenta personalmente el

firmante)




ANEXO 22. BOLETA DE PRESENTACION DE ESCRITURA DE CONSTITUCION

T RS,

sa080)

CENTRO NACIONAL DE REGISTROS

REGISTRO DE COMERCIO
| BOLETA DE PRESENTACION |
Presentacion 2009112233 PAQUETE INTEGRAL
35:35
Servicio
Nombre IEDA ONIMA DE CAPITAL VARIABLE
Solicitante JOSE LOP

Pago de Derecho $11.40 NO SE MARGINA
Notificar 1111 JOSE LOPEZ FAX: 2222-1111

EQUIPO 2 Receptor MIV2009

RECEPTOR RESPONSABLE

e rep e —————— mem—

e e e e

ANEXO. 23. BOLETA DE PRESENTACION DE MATRICULA

CENTRO NACIONAL DE REGISTROS
REGISTRO DE COMERCIO

| BOLETA DE PRESENTACION |
No de Presentacion: 2009112233 Expediente No: 2009332211

La Empresa o Persona Natural

La solicitud para PRESENTA R EE:Y ESTABLECIMIENTO 1ER VEZ

Pagado =& o} W Activo Monto
PRIMERA VEZ 2009 1111 $ 2,000.00 $91.43
Notificar 1111 JOSE LOPEZ FAX: 2222-1111

EQUIPO 2  Receptor MIV2009

RECEPTOR RESPONSABLE




ANEXO 24. CONSTANCIA DE MATRICULA DE EMPRESA INSCRITA

~h "" REPUBLICA DE EL SALVADOR
Commniadens comngerss  CENTRO NACIONAL DE REGISTROS
REGISTRO DE COMERCIO

211 LIBRO211 PAGINA 411

MATRICULA DE EMPRESA No 2005001001

DEPARTAMENTO DE MATRICULAS DE EMPRESA DEL REGISTRO DE COMERCIO. San
Salvadoxr, a 1las catorxrce horas y cincuenta y oche minutos del dia

veintidos de diciembre de dos mil nueve .

Habiendo cumplido con 'los reguisitos establecidos por el Articulo 10
del Reglamento de la Ley del Registro de Comercio y los Articulos 411,
412 al 417 del Cb6digo de Comercio, y articulo 11 literal c y 13
numeral 1° de la Ley del Registro de Comercio, y pagado el derecho
registral correspondiente al afio de 2009 segin lo establecido en el
articulo 63 de la Ley del Registro de Comercic. INSCRIBASE a nombre de
la sociedad: . SOCIEDAD ANONIMA DE
CAPITAL VARIABLE gque puede abreviarse
, 8.A. DE C.V. la empresa DE SERVICIO, denominada

, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE,

ubicada en,
; Que se dedica a

SERVICIOS DE ASBS_ORIA, CONSULTORIX, CAPACITACION Y FORHA(;ION,
PLANIFICACION Y ASISTENCIA TECNICA, LEGAL, ADMINISTRATIVA Y
TECNOLOGICA cuye activo asciende a ONCE MIL CUATROCIENTOS VEINTIOCHO
57/100 DOLARES ($ 11,428.57).
Extiendase la constancia de conformidad a los articulos 416 y 418 del

Cédigo de Comercio.

e~

José Angel Arraya Poriuly
REGISTRADOR

INSCRITO EN EL REGISTRC DE COMERCIO AL NUMERO 211 DEL LIBRO 231 DE

ASIENTOS DE MATRICULA DE EMPRESA DEL FOLIO 411 AL FOLIO 412 FECHA DB

INSCRIPCION: San Salvador, veintidos de diciembre de dos mil nueve

o

JOSE ANGEL AMAYA.

REGISTRADOR




ANEXO 25. TARJETA DE IDENTIFICACION TRIBUTARIA DE LA EMPRESA

- MINISTERIO DE HACIENDA ")
3 DIRECCION GENERAL DE IMPUESTOS INTERNOS
&-' TARJETA DE IDENTIFICACION TRIBUTARLA
= ~
E LAEMPRESA, S.A.DEC.V.
g { T  NOMBRE DEL CONTRIBUYENTE -
H ~
£ No. DE IDENTIFICACION
5| TRIBUTARIA (NIT) [ 0614-290209-000-0 Y
= pSON g
§ c'? " ] ™~
5 = 29 02 (o 1=]
& 1 DiA MES | ANO
z BRSO U SRS SRS
& /

-~ -~
§ MINISTENO DFE HAGITNOA NO pr '
DIRECCION GENERAL DE
IMPUESTOS TERNOS
N ’ e
&
'\ 100001-1 0614-290209-000-0 z
NOMBNE / NAZOMN O DENCMINACION SOCIAL — :
LAEMPRESA,S.A.DEC.V. }
= = 3 Ui.’!r'.‘é\v'l :
—
CALLE NACIONAL N°1,SAN SALVADOR l !
-
L GIRD O ACTIVIDAD ECONOMICA b

ACTIVIDADES DE ASESORAMIENTO EMPRESARIAL J




ANEXO 27. SOLICITUD DE LEGALIZACION DEL SISTEMA CONTABLE Y DE LOS
LIBROS CONTABLES Y SOCIALES

Licenciado (a)

(detallar el nombre del contador publico)

Presente.
Yo, (detallar el nombre del representante legal), mayor
de edad, (indicar la profesion del representante legal), de
nacionalidad , del domicilio de
Departamento de
, actuando en calidad de Representante Legal de la
sociedad denominada , Que se puede abreviar
, inscrita en el Registro de Comercio bajo el nimero
del Libro numero del Registro de Sociedades, folios del
al , con fecha __del mes de de dos
mil y domiciliada en , Departamento de

cuya actividad  economica  principal  es

Solicito se legalice:

1) El sistema contable, de acuerdo a lo especificado en el Articulo 435 del Cédigo de Comercio y
Articulo 17, literal b de la Ley Reguladora del Ejercicio de la Contaduria y

2) Los libros contables y sociales que detallo a continuacién, de acuerdo a lo especificado en el
Articulo 141, literal d del Codigo Tributario y al Articulo 17, literal b de la Ley Reguladora del
Ejercicio de la Contaduria: Un Libro Diario y/o Mayor (folios del numero 1 al 100). Un Libro de
Estados Financieros (folios del nimero 1 al 25). Un Libro para el Registro de las Compras
(folios del nimero 1 al 100). Un Libro para el Registro de las Ventas a Consumidor Final

(folios del numero 1 al 100). Un Libro para el Registro de las Ventas a Contribuyente (folios




del numero 1 al 100). Un Libro para el Registro de las Actas de las Juntas Generales de
Accionistas (folios del numero 1 al 25). Un Libro para el Registro de Accionistas (folios del
numero 1 al 25). Un Libro para el Registro de Aumentos y Disminuciones de Capital Social (folios

del numero 1 al 25).

Estos libros serviran para desarrollar el sistema contable de la sociedad y para registrar las
operaciones afectas del Impuesto a la Transferencia de Bienes Muebles y a la Prestacion de
Servicios; asimismo para cumplir con lo establecido en el Cédigo de Comercio referente a los

libros sociales, para lo cual declaro la siguiente informacion:

Matricula de Empresa Numero:

NUmero de Identificacién Tributaria (NIT):

Numero de Registro de Contribuyente (NRC):

Nombre del contador encargado de la contabilidad:

Direccion del contador:

Monto del activo segun el balance inicial:

Asimismo, autorizo a , para que retire la resolucion y la

documentacion que se derive de esta solicitud.

San Salvador, a los dias del mes de de dos mil

(Nombre y firma del representante legal)




ANEXO 28. AUTORIZACION DE SISTEMA CONTABLE

El Suscrito Contador Publico

Licenciado en Contaduria Publica

Inscripcion Profesional N° 0001 otorgada por el Consejo de Vigilancia de la Contaduria
Publica y Auditoria

Autorizado para ejercer la auditoria externa de conformidad con los Articulos 290 del

Cddigo de Comercio y 17 de la Ley Reguladora del Ejercicio de la Contaduria

AUTORIZACION DE LA DESCRIPCION DEL SISTEMA CONTABLE,

CATALOGO DE CUENTAS CONTABLES Y MANUAL DE APLICACION
Ref: La Empresa, S. A. de C. V. - 20100108
Por este medio, admito la solicitud presentada el dia ocho del mes de enero del afio de dos mil
diez, por el sefior JOSE LOPEZ, mayor de edad, de nacionalidad salvadorefia, del domicilio de
Santa Tecla, Departamento de La Libertad, actuando en calidad de Representante Legal de la
Empresa denominada LA EMPRESA, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE, que se
abrevia LA EMPRESA, S. A. DE C. V., con Numero de Matricula de Empresa 2009001001,
NUmero de Identificacion Tributaria 0614-290209-000-0 y NUumero de Registro de Contribuyente
100001-1, del domicilio de San Salvador, Departamento de San Salvador y cuya actividad
economica principal es la PRESTACION DE SERVICIOS DE ASESORIA, CONSULTORIA,
CAPACITACION, FORMACION Y ASISTENCIA TECNICA Y ADMINISTRATIVA. En dicha
solicitud, requiere se autorice el Sistema Contable, el cual describe y se procesara de acuerdo al
Catalogo de Cuentas Contables y al Manual de Aplicacion del Catalogo de Cuentas Contables
presentados de acuerdo a las Normas Internacionales de Informacién Financiera.
CONSIDERANDO:
|. Que pude comprobar la existencia legal de la sociedad antes mencionada, asi como la
personeria juridica del solicitante.
Il. Que siendo su actividad econdmica principal, las ACTIVIDADES DE ASESORAMIENTO
EMPRESARIAL, he verificado el Sistema Contable, el Catalogo de Cuentas Contables y el




Manual de Aplicacion del Catalogo de Cuentas Contables y estan de acuerdo a las Normas

Internacionales de Contabilidad.

POR TANTO:

De conformidad a los considerandos anteriores y a los Articulos 17 de Ley Reguladora del
Ejercicio de la Contaduria y del 435 al 440 del Cédigo de Comercio, RESUELVO:

|. AUTORIZAR a la sociedad LA EMPRESA, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE,
que se abrevia LA EMPRESA, S. A. DE C. V., del domicilio de San Salvador, Departamento de
San Salvador, a llevar su contabilidad debidamente organizada de acuerdo a la Descripcién de su
Sistema, aplicando las cuentas del Catalogo y en la forma en que lo explica su respectivo Manual
de Aplicaciéon, de conformidad con los Articulos 2 de la Ley de la Superintendencia de
Obligaciones Mercantiles, 435 del Cadigo de Comercio y 17 literal a de la Ley Reguladora del

Ejercicio de la Contaduria.

Il. ADVERTIR que se deberan observar todos los requisitos detallados en el Libro Segundo,

Titulo Il del Cédigo de Comercio y demas disposiciones legales que le son aplicables.

lIl. DEVOLVER los originales de la Descripcion del Sistema Contable, el Catalogo de Cuentas

Contables y el Manual de Aplicacion del Catalogo de Cuentas Contables debidamente sellados.

IV. EXTENDER la presente como certificacion de dicha resolucion, la cual entrego al
Representante Legal de la Sociedad para que sea presentada cuando sea requerido por las

autoridades competentes.

San Salvador, X de X de 20XX.

Contador Publico




ANEXO 29. SOLICITUD DE EMISION DE FACTURAS

PARA LA EMESIOM DE DOCUMENTOS LEGALES
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ANEXO 30. RESOLUCION DE AUTORIZACION DE CORRELATIVOS

NIT: 0614-120268-110-1 RESOLUCION: 15041-RES-CR-25673-2011
NRC: 188440-1

DIRECCION GENERAL DE IMPUESTOS INTERNOS, SUBDIRECCION GENERAL, DIVISION
DE REGISTRO Y ASISTENCIA TRIBUTARIA, DEPARTAMENTO DE REGISTRO Y CONTROL
DE CONTRIBUYENTES, SECCION DE CORRELATIVOS. San Salvador, a las X horas X

minutos, del dia X de X de dos mil X.

Vista la solicitud efectuada mediante el Formulario F-940, identificado con el Folio nimero
484126, presentado a esta Direccion General el dia X de X de dos mil X, por DOUGLAS
ALONSO LOPEZ CERNA, mediante el cual solicita se le asigne y autorice utilizar 1500
documentos relativos al control del Impuesto a la Transferencia de Bienes Muebles y a la
Prestacion de Servicios, a ser elaborados por la Imprenta ORLANDO ALAS AGUIRRE, con NIT:
0614-260249-004-2, NRC: 22635-1 y numero de autorizacién 178 los que seran utilizados segun

el siguiente detalle:

DIRECCION TIPO DE DOCUMENTO CANTIDAD
AV. GUAYACAN POLG. 1-B, URB. FACTURAS 1500
GUAYACAN, #1, SOYAPANGO,
SAN SALVADOR.

CONSIDERANDO: 1) Que de conformidad a lo establecido en el Articulo 115-A del Codigo
Tributario, es facultad de esta Oficina, asignar y autorizar los numeros correlativos de los
documentos a que se refieren los Articulos 107, 108, 109, 110 y 112 del Cddigo Tributario que
deban elaborarse por imprenta.




I) Que segun lo dispuesto en el inciso segundo del Articulo 115-A del Codigo Tributario, los
contribuyentes previo a solicitar a la Imprenta respectiva la elaboraciéon de los documentos
referidos, deben solicitar a la Administracion Tributaria la asignacion y autorizacién de la
numeracion correlativa y de la serie cuando corresponda, de los documentos que pretende
imprimir; asimismo, el inciso sexto de la referida disposicion legal prescribe que, la Administracion
Tributaria identificara cada autorizacion con un numero determinado, el cual debera consignarse
de manera pre impresa en los documentos que se elaboren.

1) Y siendo que dicha solicitud cumple con todos los requisitos exigidos en el inciso décimo del
Articulo 115-A del referido cuerpo legal, consecuentemente esta Oficina considera procedente
acceder a lo solicitado.

POR TANTO: De conformidad a lo establecido en el Articulo 18 de la Constitucion de la
Republica de El Salvador, Articulo 4 literal a) del Cédigo Tributario y disposiciones legales
citadas, esta Direccion General, RESUELVE: ASIGNASE Y AUTORIZASE a DOUGLAS
ALONSO LOPEZ CERNA la cantidad de 1500 documentos relativos al control del Impuesto a la
Transferencia de Bienes Muebles y a la Prestacion de Servicios, los que seran elaborados a
solicitud del contribuyente por la Imprenta: ORLANDO ALAS AGUIRRE con NIT: 0614-260249-

004-2, NRC: 22635-1 y nimero de autorizacion 178 los que seran utilizados segun el siguiente

detalle;
DIRECCION TIPO DE DOCUMENTO CANTIDAD SERIE

AUTORIZADA

AV. GUAYACAN POLG. 1- FACTURAS 1500 De:

B, URB. GUAYACAN, #1, 11DS000F1501

SOYAPANGO. SAN |

SALVADOR. al
11DS000F3000

ACLARASE: 1) Que deberéa consignarse de manera pre impresa en los documentos que envie a

elaborar, el numero de la presente resolucion; 2) Que de conformidad a lo prescrito en el inciso




onceavo del Articulo 115-A del Cddigo Tributario, debera consignar cada mes en la declaracion
del referido impuesto, los rangos de los documentos de venta emitidos en el periodo tributario
que se liquida, identificandolos por numeracion correlativa y cuando sea el caso, por series; asi
como el nombre, denominacién o razon social, Numero de Identificacion Tributaria y Numero de
autorizacién de la Imprenta que le imprimi6 tales documentos, cuando ésta sea una persona
juridica; y cuando no lo sea, esos mismos datos, referentes al propietario de la imprenta inscrito
como contribuyente y nombre comercial de la Imprenta. Asimismo, deberé consignar el detalle de
documentos anulados y extraviados durante el mismo periodo, en este ultimo caso, sin perjuicio
de lo establecido en otras disposiciones de este Codigo sobre los documentos extraviados; y 3)
De acuerdo a lo dispuesto en el inciso treceavo de la precitada disposicidn legal, en ningln caso,
podra emitir o entregar documentos cuyos numeros correlativos no hayan sido asignados y
autorizados por esta Administracion Tributaria.

Lo anterior, sin perjuicio del derecho de fiscalizacion que a esta Oficina compete, a fin de
garantizar el interés fiscal y de aplicar las sanciones correspondientes a que hubiere lugar, por

incumplimiento de las disposiciones legales pertinentes. NOTIFIQUESE.

POR DELEGACION DE LA SUBDIRECCION GENERAL

LICD@.

JEF@ DE SECCION DE CORRELATIVOS




ANEXO 31. FACTURA

LAEMPRESA,S.A.DE C. V. FACTURA
ACTIVIDADES DE ASESORAMIENTO EMPRESARIAL
Departamento deSan Salvador* El Salvador * Centroamérica No 0001
Teléfono:(503) 2222-1111 * Fax: (503) 2222-1111
REGISTRO N° 100001-1
NIT: 0614-290209-000-0

Cliente: Fecha:
Direccion: NIT:
Condiciones de Pago:
v PRECIO VENTAS VENTAS
TID. RIP N
CANTITAD DESCRIECD) UNITARIO EXENTAS AFECTAS
ENTREGADO POR RECIBIDO POR
Sumas
NOMBRE: NOMBRE:
ou: DU Ventas Exentas
FIRRA; FIRMA: Sub - Total
OBSERVACIONES: (-) Retencién
CANCELADO: Venta Total
IMPRESOS SALVADORENOS - NIT: 0614-311208-001-1 Fecha de Imprezién: 01012003 ORIGINAL: Emizor (blanco)
Req. N 00001-1 - Calle Principal M 1, San Salvador - Telefax: 2222-2223 Rezolucién M DUPLICADO: Cliente (amarillo)
Autorizacién Imprenta M2 001 - D.G.LL de Fecha: 3112/2008 Serie

ANEXO 32. COMPROBANTE DE CREDITO FISCAL

LAEMPRESA,S.A.DE C. V.
ACTIVIDADES DE ASESORAMIENTO EMPRESARIAL COMPROBANTE DE CREDITO FISCAL
Departamento de San Salvador* El Salvador * Centroamérica No 000 1

Teléfono: (503) 2222-1111 » Fax: (503) 2222-1111
REGISTRO N 100001-1
NIT: 0614-290209-000-0

Cliente: Fecha:

Direccion: Registro N°:
NIT:

Departamento: Giro:

Condiciones de Pago:

- PRECIO VENTAS VENTAS
NTID. DESCRIPCION
CaNmman UNITARIO EXENTAS AFECTAS
ENTREGADO POR RECIBIDO POR Swmas

noMBRE: NOMERE: ™A

DU Du: Sub - Total

FIRRMA: FIRMA: (-) IVA Retenido
OBSERVACIONES: Vantas Exentas
CANCELADO: Venta Total
IMPRESOS SALVADORENOS - NIT: 0614-311208-001-1 Fecha de Impresidn: 0012003 ORIGINAL: Cliente (blanco)
Reg. N2 00001-1 - Calle Princips San Salvador - Telefax: 2222-2223 Rezolucidn N® DUPLICADO: zor (rozado)

o
Autorizacidn Imprenta M2 001 - D.G.LL de Facha: 31/12/2008 Serie TRIPLICADO: Clicnte (verde)




ANEXO 33. FORMULARIO DE TRAMITES EMPRESARIALES

ALCALDIA MUNICIPAL DE SAN SALVADOR Formutano F - 4 —y~. | Espacio reservado para la Municipahdad |
M PUNTO DE ATENCION EMPRESARIAL (PAE) N° 10000 @ jcuenta Ananciera N~
Formulario de Tramites Empresariales I NIT dal contrisuyentes:

!CAE:

| Destrito al que pertenece 13 cuenta

L INFORMACION DE LA EMPRESA
Mombre g (3 empresa o razon sockal Denominacion comerclal

I INFORMACION DEL  FROFIETARIO || REFRESENTANTE LEGAL [ | APODERADO [
anergellm ﬁﬁlﬂm aglllm 0 de casada Nombres Ganaro

: — e ——

Primar apelido undo apellido 0 de casada Hombres Ganarn

Fecha de constituw

Unlgades A0 m.al s
| [=1 [T l# |

Complemento ge actividad - Caracteristicas Fecha o2 Inkclo de operacionss oia [ Imes [ Jame[____|
[ venicuic T | I | | I | |
|_=mronoia | 1 Mo aplica 1 Mo aplca Mo aplica | 1 | | Mo apiica
0E O responsables. oE 0 para rsona Jurldica)
NIT Nombre Diraccion 3¢ acciones

“"E1 &l ecpack para 50CI06 O rESpONEatias S0lIGanos NO B GUNCIente, ad|Unte Un anexs qUE Siga el mIsme formato del Formiuana: -

€3 TRASPASO DE CUENTA COMERCIAL Fecha del traspaso.  Dia [ ves I »5c B
DATOS DEL NUEVO PROPIETARIC
Primear apelido undo apailidas o de casada Hombras Cenero

=10}

SUSTITUCION DE VEHICULD
M- de moior

[J CAMEIO DE IRECCION O DOMICILIO Fedha del cambio. __ Dia I Me= IR ~hc B
MNueva direccion o domiciio

() CAMBIO DE ACTIVIDAD ECONOMICA Fecha del camban
MNusvo gin: acividad econdmica o profesion

[§ CAMBIO DE REPRESENTANTE LEGAL Fecha del cambio:  Dia Mes Afio|
DATOE DEL NUEVD REPRESENTANTE LEGAL

Prmar gelldn !‘EI’IM aEIIIM 0 08 c35a0a Nombras (ZENSID

oul KIT

)} APERTURA O CIERRE DE SUCURSALES

MNomore comercial Diraccion Fecha de !EHLIE Fecha de cieme




P MNACTIVIDAD DE OF ERACIONES ) CIERRE DE CUENTAS

EGNa Ol beee O Dperaclones 'SCha del Cletre o= I3 empresa
Dia Mez Ao | | | == | | = | i Afc | |
Seccion(C): TRAMITES DE SERV

[QF ELEwENTOS PUBLICITARIOS Frimera vez BN Renovecon MR Gren= |
T I Nombre del propletano ded elemento publichano I NIT I Distrim | Material
[ [ 1

Cl1OS

Cirranaicnes (=11 TIpD 0= slemanin | oo we S e | b g
Leyenda [ Clawe catastral
e Jacch] Amam? o b rrus [rrd) caras
Direccion exacta donde s& ubica &l elemento publicitano
ETdesea Instalar mas de un cemeno pul - TN anewo que Sga o meme SrEans

Comercializacitn de bebidas Aicohollcas D Trabagar en k3 Instalacion de slementos publicitarios
Primera vez —1 Envasada —1 Pimeravez [ | Estructuras a Instatar:
Ranouacion 1 Fraccionata 1 ranovacien [ ] | ose [ stwoo [] wremas ]
Instalacion e ¢ircos Intemacionales [ Prasentacion o2 esPECiaculos paDIcos.

Tugar de precentacion

1a. Vez | Renovacion Flacas Marca Modeio Sere
Sinfonala Mo apiica
Aparatos | Equipo Mo apilca
pariantes | venicuio
imprenia o apica
TTdesea ST maqunana socional para ol caso de Imprenias. Sdlunts Un SNeRs quE =T mlsme ol TEAGIETE
[@remmsos 1
[consumo ae bebiaas siconoicas ||| [Actvi@samostes [ 11
Prmera vez L1 menovacon ||| |prmerawes 1 [y——

Preseniacion o8 CONJUMIOS, OIQUESIEE Y Manachis
Discotecas que ulliizan medios elecironicos

Fresentacion de amst ntemacionas | 1

Hombre del artista Lugar de presentacion
= precentst »—mﬁ i dE pres

) CIERRE DE EXPEDIENTE EN EL DEPARTAMENTO DE LICENCIAS. MATRICULAS ¥ PERMISOS
Eohided realleada Eoha ot

Trios y musicos maniouses [
waraoke y amblentacion delegar [ ]

Siere de 1a s

I T==1 I L] I ) — ||

([ LICENCIA POR FUNCIONAMIENTO _ Prmera vez Rencwacion Cierre Otros.
1. DATOS DEL PROPIETARIO DEL INMUEBLE DOMNDE SE REALIZA O REALIZARA LA ACTIVIDAD
MomBre D T
Fml SlT=pre=sen Sl [=lse Fais 0= una socle: DO Fep. Legall HIT [F=p. Leaal
HIT o= 1a socledad T
|
Z DATOS DEL INMUEBLE DONDE SE REALIZA O REALIZARA LA ACTIVIDAD
Direccion
| ]
Tlave catastral TerEtono. Fa Toires elecuonics
I 1 1 1 1
T TSl requiere LIcenda por funcionam para m ra acs S| Un ahexo que Siga & msmo ormang T

DECLARACION JURADA SECCION DE USO EXCLUSIG DE LA MUNICIPALIDAD

i
|
Deciarn que |3 Informacion contenida en esta docsmants comasponds ansolutay| |
fdedignaments a la realidad ¥ que s adecta a3 lo exighdo por i3 regiamentacion !
municipal. Manfiesic mi piena conocimisnic gue & Goolemo Mumicipal ge San] |
S3AVaO0r an 2jercicio 02 SUS aNDUCIoNas ¥ TUNCIONES de INSPeccion, vermcacion 1
¥ fiscalzacion establecicas por el COMgO Municipal, 13 Ley General Tributara| |
Muricipal y las Oroenanzas Municipales respectivas. esta facwiado pars| |
sancionar € consiatase 13 faltedad ¢ o declarago, haclendome responsanle gl |
12 faita determinada y afrontando las acclones que 13 Ley Mispone. i
'

|

'

Nombre del receptor Firma y selo

[o=] | mes] Aflo
Fecha de prese—'ﬁ'l_—l'—lntamn =l ramie —

Nombre y Brma del contrbuy=nte o represeniani= legal




ANEXO 34. RECIBO DE PAGO

FECHA DE EMISION MUNICIPALIDAD
09/09/2009 09:09:09 DE SAN SALVADOR

LA EMPRESA, 5. A.DE C. V.
000000000777 miy

CONCEPTO DE INGRESO DEUDA DEL MES ANTERIOR IMPUESTOS DEL HES PAG. HASTA

Inscripcién de Empresa o establecimiento US1.93

ALCALDIA MUNICIPAL
DE SAN SALVADOR

NS [ [
09 SEP 2009

IAVANS] ] /
002-C-02

ULTIMA FECHA DE PAGO EN BANCOS lmmm] DE CUENTA $1.93
ULTIMA FECHA DE PAGO EN ALCALDIA

J




ANEXO 35. BOLETA DE RECEPCION

Alcaldia Municipal de San Salvadar
*Punto de Atencion Empresarial (PAE]™

Contrasena de tramite N*

Alcaldia Municipal de San Salvader
“Punto de Atencion Empresarial [PAEM

Confrasena de tramite N°

Ama | Uia Mex | Aro Canclniie Veormnla | PRE hrun | Die | Mex | Afo Comlsive Weotmnlln | PAE
Hombre del confribuyerie Nombre del confibuyente

| e |
HIT del connbuyente NIT del confribuyente
HEEEENEEEREGERREEREENNCEERENEEEENER
Clave catasial Clave calsial

| BR |
Tramites solicitades Tramites solictados

L 1

2 2

i i

¢ i

Fecha yhora de recepeion Facha yhora de recepcion

[ba | [ues| [Mo] [Hn] | [tm] (M| [Mo] [Hm] |

Nombre, frma y sello de quien recibe

NOTA: Bara coaiguier consulia sobre & esiado de su
FEmiE, f2vorcomenicarse 3l Bléfono 2517 - 6000
SXERsN

*** Copia confribuyents ***

Nombre, fma y sello de quien recibe

WNOTA: Para cualpuier consulia sobre & esio de su
Hmik, Fwrcommnicarse 3 BEfe 2571 - 1000
axXBASn

™ Copia ramite ™




ANEXO 36. ESTADO DE CUENTA

ALCALDIA MUNICIPAL DE SAN SALVADCR micafas Pag. 1de s
ESTADO DE CUENTA (INDIVIDUAL}) -*ﬂsl!lD;C _
Valores reflejados en délares americanos [5) 3100 mes anteror N
) Tasas 48.01
CoNe. : . NIT I Fet ié J : .
| Nq de contribuyente I No. de cuenta £cha impresion _J impusstos Acara-Predio)
i " 0000037316 l 01020820050042767 BO0OBOGOGC000 | 110472012 10:39:46 | Impuestos mensuales
TMARE SOLIA GRANADOS (-Progisdad ) Impugstcs anuales
; . Interis migrads Inm.
ToaLLE LAMASCOTALOTES 6 Y 7 POLIG,"G" URE.LA MASCOTA ZONA 12 L
| Interés migrade Com,
[Clpve catasiral: 061400760368 Claveant 2120710 Ciade:  DISTRITOS Interés migrado POP.
| Unifizada on:  CAESS ol Estado medidor: Interés migraco 1CIS
| Nirscgion inm.:  CALEE LA MASCOTA LOTES 'Y 7 POLIG™G" URSE LA MASCOTA ZONA 52 Inizras por mora Inm
| Intzrés por mara Com.
Inisrés por multas
Cuoia int. moraionic
| #livel| Areatetsl Arcpsssar Mivel  Amatotal  Arsastasar  Mivel  Areatotal  Area atasar [} Mullas inmuebles
P #60.00 50,00 Multas comercios
E Mes. para saneamientc: B.00 Tatal 2801
| Tigogiumb.  Metros defrente  Tipo slumb.  ietres de frente Uso:  HASTTACIONAL Estadoscia.  fechlasip,
Lo d 12.00 Tipe: COMETRUCTION UMIFAMILIAR ACTIVA 02-05-2005

F.u:;.;'agoz 26/03/2012 Mo y fecha ult solicitud cat.:
L, modif.: Mo. y fecha uitsolicitua fin.:
Cs . Prapistariols]

I




