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RESUMEN

El objetivo de este estudio fue describir la calidad de vida de las mujeres
gueretanas, a través del Marketing Multinivel o Network Marketing., Se eligid este
tema por el gran aumento de estas compafiias en la ciudad de Querétaro, El
estudic se enfocd en mujeres del estado de Querétaro gue se dedican al
marketing multinivel y que buscan el desarrollo dentro del sistema. Se presentan
las diferencias de los tres grupos de estudio y se buscaron las similitudes,
desarrollando estrategias para beneficiar a las personas que se dedican al sistema
Network Marketing. Se analizaron las experiencias manejadas por los grupos
encuestados, para finalmente relacionarlos con la calidad de vida (trastomos del
suefo, estrés y satisfaccion laboral) que influyen en el desamollo, personal,
profesional y familiar de los individuos de estudio. Para correlacionar los datos, se
obtuvieron los resultados de un cuestionario creacion del autor denominado T.E.S
¥ los resultados cualitativos de una entrevista semiestructurada, que arrojaron lo
siguiente; a mayor competitividad en la organizacion las encuestadas mostraron
mayor nivel de distres, a diferencia de las empresas que muestran menos ventajas
& incentivos a sus colaboradores presentan mayores enfermedades somaticas, la
mayoria de las empresas que manejan mayor manipulacion cognitiva y visual a
sus colaboradores, logran mayor apego por parte de ellos v la involucracion de
mas miembros de la familia, llegando a ser el Network marketing el Gnico sustento
familiar. Las conclusiones a las que se llegaron es que si bien es ciero las
condiciones de trabajo pueden diezmar la calidad de vida del personal, también la
competitividad, las exigencias del puesto y de la organizacion pueden hacerlo.
Esto obliga a repensar que los dafios a la salud no solo obedecen a una
precariedad en el trabajo sino que se pusden manifestar en un proceso de "sana
competencia” o "mejora continua® del trabajo.

(Palabras clave: Marketing multinivel, calidad de vida (estrés, trastornos del
suefio y satisfaccion laboral)
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l.- INTRODUCCION

Tras el aumento en el desempleo en nuestro pais y la falta de oportunidades en
muchos lados para las mujeres, actualmente el marketing multinivel ha ocupado
un importante aumento como medio de apoyo en la economia familiar; por lo cual
este tipo de organizaciones también han crecido de manera muy rapida sobre

todo en areas de belleza y alimentacion.

Sin duda el entorno economico de nuestro pais aunado al método coloquial
utilizado por estas organizaciones para la captacion de personas, forma parte de
un interesante tema que lleva afos de estudios sobre todo en el area de la
psicologia clinica, ya que mas de ofrecer un empleo inmediato, o una forma de
subsistencia familiar, involucran metas que tiene resultado solo a los de jerarquia
alta y que involucra una gran manipulacién cognitiva. En la psicologia del trabajo
se estudia los desafios que enfrenta este tipo de sistema para su comercializacion,
asi como sus principales problemas para la buena implementacion de redes de

productividad que garanticen regalias para todos.

Otros de los temas que se ponen en tela de juicio es el poco interés de este tipo
de sistema en elaborar estrategias para la extension de su mercado, sobre todo en
aquellas organizaciones que su sistema incluye la renta o la localizacion de sus
productos de manera especifica, por lo cual en la mayoria de las ocasiones
encontramos a este tipo de vendedores ocupando un mismo mercado, lo que
afecta directamente a su economia, motivacion para poder alcanzar las metas

propuestas por la organizacion y la creacion de nuevas redes de ventas.

Sin duda este tipo de exigencias al principio pueden notarse como flexibles y poco
estrictas a diferencia de un trabajo formal, pero en cuanto pasa el tiempo y el
marketing multinivel se vuelve el Unico vinculo economico familiar, estas
exigencias se vuelven cada vez mas grandes y logran afectando los diferentes

contextos de las personas.

Este tipo de exigencias sumado con las propias exigencias del mundo actual
conlleva a desarrollar patrones conductuales vy fisiolégicos a las personas que se



ven inmersas en este tipo de sistema, que en su mayoria son mujeres, las cuales
tiene que trabajar grandes jornadas, incluyendo las capacitaciones constantes de
los grupos multinivel, y el cumplimiento de tareas diarias que involucran en su gran
mayoria en muchas horas de pie y exposiones constantes a la luz solar

constantemente.

Es por eso que es importante estudiar a fondo aquellas afectaciones o
problematicas que sufren aquellas personas que han decido formar parte de este
tipo de sistemas y lograr establecer estrategias de prevencion o accion. Para
ayudar a mantener la salud mental, en este caso de las mujeres queretanas, en el

ambito de la subjetividad.
Il. DESCRIPCION DEL PROBLEMA

Después de un aumento considerable de las organizaciones de multinivel en los
ultimos afios en la ciudad como medio de provision familiar y las constantes
exigencias organizacionales en varios de los grupos del sistema multinivel, ha
convertido no solo a un miembro familiar parte de ello; sino que en la mayoria
involucra a todos los pertenecientes a la familia y siendo este un parte aguas para

las nuevas estrategias de dinamica familiar.

Durante afios las familias se dedicaban al campo, e intervenia la actividad
econdémica con los otros contextos familiares. Después de los afios 40 cuando
inicia el desarrollo del sistema multinivel y posteriormente a las crisis financieras
en el mundo; el campo quedo atrds para ser, el sistema multinivel una de las
opciones para muchas familias, al igual que el campo este también se involucra en
la dinAmica familiar y conlleva a que principalmente la mujer quien llevaba el rol de
ama de casa se convierta en la empresaria, la cual no tan solo tiene que buscar
ser competitiva dentro del mercado; sino también seguir ciertas exigencias que

absorben tiempo, calidad de vida y roles del individuo.

Justamente las exigencias radican en las dos columnas que mantienen a este
sistema econdmico que son la integracion de nuevas redes comerciales y la venta

directa. Las cuales provocan que la mayoria de sus participantes tengan que



ocupar la mayor parte del tiempo en la creacion e estrategias para la obtencién de
los primeros dos objetivos. Lo cual los orilla a grandes exposiciones a la luz solar,
grandes jornadas de pie, la preparacion fisica y emocional para el rechazo familiar
y de amistad con muchos que viven a su alrededor. Ante la falta de informacién y
vision de este tipo de sistemas nace la necesidad de mirar el clima en que viven
las personas que buscan en este tipo de marketing una salida a los problemas de
desempleo o desarrollo econémico familiar, y que tristemente por la falta de
cultura e informacion de este tipo de medios mas que cubrir una necesidad en su
mayoria sufren de la desmotivacion y tienen que lidiar con frustraciones al no

lograr alcanzar las metas solicitadas el sistema.

Bajo la problematica anteriormente planteada nace la siguiente investigacion, que
tuvo como proposito buscar aquellas relaciones que tiene este tipo de modelos
con los riesgos o impactos hacia la calidad de vida que pueden presentar las

personas que se ven inmersos en este tipo de tareas.

¢, Como se relaciona el tipo de organizacion de Marketing Multinivel con la calidad
de vida en el trabajo (trastornos del suefio, estrés y ansiedad) en las mujeres en el

estado de Querétaro?
l1l. ANTECEDENTES Y JUSTIFICACION

Tras los nuevos modelos politicos y econdmicos en los cuales el concepto del
trabajo y sus objetivos han tenido cambios paulatinos, la poblacion se ve inmersa
en el actual modelo de desarrollo que lo conlleva al consumismo y a su vez a
grandes circulos viciosos de deudas que se encuentran fuera del alcance de los
ingresos familiares. Justamente ante estos hechos el concepto del trabajo en
cuestion de roles a logrado que los patrones de corresponsabilidad de la
economia familiar que anteriormente se le responsabilizaba al hombre, como el
unico proveedor alld quedado atras y hoy en dia la mujer deja de ser la ama de
casa solamente y se convierte en un miembro activo econdémico, el cual ya en

muchos casos como parte fundamental para los ingresos economicos familiares.



Cabe resaltar que las féminas a diferencia de los hombres y mas en la cultura
machista mexicana tiene que enfrentar un campo laboral que cuenta con pocas
oportunidades, en donde son victimas del acoso, discriminacion, y jornadas
laborales largas sin remuneracion equitativa, que conllevan a la mujer a ejercer el

trabajo de tipo informal, lo cita Peralta a través de la OIT como:

“(...) comprende a los trabajadores cuya relacion de
trabajo no esta sujeta a la legislacion laboral nacional,
al impuesto sobre la renta, la proteccion social o
determinadas prestaciones relacionadas con el empleo,
ya se ocupen de estos en empresas del sector formal,

empresas del sector informal, o en hogares” (2006).

Una de las extensiones del trabajo informal son los sistemas de marketing
multinivel de la Ultima era, es importante establecer todos aquellos contextos que
se ven incluidos cuando una persona se establece como socio de estas
organizaciones. Estos mecanismos de venta multinivel tienen cédigos de ética
claros en los que se le insiste a quien ingresa, que para obtener resultados se
requiere paciencia. También precisa que en un esquema multinivel no se paga
“por reclutar”, sino por las ventas. Cabe resaltar que México se encuentra en los
primeros lugares en la venta de consumo, por encima de otros paises (WDSA,
2008).

Por lo cual la poblacién mexicana se ve involucrada en gran medida a este tipo de
modelos que ayudan a establecer la economia familiar, pero a cambio de largas
jornadas laborales, autoconsumo e inclusive rechazo a nivel personal, familiar y

social.

No debemos olvidar que el trabajo es un factor importante para el cumplimiento de
diversas funciones psicosociales, que ayudan al desarrollo de nuevos
conocimientos y habilidades a las personas, asi como también lo lleva a procesos
grandes como la realizacion e identidad. Peralta cita a Marin bajo una vision

sociocultural al trabajo y menciona que hace parte de la regulacién social, de



manera que desarrolla un papel destacado para la legitimacién de los cambios
socio estructural que afectan a distintos contextos y momentos en la mayoria de
las sociedades (2001).

Sin duda el trabajo se ve sumergido a diferentes contextos de la vida cotidiana del
individuo, esta relacién involucra la manera en que el individuo puede observar
sus condiciones laborales, es decir puede proporcionar su subjetividad al respecto
al trabajo y lo que lo conlleva en su calidad de vida. Enrique de la Garza (1998)
"conceptualiza a la subjetividad como un proceso de dar sentido a las propias
practicas que no se agotan en el significado de la practica misma como resultado,
porque el existe dos veces, uno como resultado y otro en la subjetividad del autor”
(pa.24)

Actualmente en México son pocas las investigaciones que se realizan sobre
aspectos de indole cualitativa como es el caso de la subjetividad, asi como la
psicologia del trabajo también le falta crecimiento en el estudio de la calidad de
vida de las personas que trabajan de forma informal. Es por eso el interés de
conocer mas a fondo cual es la calidad de vida que actualmente presentan las
mujeres queretanas que estan inmersas al marketing multinivel y buscar
estrategias de autoayuda que puedan ser implementadas que ayudan al

fortalecimiento de lazos familiares y sociales.

El propdsito de esta investigacion es dar una vision ampliada de la situacion actual
a la cual se enfrentan las féminas queretanas que desarrollan actividades con
sistemas multiniveles y ver su relacion con su calidad de vida. Vinculando esta
informacion con el contexto familiar y social en el que actualmente se desarrollan,
y que tienen que luchar con el actual campo competitivo, que, cada vez es mas
extenso y poco estable, por lo cual ha provocado que no tan solo las féminas
sean las responsables del negocio sino que se ve limitado el esfuerzo de una sola
persona por lo que se involucra las tareas pertenecientes al sistema a la dindmica

familiar.
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Sin duda todo este tipo de problematicas pueden ser variables que afecten el
desarrollo paulatino de sus logros profesionales, y es propésito de esta
investigacion lograr ahondar en algunas otras patologias o situaciones que se

desarrollen durante su ejecucion.

Justamente para poder dar un panorama mas completo de lo que actualmente
estas mujeres deben sobrellevar y asi conocer sus mecanismos de enfrentamiento
gque mas les favorece a su mayoria y proponer estrategias para aterrizar en
mejoras. Con la intencion que este conocimiento sea el parte aguas para proximas
investigaciones y ser reconocido por algunas de las empresas involucradas;

buscando un alcance organizacional.
IV.- FUNDAMENTACION TEORICA
4.1 Eje tedrico de andlisis

Para la realizacion de esta investigacion se puede recurrir a dos consideraciones
generales preliminares las cuales podran poner en el ojo de andlisis el tema a
tratar. En primer instancia tenemos la l6gica Aristotélica, la cual, busca estudiar un
evento, circunstancia, objeto o persona, el cual tendra un solo resultado de forma
literal, este método es utilizado principalmente por las ciencias exactas, como las
matematicas, la fisica o la quimica. Por lo cual, para los objetivos de este estudio,
este tipo de modelo limitaria la obtencion de resultados que podrian medir la parte

subjetiva del hecho a investigar.

Otro de los lentes que pueden ser utilizados para estudiar algun acontecimiento,
es por medio del idealismo de Platén o la Dialéctica de Socrates, la cual se basa
en estudiar el evento y el cual puede dar distintos enfoques de resultados y
permite la amplitud de estudio en otros contextos. Bajo esta ldgica, el tema de
tratar en esta investigacion es de tipo humanistico y social, por lo cual requiere
ser conducido bajo este lente para poder desarrollar un andlisis sobre la calidad de
vida de las mujeres queretanas. En el idealismo de Platén o la dialéctica de
Socrates, encontramos que existen diferentes teorias o ejes que se muestran a

continuacion.
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En la teoria critica una de sus aportaciones importantes se encuentran en el
ambito social, este eje de estudio pretende llegar de conocimientos de sentido
comun a un conocimiento cientifico. Es decir el conocimiento que el hombre
conoce de cierto objeto, circunstancia u evento lo magnifica a conocimiento

cientifico.

Otro de los ejes de estudio es la hermenédutica, la cual su base se concentra en el
arte de interpretar, es decir, de forma idealista pretenden interpretarse los hechos

sociales, simbolos, textos en vez de describirse y explicarse de manera objetiva.

El interaccionismo es otro de los lentes de estudio, en el cual la teoria simbdlica
toma gran auge sobretodo en investigaciones de la indole social. Ya que a partir
de esta teoria todos los eventos son vistos de manera de simbolos, formando
paradigma interpretativo, en el cual cada individuo evalué el acontecimiento, en el
cual interviene una vinculacion del hecho y las conclusiones que la persona puede
incluir. Este tipo de eje de estudio, se llego a pensar que podria ser un eje viable
para esta investigacion pero finalmente se determino que justamente por su
naturaleza limitaria el numero de contextos que se pretenden evaluar en este

estudio.

Otra manera de interpretacion es por medio de la fenomenologia la cual busca
rescatar la esencia de los conceptos de manera empirica y con esto realizar
relaciones con al variables. Por lo cual es una ciencia de objetos ideales, por lo
cual es una ciencia que su fundamentacién radica en las vivencias. Trata de
basarse en verdades y situaciones de la vida cotidiana, que serviran para describir
experiencias concretas y realistas de forma descriptiva y trata de alejarse de los
principios y de las causa, razon por la cual no puede considerarse como teoria
base a esta investigacion, ya que uno de los principales objetivos es encontrar los
factores raiz que determinan la calidad de vida de las mujeres queretanas que se

ven inmersas a trabajos informales de tipo multinivel.

Otra de las teorias importantes bajo el eje de estudio de la dialéctica de Socrates

es la teoria de sistemas, la cual trata de explicar un suceso a través de diferentes



12

contextos, es una teoria de tipo multidisciplinaria filosofica, el cual ayuda a
comprender como un hecho afecta a los diferentes contextos en el cual se ve

inmerso y a su vez los contextos contribuyen en el efecto.

Este tipo de teoria filoséfica nace en los afios cuarenta, y emerge cuando la teoria
de tipo mecanicista no logra explicar ciertos acontecimientos, este tipo de teoria
tiene mayor enfoque parea estudios de tipo social, al tener un marco tedrico de y
tipo unificador; que permite observar a detalla la interaccion dinamica entre los
elementos y en vez de ver las cosas de tipo linea terminan viéndose de forma
circular, justamente la teoria general de sistema nace en el siglo XX al querer

buscar conceptos y leyes hacia la interpretacion de sistemas reales o fisicos.

Hablar de la teoria de sistemas es retomar desde sus principios, los cuales inician
con la propuesta de L.von Bertalanffy en la teoria de sistemas abiertos (sistemas
gue intercambian informacion con el medio ambiente como todo sistema vivo lo
hace) en el cual parte del concepto abstracto el concepto de sistema que es

aplicable a cualquier sistema o nivel de realidad (1945).

Segun este autor hablar de esta teoria, debe estar plasmada en tres principales
premisas: el primero es que los sistemas existe dentro de otros sistemas, es decir,
el autor comentaba segun la quimica que las moléculas estan dentro de las
células y estas dentro de los tejidos y asi sucesivamente. El segundo es el que se
refiere a los sistemas abiertos, es decir que son consecuencia de lo anterior, es
decir sufren de un intercambio. Y el tercero enfocado a que las funciones de un

sistema dependen de su estructura.

Ramirez, menciona otro de los principales autores de la teoria sistémica es el
filosofo alemén, George Whilhem Friedrich Hegel (1770-1831). El cual tuvo
diferentes aportaciones sobre el sistema, una de ellas fue que el todo es mas que
la suma de sus partes, es decir el conocer cada una de las partes no nos hace
llegar al conocimiento real. Algunas otras de sus aportaciones fueron, el todo es

mas que la suma de las partes, el todo determina la naturaleza de las partes, las
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partes no pueden comprenderse si se consideran en forma aislada del todo, las

partes estan dindmicamente interrelacionadas o son interdependientes (2002).

Al conocer un poco mas sobre la naturaleza de esta teoria podemos concluir que
es la teoria base para esta investigacion, ya que su flexibilidad de observar los
diferentes contextos y su relacion con el hecho a estudiar, en este caso el
marketing multinivel, permite ver un panorama mas amplio y enriquecedor, que
logrard cumplir uno de sus objetivos que es dar aportaciones de este tipo de

sistemas bajo el lente de la psicologia del trabajo.
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CAPITULO |
MARKETING MULTINIVEL
INTRODUCCION

El marketing multinivel en esta era de globalizacion se ha convertido en un recurso
utilizado por las empresas para poder distribuir de manera directa, rapida y

evitdndose los grandes costos de inversion en publicidad.

Muchas compafiias sobre todo aquellas dedicadas a la venta de cosméticos o
suplementos alimenticios, han encontrado en este sistema una forma de
posicionarse rapidamente en el mercado. Algunos otros giros de productos como
son el de blancos, productos para el hogar e inclusive de limpieza, han buscado
esta nueva estrategia para evitar desaparecer o incluso innovarse en su forma de

hacer llegar el producto a sus clientes.

El marketing multinivel hace unos afos dejo de ser una posible estrategia de venta
y tomo rapidamente terreno para convertirse en “la moda” o la nueva estrategia de
comercializacion de los productos. Ahora esta clase de venta es facil encontrarla

en cualquier clase producto.

Este tipo de sistema aparte de ser una forma estratégica para las empresas, han
contribuido al nuevo sistema de pensamiento de la mujer actual, donde el rol de la
mujer hogarefia interesada Unicamente en el mantenimiento de su hogar vy
disposicion absoluta a su familia; cambia a la mujer que busca contribuir a la

economia familiar y su interés por formar parte del sistema activo econémico.

En este capitulo se abordara el marketing multinivel desde sus antecedentes e
historia, la manera en la cual se ha convertido en una de las mejores estrategias

de las organizaciones de diferentes giros para extension de su mercado.

También se encontrara datos sobre la manera en que este tipo de organizaciones

logran la captacion de su talento humano, y como este forma parte importante
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para la extension de redes para la distribucion de los productos. Las estrategias de

comunicacién directa o indirecta para localizar a posibles nuevos socios.

Este primer capitulo, también muestra cuales son los beneficios que usualmente
las empresas utilizan para que sus trabajadores (socios) logren alcanzar las metas

solicitadas por el corporativo.

Por ultimo se muestra el impacto que ha tenido el marketing multinivel en México,
cuales son los sectores de la poblacion mas acercados a este tipo de venta, los
productos que mayormente se distribuyen bajo este tipo de estrategia, y una

comparacion entre los géneros.

También se aborda cuales son los lineamientos legales por los cuales se conduce
el sistema multinivel, y su imagen constitucional ante las personas que lo trabajan

y lo consumen.

1.1. Concepto e historia

Hablar sobre el desarrollo de la industria y los nuevos modelos de incorporarse
a los mercados, nos remota a recordar como el concepto de trabajo y las
formas de ejercerlo han sido de forma muy dindmica. Por mencionar algunos
periodos, como los son los afios 70°s y 80 “s que la mayoria de las industrias
se dieron a la tarea de la blisqueda de técnicas en cuestién de aspectos como
la calidad, de mejora en la productividad bajo distintos sistemas, con el

principal propoésito que haya una reduccion de costos considerable.

Como anteriormente se comento, otra de las estrategias fundamentales de las
empresas era posicionarse al mayor mercado posible, es decir dejar atras el
hecho de trasportar sus productos a las mismas zonas y empezar a visionar
mas alld que la ciudad, el pais o el continente. Ante este hecho a mediados de
los 90°s ingreso un nuevo sistema de distribucion que beneficia en gran
manera de las organizaciones, el cual fue denominado Marketing Multinivel o

Network Marketing.



16

El sistema marketing multinivel, se caracteriza por ser un modelo de alcance
de mercancia directa es decir es un tipo de sistema que reduce costos
considerados al no tener la necesidad de intermediados, ya que el producto
sale del fabricante y este directamente al consumidor. ElI Network Marketing a
diferencia del marketing convencional, evita la necesidad de tener grandes
campaifas publicitarias, incluyendo el volante, comerciales, fuerza de ventas,
ya que el propio consumidor hace la tarea diariamente y esto ayuda al
desarrollo organizacional y al logro de grades metas y objetivos en muy poco

tiempo.

Este tipo de sistema no es nuevo, es un modelo utilizado ya por siglos
pasados, la primera empresa que se dio a la tarea de manejar este tipo de
sistema fue California Vitamins, en el afio de 1934, sistema que se crea
mediante la mente de Carl Rehnborg estadunidense que después de estar en
un campo de concentracién de en China, comprendioé la importancia de la

nutricién y la distribucion de ellos.

En un inicio la distribucién consistia de casa en casa y poco a poco empezé a
tomar la estructura de multinivel, al grado que las personas que empezaron a
consumirlo poco a poco fueron volviéndose distribuidores los cuales vieron a
esta compafiia como un medio de satisfacer necesidades, asi que empezaron
a verlo como negocio extra que podia ser dirigidos por ellos mismos y desde su

casa.

Al ver la forma en que se movia este tipo de redes; que le ayudaban a reducir
considerablemente los costos de distribucién e inclusive el reclutamiento de
personas, crea en 1941 una forma de compensacion a sus vendedores y busco

plantear las bases para ello.
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Uno de los diadlogos que utilizaron para ver marketing multinivel como una
forma de alcanzar grandes beneficios, fue el argumento de “ convertirse en
duefios de sus propios negocios”, ya que el sistema no constaba de gran
complejidad y que los vendedores podrian reclutar a su propio equipo de

trabajo y a su vez ganar con las ventas de ellos.

Asi comienza la historia del sistema mas utilizado actualmente, el cual lucha
por no ser confundido con sistemas fraudulentos y que a su vez busca ganar
mayor credibilidad en las personas y organizaciones. Inclusive empresas con
mayor tiempo en el mercado han adaptado este tipo de sistemas, ya que su
posicionamiento en el mercado fue de manera rapida y eficaz en cuestion de

bajo costos.

Varios autores han optado por dar sus puntos de vista o conceptos ante el
marketing multinivel, por ejemplo la Asociacion Mexicana de Ventas Directas
A.C. conceptualiza al marketing multinivel como sistema que utilizan
cualquiera de los dos sistemas de ganancias, el de comision o el del
descuento en el precio, pero tiene la caracteristica de que la persona ademas
de obtener beneficios por las ventas que él o ella directamente realiza, tiene la
oportunidad de obtener ganancias sobre las ventas del grupo o red reclutado o
auspiciado dentro del plan multinivel. Asi pues, la comercializacion Multinivel
ofrece la oportunidad de crear su propio negocio independiente vendiendo
bienes y servicios a consumidores y desarrollando y capacitando a una

organizacion o red de distribuidores independientes para que hagan lo mismo.

Dominique Xardel (1994) lo “conceptualiza al marketing multinivel como un
plan de marketing que compensa a sus participantes no solo por sus propias
ventas, sino también por las ventas de sus auspiciados, y combina esta
estructura de compensacion general con la distribucién de productos a varios

niveles”.
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Mientras tanto la World Federation Direct Selling Associations “ un método
dentro de la venta directa donde el empresario recibira compensaciones por
sus ventas personales de bienes y servicios, por las ventas personales de las
personas que ellos recluten o auspicien personalmente en el plan, y ademas
recibirdn una compensacion por el grupo o red reclutadora en el plan por
aquellos que la persona recluté o auspicio directamente... un importante
componente de la industria de la venta directa que a través de los afios ha
comprobado ser un método altamente efectivo para distribuir productos vy
servicios directamente a los consumidores y de recompensar a estos
distribuidores”. (WDSA, 2008)

Todos los autores llegan en relacion en varios puntos fundamentales, que
anteriormente ya fueron plasmados, el primero que es un sistema de venta
directa, en segundo lugar es un sistema que permite el desarrollo de su propio
negocio, en el cual la persona que logra ser vendedor tiene la responsabilidad
de reclutar a su equipo de trabajo, de los cuales tendra ganancias de acuerdo

a las ventas que estos realicen.

1.2. Principios del marketing multinivel

1.2.1. Venta directay plan de reclutamiento

La forma de venta por parte de marketing es directa y esto a través de redes, esto
por medio de crecimiento geométrico; es decir, dar lugar a duplicar una cantidad

por si misma.

Poe 1999 da un ejemplo de la manera en que se desarrolla rapidamente el
marketing multinivel, si una persona que asocid a cinco personas en su primer
mes, y luego en el segundo mes, cada uno de sus asociados trajo cinco personas
mas. Si el proceso continuara sin interrupciones durante seis meses, la persona
tendria 19. 530 distribuidores en su linea descendente. En cuestiones monetarios

si cada uno se los asociados compraran 100 dolares cada mes en productos y la
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compafiia por esto le pague el 10% por cada compra, en seis meses las

comisiones totales serian aproximadamente de 195.300 délares.

En el anterior ejemplo podemos observar claramente la manera de distribucién de
las redes en este tipo de sistemas, los cuales traen grandiosos beneficios a
quienes estdn en las cabezas, ya que las ventas suelen ser muy grandes y

constantes, gracias a sus campafas motivacionales internas.
1.2.2. Sistema de comunicacion interna

La mayoria de las empresas que se mueven bajo el sistema de marketing
multinivel, tienen caracteristicas muy similares en cuanto a la captacion de las
personas e inclusive de tipo motivacional, enfocados basicamente al logro de
metas y objetivos planteados por la empresa; que la mayoria de las veces van
enfocados a grandes ventas y llevan consigo una incentivo para aquellos que

logren someterse a dichos conductos.

Con la llegada de nueva tecnologia, este tipo de organizaciones han logrado la
innovacién sobre los procesos, para ser mas precisa en el proceso de compra,
anteriormente la compra del producto se hacia en horas de oficina y bajo la
ensefianza y supervisor de la persona que te invito formar parte del equipo de

trabajo.

Actualmente con el auge en el uso de la tecnologia y particularmente del internet
las personas tiene la oportunidad de manejar su linea de crédito desde su casa,
las capacitaciones pueden ser en linea e inclusive puede mostrar su producto via
red. El uso de la tecnologia es una herramienta fundamental para este tipo de

sistema. Que también ha ayudado a reducir costos en muchos procesos.

Sin duda no podemos enfocar directamente a los logros de la tecnologia en el
sistema multinivel, ya que anteriormente el uso de otras herramientas, que aun
siguen siendo los aliados del sistema, han tenido un gran alcance para poder
posicionar en el mercado con mayor rapidez y fuerza la gama de productos a

representar.
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A continuacidon se muestran algunas herramientas que junto con el internet han

logrado tener presente a este tipo de sistemas y lo han llevado que muchas

marcas sean reconocidas mundialmente.

Herramientas | Herramientas de | Herramientas de | Administracién de | Administracién de
de Desarrollo Venta negocios linea descendente
Prospeccion Personal
+Videos slLibros eCatalogos + Administracion de la | « Trabajo en Equipo
eFolletos eDesarrollo de eLista de precios estructura de la red |eTransmision de
«Conferencias | habilidades de eOperadoras de de distribuidores experiencia de la
Semanales negocios ventas numero [eManejo de linea ascendente
eInformes «Motivacion 01800 utilidades e «Comunicacion entre
ePagina WEB | personal «Distribucion impuestos distribuidores
«Correo de * Superacion fisica de eAgendas y »Reconocimientos
Voz personal productos organizadores
s Seminarios +Correo Electronico

Cuadro 1 Monroy (2004)

Hablar de algunas marcas que han logrado posicionarse a base de estos modelos
tenemos, Jafra, Mary Kay, Avon, Fuller, Omnilife, Herbalife; por mencionar
algunas. Segun la Asociacion Mexicana de Ventas Directas A.C. mencion a que
en México ocupa en primer lugar en ventas multinivel las empresas de cosmeéticos,
en segundo lugar los suplementos alimenticios y en tercer lugar lo ocupan

articulos de indole personal.

1.3 Estrategias del marketing multinivel

Este tipo de sistema tiene distintos métodos para que las personas puedan
alcanzar las metas y a su vez tener un beneficio econémico principalmente, por lo
cual manejan principalmente las siguientes estrategias que se mencionan a

continuacion.

Uno de las principales caracteristicas que han logrado que este sistema se
mantenga con gran auge a los mercados es su forma de extension de esto, lo cual
es a base de ventas utilizando a las personas que son socias o distribuidoras de
los productos como intermediario entre la organizacion y la venta con su cliente o

final.
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1.3.1. Ventas directas

La manera en que organizan este tipo de ventas interviene el cambio directamente
del cliente con el vendedor invitado por este ultimo, o incluso formar parte de la
red del vendedor y volverse un vendedor directo a la compaifiia, el cual ofrece otra

clase de beneficios.

La venta directa es el sentido de personalidad del sistema multinivel ya que bajo
este modelo es la forma de captacion de nuevos integrantes a la organizacion, asi

como una forma rapida de demostracién de productos.

Muchos de los participantes de este sistema, utilizan reuniones con un grupo
aproximado de personas donde dan a conocer sus productos, mediante juegos e
incluso las empresas de productos de belleza coordinan demostraciones en los
cuales se “regalan” masajes o faciales con el propdésito de tener ventas grandes y
alcanzar nuevos escalafones o integrar a nuevos candidatos a la red de

distribucion.

Como anteriormente ya se habia comentado, la venta directa es un pilar
importante para el desarrollo del sistema multinivel, ya que interviene en dos

procesos importantes para la realizacion de metas.
1.3.2. Ganancia bajo la red individual

Hablando justamente de esta ultima parte que se muestra en el capitulo anterior,
este tipo de ventas en cuestién de red ha sido otro de los grandes logros para
conquistar a mas seguidores de este tipo de marketing, ya que al infiltrar a la
organizacion un nuevo integrante y este a su vez compra productos directamente
a la organizacion, la persona que logro establecer la relacién del nuevo comprador
con la organizaciéon sera acreedor a bonos o comisiones por la compra de su
reclutado. Este tipo de estrategia es una de las bases fundamentales del
marketing multinivel y ha sido la manera en la cual se han captado un gran

namero de participantes.
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1.3.3. Ganancias por las autoventas.

Otra de las estrategias utilizadas por este tipo de modelos son grandes metas para
guienes son distribuidores independientes, los cuales al querer alcanzar estas
metas empiezan a consumir el producto, y a comprar para su uso personal e

inclusive familiar.

Esta es una de las grandes estrategias ya que el consumo de los productos se
incrementa de gran manera y logra que este tipo de organizaciones tenga gran
estabilidad ya que su sistema es basado en el consumo y no solo a la venta. Y
junto a este tipo de consumo, permite que los socios logren brincar mas

facilmente a los niveles superiores y alcanzar mayores porcentajes y beneficios.

1.3.4. Algunos otros beneficios.

En el apartado anterior abarcdbamos la parte de alcanzar escalar nuevos niveles
en este tipo de organizaciones, y es que atreves de este tipo de estrategia es
como se motiva facilmente a los distribuidores a invitar nuevas personas a

pertenecer a su red.

Los incentivos que este tipo de organizaciones van desde articulos de la misma
compafia, ya sea articulos de altos precios en el catalogo comercial o articulos
elaborados para el hogar, auto, familia, pero todos ellos con la publicidad de la

organizacion.

Otros incentivos mas grandes, van desde la oportunidad de conocer a las
personas de mayor jerarquia en la organizaciones, las cuales se ven como
verdaderos dioses dentro de la empresa, automaviles, y hasta viajes todo pagado

para el socio y en algunas ocasiones para la familia.

Este tipo de estrategia es vendida de gran manera para la captacion de personas
sin mostrar las verdaderas metas y objetivos que deben ser alcanzados para

lograr llevarse alguno de estos incentivos.



23

1.4. México y marketing multinivel

Tras las pocas oportunidades en México para encontrar un buen trabajo lo cual
significa una remuneracion considerable y los nuevos cambios organizacionales
gue en su mayoria no ofrecen estabilidad a los trabajadores; la mayoria de las
personas han recurrido o piensan recurrir a la venta directa como salida de a sus
situaciones econdmicas actuales originadas por el sistema consuminista que ha

logrado que la mayoria de las personas tengan por lo menos un adeudo.

El facil acceso a estas organizaciones y sus mdultiples camparfias publicitarias las
hacen ver como la solucién a mejores oportunidades, sin horarios forzados y el
desarrollo de nuevas habilidades para desarrollar a un empresario son algunos de

argumentos que han orillado a muchas personas ser parte de este sistema.

Justamente hablando sobre el impacto econémico que realmente se vive en
México actualmente y las oportunidades de desarrollo en el &mbito laboral se ve
limitado para las mujeres; las féminas buscan ser un apoyo en la economia
familiar y encuentran que estos sistemas son flexibles en contratacién, facil

inversion y pocos requerimientos para ser parte de de ellos.

Esto se ve reflejado en datos en la Asociacion Mexicana de Ventas Directas que
nos muestran datos que el 80% de la poblacién en México que se dedica a este
tipo de organizaciones son mujeres entre 35 a los 49 afos, de estado civil casada
y en su mayoria con nivel de estudios de primaria, y que el 40 -50% de estas

mujeres estan comercializando mas de una marca.

Estos datos son interesantes, ya que logran resaltar las pocas oportunidades que
nuestro pais tiene para establecer oportunidades para este sector de la poblacion
y también nos deja reflexion como los roles en la familia nuclear han cambiado
consideradamente influenciados por los movimientos sociales y econdmicos,
donde el proveedor masculino queda atras y la mujer busca también ser un gran

apoyo en este sentido.
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En la siguiente tabla distribuida por la Asociacion Mexicana de Ventas Directas, se

muestra a detalle los sectores de la poblacion involucrados en mayor medida con

los sistemas multinivel.

Datos Demogréaficos

de las personas dedicadas a la Venta

Directa Categoria %
Participacion por genero Mujeres 80
Hombres 10

Parejas 10

Edad 18 -34 23
35-49 47

50 — 65 26

>65 4

Estado Civil Soltero, nunca casado 11
Casado / Union Libre 77

Divorciado / Viudo 12

Numero de dependientes Dos o menos 21
Tres 19
Cuatro 30
Cinco
Seis 0 méas 17
13
Zona de residencia Urbana 78
Suburbana 11
Rural 11
Educacion Primaria 31
Secundaria 28
Preparatoria 26
Universidad 14
Maestria o Doctorado 1

Comercializan productos de 2 6 mas empresas

40%-50%

Nivel Socio Econémico

90% Clase C-/D

Adquieren productos para autoconsumo 25%

Cuadro 2.- Fuentes: Estudio de Ernst & Young a Vendedores Directos Independientes Mexicanos / Estudio de

Mercado de las Ventas Directas 2009. Asociacion Mexicana de Ventas Directas.
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Otro dato interesante de comentar sobre esta tabla es que en menor porcentaje se
encuentran los hombres inmersos a estos sistemas, lo cual nos conlleva a ver que
ya existe como opcién para los hombres mexicanos pertenecer a estos grupos y
creer que son un medio de subsistencia. Asi como también en el mismo
porcentaje, se deja notar que las parejas consideran este tipo de sistema como

parte de su desarrollo econémico posicionandolo como un negocio de tipo familiar

En datos generales de este tipo de sistemas, podemos considerar que México
estd empezando a tomar mercado para este tipo de organizaciones, tan solo en el
afo 2010 México se posiciono en el lugar sexto en facturacién en escala mundial,
donde el numero 1 lo tiene nuestros vecinos de Estados Unidos seguidos por
Brasil, las cifras por las cuales el pais ha logrado obtener el sexto lugar se estiman
alrededor de $54,700 millones, segun AMVD (2010). Actualmente desde los

jovenes hasta lo ex ejecutivos buscan tener suerte en este tipo de empresas.

Este tipo de cifras nos hace darnos cuenta que el sistema multinivel, ya no debe
ser ignorado por los profesionales involucrados en el trabajo y sus efectos, ya que
esta alza y posicionamiento nivel mundial por parte de México a estos sistemas,
debe traer consigo diferentes cambios en los pensamiento y conductas de los
mexicanos, a lo cual lo lleva plantearse nuevas metas y objetivos que al no ser

alcanzado puede provocar patologias ya conocidas o nuevas.

Datos recientes en los estados de Puebla y Tlaxcala , nos permiten observar que
la mujeres que a la falta de oportunidades de empleos, la negativa de acceder a
créditos y la poca credibilidad que aun existe para las mujeres, han dado fuerza
para que estas empresas se establezcan con mayor velocidad en nuestro pais ,
por lo cual Angélica Hernandez Carreto directora de la Asociacion Poblana de
Mujeres empresarias A.C., revelo que en los ultimos afios las empresas multinivel
han tenido mayor desarrollo , por los horarios, comparando con las pocas mujeres

gue se encuentran inmersas en el ramo de la construccion y textil.
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Sin duda la relacién de estos datos junto con los anteriormente mostrados de la
Asociacion Mexicana de Ventas Directas A.C. nos permite darnos cuenta del
alcance que ha logrado tener este tipo de sistemas en nuestro pais en tan solo

una década.

Como ya lo mencionamos anteriormente los ramos con mayor crecimiento y
difusién dentro de este sistema multinivel son los de cosmético en primera
instancia y en segundo lugar lo ocupa los suplementos alimenticios ( AMDVD,
2009).

Ante ellos, datos proporcionados Soy Entrepreneur Magazine 2012, nos informa
justamente el crecimiento que han tenido las empresas de cosméticos, y por
mencionar alguna tenemos el dato del grupo Arabela, la cual es una empresa
dedicada a la comercializacion de ropa, cosméticos y productos para el hogar
con sede en Toluca, Estado de México. La cual la revista menciona haber tenido
un incremento en su facturacion de 7.4% durante los primeros nueve meses de
2011, la cual ascendi6 a $1,394 millones. En tanto que su nivel de pedidos al

tercer trimestre habia crecido casi un 7 por ciento.

Otro dato mencionado en esta publicacion es el del grupo Desigual, el cual se
representa por la venta de calzado por catalogo, el cual abrié 13 tiendas mas el
afo pasado, donde se surten sus vendedores y cerré 2011 con 50,000 socios, de
los cuales el 60% esta activo. Se cree que para el afio 2012 el nimero de sus
distribuidores pudo alcanzar hasta un 15%, en funcion de las tiendas que la firma
inaugure para satisfacer la demanda. El objetivo para un futuro es contar con una

unidad en cada estado de la Republica. (Soy Entrepreneur Magazine, mayo 2012)

Después de estos datos podemos darnos cuenta que la situacion de este tipo de
organizacion va a la alza y que sin duda alguna es uno de los principales medios

del movimiento de la economia nacional y también mundial.
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Por dltimo el articulo menciona un grupo muy interesante, el cual es el grupo
Herbalife, organizacion dedicada a la prospeccion y venta de suplementos
alimenticios, el cual en el afio 2011 anuncia como cierre del dos millones de
vendedores (por encima de toda la industria de venta directa en el pais), con un

crecimiento anual del 7%.

A manera de conclusiébn México se encuentra en un importante periodo de
cambios sobre sus formas de actividades laborales, y el sistema multinivel es el
principal utilizado actualmente por las amas de casa. Es importante realizar

estudios sobre esta area para identificar el desarrollo de la misma.

1.5. Legalizacion del marketing multinivel

El Marketing multinivel, ha tenido varios movimientos a partir de su aparicion en
los afios 80°s en donde se ha venido confundiendo el sistema con algunos otros

de forma fraudulenta, como por ejemplo el marketing piramidal.

Segun la Direct Selling Education Foundation, un esquema piramidal es una estafa
ilegal "en el que un gran numero de personas en la base de la piramide debe
pagar dinero a algunas personas en la parte superior. Cada nuevo participante
paga por la oportunidad de avanzar a la cima y beneficiarse de los pagos de otros

gue podrian unirse mas tarde. "

Aun cuando estos dos sistemas comparten ciertas similitudes, una gran diferencia
entre ambos es que en el marketing multinivel la persona inmersa es un vendedor
legitimo de un producto o servicio y la oportunidad de negocio. En una piramide,
es victima y a la vez es un ladron, ya que aplica las mismas estrategias para la

captacién de nuevos integrantes.

Tomando como referencia el parrafo anterior, varias empresas han estado en

investigacion para poder descartar a qué tipo de sistema se refiere, ya que en
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paises como en Espafia esta prohibida la introduccion de empresas bajo este tipo

de sistemas.

Una de las empresas que estuvo en ojo de investigacion Amway; fue investigado
en 1970 por la Comision Federal de Comercio con el fin de determinar si se estaba
promoviendo un esquema piramidal ilegal. (La FTC determindé que no era.) Mas
recientemente, Nu Skin, una empresa que comercializa productos cosméticos, ha
sido objeto de semejante legal escrutinio por parte de las autoridades de varios

estados.

Estas investigaciones fueron realizadas, ya que al realizarse el boom de este tipo
de sistemas, muchas organizaciones se mostraron como sistemas de marketing
multinivel, pero detras de ellas estaban utilizando los esquemas Ponzi o piramidal.
A diferencia de lo que se cree a simple vista sobre la legalidad de este tipo de
sistemas ,Poe (1999) considera que el Network Marketing a madurado y que cada

vez busca mayor proteccion para sus socCios.

Segun la asociacion mundial de ventas directas (WFDSA), existen varias
caracteristicas para poder identificar a una organizacién basada en el marketing
multinivel y no ser confundida con el sistema piramidal, entre las cuales se

encuentra.

e Los costos de iniciacion, los cuales son de una cantidad muy baja, en los
cuales también el nuevo participante tiene un tiempo para considerar la

cancelacion y recibir el reembolso.

e Informacién documenta, y estd basada en la forma en que muestran las
ganancias al estar dentro del negocio. Este tipo de representaciones deben

ser lo mas cercano a la realidad del participante.
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La oportunidad del cambio, es decir dan la oportunidad al participante de
hacer cambio de producto, ya que la mayoria de estas empresas cuentan
con almacenamiento amplio, lo cual permite este cambio sin hacer perder al

vendedor.

El prestigio, la mayoria de las empresas regidas bajo este sistema cuidan
Su reputacion a base de la calidad de sus productos lo cual les permite ser

respetadas y conocidas.

1.5.1 Asociaciéon mundial de ventas directas

Uno de los organismos reguladores a nivel mundial es la Asociacion
Mundial de Ventas Directas en sus siglas en ingles WFDSA, la cual es una
organizacion voluntaria sin fines de lucro fundada en 1978, conformada
por diferentes asociaciones de ventas directas de cincuenta y dos paises.

La misidén de esta camara es apoyar a las asociaciones de venta directa en
las areas de gobierna, educacién, comunicaciones, proteccion del

consumidor y ética.

Esta asociacion muestra ciertos codigos de conducta y a su vez identifica

algunos conceptos como:

e Venta directa: la venta de un producto de consumo o servicio, cara a

cara, fuera de un local minorista determinado.

e Marketing multinivel o red: una forma de compensacion dentro de
una compaiiia de venta directa en la cual el vendedor/a puede ganar
dinero no sélo sobre sus propias ventas minoristas personales sino
también sobre las ventas de gente que el/ella haya incorporado
personalmente al negocio por las ventas de gente incorporada por

aguellos a quienes hubiera reclutado.
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La WFDSA defiende los estatutos que prohiben los esquemas piramidales y los
definen como métodos o esquemas engafosos, los cuales identifican bajo los

siguientes lineamientos.

e Pagos por busquedas o reclutamiento.- es decir pagos de forma ilegal que
el reclutado le hace al enlace de la organizacion solo por el hecho de
hacerlo ingresar al esquema.

e “STOCK?” de inventario.- hacer comprar al reclutado de forma excesiva.

e Presentaciones engafiosas.- atraer a las personas a integrarse a la

organizacion bajo argumentos de vida ostentosa o grandes ganancias.

1.5.2. Asociacién Mexicana de ventas directas A.C.

En 1966, tras el desarrollo econdmico en México y el interés por parte de
empresas norteamericanas dedicadas a la venta de productos bajo el modelo de

la venta directa se crea la Asociacidn Mexicana de ventas directas A.C. (AMVD).

Empresas como Avon, Stanhome y Tupperware, consideraron construir una
asociacion sin fines de lucro, con el fin de que los proveedores conocieran las

metas y objetivos de las empresas afiliadas.

Y en 1994 la AMVD instituye el codigo de ética, con el cual se pretendi6 erradicar
el mal uso del concepto de marketing multinivel y dejar a la luz publica aquellos

sistemas fraudulentos.
1.5.3 Codigo de ética de AMVD

Todos los Asociados de la AMVD deberan de cumplir con el Codigo de
Etica que a continuacion se transcribe y con las normas qgue en
éste se establecen, ya que representan las normas basicas en todos los niveles de

accion.
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|. Alcance

El Cédigo Mundial de Etica hacia los consumidores, hacia los vendedores directos
independientes o distribuidores independientes, entre ellos mismos y entre las
compafias (de aqui en adelante referido como “el Codigo”) es publicado por la
Federacion Mundial de Asociaciones de Ventas Directas (WFDSA), para sus
miembros / Asociaciones Nacionales de Ventas Directas. El Codigo trata las
relaciones entre las compafiias de Venta Directa, entre los vendedores directos
independientes o distribuidores independientes y los consumidores. El Codigo
tiene como objetivo lograr la satisfaccion y la proteccion de los consumidores,
proteger alas personas dedicadas ala actividad de la Venta Directay
su oportunidad de obtener ganancias mediante el desarrollo de un negocio
propio, la promocién de la competencia justa en un marco de libre empresa y

el mejoramiento de la imagen publica de la industria de la Venta Directa.
Il. Glosario de Términos
Para el objetivo del Cddigo, los términos utilizados tienen el siguiente significado:

Ventas Directas: La comercializacion de productos de consumo general,
directamente a los consumidores en sus hogares o en los hogares de otros, en
su sitio de trabajo y otros lugares fuera de local comercial, usualmente a través de
la explicacion o demostracién de los productos realizada por un vendedor

directo independiente o distribuidor independiente.

ANVD: Son Asociaciones Nacionales de compafilas de Venta Directa

gue representan los intereses de esta industria de un pais determinado.

Compafiia: Una compafia de Venta Directa es una entidad comercial que utiliza
el sistema de Venta Directa para la comercializacién de productos relacionados
con su marca comercial o marca de servicio u otro simbolo de identificacion y

gue es miembro o Socio Activo de una ANVD.

Vendedor Directo Independiente / Distribuidor Independiente: Es una persona

dedicada a la actividad de la Venta Directa de
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manera independiente, participando por si mismaen laventade productos vy
servicios mediante contactos personales de venta, distribuyendo productos de
empresas de Venta Directa, desarrollando un negocio propio y obteniendo

ganancias o utilidades del mismo.
Producto: El producto incluye bienes y servicios.

Ventas: Las ventas incluyen entrar en contacto con consumidores potenciales, las
presentaciones y demostraciones de los productos, latoma de pedidos,

la entrega de los bienes y el cobro de pagos.

Ventas en Reuniones: La venta a través de la explicacion y la demostracion de
productos a un grupo de posibles consumidores por parte de un vendedor
directo independiente o distribuidor independiente, por lo general en el hogar de

una anfitriona que invita a otras personas con este fin.

Forma de Pedido: Incluye las formas de pedido, recibos y contratos impresos

0 escritos.

Reclutamiento: Actividad realizada con el fin de invitar
a una persona a convertirse en  vendedor directo independiente o distribuidor

independiente.

Administrador del Coddigo: Persona o cuerpo independiente nombrado por
una ANVD para vigilar el cumplimiento del Cddigo de Etica, asi

como, la resolucion de quejas que puedan surgir.
lll. Generalidades

Asociaciones: Todas las ANVD se comprometen a adoptar un Codigo de
Etica que incorpore las bases y disposiciones del Cédigo  Mundial de
Etica WFDSA, como condicionante de su admisién y permanencia en

esta Federacion.

Compainiias: Cada compafilia miembro de la ANVD se compromete a acatar el

Cddigo como condicion de admision y permanencia en la misma.
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Vendedores Directos Independientes / Distribuidores Independientes: Por su
condicién de independencia, las personas dedicadas a la actividad de Venta
Directa no estan directamente obligadas por el Codigo, pero las compafias les

sugeriran adherirse a éste o0 a reglas de conducta que cumplan con sus normas.

Autorregulacién: El Codigo es una medida de autorregulacion de la industria de
la Venta Directa. No es una ley y sus obligaciones pueden requerir de un
nivel de conducta ética que excede los requisitos legales existentes.

El incumplimiento no crea ninguna responsabilidad de derecho civil.

Con la terminacion de su membresia en una ANVD, una compafia ya no esta
obligada por el Cdédigo, mas sus disposiciones seguiran siendo aplicables
a acontecimientos o transacciones que hayan ocurrido durante el tiempo en

el cual esa compafiia era miembro de la ANVD.

Legislacion: Se asume quelas compafias y las personas dedicadas
a esta actividad cumpliran con los requisitos legales y oficiales de los paises en
que operan y por lo tanto el Codigo no declara nuevamente sobre los mismos.

Normas: EI Codigo contiene normas de conducta ética para las compafias de
Venta Directa y sugerencias para los vendedores directos independientes o
distribuidores independientes. Las ANVD pueden variar estas normas a condicion
de que se conserve el fundamento del Codigo o segun lo requieran las leyes
de cada nacidén. Se recomienda que el Cddigo se utilice como lineamientos

de conducta de la industria.
IV. Aplicacién del Cadigo

Responsabilidad de la Compafia: Cada compaiiia es

responsable del cumplimiento del Cédigo.

En caso de cualquier incumplimiento, las compafiias realizaran todos los

esfuerzos razonables para resolver la queja.
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Responsabilidad de las ANVD: Las ANVD nombraran
una persona responsable para el manejo de quejas. Las ANVD realizaran todos

los esfuerzos razonables para asegurar que todas las quejas se resuelvan.

Administrador del Codigo: Cada ANVD debera nombrar ya sea a una persona
0 a un cuerpo independiente como Administrador del CAdigo. ElI Administrador
del Codigo  vigilara  su cumplimiento por partede las compafiias
mediante acciones adecuadas, también resolvera cualquier queja de los

consumidores no resuelta con base en el Cédigo.

Acciones: Las acciones sobre las cuales decidiran las compaiiias, las ANVD o los
Administradores del Codigo pueden incluir la cancelacion de pedidos, la
devolucion de bienes comprados, el reembolso de pagos u otras, incluso
advertencias a los vendedores directos independientes o distribuidores
independientes, la cancelaciébn o terminacion de los contratos mercantiles con
los mismos, advertencias alas compafias, laexclusion de compaiiias

como miembros de la ANVD y la publicacion de dichas acciones y sanciones.

Manejo de Quejas: Las compafiias, ANVD y los Administradores del Cdédigo
estableceran procedimientos de manejo de quejas y aseguraran que el recibo
de cualquier queja quede confirmado dentro de un periodo reducido de tiempo y
las decisiones se tomen en un plazo de tiempo razonable. El manejo de las

guejas de los consumidores debera ser libre de cargo para los mismos.

Quejas de las Compafias: Las quejas de unacompafiia contra otra
compafiia o ANVD, deberan ser resueltas ya sea por el Administrador del Cadigo
o por un arbitro independiente. Las ANVD’s individuales deberan definir los

detalles de sus propios procedimientos.

Publicacion: Las ANVD publicardn el Cddigo y le daran la divulgacién mas

amplia posible. Se tendran disponibles al publico, ejemplares impresos gratuitos.

V. Cédigo Mundial de Etica hacia los Consumidores
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1. Practicas Prohibidas

Los vendedores directos independientes o distribuidores independientes no

deberan utilizar practicas engafiosas o injustas.
2. ldentificacion

Desde el inicio de la presentacion de ventas, los vendedores directos
independientes 0 distribuidores independientes sin que se les
solicite, se identificardn verazmente ante el cliente potencial, identificaran sus
productos y el objetivode suvisita. Enlas ventas de grupo deberan dejar

claro el objetivo de la visita a la anfitriona y a los participantes.
3. Explicacion y Demostracion

La explicacion y demostracion del producto ofrecido sera exactay completa, en
particular con respecto al precio y si es aplicable, el precio a crédito, los plazos de
pago, elperiodo y términos de garantiay ladevolucionde productos vy

servicio posterior a la venta, asi como, los plazos de entrega de los productos.
4. Respuestas a Preguntas

Los vendedores directos independientes o distribuidores independientes deberan
proporcionar respuestas precisas y comprensibles atodas las preguntas de los

consumidores con respecto al producto y al ofrecimiento hecho.
5. Formas de Pedido

Una forma de pedido preimpresa, deberd ser entregada al consumidor en
el momento de la de
la venta, ésta contendra el nombre completo, el domicilio permanente y

el nimero telefénico de la compafiia o del vendedor
directo independiente o distribuidor independiente y todos los términos materiales

de la transaccion comercial. Todos los términos seran claramente legibles.
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6. Promesas Verbales

Con respecto a los productos a comercializar, los vendedores directos
independientes o distribuidores independientes soélo haran promesas verbales

gue puedan sustentar con hechos.
7. Periodo de Tregua y Devolucién de Bienes

Las compafilas y los vendedores directos independientes o distribuidores
independiente deberdn asegurarse de que cualquier forma de pedido contenga,
ya sea requisito legal o no en el pais en que operen, una clausula de tregua que
le permita al consumidor retractarse de cualquier pedido dentro de un periodo
de tiempo especificado y obtener el reembolso de cualquier pago o bienes
comercializados. Este derecho ser& proporcionado por escrito.

8. Garantia y Servicio Posterior a la Venta

Los términos de una garantia, los detalles y las limitaciones del servicio posterior
alaventa, el nombre y el domicilio del responsable de la garantia, la duracion
de lamisma y las posibles acciones a seguir por parte del consumidor
se explicaran claramente en laformade pedido u otros documentos

gue acompaifien o se proporcionen junto con el producto.
9. Literatura

La literatura de promocion, anuncios o0 envios por correo nho contendran
ninguna descripcion del producto, aseveraciones o ilustraciones engafiosas Yy
se especificara el nombre y el domicilio o el nimero telefénico de la compafia

o del vendedor directo independiente o distribuidor independiente.
. Pruebas Testimoniales

No se presentaran pruebas testimoniales o argumentos que sean falsos,
obsoletos, no aplicables o manipulados de cualquier manera que puedan engafiar

al consumidor.
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11. Comparacién y Denigracion

Las compafilas y los vendedores directos independientes o distribuidores
independientes se abstendran de hacer comparaciones que puedan engafiar y
gue sean incompatibles con los principios de la competencia leal. Los puntos de
comparaciéon se basaran en hechos que puedan justificarse, no desprestigiando

a otra empresa o producto directamente o mediante implicacion.

No aprovechara injustamente la buena voluntad adjunta al nombre comercial y

al simbolo de otra empresa o producto.
12. Respeto a la Intimidad

Los contactos personales o telefénicos se realizaran de manera razonable y
durante horas habiles para evitar cualquier intromisién. Un vendedor directo
independiente o  distribuidor independiente suspendera la demostracion

o presentacion de ventas cuando el consumidor se lo solicite.
13. Justicia

Los vendedores directos independientes o distribuidores independientes no
abusaran de la confianza de los consumidores, respetaran la falta de
experiencia comercial de los consumidores y no explotaran la edad,
enfermedad, falta de comprension y falta de conocimiento del lenguaje por

parte de ellos.
14. Ventas por Referencias

No se inducird al consumidor acomprar bienes o0 servicios, con base en
la argumentacion de que un cliente puede reducir o recuperar el precio de
compra recomendando a otros consumidores potenciales para realizar ventas
similares, sidichas reducciones o recuperacion dependen de algun

acontecimiento futuro poco seguro.

15. Entrega: Sesurtird el pedido del cliente de  manera oportuna, segun

lo comprometido.
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VI. Codigo Mundial de Etica hacia los Vendedores Directos Independientes o

Distribuidores Independientes y entre ellos mismos.
1. Adhesion al Cédigo

Las compafias les sugerirdn a los vendedores directos independientes o
distribuidores independientes adherirse a éste Codigo o a reglas de conducta que

cumplan con sus normas.
2. Reclutamiento

Las compafias y los vendedores directos independientes o distribuidores

independientes no emplearan practicas de reclutamiento engafosas o injustas.
Informacion Comercial

La informacién proporcionada por la compafiia con respecto a la oportunidad
de negocios y ganancias sera exactay completa. Las compafias no realizaran
promesas que no se puedan cumplir, ni podran utilizar razonamientos de ventajas

falsas 0 engafiosas.
4. Declaracién de Utilidades

Las compafilas y los vendedores directos independientes o distribuidores
independientes no falsearan la informacion sobre ganancias o utilidades reales

o potenciales. Cualquier informacion se basara en hechos documentados y reales.
5. Relaciéon Comercial

Las compafias celebraran con los vendedores directos independientes o
distribuidores independientes un contrato de comision o] de
mediacién mercantil o un contrato de compra —venta que contenga todos los
detalles esenciales de la relacion comercial. Las compafias informaran alas
personas dedicadas a esta actividad sobre sus obligaciones legales, licencias,
altas, registros e impuestos aplicables, en el entendido de que los vendedores

directos independientes 0 distribuidores independientes no
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mantienen ninguna relaciéon laboral con las empresas, por ser micro empresarios
independientes cuyas ganancias dependen del nivel de ventas de sus propios

negocios.
6. Cuotas

Las compafias no pediran a los vendedores directos independientes o
distribuidores  independientes cuotas de inicioen el negocio, por

capacitacion, franquicias u otras relacionadas.

Los nuevos vendedores directos independientes o distribuidores independientes
pueden iniciar con unainversion minima en materiales promocionales que les

permita hacer crecer su propio negocio.
7. Terminacion

Al momento de la terminacion de larelacion comercial de un vendedor
directo independiente o distribuidor  independiente  con la  compaiiia,
ésta comprara todo el inventario de productos no vendidos pero vendibles,
incluso el material promocional, los auxiliares o estuches de ventas y le
acreditaran el costo neto original por concepto de los mismos, menos un cargo por
manejo de hasta el 10% del precio de compra neto, menos cualquier
beneficio recibido  por el vendedor  directo independiente o distribuidor

independiente con base en la compra original de los bienes devueltos.
8. Inventario

Las compafias no exigiran nifomentaran la compra de inventarios de los
productos en grandes cantidades. Esto debera tomarse en cuenta al determinar
la cantidad adecuada de inventarios de productos en relacién a las posibilidades
realistas de ventas, lanaturalezade competenciade los productos,
el comportamiento del mercado y las politicas de devolucién de productos de la

compafiia.
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9. Cuentas

Las compafias proporcionaran a los vendedores directos independientes o
distribuidores independientes reportes periddicos concernientes a sus ventas,
compras, detalle de utilidades, descuentos, entregas, cancelaciones y otros datos

relevantes, de conformidad con el contrato originalmente pactado.
10. Formacion y Capacitacion

Las compafias podran proporcionar formacién y capacitacion para apoyar a los
vendedores directos independientes o distribuidores independientes en
el desarrollo de sus negocios. Esto puede lograrse mediante sesiones de

capacitaciéon o a través de manuales o guias escritas 0 materiales audiovisuales.
VIl. Codigo Mundial de Etica entre las Compaiiias.
1. Principio

Se les solicita a las compafilas miembros de cada ANVD que se conduzcan

con justicia y respeto hacia los otros miembros.
2. Induccidn

Las compafiias no debenalentar o inducir aninguna persona mediante

la persuasién o acciones desleales para que cambien de otra compairiia a la suya.
3. Denigracion

Las compafilas no desprestigiaran los productos, servicios, planes de
comercializacion de otras compafiias. Tampoco desacreditaran a los vendedores
directos independientes o distribuidores independientes que mantengan relaciones

comerciales con otra compafiia.

El presente Codigo de Etica esta basado en el Cédigo de Etica Mundial de Ventas
Directas, aprobado porla WFDSA (Federacion Mundial de Asociaciones de
Ventas Directas) el 18 de mayo de 1994 y fue sancionado en Asamblea por la

Asociacion Mexicana de Ventas Directas, el 18 de enero de 2007.
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PROCEDIMIENTO ANTE EL INCUMPLIMIENTO DEL CODIGO DE ETICA

Siun Asociado sufre algun agravio a causa de que otro Asociado incumpla con
lo establecido en el Codigo de Etica, debera presentar su reclamacion
mediante escrito dirigido al Administrador del Cddigo de

Etica el cual debera contener cuando menos la siguiente informacion:

a) Nombre del Asociado denunciante, asi como el de su representante quien

debera ser el que firme el escrito.

b) Domicilio del Asociado denunciante o en su caso un domicilio

convencional para oir y recibir notificaciones sobre este asunto en particular.

c)Nombre del Asociado o los Asociados que se considere estan incurriendo

en violacion o incumplimiento.

d) Domicilio del Asociado o los Asociados que se considere estan incurriendo

en violaciéon o incumplimiento.

e) Relacion sucinta de los hechos que han motivado la denuncia, redactados en
términos claros y precisos, acompafiada de los elementos o pruebas

gue lo acrediten.

f) Tanto el escrito como sus anexos se deberan presentar en original, anexando
las copias que sean necesarias para correr traslado a cada uno de los

Asociados que se considere estan incurriendo en violacion o en incumplimiento.

Con copiadel escritoy sus anexos el Administrador del Cédigo de Etica
notificara al Asociado olos Asociados contra los cuales se presente la
reclamacién en un término que no excederd de 15(quince) dias habiles,

mediante citatorio con acuse de recibo o mediante correo certificado.

A partir del dia en que se le notifiqgue, cada uno de los Asociados contra los cuales

se presente la reclamacion, contara con un término de 15 (quince) dias habiles
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para que mediante escrito dirigido al Administrador del Cédigo de Etica contesten

lo que su derecho convenga y exhiban las pruebas que acrediten su dicho.

En caso de gue no se formule contestacion alguna dentro
del término sefialado anteriormente, se tendra por contestada la reclamacion en

sentido afirmativo.
Recomendaciones

Después de presentada la contestacion o vencido el plazo para presentarla,
el Administrador del Cédigo de Etica contara con un término que no excedera de
20 (veinte) dias habiles paraentregar un informe por escrito al Consejo

Directivo, el cual contendra lo siguiente:
a) Procedencia o no de la queja o denuncia.
b) Antecedentes de la queja o denuncia y su contestacion.

c) Recomendaciones en cuanto a la solucion posible o sancién aplicable, en

caso de que sea procedente.

Las recomendaciones del Administrador del Cédigo de Etica deberan estar

fundadas en el Codigo de Etica.

El Administrador del Cédigo de Etica podra en todo momento proponer soluciones
al conflicto entre las partes afectadas, siempre que no exista oposicion de alguna
de ellas y que no se contraponga al Codigo de Etica o a los Estatutos Sociales de

la Asociacidn Mexicana de Ventas Directas A.C.
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CAPITULO Il
TEORIA SISTEMICA EN EL AMBITO ORGANIZACIONAL
INTRODUCCION

En este capitulo se pretende dar un panorama amplio de lo que una organizacion
requiere para ser formal, ayudando al lector hacer un analisis sobre el marketing

multinivel.

También se podra encontrar los antecedentes de la teoria general de sistemas, ya
gue es una de las teorias que actualmente han tenido mayor auge, por su forma

de interpretacion de fenébmenos.

Esta investigacion pretende retomar algunos puntos de la teoria general de
sistemas, ya que con ella podemos tomar datos subjetivos que esta investigacion

nos arrojo.

La teoria general de sistemas se explica desde sus antecedentes, y algunas
disciplinas que hasta la fecha han colaborado con el uso y aportaciones a esta

teoria.

También se encontrara un analisis sobre los actuales conceptos de lo que se
piensa que es un sistema y los tipos de sistemas que actualmente se utilizan en

las organizaciones.

Mas adelante del capitulo se encontrara los principales debates sobre los disefios
organizacionales, su utilizacién y la evoluciéon que estos han tenido en el paso del

tiempo.

Para finalizar se busca dar un panorama amplio sobre las estructuras
organizacionales, su importancia en las empresas y los principales tipos de

estructuras que conocemos actualmente.
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Sobre los tipos se mencionan algunas ventajas y desventajas que ayudaran al
lector a darse una idea del tipo de organizaciones que muestran estas

estructuras.

Al final del capitulo se pretende dar una visidbn general tomando en cuenta la
estructura organizacional del marketing multinivel enfocado bajo la teoria general

de sistemas.
2.1 Qué es la Teoria General de Sistemas, historia.

Hablar del sistema parece un concepto de uso muy coloquial. Tal concepto se
origina de la palabra sistema, la cual proviene de synistanai y de synistémi, las
Ultimas dos palabras, la primera su significado actual seria reunir y la segunda

mantenerse juntos.

El término de sistema y sus significados son introducidos en el afio 500 y 200 a.C.
por Aristételes y Anaxagoras en el ambito de la filosofia. Mas adelante, se busca
trabajar en su estructura y funcionamientos, esto entre los siglos XVI y XIX, a
cargo de muchos representantes, entre ellos Wilhem Leibniz, Kant, René

Descartes, entre otros.

La Teoria General de Sistema (TGS), busca a través del analisis de las totalidades
e interacciones externas e internas, explicar y deducir las conductas de los

fendmenos de la realidad.

La TGS nace a partir del paradigma anterior a su creacion, el cual solo miraba una
imagen concreta del mundo a diferencia del TGS el cual busca ver la totalidad del
fendmeno con sus interacciones con el medio y los principales actores , por lo cual
es posible utilizarlo de manera multidisciplinaria y ha tenido gran desarrollo en un

poco tiempo.

El conocimiento de la palabra sistema, como método cientifico por medio la
Teoria General de sistemas (TGS) nace en con en la década de 1950, a través

del Biologo Ludwing Von Bertalanffy, quien consideraba que la TGS seria un
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instrumento basico en la formacion y preparacion de cientificos, asi como la forma

de integracion entre las ciencias naturales y sociales.

Bertalanffy, trabajo en el pensamiento sistémico, siendo uno de sus movimientos
cientificos importantes y rechazo algunas posturas que se encuentran a

continuacion:

e La concepcién mecanicista de las ciencias exactas que tienden al analisis
de cada fenbmeno en sus partes constituyentes.

e La identificacion de la base de la vida como un conjunto de mecanismos
fisico — quimicos determinados.

e La concepcién de los organismos vivientes como autdbmatas que solo

reaccionan cuando son estimulados.

El autor buscaba una nueva forma de visualizar el mundo, y no tan solo verlo
como un modelo que puede verse de forma unilateral, el propone ver la Teoria

General de sistemas bajo tres niveles.

El primero es ver la Teoria General de Sistemas como la ciencia de los conjuntos
o sistemas, buscando la explicacion y exploracién de distintas ciencias, y asi la

TGS convertirse en una doctrina para explicar los principios de otras ciencias.

El segundo nivel Bertalanffy, lo denomina como la tecnologia de los sistemas, es

decir:

... “La tecnologia y las sociedades modernas se han
vuelto tan complejas que los caminos y medios
tradicionales no son ya suficientes, y se imponen
actitudes de la naturaleza holistica, o de sistemas y

generalista o interdisciplinaria”. (2001 pag.20)

El autor bajo esta conceptualizacion daba entender las deficiencias que en aquel

entonces el principal método cientifico tenia, tanto que resaltaba los nuevos
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procedimientos tecnoldgicos que iban surgiendo y con ello los cambios en la

sociedad.

Para terminar el tercer nivel habla de la necesidad de que la Teoria General de
Sistemas, llamada por el autor como la “filosofia de los sistemas”, el cual critica la
postura mecanicista y busca que esta teoria alcance aspectos filosoficos y
paracientificos. Que dara importancia al uso de diferentes conceptos alrededor del
sistema como conocer cual es nuestro concepto, definicion y descripcion de la

palabra sistema.

Tras los estudios de Ludwig von Bertalanffy, Boulding Kenneth, Ralph Gerard, y
Anatol Rapoport y en colaboracion con James Grier Mille, en 1954 en el Centro
Stanford de Estudios Avanzados en Ciencias del Comportamiento, nace la Society
for General Systems Research (SGSR), después conocida como International
Society for Genral Systems Research (ISGSR),y en nuestros dias conocida como
International Society for the Systems Sciencies (ISSS), la cual buscaba la
realizacion de estudios cientificos bajo sistemas complejos, asi como fomentar el

desarrollo de sistemas tedricos bajo los siguientes objetivos:

e para investigar el isomorfismo de conceptos, leyes y modelos en varios
campos, y para ayudar en las transferencias Gtiles de un campo a otro;

o para fomentar el desarrollo de modelos tedricos adecuados en las zonas
gue carecen de ellos;

e para eliminar la duplicacion de esfuerzos teoricos en diferentes campos, y

e para promover la unidad de la ciencia a través de la mejora de la

comunicacion entre los especialistas.

2.1.1 Ciencias bajo el enfoque de la Teoria General de Sistemas y sus

representantes

Tras el auge de la Teoria General de Sistemas, varios estudiosos buscaron

adaptar este modelo de investigacion a sus disciplinas, tenemos numerosos casos
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, como por ejemplo; tenemos en el ambito de la Sociologia a Talcott Parsons , en
las Ciencias Politicas esta David Easton, Morton Kalpan, en Relaciones

Internacionales, entre otros.

SOCIOLOGIA

La sociologia fue una de las ciencias que determiné varios de sus teorias en base
de la Teoria Sistémica, uno de sus principales representantes fue Talcott Parsons,
qguien elabora un modelo, donde incluye a todas las conductas humanas ya sea de

forma individual o colectiva, consciente e inconsciente bajo el concepto de accion.

Toda accion esta condicionada a los pensamientos, necesidades situado en 4
planos obligatorios, los cuales son: el psiquico, el biolégico, el social y el cultural.
Por lo tanto la accién es la respuesta influenciado por los cuatro planos que

muestra el autor.

El modelo que abarca Parsons, con sus acciones como respuestas, estaran
correlacionadas con la comunicacion y los mecanismos de mando y control,
definidos por el autor como cibernética. Este modelo abarca las respuestas de
cada individuo en la sociedad de acuerdo a los elementos internos o externos que
pueden influir en sus respuestas (accion). Para ello el autor representa su modelo

bajo los conceptos que inicialmente propuso Bertalanffy.
RELACIONES INTERNACIONALES
Bajo esta perspectiva el mayor representante es Morton Kaplan, quien en 1957,

guien apoyado en los conceptos base de Bertalanffy y el modelo Parsoniano

describe al sistema como:
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“Un conjunto de variables relacionada de tal modo
frente a su medio que las regularidades de
comportamiento descriptibles caracterizan las
relaciones internas de las variables entre si y las
relaciones del conjunto de variables individuales con

combinaciones de variables externas al sistema”

Para Kaplan incluir la teoria general de sistema en su ambito, radica en entender
los sociedades internacionales alrededor de sus variables las cuales pueden ser,
las normas esenciales, de transformacién, clasificadoras, de capacidad y de
informacion, ademas de las personas que actian en la toma de decisiones que
intervienen en la permanencia o termino del sistema, el cual requiere de un

equilibrio dinamico de sus integrantes.

En estos estudios, se lograron realizar solo elementos parciales donde se
identifica al estado como un actor principal que influye a la construccién o

destruccion de nuevos sistemas.

CIENCIA POLITICA

David Easton, dentro de su ambito, busco explicar a través de la teoria general del
sistema las interacciones entre el sistema politico y las intervenciones de estos

con el medio entre las peticiones, apoyos y decisiones y acciones.

Para tener en cuenta la interrelacion de los sistemas politicos en funcion de
organos internacionales, serd necesario tomar en cuenta seis puntos basicos: las
regularidades, la verificacion, aplicacion de técnicas rigurosas, cuantificacion de
variables, sistematizar, aplicacion de la ciencia pura en el conocimiento integral

con las ciencias sociales, para lograr la neutralidad de la ciencia.
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El autor con su estudio pretende ver al humano bajo el sistema social y su

intervencién con las variables de los acuerdos politicos que rigen a la sociedad.

2.2. Fundamentos de la Teoria General de Sistemas (TGS)

La teoria de sistemas como ya se comento anteriormente, la TGS nace ante la
necesidad de incluir las interrelaciones entre las partes de un fenémeno, contrario

al método analitico el cual es lineal.

Bertalanffy define a la Teoria General de Sistemas como:

“... una teoria que procura derivar partiendo de una
definicion general de sistema como complejo de
componentes interactuantes, conceptos caracteristicos
de totalidades organizadas, tales como interaccion,
suma, mecanizacién, centralizacién, competencia,
finalidad, etc y aplicarlos entonces a fendmenos
concretos” (Bertalanffy, 1968/76:94)

El concepto y estructuracién de la TGS ha tenido varios cambios en su historia,
Luhmann (1975) hace referencia a estos cuatro momentos importantes de la

transformacion de la TGS:

1. La primera etapa, se trataba de precisar el sistema como un puro orden de
relaciones de las partes entre si y con el todo, sin ninguna relacién con el
entorno.

2. La segunda etapa, se refiere a las teorias de equilibrio que consideraban el
entorno como una fuente de perturbaciones que podian ser compensadas o

no dentro del sistema.
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3. Latercera etapa abarcaba la teoria de sistema abierto al entorno, que parte
del hecho de que los sistemas solo pueden ser conservados si mantienen y
manejan selectivamente los procesos de intercambio con el entorno.

4. La cuarta etapa maneja aquellas teorias cibernéticas de los sistemas, que
conciben la relacion entre el entorno y el sistema como una diferencia de

grado de complejidad.

La Teoria General de Sistemas tiene los siguientes objetivos:

1. Promover y difundir el desarrollo de una terminologia general que permita
describir las caracteristicas, funciones y comportamientos sistémicos.

2. Generar el desarrollo de un conjunto de normas que sean aplicables a todos
estos comportamientos.

3. Dar impulso a una formalizacion (matematica) de estas leyes.

2.2.1 Enfoques de la Teoria General de Sistemas

En la actualidad existen dos tipos de enfoques que pueden ayudar a la

comprension del estudio de TGS.

PRIMER ENFOQUE O ENFOQUE REDUCCIONISTA:

Johansen, lo describe como aquel enfoque que se preocupa de ver el universo
de forma empirica y escoger ciertos fenOmenos generales que se encuentran en
las diferentes disciplinas y tratar de construir un modelo ted6rico que sea relevante

para esos fenémenos.

En este enfoque se ve el fendmeno en su totalidad a través del analisis de sus
componentes, es decir en las ciencias podemos explicarlos como las

subdivisiones por grado para su entendimiento en totalidad.
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SEGUNDO ENFOQUE O ENFOQUE GENERALIZADO:

Segun Johansen, en este enfoque se debe ordenar los campos empiricos en una
jerarquia de acuerdo con la complejidad de la organizacién de sus individuos
basicos o unidades de conducta y tratar de desarrollar un nivel de abstraccion
apropiado a cada uno de ellos. Este enfoque es mas sistematico que el anterior y
conduce a lo que denomina un sistema de sistemas. El autor nos deja notar que
se debe abstraer e identificar las diferentes jerarquias para poder explicar el
fendmeno en un todo. Sobre las jerarquias en las cuales pueden ir identificados
los subsistemas Kenneth E. Boulding, nos muestra la siguiente clasificacion, en las
cuales el autor desea plasmar desde el menor complejidad hasta el de mayor
complejidad. Tras la clasificacion de Boulding, el cientifico britanico Peter
Checkland (1984) también realiza un trabajo significativo y desarrolla su

clasificacion jerarquica.

Ambos autores mostraron grandes aportaciones, una de las diferencias a simple
vista entre ambas jerarquizaciones, es la disminucion por parte de Checkland en
su escalafon, por lo cual también es dificil interpretar las ultimas estructuras,
también se considera que esta Ultima esta enfocada mas a los ambitos sociales
gue la primera. Ambas formas de interpretar los subsistemas se basan en
interrelacionar al hombre en todas sus esferas como ente biolégico, psiquico y

social.
2.2.2 Qué es un sistema

Para poder comprender la teoria de sistemas es primordial definir qué se entiende
por sistemas. Primeramente mencionaremos el concepto que nos da el iniciador
de la TGS, L. von Bertalanffy (1968), lo define como: "Un sistema es un conjunto
de unidades en interrelacién." Bajo este concepto el autor deja notar que para ser

entendido la teoria de sistema debe partir del fenémeno y sus interrelaciones.
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Ferdinand de Saussure (1931), citado por Hurtado define al sistema como:

"Sistema es una totalidad organizada, hecha de
elementos solidarios que no pueden ser definidos mas
gue los unos con relacion a los otros en funcion de su
lugar en esa totalidad”.(2006,pp.438)

Algunos otros autores ven ala sistema como el conjunto de medios que colaboran
para la realizacion de un fin. En algunas disciplinas como la sociologia consideran
al sistema como un ente independiente aun cuando este también pertenezca a
uno mayor, para ello Tomas Austin, cita al socidlogo Watzlawick de la siguiente

manera.

"Cada una de las partes de un sistema esta relacionada
de tal modo con las otras que un cambio en una de
ellas provoca un cambio en todas las demas y en el
sistema total. Esto es, un sistema se comporta no sélo
como un simple compuesto de elementos
independientes, sino como un todo inseparable y
coherente. Quizas esta caracteristica se entienda mejor
en contraste con su opuesto polar, el caracter
sumatorio: si las variaciones en una de las partes no
afectan a las otras o a la totalidad, entonces dichas
partes son independientes entre si y constituyen un
"monton” (para utilizar un término tomado de la literatura
sobre sistemas) que no es mas complejo que la suma
de sus elementos. Este caracter sumatorio puede
ubicarse en el otro extremo de un continuo hipotético de
totalidad, y cabe decir que los sistemas siempre se
caracterizan por cierto grado de totalidad” (citado por
Austin Tomas ,2000)
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En informatica, el concepto se utiliza para identificar distintos contextos, como son
al conjunto de programas, procedimientos y equipos. En el &mbito organizacional,
Val Pardo considera el concepto de sistema como la mejor manera de entender
una organizacion es decir estudiar a la empresa como un todo y a la vez la

interrelacion entre los departamentos y el medio en donde se desarrolla.

2.2.3 Tipos de sistemas

Existen dos tipos de sistemas, en los cuales se diferencian en la manera en que
las variables interactian entre si y en los medios, a continuacién se muestran los

dos tipos y algunos ejemplos para su identificacion.

Los sistemas Cerrados: es el sistema en donde las variaciones del medio que
afectan al sistema son conocidas, su ocurrencia no se prever y la naturaleza de
sus variaciones son conocidas. No intercambia energia con su medio. Un ejemplo
seria una reaccion quimica, o alimentos adentro de una olla bajo presién donde es

imposible la interaccion de sus elementos mientras esta sellado.

Mientras el sistema Abierto: son aquellos donde existe una interrelacién e
intercambio entre los sistemas, y su entorno. También se logra un equilibrio
continuo entre los participantes. Siempre esta dependiendo de la influencia del
exterior; una planta, la familia, los animales, y un grupo social pueden ser un

ejemplo de este tipo de sistemas.

2.2.4 Componentes de sistemas abiertos

El sistema abierto tiene que tener las siguientes caracteristicas en equilibrio para
poder tener un buen desarrollo, el cual va a influir en las conductas de los

integrantes del sistema.
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1-Ciclo de actividades.- es decir un intercambio de energia con el entorno,
esto a través de sus operaciones de produccion para proveer de los
recursos necesarios para la repeticion del ciclo de actividades.

2-Entropia.- la resistencia hacia un proceso entrépico, es decir evitar
desorganizacion y la caducidad.

3-Crecimiento.- buscar el adaptabilidad al medio ambiente, introduciendo
fuerzas externas para adquirir control sobre ellas. Esto se logra a través del
crecimiento.

4-Equifinalidad.- la busqueda de mecanismos de regulacion para el control
de las operaciones y asi reducir la equifinalidad evitando llegar a un estado
final.

5-Uso de informacion.- la retroalimentacion es un método indispensable
para los sistemas abiertos ya que permite corregir desviaciones.
6-Codificacion.- es el proceso de reducir los mensajes en frases sencillas y
de significacion para los integrantes del sistema.

7-Subsistema.- la elaboracién de grupos operando juntamente y teniendo

interrelacion es una caracteristica principal de los sistemas abiertos.

2.3.- Disefios organizacionales.

Un disefio organizacional es un proceso en los cuales los gerentes pretenden
realizar un entorno de direccion hacia dos sentidos importantes, el primero es al
interior de la organizacion con base en la direccion de los miembros de la empresa
y el segundo al exterior de la organizacion. Los disefios organizacionales estan
basados en las cuatro caracteristicas para el proceso gerencial la division del
trabajo, la departamentalizacion, la jerarquia y a la coordinacion. Las cuales han

influido en la historia de la administracion organizacional. (Stoner,)

Algunos otros autores lo definen de la siguiente manera: la descripcion y
clasificacion de las unidades de una organizacion, en razon a las funciones, lineas
de mando, departamentos, normativas y estilos gerenciales de la toma de
decision, con el objetivo de dar respuestas a situaciones historicas concretas.
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Otros del concepto es el disefio organizacional como un conjunto de medios que
maneja la organizacion con el objeto de dividir el trabajo en diferentes tareas y

lograr la coordinacion efectiva de las mismas.

También podemos encontrar como disefilo organizacional al  proceso de
diagnosticar y seleccionar la estructura y el sistema formal de comunicacion,
division del trabajo, coordinacién, control, autoridad y responsabilidad necesarios

para alcanzar las metas de la organizacion.

Algunos autores como Chiavenatto, lo denomina como: un proceso planificado de
modificaciones culturales y estructurales, que visualiza la institucionalizacién de
una serie de tecnologias sociales, de tal manera que la organizaciéon quede
habilitada para diagnosticar, planificar e implementar esas modificaciones con
asistencia de un consultor. Es un esfuerzo educacional muy complejo, destinado
a cambiar las actitudes, valores, los comportamientos y la estructura de la
organizacion, de modo que esta pueda adaptarse mejor a las nuevas coyunturas,

mercados, tecnologias, problemas y desafios que surgen constantemente.

También Henry Mintzberg lo conceptualiza como: aquel proceso que logra
coherencia entre sus componentes y que no cambia un elemento sin evaluar las

consecuencias en los otros.

En la mayoria de los conceptos pudimos ver varios puntos en comdn, ya que
abarcan caracteristicas internas y externas de la organizacion que al final van
hacer determinantes para la buena elaboracion de la tarea e involucramiento

social e individual de quienes pertenecen en la organizacion.

Uno de los grandes objetivos de los disefios organizacionales es la formacion de
estructuras organizacionales, con los necesarios puestos de trabajo y una buena
distribucion de tareas entre ellos, tomando encuentra cuestiones de cultura
organizacional, estrategias y procesos y asi poder dar resultados efectivos

mediante la organizacion del trabajo.
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2.3.1 Enfoques de evolucidén del los disefios organizacionales.

Los disefios organizacionales han sufrido una evolucion, en cuanto a las nuevas
exigencias organizacionales y cambios en la sociedad, en donde cada etapa es
determinante y se relaciona con movimientos historicos y visiones de los autores

de la época.
ENFOQUE CLASICO O ESPECIALIZACION DE TAREAS

En este periodo los principales representantes fueron Max Weber, Frederick
Taylor y Henry Fayol, quienes preocupados por la produccion, fueron los primeros
en preocuparse en un disefio de una organizacion. Ellos principalmente tenian el
pensamiento de que la organizacion funcionaba con mayor productividad cuando
los miembros de la organizacion sienten una obligacion con la organizacion por
medio de una serie de reglas. En el cual el individuo seguia las reglas y se

caracterizaba por ser experto en su tarea.

Weber llamo burocracia a la serie de meritos, la rutinizaciéon de actividades y clima
impersonal y racional de la organizacién. La cual tenia la cualidad de establecer

reglas para la toma de decisiones la evolucién de resultados y recompensas.
ENFOQUE TECNOLOGICO DE LAS TAREAS

Este nuevo enfoque de disefios, surgié con las aportaciones de Woodward y sus
colaboradores, al hacer varios estudios en las organizaciones en los afios 70.
Woodward llego a interesantes aportaciones después de estudiar como las
organizaciones actuaban a la nueva era de maquinaria y tecnologia en sus

procesos de trabajos. Lo cual lo condujeron a tres conclusiones principales.

La primera enfocada hacia la complejidad de la tecnologia, ya que al ser mas
compleja, conduce a incrementar el nimero de intelectuales y requiere mas

supervision y coordinacion.

La segunda la administracion por parte de los gerentes de primer nivel aumenta

conforme se pasa la produccion en masa, pero disminuye cuando se pasa a la
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produccion de procesos, ya que los obreros buscan hacer grupos pequefios de

trabajo, el cual puede ser atendido por un solo supervisor.

Y el tercero enmarca al aumento de personal administrativo que se involucre en
los nuevos métodos basados en la tecnologia y el trabajo meramente de oficina

gue no se involucra a la produccion.
ENFOQUE AMBIENTAL

Este enfoque nace bajo los estudios de Burns y Stankler al poner en investigacion
dos estilos de sistemas el mecanicista y el organico. El primero enfocado a la
realizacion de tareas de forma separadas y especializadas. Y el segundo en
donde la comunicacibn se puede crear entre todas las jerarquias de la
organizacion y quedan atras el giro de 6rdenes.

En los cuales sus resultaron llevaron a que una sistema mecanicista es usual en
un ambiente estable, mientras el organico en un sistema turbulento, mientras que

las organizaciones cambiantes deberian tener un balance entre los dos.
REDUCCION DE TAMARNO

Este tipo de enfoque buscoé la reduccién de la estructura organizacional de forma
mas plana, convirtiéndolas en organizaciones mas flexibles y asi poder responder

mas rapidamente a las exigencias.

ENFOQUE SISTEMICO HOMBRE FUNCIONAL

La perspectiva sistémica introdujo una nueva manera de apreciar los fendbmenos.
La visibn de observar la totalidad y sus componentes, sin despreciar lo que
denominamos emergente sistémico: las propiedades del todo que no aparecen en

ninguna de sus partes.

En este nuevo enfoque organizacional, es importante aislar de medio ambiente del
cual emerge y buscar la adopcion convencional del concepto de limites o fronteras
del sistemas, es decir, determinar por medio del criterio cientifico cuales son los

verdaderos elementos que deben ser investigados en profundidad, los cuales
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pueden ser variables externas e internas. Esta l6gica nos ayudara a identificar

cual es el principal problema.

Rosouky, dice que todo enfoque de sistemas conlleva a inevitablemente un cierto
grado de subjetividad. Por tanto, lo que incluya en un sistema, lo que coloque

dentro o fuera de sus limites o fronteras, dependeré de lo que se desee analizar.

Este tipo de enfoque, tiene la gran ventaja de profundizarse al lado subjetivo de
las situaciones y con ello no cerrarse a profundizarse en lo que se esta
estudiando, sino estar abierto en ahondar en aquellos datos que el mismo sistema

deje a la luz.

La teoria de sistemas se basa en el concepto de “hombre funcional”, donde el
individuo desempefia un rol dentro de las organizaciones, interrelacionandose con
los demas individuos como un sistema abierto.
Buscar el desarrollo de una postura de forma sistémica, nos conlleva a tener
presente, manejar y analizar: el sistema, el medio ambiente, los insumos (el de
demandas), productos (respuestas) y el de retroalimentacion. (Rodriguez
Valencia, 2002).

2.4.- Impacto de la estructura organizacional.

En el capitulo anterior se observaron varios enfoques sobre el disefio
organizacional y su evolucion. En este capitulo abordaremos el tema de las
estructuras organizacionales y la manera en que se distribuyen las
responsabilidades, las respuestas ante esas responsabilidades y autoridad en las

tareas de la organizacion.

La estructura organizacional permite agrupar las funciones, individuos y otros
recursos a favor de los objetivos d la organizacién, en este tipo de estructuras
proporcionan de comunicar quien es la persona responsable de la tarea y quien es

la persona de autoridad a la cual podemos recurrir dependiendo el hecho.
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Blau (1972), define a estructura organizacional como: “la distribucion a lo largo de
varias lineas, de personas entre posiciones sociales que influyen en las relaciones

de los papeles entre esta gente”.

El concepto anterior abarca solo una parte importante de la funcion de de la
estructura organizacional en una empresa, que es, conocer las posiciones a quien
dirigirse en la organizacion, pero en esta definicion, falta hacer visible que estos
lugares son importante de acuerdo a las responsabilidades que se tienen vy las

respuestas que otorgan.

Ranson, Hinings y Greenwood (1980) consideran que la estructura organizacional
es el “un medio complejo de control que se produce y recrea continuamente en la
interaccion y sin embargo da forma a esa configuracion: las estructuras

constituyen y son constituyentes”.

En la anterior definicion, los autores proponen la interrelacion entre los
participantes de la organizacién continuamente y una estructura en la cual los

participantes pueden favorece y entorpecen a la estructura.

Algunos otros autores proporcionan nuevas conceptualizaciones, en las cuales
ponen a los movimientos politicos, tecnolégicos y sociales como eventos que
influyen a que una estructura organizacional se modifique, algunos otros autores
prevalecen en la idea de que en algunas organizaciones puede existir diferente

tipos de estructura.(Montana, 2002)
2.4.1 Principales estructuras Organizacionales
ESTRUCTURA FORMAL:

También conocida como una organizacion oficialmente establecida, en cual se
muestra un organigrama y funciones de los integrantes y las relaciones entre ellos.
La cual puede estar valuada por un documento y mayormente es comunicada y

otorgada por medio del direccién.
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ESTRUCTURA INFORMAL.:

Es aquel conformado con redes sociales no establecidas por una direccion sino
gue son resultado de una interaccion social. Este puede formarse de manera

natural sin estar establecidos en un organigrama o documento oficial.
2.4.2 Tipos de estructuras

Como se comento anteriormente la estructura organizacional es un proceso
importante para la buena comunicacion y delegacién de responsabilidades de los
integrantes de la empresa, existen diferentes tipos de estructuras, se muestran en

el siguiente aportado, mostrando sus ventajas y desventajas.
ORGANIZACION FUNCIONAL

Este tipo de estructura es la mas antigua y la cual es utilizada mayormente por las
pequefias empresas. Este tipo de organizacion localiza a los departamentos de
acuerdo a su funcion, a todos los que se dedican a una actividad o a varias

relacionadas.

lustracién 1.- Esquema de organizacion funcional, creacién del autor
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Este tipo de estructura es utilizada por aquellas empresas que manejan un poco
cantidad de productos, una de las cualidades de este tipo de estructura es el

manejo de autoridad, ya que hace facil la supervision.

Al ser una estructura muy lineal al incluir nueva gamas de productos la estructura
se ve inhabilitada para la buena distribucion de tareas y la comunicacion se vuelve

sesgada.

Ventajas: Desventajas:

*|deal para organizaciones *Suelen ser lentos en respuestas.
estables y poco personal *Las decisiones son dificiles y
*Desarrolla  conocimientos vy tardadas ya que necesitan la
habilidades en conocimientos aprobacion del mayor en jerarquia.
concretos. *Suelen resistirse al cambio, tienden
*La comunicacion suele ser a tener participantes monotonos.
sencilla.

*La alusion ala autoridad es clara.

Este tipo de estructura no puede ser empleado en el marketing multinivel, ya
gue la mayoria de este tipo de empresas maneja una gran gama de

productos y en algunas de ellos enfocados a diferentes areas.

ORGANIZACION POR PRODUCTO/ DIVISIONAL

Este tipo de estructura redne a los integrantes en la produccién y a la
comercializacion de la gama de productos de la organizacion. Este tipo de
estructura es mayormente utilizada por empresas grandes y con mudltiples

productos y mercados.
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La estructura divisional tiene la ventaja de que cada equipo de trabajo toma sus
propias decisiones, en cuestion del disefio, produccion y comercializacion de los

productos, y cuentan con un representante a nivel corporativo.

PRESIDENTE

llustracién 2 Esquema que representa la estructura organizacional, producto
divisional, creacion del autor.

Stoner, menciona que este tipo de estructura puede seguir tres patrones en la

organizacion, los cuales se muestran a continuacion:

DIVISION GEOGRAFICA: la cual resulta l6gica cuando la planta se debe ubicar lo
mas cerca posible de las fuentes de materias primas, mercados principales o

personal especializado.
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Se utiliza en empresas transnacionales, las cuales cuentan con varias plantas
alrededor del mundo, las cuales cuentan con una vicepresidencia dependiendo el

pais donde se encuentran

DIVISION POR CLIENTES: este tipo de estructura se utiliza cuando se maneja en
una organizacion diferentes clientes, en los cuales se crea una vicepresidencia
para cada uno, quienes se hardn cargo de las exigencias especificas de ese

mercado.

DIVISION POR PRODUCTO: este tipo de estructura se utiliza por cada producto o
serie de productos con caracteristicas similares, se manejan las funciones

generales.

Ventajas: Desventajas:

*Es una buena estructura para *Dificil comunicacion entre las divisiones.
organizaciones en busca del *Necesita un staff especializado.
crecimiento. *Puede provocar conflictos por la
*Facilita la  delegacion de Distribucion de recursos.
responsabilidades.

*Util para empresas que surten a

distintos mercados.

Este tipo de estructura organizacional, estd mas enfocado al marketing multinivel, ya
gue su flexibilidad de toma de decisiones del grupo gerencial, ayuda a que el
esparcimiento de ideas a los grupos de mas bajo jerarquia (en este caso a los
vendedores independientes) sin afectar de gran manera al corporativo. También se

podria utilizar en divisidn geografica, pues ayudaria a la facilitacién de recursos.
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ORGANIZACION MATRICIAL

Este tipo de estructura también es conocido como el sistema de mando mudltiple,
ya que su principal caracteristica es tratar de combinar dos tipos de disefio y al

mismo tiempo pretende evitar sus inconvenientes.

PREZIDENTE

GERENTE GERENTE GERENTE GERENTE GERENTE
RECURSOS MERCADOTECNIA INGENERIA FINANZAS FRODUCCION
HUMANGS

ROINADOR

RECURS0S
HUMANOE

MECADOTECNIA

COORDINADOR

INGENER 1A -
COORDINADOR - - -
-— - - - -

llustracién 3 Esquema representativo de una estructura matricial, creacion del
autor.

Los empleados deben trabajar con dos cadenas de mandos. Este tipo de
estructura tiene la ventaja de reunir diversas habilidades especializadas que se

requieren para resolver un problema complejo.
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Ventajas: Desventajas:

*Tiene la ventaja de emplear *La plantilla de personal directivo
mayor dedicacion en el proyecto. aumenta.

*No es necesario la busqueda de *Los empleados tiene doble
informacion excesiva. dependencia de autoridad.

*Se necesita personas que puedan

trabajar en equipo.

2.5 Teoria General de Sistemas con relacion al marketing multinivel

Trabajar un tema bajo la teoria General de sistemas, es incursionarse a un modelo
que deja atras el simple deseo de buscar algo especifico y aventurarse a una
nueva vision de investigacion, donde el autor procura desarrollar el fendbmeno bajo
las cosas se ven y tiene interpretacion con aquellas que se quieren decir y buscan

una prediccién.

Retomando el concepto de Rosousky y Lezama, donde nos hace notar que todo
aquel que pretende estudiar desde el enfoque sistémico lo conlleva a cierto grado
de subjetividad, asi que serd importante tomar en cuenta lo que esta dentro y
fuera del sistema.

Tomando en cuenta que la estructura organizacional en la cual se maneja el
marketing multinivel requiere en su mayoria de relaciones personales para su
desarrollo y que la administracion constituye un sistema abierto el cual tiene que

afrontar todas las influencias del &mbito politico, econdémico y social.

Tomando en cuenta los puntos de Rodriguez Valencia, sobre los componentes de
un sistema organizacional, haremos una comparacion con los puntos que

identifica al marketing multinivel.
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El autor plantea como medio ambiente social, econémico, politico y cultural, cuyo
ambito de accién llega a contener esferas regionales, nacionales y aun
internacionales, mediante una o varias entradas, que dan pasaron a varios

insumos o recursos de medio. (Valencia, 2002)

El medio ambiente en el cual se desarrolla el marketing multinivel en México
desde el &mbito econdmico, ha tenido un gran impacto en los ultimos afos, ya que
México sufre de una crisis que ha ido aumentando con los afios y ha obligado a
gue las personas busquen nuevas alternativas para mejorar sus estilos de vida,
tras la poca demanda laboral las personas buscan a este tipo de modelos para
refugiarse y apartarse de las cifras de desempleo que en la actualidad son

bastante altas.

En cuanto al contexto sociocultural, este giro de empresas ha tenido un gran
aumento, tras la imagen de volverse empresario independiente, ha logrado tener
un importante impacto de aquellos que no lograron realizar suficientes estudios y
veian como un suefio el poder tener la autoridad de una microempresa, y este tipo

de marketing viene a cambiar ese suefio roto en una realidad.

En cuanto al sistema politico, las personas pertenecientes a este tipo de marketing
en muchas ocasiones suelen ser engafiadas con otro tipo de sistemas sobretodo
el piramidal, al no ver una legislacién ante este tipo de sistemas las personas
suelen verse vulnerables a las estafas y las pocas oportunidades de seguridad por

parte de estos sistemas.

Los insumos del sistema que serian los componentes que ingresan a él y que
pueden comprender recursos existentes en el medio ambiente tales como:
recursos humanos, financieros, materiales, directrices, politicas, instrucciones

operativas, informacion, normas legales, etc. (Valencia, 2002)

Sobre todo en este punto el marketing multinivel se mantiene de los vendedores
independientes, los cuales son el recurso humano indispensable para su

permanencia en el mercado, a lo cual la mayoria de las empresas de este giro
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hacen uso de todos los estimulos externos para la captaciéon del talento

(vendedores independientes).

Los procesos de conversion, comprende a la estructura organizativa de
procedimiento, asi como predisposiciones y experiencias personales de los
administradores, los procesos de conversion no solo transforman los insumos en
productos sino que, en ocasiones, pueden abstenerse de procesar algunos para

orientar los prioritarios. (Valencia, 2002).

En el caso de los casos de marketing multinivel, se ven involucrados en un
ambiente de poca capacitacién de guia para su negocio, por lo cual en muchas
ocasiones hay un gran descenso de vendedores independientes, al no ver

resultado con este tipo de negocio.

Las salidas o productos que pueden ser de condicion diversa: bienes, servicios,
informacion, normas opiniones, etcétera, y que provocan ciertos efectos sobre el
medio ambiente, los cuales pueden ser beneficios o perjudiciales, de acuerdo con
la forma en que se acercan o se acercan os e desvian del cumplimiento de los

objetivos fijados al sistema.

El marketing multinivel en los dltimos afios ha tenido un gran aumento en
consumidores, pero a su vez también ha tenido el aumento de mitos y
observaciones sobre el método en cual se manejan, los cuales pueden influir para

las decisiones de otras personas para pertenecer a este sistema laboral.

La retroalimentacion del sistema organizacional que permite medir sus resultados
de acuerdo con dos variables: su eficiencia, es decir, la relacion entre los insumos
requeridos y los productos elaborados y su eficacia, referida al mayor o menor

logro de objetivos.

Algo que manejan constantemente el marketing multinivel son las juntas
mensuales y reuniones anuales, donde otorgan reconocimientos a los miembros
activos con mejores ventas, método que les ha servido para que haya mas

personas interesadas en convertirse en socio, pero a nivel organizacional a
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permito que muchas empresas de este giro sigan en el mercado con grandes

ganancias.

Como anteriormente comentamos el sistema de marketing multinivel, busca por
ser parte de la economia principal en México y se oscila que para los préximos
afos ira en aumento por las reformas laborales en las cuales se ve expuesto el

pais recientemente.
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CAPITULO IlI
EL PERFIL DE LA MUJER QUERETANA
INTRODUCCION

Hablar de la mujer queretana y su forma de actuacion ante los nuevos desafios de
este mundo cambiante, nos deja un amplio panorama de cambios radicales en la

demografia y cambio social en las féminas.

La mujer queretana ha tenido que enfrentar desde su antigiedad cambios en sus
costumbres, creencias y han tenido que adoptar conductas ante los cambios

constantes a los cuales se encuentra la ciudad.

Desde la conquista de los Espafioles, muchos de los pueblos indigenas de
Querétaro, tuvieron que adoptar como creencia religiosa, la cristiano-catélica, la
cual se ve reflejada en las hermosas estructuras que se ven al caminar en el
centro de la ciudad, ya que en la mayoria de las colonias y en el cuadro principal

de la ciudad podemos encontrar por lo menos una iglesia en cada cuadra.

Querétaro, siendo una de las principales ciudades del Bajio mexicano y su gran
historia, es una de las ciudades visitadas por muchas personas extranjeras, e
inclusive es uno de los destinos mexicanos favoritos para establecerse. Lo cual

hace a Querétaro una cuidad rica en diferentes culturas y constante convivencia.

Aunado a esto Querétaro es una ciudad con nimeros avances a nivel industrial, lo
cual la hace una ciudad expectante para la inversion e inclusive para buscar un
desarrollo profesional. Actualmente con los problemas de violencia que asechan a
México, la ciudad se hay convertido como uno de los principales destinos a los

cuales emigran aproximadamente diez familias diarias al estado.

Ante estos hechos las mujeres queretanas han tenido que sobresalir y buscar
alternativas al cambio, en este apartado se mostrara como a través de este
cambio industrial que ha invadido a la ciudad y los cambios demogréficos

anteriores, donde el hombre tuvo que emigrar para encontrar mejores
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oportunidades, afectaron al cambio demografico y social en las féminas
gueretanas. Las cuales han adoptado ya sumido el rol que anteriormente los
hombres realizaban y lo han combinado con las obligaciones de amas de casa.

Es asi como las mujer queretana se posiciona como un sector de la poblacion
vulnerable ante las exigencias organizacionales y las pocas y muy mal pagada

oportunidades que el Querétaro industrial le muestra,

Este capitulo da un panorama del nuevo pensamiento de la mujer queretana y las
estrategias de afrontamiento ante los cambios, sociales, politicos e industriales
gue actualmente afectan al estado.

Pero también se hace un andlisis sobre las pocas oportunidades a nivel, salud,
educacion y oportunidades de trabajo para aquellas comunidades indigenas,
hablaremos de algunas cifras que nos da la oportunidad de entender como a
pesar de que un incremento demografico e industrial en la capital queretana

existen aun varias comunidades que sufren de muchas carencias.

Por ultimo abordaremos, cual es la situacién de las mujeres queretanas en la vida
laboral, cuando empiezan a incursionar en este contexto, las oportunidades que
tienen y a las problematicas que se enfrentan, se da un bosquejo de los parques
industriales que se cuentan en el estado y las diferentes empresas que tiene auge
en el estado y su influencia para el desarrollo industrial, econémico y social de

Querétaro.
3.1. Mujeres Queretanas, creencias y nuevo pensamiento.

Querétaro es un estado que se encuentra en el centro de la republica Mexicana,
es rico en tradiciones, historia y a su vez se encuentra en constante desarrollo
industrial y empresarial. Muchas de sus estructuras son consideradas patrimonio
de la humanidad. La ciudad se encuentra llena de diversidad cultural y cuenta con

diversas actividades para el publico general.

Tras la conquista de los espafioles en México, el estado que ahora es Querétaro

fue uno de los principales lugares donde las creencias y estilo de vida de los
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espafioles tuvieron un gran impacto, por lo cual el adoptar, costumbres y

creencias fue muy facial.

En las creencias religiosas a través de la cultura espafiola, la mayoria d ellos
ciudadanos queretanos profesan la religion catdlica. Segun estudios realizados por
INEGI en el 2010 el 92% de la poblacién queretana realiza actos de la religion

catdlica, de las cuales 940 749 son mujeres.

Segun estudios del Instituto Queretano de la mujer, 2010, las féminas queretanas
en su mayoria habita en los lugares con mayor desarrollo industrial y municipios
méas poblados, los cuales se encuentran la ciudad de Querétaro capital, el

municipio de San Juan del Rio, Corregidora y el Marquez.

Las mujeres queretanas en su mayoria habitan en estos lugares tomando
asumiendo roles al tener que enfrentar que sus parejas emigren a otros lugares,

razon por la cual habitan en lugares con mayor urbanizacion.

La mayoria de las féminas queretanas, en cuanto a la fecundacion ha tenido
considerados cambios ya que anteriormente una familia queretana tenian un
promedio de 8 hijos y sus medios para poder enfrentar las situaciones cotidianas

era a través de la ganaderia.

Actualmente la poblaciéon de féminas en el estado de Querétaro se ha modificado
considerablemente de forma social y demografica ya que en cuestion de fertilidad
hoy en dia la mujer queretana tiene un promedio de 2 hijos, solo algunos
municipios como son Pinal de Amoles, Arroyo Seco y Landa de Matamoros las
mujeres tiene en promedio 3 hijos. Lo anterior nos hace notar claramente el
cambio de pensamiento y adaptacion de la mujer a los nuevos desafios en el
estado y la incursion a nuevas tareas, en donde no tener tantos hijos reduce
considerablemente el tiempo de cuidados pero trae consigo la incursion de la

mujer gueretana al ambito laboral.
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Este tipo de movimiento demogréfico tiene mucha relacion con otro cambio social
gue ha ocurrido en el estado, anteriormente las mujeres pensaban en encontrara
una pareja y asi formar un hogar, a partir del afio 1960 la poblacién de las mujeres
solteras estaba en un incremento y en el afilo 2000 las cifras incrementan, junto
con las cifras relacionadas a la unién libre, las parejas divorciadas, madres
solteras y divorcios. Lo cual nos deja notar que la mujer queretana ha buscado la
independencia y en algunas ocasiones su desarrollo profesional.

Segun datos de la CONAPO en Querétaro, las mujeres anteriormente se hacian
madres a temprana edad pero inmersas en un matrimonio, actualmente el
promedio se tiene su primer hijo a los 22 afos y que el porcentaje de madres

solteras oscila en el 7.1 por ciento.
3.1.1. Las mujeres indigenas queretanas

Otro sector de la poblacion importante entre las mujeres son los grupos indigenas,
la palabra indigena por si sola es una palabra que ha estado en discusion por
varias décadas, sobre todo para evitar la discriminacion, para poder desarrollar
este trabajo tomaremos el concepto que Organizacion Internacional del Trabajo,
emana a través de su convenio 169 sobre los pueblos indigenas y tribales en
paises independientes, donde reconoce como pueblos indigenas a las
poblaciones que pertenecen a un regién geografica del pais en la época de la
conquista o el establecimiento de las fronteras estatales, y que en la actualidad

conservan sus propias instituciones sociales, econémicas, culturales y politicas.

Uno de los problemas que se tiene con el concepto indigena en la mayoria de los
paises, son los criterios de diferenciacion que pueden ser desde elementos
raciales hasta los socioculturales lo que provoca un sinfin de enfoques de
interpretacion. Esto conlleva a que las cifras reales de la poblacion indigena

mundial, sean poco confiables.

Tomando en cuenta la definicibn anteriormente planteada por la OIT y algunas

consideraciones de la Organizacion de las Naciones Unidas, podemos encerrar a
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los grupos indigenas como aquellos grupos que reunen las siguientes

caracteristicas:

e El territorio que ocupan son de tierras ancestrales.

e Sus ascendencias son originales de los primeros pobladores de las tierras
ocupadas.

e Manejan su propia cultura, en cuestion de religion, vestimenta, costumbres,
tributos.

e Tiene un lenguaje unico.

Algunos organismos gubernamentales buscan ofrecer apoyo a los pueblos
indigenas en México son, la Secretaria de Educacion Publica, la secretaria de
Medio Ambiente y Recursos Naturales, la Comisién Nacional de los derechos
Humanos, dichos organismos buscan evitar la discriminacion para este sector de

la poblacion y la mayoria de ellos los ven como pueblos vulnerables.

En 1992 en México la Constitucién Politica es modificada en el articulo 4° en el
cual se reconocio la existencia de los pueblos indios, buscando reconocer y
respetar sus creencias, costumbres y la conservacion de sus tradiciones, culturas
e idiomas, pero a pesar de todos los trabajos para la conservacion se ven

opacados por las situaciones en las cuales se encuentra el pais.

En el afilo 2003 en México la Comisién Nacional para el Desarrollo de los Pueblos
Indigenas con las siglas CDI, anteriormente Instituto Nacional Indigenista; es el
encargado de buscar el desarrollo y la prevalencia de los pueblos indigenas que
se encuentran dentro del territorio nacional, después de 54 afios cambia de

nombre.

Segun la comision nacional para el desarrollo de pueblos indigenas en el estado
de Querétaro existen tres zonas principales, la primera es denominada Toliman la
cual se encuentra entre Hidalgo y Querétaro, la otra es considera en el sur del
estado y es denominada como Amealco de Bonfil y la tercera es llamada
Querétaro y no pertenece a ninguna region pues la poblaciébn se encuentra

dispersa.
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En donde marcan que la poblacion indigena segun las encuestas de INEGI en el
afo 2005 en el estado se encuentra de 47,322 que en porcentaje representan el
3.4 % de la poblacion, en el cual 21,333 eran hombres y el 22, 519 consistia en

mujeres.

Numerosos estudios, sobre la igualdad y discriminacion de en este tipo de
poblacion, han arrojado que los hombres abandonan sus regiones en buscan de
nuevas alternativas de vida y nuevas oportunidades laborales, la mayoria de los

casos en busca del suefio americano.

En el caso de las mujeres, sufren en el estado el abandono por sus parejas, las
cuales al principio lo ven como una forma de crecimiento y en cuanto pasan los
afos la ausencia del hombre en el hogar no es tan sola fisica sino econémica y

social, razon por la cual la mujer debe atender el rol.

Falconi en su estudio del diagnostico de necesidades practicas y estrategias de
las mujeres del estado de Querétaro comenta que, la mujer indigena queretana
sufre de diferente tipo de discriminacion, por la poblacion urbana, la primera por
ser mujeres, la segunda por ser indigenas y la tercera por ser pobres. Estas
mujeres sufren por no tener la oportunidad de un empleo bien remunerado y
aungue algunas trabajan en labores del campo no es suficiente para su sustento

por la falta de oportunidades.

Otros de los problemas en los cuales sufren este tipo de comunidades, es la falta
de comunicacion que afecta directamente en los servicios de salud y
oportunidades, ya que la mayoria de estas mujeres aun hablan su dialecto y
quienes prestan servicios o tiene la forma de llevar ayuda no les es posible

comunicarse con ellas.

A manera de conclusion la mujer queretana ha tenido un gran cambio desde la
conquista espafola, ha tenido que adaptarse a los grandes cambios de

infraestructura e industrial que constantemente se encuentra en el estado.
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También existen mujeres que sufren de carencias, sobre todo en zonas donde la
comunicacion y oportunidades son nulas. Es importante que se fomenten nuevos
estudios enfocados en esta area de investigacion que propongan estrategias de
afrontamiento para las mujeres indigenas, asi como profesionales que tengan el
interés de aprender sus costumbres y lenguaje para asi poder intervenir dentro de

la comunidad.

Hablando de la mujer queretana urbana, es importante intervenir en temas como
la seguridad laboral en muchos aspectos, también buscar estrategias que ayuden
a las madres solteras a tener oportunidades de crecimiento y el buen cumplimiento

de todos sus roles.
3.2. Educacion en las mujeres Queretanas

Aun cuando la educacién no es sinbnimo de movilidad social, es un elemento
importante para grandes cambios en la vida de un individuo, una comunidad y de

la sociedad.

En México, segun datos proporcionados por el INEGI en el 2010, nos
proporcionaba que la poblacion de 15 afios y mas ya han terminado la secundaria,
pero aun existe un porcentaje considerable de analfabetismo, ya que de cada 100

habitantes 7 son analfabetas.

En el estado de Querétaro tenemos que de 100 personas 6 son analfabetas y el
grado de promedio que se maneja en promedio en mayores de 15 afos es de 8.9
en nivel secundaria concluida. Es decir para el afio 2005 las mujeres indigenas

analfabetas en el estado Querétaro era de 29.7%.

Para la mujer queretana ha sido todo un reto el poder ir disminuyendo las cifras de
analfabetismo, ya que ha sido romper los paradigmas de que las mujeres son
solamente las responsables de la crianza de los hijos, asi como mantener en
perfecto estado el hogar realizando los quehaceres domeésticos, por lo cual no era

necesario el invertir en una educacioén de alto nivel.
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Pero los ultimos estudios han demostrado que la incursion de la mujer en
educacion superior a mantenido y en algunos casos ha mejorado la calidad de
vida de los hogares mexicanos.

Aun asi el tema de la educacién sigue siendo una cuestion que busca estrategias
de afrontamiento, actualmente las carreras como psicologia, educacion, carreras
administrativas, relaciones comerciales y comunicacidn son las principales
carreras que las féminas queretanas deciden estudiar. Aunque nos e descartan
carreras como medicina e ingenieras donde las mujeres cada vez son mas

presentes en las aulas de clases.
3.3. Laincursion de la mujer queretana en el sistema laboral.

Querétaro, como estado se ha caracterizado por un amplio crecimiento industrial,
cuanta con numerosas empresas de diferentes giros que han impulsado el
desarrollo econdmico del estado, en la actualidad la industria aeroespacial, esta

tomando fuerza.

El estado cuenta con quince corredores industriales, en donde destacan las
industrias de giro metalmecénica y empresas alimenticias por mencionar algunos
se encuentras Parque Industrial Benito Juarez, .Parque Industrial Querétaro,
Parque Industrial Jurica, Parque La Montafia, Balvanera Industrial Park, Bernardo
Quintana Industrial Park, El Marques Industrial Park, El Pueblito Industrial Park ,
Finsa Industrial Park- Queretaro, La Cruz Industrial Park,La Noria Industrial Park,
Nuevo San Juan Industrial Park, O'Donnell-Aeropuerto Industrial, Park , Queretaro

Aerospace, Santa Rosa Industrial, Park.

Este tipo de empresas han influido a la incursion de la mujer queretana en el
ambito laboral, ya que en muchas de las empresas el personal obrero es
conformado por mujeres, las cuales son requieren altos niveles de escolaridad ye

n muchos casos la edad no es un impedimento.
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Tras la nueva vision de la mujer queretana en cuanto al nivel académico, y su
incursidbn a carreras que anteriormente eran estereotipadas para los hombres,
Querétaro como estado ha tenido un considerable aumento en las universidades

como en los centros laborales.

Aun cuando las mujeres tienen como principal desafio el ser amas de casa ahora
la mujer se ha adaptado en ejercer diferentes roles dentro de su hogar, ahora la

mujer es estudiante, ama de casa, madre, esposa, y trabajadora.

En Querétaro segun datos de Poblacion Econ6micamente Activa la mayoria de las
mujeres gue se encuentran en esta poblacién oscilan de los 29 a los 49 afos. La
mayoria de las féminas se dedican al area de servicios y en muchas ocasiones se
concentra en el sector terciario, también en una area en las cuales las mujeres
gueretanas se manejan es en el de comerciantes en la cual determina una

brecha en las remuneraciones.

Cada dia se incorporan mas mujeres al mercado laboral y la mayoria de sus
trabajos no son oficiales y en muchos de los casos no se encuentran registrados
en datos estadisticos, y en el caso del marketing multinivel en muchas de las
ocasiones son considerados como una extension del trabajo domestico, lo han

adoptado como una actividad dentro de las actividades domesticas.

Segun la PEA considera que la incursion de la mujer queretana al mundo del
trabajo ha crecido considerablemente en las Ultimas tres décadas, los registros
del afio 2000 que la poblaciéon de mujeres activas son en Querétaro el 38.3%, San
Juan del Rio 35.5 %, Corregidora y Tequisquiapan con un porcentaje de 33.6%,
men cambio algunos municipios como es el caso de Landa Matamoros, Pinal de
Amoles y Pefamiller quienes tienen muy bajo porcentaje y que son ciudades

donde la poblacion indigena es mas alta.

Estadisticas del INEGI en el 2010 las mujeres que laboran con hijos son el 43.7%
las cuales laboran de manera estable en empresas o negocios y el 24.1 % son las

mujeres que laboran en el sector informal.
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Datos de la encuesta nacional de ocupacion y empleo en el afio 2008 mostraba
gue la incursion al mercado laboral por parte de las féminas era a partir de los 25 a
los 49 afios, estamos hablando del 59.3%.

Estudios de la PEA en el 2008 nos dan un panorama de las mujeres en cuanto a
su nivel académica en relaciéon con la incursion al mercado laboral, los estudios
arrojan que las personas que tiene nivel de primaria, ni siquiera piensan en estar
disponibles para el ambito laboral y en relacion con las mujeres que tiene niveles

altos de estudios son las que tienen mayor oportunidades.

Las mujeres queretanas tiene problemas no tan solo en las oportunidades, sino
aguellas que logran establecerse en un trabajo, tiene que lidiar con bajos salarios
e inclusive haciendo las mismas actividades que los hombres, muchas de estas
mujeres se encuentran incluidas en el sector de servicios, donde los salarios son
mal remunerados y en algunas ocasiones ocasionan mayor frustraciéon a la
trabajadora. El hecho de que muchas mujeres opten por este tipo de vida laboral

colabora a trabajos mal pagados y sin ningun tipo de prestacion.

A manera de conclusiéon, podemos notar que la mujer queretana ha tenido
numerosos cambios a lo largo del tiempo, y actualmente sufre aun en la
desigualdad en el campo laboral pues tal parece que el tener niveles altos de
estudios no garantiza el ocupar un alto puesto de trabajo, se debe trabajar por la
igualdad de género y la busqueda de alternativas para que la mujer que aun esta
fuera de esta nueva dindmica pueda ser capaz de incluirse en la nueva etapa de

Querétaro, que es estar en constante desarrollo.
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CAPITULO IV
CALIDAD DE VIDA EN EL TRABAJO
INTRODUCCION

En el siguiente capitulo se pretende dar un panorama de algunos aspectos que
afectan la calidad de vida de las mujeres que se dedican al marketing multinivel y

los trastornos que mayormente enfrentan.

Asi como los aspectos que estan relacionados con su satisfaccion en el lugar del
trabajo, y cuales son sus principales motivacién para dia a dia cumplir con sus

tareas.

Se muestra un breve panorama de lo que es un trastorno del suefio, sus divisiones
y sus principales caracteristicas para poder ser identificadas, y tratadas, ya que
estos padecimientos pueden llegar hacer un grave problema que afecte los
contextos de quien los padece.

Mas adelante se muestra un tema y concepto utilizado en la vida diaria, estamos
hablando del estrés y sus consecuencias al no ser manejado adecuadamente. Se
muestras algunas de sus complicaciones y la manera que puede llegar a

relacionarse con algunos otros padecimientos.

Se informa sobre las fases del estrés con el proposito de que si el lector se
identifica con los sintomas pueda localizar en qué fase esta y asi poder accionar
al respecto. Para ello se muestran los diferentes enfoques con los cuales se puede

enfrentar este padecimiento.

Méas adelante se muestra la postura y preocupacion por la Organizacion Mundial
de la Salud, sobre los problemas del estrés relacionado con la actividad laboral
actual, esto a través de un manual donde se relaciona las condiciones laborales
con los actuales indices del estrés, nos proporciona la sintomatologia del estrés

laboral asi como algunos datos de la prevalencia del trastorno.
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También la Organizacion Mundial de la Salud mediante este estudio pone en
evidencia que la mujer es méas vulnerable al estrés laboral, por los diferentes roles

en los cuales debe desarrollarse y la discriminacion que sufre dentro del trabajo.

Por ultimo existe un apartado sobre la satisfaccion laboral, donde se pretende dar
a conocer los principales conceptos sobre el tema y la relacion que esta tiene con
los padecimientos anteriormente mostrados en el capitulo y que influyen en la

productividad de la mujer queretana que trabaja en el marketing multinivel.

Se conoceran los principales factores que interfieren en una organizacion para que

sus empleados consideren estar satisfechos en su lugar de trabajo.

4.1 Trastornos del suefio

Dormir adecuadamente es una necesidad del ser humano, ya que durante el
suefio el organismo mantiene un estado de reposo en la respiracion, presion
sanguinea, ayuda a resolver problemas intrinsecos; lo cual ayuda en gran manera
a realizar de mejor manera las tareas diarias. Segun la National Sleep Foundation

el suefio es esencial para la salud de una persona y el bienestar.

Cuando una persona tiene dificultades para dormir, para conciliar el suefio o
permanecer dormido e inclusive en quedarse dormido en lugares o momentos
inadecuados con un gran deseo de dormir, se pueden considerar como conductas

gue estan alteradas y puede que esa persona tenga un trastorno del suefio.

En México, segun una investigacion realizada por la Universidad Nacional
Autonoma de México, a cargo de Maria Corsi informaba que en el pais alrededor
del afio 1973, se ha venido estudiado sobre este tipo de desordenes y en las
ultimas investigaciones arrojaron que 37 millones de mexicanos sufren de algun
trastorno del suefio, para ello la casa de estudios planea la instrucciéon de nuevos

recursos humanos que apoyen al nuevo problema del pais.
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Los trastornos del suefio son padecimientos que afectan a muchos e inclusive
muchas de las patologias incluyen desordenes constantes en el suefio, incluso es

dificil encontrar alguna enfermedad que no altere el suefio.

Ya que los trastornos de suefio suelen ser en algunas ocasiones sintomas de
alguna enfermedad, hacer su subdivision no fue una tarea féacil, en la actualidad
existe una clasificacion de estos trastornos pero sin dejar de ser sintomas de otros

padecimientos.

Segun el DSM en su cuarta revision, define a los trastornos del suefio como
alteraciones del ciclo del suefio que no son producto de otro trastorno. En los
cuales los subdividen en disomnias, parasomnias, trastornos del suefio
relacionados con un trastorno mental, debido a una enfermada médica o inducido

por sustancias.
4.1.1 Disomnias

Los disomnias son considerados trastornos primarios del inicio o mantenimiento
del sueio, caracterizados por la cantidad, calidad y horario del suefio, los cuales
se ven afectado por factores intrinsecos es decir dentro del organismo pero
también pueden estar relacionadas con agentes externos (extrinsecos) y estos
afectan directamente a los ciclos circadianos haciendo una distorsion en el suefio-
vigilia. Los dos padecimientos principales que se incluyen en las disomnias son el

insomnio y el hiperinsomnio.
4.1.1.1 Insomnio

El insomnio es un trastorno que se caracteriza por la dificultad de iniciar y
mantener el suefio, 0 en algunas ocasiones el sentir que no se ha tenido un suefio
reparador en por lo menos un mes. Y es considerado insomnio primario, y es
considerado secundario cuando es un sintoma de una enfermedad organica, otro

tipo de trastorno de suefio o es inducido por algun tipo de sustancia.
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El insomnio es uno de los trastornos que afectan mas frecuentemente a la
poblacion, para su diagnostico es importante notar algunos sintomas como se

muestran a continuacion.

¢ Dificultad para conciliar, mantener el suefo.

e Despertar precoz.

e Suefo poco reparador, a pesar de contar con el escenario necesario.

e Al menos una molestia diurna (fatiga o sensacién de malestar en general,
dificultad para la concentracién, cambios en el rendimiento socio-laboral,

disminucién de energia, motivacion o satisfaccion.

El tener este tipo de padecimiento, altera considerablemente la vida laboral, social
y familiar del individuo, ya que la dificultad constante de no poder dormir o
despertar constantemente por las noches provoca estar en constante alerta
psicolégica y fisiologica ya su vez esto interfiere con la posibilidad de poder

dormir, provocando frustracion y molestia de quien no concilia el suefio.

Tener un problema de insomnio y no atenderlo lo puedo llevar a un grado cronico,
donde la persona se siente molesta durante todo el dia, es decir altera su estado
de motivacion, de &nimo, de energia, de concentracion y signos fisioldégicos de

somnolencia.
4.1.1.2. Hipersomnias

Las hipersomnias, son padecimientos que tiene como principal caracteristica la
somnolencia diurna, es decir, la incapacidad para mantenerse despierto y alerta
durante la mayoria de las situaciones del dia. Este tipo de padecimiento conlleva

al aumento del suefio diario que produce una sensacion de suefio no grato.

Es el deseo de dormir ante cualquier circunstancia, no importando que se estén
realizando tareas que requieran un estado de alerta constante, las personas que
padecen de este trastorno suelen quedarse dormidas constantemente en cualquier

actividad sedentarias.
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Las personas que sufren de este padecimiento, tiene que tener jornadas de suefio
en un promedio de 8 a 12 horas, y al levantarse se sienten cansados y no sintieron

gue el suefio fue grato.

La mayoria de quienes lo padecen tiene un deterioro significativo en su vida, los
contextos sociales y laborales son los mas afectados, ya que al tener dificultades
de levantarse puede ocasionar grandes problemas en su cumplimiento de tareas e
inclusive las escenas de suefios no intencionados por el dia puede provocar

aislamiento e inclusive accidentes, al tener un estado de alerta disminuido.

Los individuos que luchan con este padecimiento, enfrentan un bajo rendimiento,

una pobre concentracion y déficit en sus estados de memoria.
4.1.2 Parasomnias

Las parasomnias son trastornos que a diferencia a otros trastornos no afectan el
ritmo cardiaco, ni los horarios del suefio o del ciclo de suefio-vigilia, en realidad
con lleva a la activacion del sistema nervioso o motor. Las parasomnias afectan
una fase caracteristica del suefio. Las parasomnias incluyen las pesadillas, los

terrores nocturnos, el sonambulismo y la parasomnias no especifica.
4.1.2.1 Parasomnias cuando se despierta

Una de la parasomnias que se conocen al despertar es lo que comiunmente se
conoce como despertar borracho, es decir un cuadro confuso al despertarse, al
grado de estar desorientados en tiempo y espacio, en algunos casos hasta tener

cierta amnesia.

El tiempo en el cual el individuo siente estas caracteristicas empiezan al despertar
y puede durar de minutos a varias horas, durante este tiempo el sujeto puede
estar desorientado, pero su estado de animo puede ser irritable o hasta agresivo
consigo mismo y con su acompafiante. Este tipo de padecimiento es mas
frecuente en jovenes y nifios, conforme va pasando la edad el trastorno puede

desaparecer.
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4.1.2.2 Sonambulismo

Este tipo de padecimiento, tiene su desarrollo en las fases de suefio profundo,
este tipo de padecimiento tiene la peculiaridad de realizar movimientos y
comportamientos complejos que incluyen caminar, sentarse inclusive mirar de

manera confusa.

El sujeto que se ve inmerso en una escena de sonambulismo, permanecera
profundamente dormido, con los ojos abiertos e inclusive pueden tomar un estado
de agresividad, en cuanto el periodo de sonambulismo pase y pueda ser
despertado, el individuo se encontrara confundido y con olvido de lo que ocurrid.

Es importante que al identificarse un padecimiento de este tipo, se toman las
medidas necesarias para evitar accidentes, ya que aun no existe un tratamiento

etiologico. Este trastorno afecta en su mayoria a nifios.
4.1.2.3 Terrores Nocturnos

Padecimiento que se caracteriza por existir en fases profundas del suefio, donde
los episodios de gritos o llantos desesperados y expresiones faciales de miedo

son frecuentes.

Normalmente el sujeto se encuentra profundamente dormido y durante el episodio
puede permanecer sentado en cama sin responder a los estimulos externos
presentes, al despertar del episodio el sujeto se encuentra totalmente confundido y

no es capaz de recordar lo que sucedid.
4.1.2.4 Pesadillas

Este padecimiento se identifica por ser episodios de suefios que en su mayoria
tiene contenidos muy desagradables y son capaces de provocar miedo a quien los

esta creando.

Este tipo de padecimiento suele confundirse con el terror nocturno pero a

diferencia de este, las pesadillas suelen recordarse y cuando el sujeto se despierta
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es capaz de recordarlo. Este es un padecimiento que se origina mayormente en la

infancia, pero en los adultos también puede ocurrir.
4.1.2.5 Somniloquia

Este tipo de padecimiento afecta en su mayoria a las mujeres, se caracteriza por
hablar durante el suefio profundo, el timbre de vos puede ser bastante fuerte e

inclusive puede tener varios sonidos.

La forma de platica durante el suefio, puede ser de pocas palabras hasta largos
discursos y también pueden encontrarse distintos episodios durante el suefio. Por
otro lado las personas que pueden estar como oyentes, pueden o no entender lo
gue la persona esta diciendo. Y quien padece de somniloquia es incapaz de
recordar lo que dijo en el episodio y hacer consiente su propia vocalizacion. El

discurso puede ser real o incierto.

A manera de conclusién, los trastornos de suefio pueden estar correlacionados
con otras enfermedades y uso de sustancias sobretodo sedantes los cuales

pueden modificar el ciclo normal del suefio de las personas.

En las mujeres los padecimientos como insomnio y somniloquia son los mas
frecuentes en el caso del insomnio a nivel mundial ocupa los primeros lugares de

padecimientos que mantienen las personas adultas.

Sin duda los trastornos del suefio, afectan a la vida cotidiana de quien los padece,
pues puede llegar afectar gravemente contextos importantes de su vida, al no
cumplir sus obligaciones o encontrarse constantemente en un estado precario. Es

importante que se busque ayuda para poder evitar estos trastornos.
4.2 Estrés

Hablar del estrés es hablar de una reaccion fisioldgica que es indispensable para
el organismo, en los cuales es necesario para muchas de las actividades
cotidianas, pero perder el control del nos puede llevar a serias complicaciones, ya

gue entran en juego diversos mecanismos de defensa para asi poder actuar sobre
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la situacidén que tenemos enfrente. La palabra estrés se deriva de las ingles Stress
gue significa fatiga o tensién y es considerada como una respuesta que resulta de
la interaccion de la persona con las demandas del medio. El estrés utilizandolo en
la medida de solucién de problema, prepara al organismo para el enfrentamiento a
nuevas situacion, también ayuda a tener una mejor percepcion Yy nos ayuda
actuar de manera vigorosa que permite la sobrevivencia en el medio. Pero cuando
la respuesta natural pierde el control y tenemos el exceso al estrés (distrés), se
provoca una descompensacion de los recursos que se tiene en el organismo y
provoca un desgaste significativo en el organismo, que al no ser tratado se
relaciona con numerosas patologias que impiden el buen desarrollo de tareas y
afronta miento a la vida cotidiana, provocando problemas a las diferentes esferas

del individuo.

Los estimulos o estresores que pueden estar relacionados con el distres, pueden
ser externos e internos, estos pueden ser desde eventos como la muerte de una

familiar, las exigencias laborales, dificultades econdémicas, entre otras.

Algunos de los sintomas relacionados con el distres son: dolor de cabeza,
aumento en la frecuencia cardiaca, problemas estomacales, fatiga, alteraciones en

la piel, ansiedad, depresion, por nombrar algunos.

Fase de alerta general, en la que aparecen cambios para contrarrestar las deman-

Fase de : . :
alarma das generadas por el agente estresante ([aumento de la frecuencia cardiaca, varia-
ciones de la temperatura, cambios en la tension, eic.).
Desaparecen los sintomas, ya que el organismo se estd adaptando a los efectos
Fase de 4 : : - :
= del agente estresante mediante una serie de mecanismos de reaccién que permiten
adaptacion .
hacer frente al mismo.
Disminuyen las defensas, pues el agente estresante, al permanecer en el tiempo,
Fase de . s : .
. ha superado los mecanismos de reaccién del organismo, dando lugar a sintomas
agotamiento

semejantes a los de la fase de alarma.

llustracion 4 fases del estrés de Selye, McGrall pp.53

Como se muestra en el cuadro anterior el estrés en exceso es causante de
muchas complicaciones organicas ya que las hormonas del estrés afectan

directamente al cerebro en niveles elevados puede ocasionar dafios en el
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hipocampo area que controla la memoria espacial y de corto plazo y que afectan

a la buena elaboracion de tareas en forma y tiempo.

Actualmente el tema del estrés esta en constante estudio, ya que las personas
afectadas por este padecimiento han aumentado considerablemente, los
tratamientos para evitar estas afectaciones se ven bajo distintos enfoques como
son el corporal, cognitivo, el de comportamiento en el campo medico tenemos

algunas como la higienico-dietetica y la farmacoldgica.

En cuanto al enfoque corporal, tiene su principal fundamento en controlar las
reacciones fisiol6gicas del estrés, por medio de técnicas de relajacion donde la
persona pueda ser capaz de controlar sus propias reacciones mediante la
respiracion y relajacion muscular. Las técnicas mas utilizadas es el yoga o el

budismo zen.

El enfoque cognitivo busca cambiar la conducta de individuo mediante el cambio
de pensamientos, es decir sustituir los pensamientos negativos por otros menos
excesivos, asi como el buscar estrategias de afrontacion de conflictos explicando

cdmo es que el estrés afecta en la solucion de la situacion.

El enfoque de modificacién del comportamiento busca el aprendizaje y estrategias
para reducir el estrés por medio de descanso fisico o actividades que le gusten al
sujete y que no estén inmersos en los contextos o situaciones estresante, es decir

algun deporte o actividad artistica.

En el area médica tenemos el enfoque higiénico-dietética, que por medio del
descanso y una dieta equilibrada evitando alimentos que puedan alterar los
estimulos fisiolégicos del estrés, acompafando con un deporte, busca reducir los

niveles de estrés y asi claramente poder enfrentar las situaciones adversas.

Por dltimo el enfoque farmacolégico busca que mediante algunos medicamentos
se puedan reducir los efectos que el distres puede provocar en las personas. Este
tipo de enfoque ha estado en el ojo de investigaciones, ya que algunos cientificos

explican que este tipo de enfoque debe ser utilizado en fases de alarma del estrés,
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cuando este ya esté relacionado con el trastorno de depresion mientras que
algunos otros niegan este enfoque como buena estrategia alegando que este
sistema puede provocar dependencia.

El tema del estrés es un tema amplio y de actualidad, ya que sus afectaciones en
la vida del humano a obligado a buscar estrategias de afrontamiento. Aunado al
que actualmente estamos en constante relaciéon con el, sobretodo en este
mundo globalizado, donde las estrategias laborales han introducido a las personas
a elevar sus niveles de estrés y tener que aprender a vivir con ello. En el siguiente
apartado retomaremos el tema del estrés enfocado en el campo laboral ya que las
nuevas exigencias laborales han introducido al nuevo hombre consuminista en un
circulo vicioso del estrés, la Organizacion Mundial de la Salud (2008) considera al
estrés como uno de los principales padecimientos que afectan al hombre, inclusive
en ese mismo afio lanza un manual para entender el estrés laboral, sus sintomas

pero también nos comparte estrategias para poder evitarlo y combatirlo.
4.2.1 Estrés Laboral

La Organizacién Mundial de la Salud en el afio 2008 pone en tela de juicio los
nuevos avances tecnologicos y las exigencias del entorno laboral actuales y su

relacion con los altos niveles de estrés que se estan observando en la poblacion.

Segun OMS (2008) en los paises industrializados as personas se han
familiarizado y han tenido que aprender a manejar el estrés, pero los paises en
desarrollo puede que aun no lo estén logrando y algunos otros iniciaran en esta
etapa. Para ello la organizacibn emana un manual para poder reconocer los
sintomas y poder actuar sobre ello a tiempo. En el afio 2003 la OMS reconoce que
en los paises desarrollados solo el 5y 10% de los trabajadores y solo el 20 y 50 %
de los trabajadores industrializados tiene acceso a servicios de salud ocupacional
adecuados. Esto aunado con factores como iniquidad de género, pocas

oportunidades de participacién, aumentan las estadisticas de problemas de estrés.

Segun la OMS (2008) en su manual Sensibilizando sobre el Estrés Laboral en los
Paises en Desarrollo considera que el estrés relacionado con el trabajo es un
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patrén de reacciones que ocurren cuando los trabajadores confrontan exigencias
ocupacionales que no corresponden a su conocimiento, destrezas o habilidades y
qgue retan su habilidad para hacer frente a la situacion, cuando existe entre las
exigencias y los recursos del entorno o personales presenta reacciones que

influyen en respuestas fisiolégicas, emocionales y cognitivas y conductuales.

En dicho manual muestra un modelo sobre el estrés relacionado al trabajo en
donde el nivel del desarrollo del pais, las condiciones de vida y ocupacionales
influyen directamente en las reacciones con el estrés y sus consecuencias a largo

plazo e individuales.

Kauppinen 2003, menciona que las mujeres en el area laboral experimentan
problemas asociados al estrés en el lugar de trabajo en mayor medida que los

hombres y que algunas de las causas de ello se muestran a continuacion:

a) Un doble papel constante entre el trabajo en el hogar, el cual ocasiona un
desequilibrio al querer cumplir con eficacia los dos papeles.
b) El acoso sexual en los lugares de trabajo.

c) La discriminacidon de género, en cuanto puesto e ingresos laborales.

Hoy en dia el tema del estrés aun sigue siendo importante en relaciona la vida
laboral, ya que al no ser tratado ocasiona varias consecuencias en el organismo

del sujeto y en la organizacién contribuye a ciertas situaciones.

En el organismo el estrés no atendido a tiempo puede complicarse en el sindrome
de Burnout o agotamiento crénico, en depresion, desordenes musculo

esqueléticos, diabetes, y dependencia a sustancias dafiinas a la salud.

Mientras que las personas que tiene distres o alguno de sus complicaciones estan
asociados con el ausentismo, rotacion, reduccion de desempefio y productividad,

calidad en el trabajo, practicas inseguras, casos de violencia entre otros.

Como se pudo notar en este apartado el estrés laboral esta relacionado a grandes

problemas de salud, pero también a diferentes circunstancias en el ambito laboral
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gue afectan indudablemente a la productividad, y a su vez a la satisfaccion en el
desarrollo de tareas dentro del lugar de trabajo, en el siguiente apartado se
ampliara el concepto de satisfaccion laboral.

4.3 La satisfaccion laboral

La satisfaccion laboral es un concepto y un estado que la mayoria de las
organizaciones busca constantemente para poder tener buenos resultados a nivel

de productividad.

Segun, Duran (2005) la satisfaccion laboral se ha constituido como un constante
objeto de analisis en el ambito psicosocial y que la podriamos definir como una
respuesta afectiva o0 emocional positiva hacia al trabajo en general o hacia alguna
faceta de éste.

A inicios del XIX se inicia el estudio sobre algunos otros aspectos que ayudarian
a la realizacion de buenas tareas den las organizaciones, y uno de los temas
retomado para ello es la satisfaccion laboral, la cual Locke la define como un
estado emocional placentero resultante de la percepcion subjetiva de las
experiencias laborales del sujeto o como respuesta afectiva de una persona a su

propio trabajo.

En 1999, Robbins declara que la satisfaccion laboral es la diferencia entre la
cantidad de recompensas que los reciben y la cantidad que ellos creen merecer.
Por lo cual el mismo autor da algunas variables que determinan la satisfaccion
laboral entre ellas se encuentran, las condiciones de trabajo sean lo mas

favorables, salarios bien remunerados, entre otros.

Al respecto también Herzberg, afiade que existen factores de motivacion
intrinsecos del trabajo, que estan relacionados con la satisfaccién laboral, entre los
cuales se encuentran, las recompensas, los logros, el mismo trabaja o puesto de
trabajo, las responsabilidades. Mientras existen otros factores que son extrinsecos

y estos no dependen directamente del trabajador, en el sentido de controlarlos o
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modificarlos, entre ellos se encuentran, la higiene, politicas de organizacion,

supervision, salario.

Tras la importancia de establecer lineamentos y relaciones de las empresas con
sus empleados para contribuir a un estado de bienestar dentro de las instalaciones
el grupo observatorio de recursos humanos en el 2005 se retne en Toronto
Canada, para buscar estrategias que ayuden a establecer medidas para los

problemas de salud en los trabajadores.

Para una buena satisfaccién laboral en una organizacion o forma de trabajo,
interfieren varias caracteristicas individuales, del puesto, de la organizacién. Las
caracteristicas que a nivel individual pueden afectar son: los valores, las
experiencias de  empleos anteriores, los rasgos personales, las metas,

necesidades o deseos de ese trabajo y los grupos de referencia.

A nivel del puesto, pueden influenciar variables como las condiciones del lugar del
trabajo las cuales deben ser comodas con las medidas de seguridad necesarias
ya que el trabajador esta la mayor parte del tiempo ahi, los comparferos de

trabajo, jefes del area, la retribucién y las oportunidades de ascenso.

En cuanto las variables que la organizacion debe cuidar para poder ejercer una

buena satisfaccion laboral dentro de sus trabajadores tenemos:

El reto del trabajo, el cual segun estudios realizados, por ejemplo el de Hackman
y Oldman en 1975, a través de su cuestionario de diagnostico en el puesto,
observaron importantes resultados en los cuales los participantes resaltaron la
importancia que se le puede dar a un puesto estd relacionada con el uso de
diferentes habilidades del trabajador y la variedad de actividades que él puede

realizar dentro de su lugar de trabajo.

Ante estas investigaciones Robibins en 1998 declara que los trabajadores
prefieren trabajos donde les den la oportunidad de usar sus habilidades al realizar
una variedad de tareas, otorgandoles la libertad para encontrar las mejores
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estrategias y siempre recibir retroalimentacion por parte del supervisor, ya que

esto causa satisfaccion y cierto grado de placer.

Otro factor importante son las remuneraciones y los ascensos en el lugar de
trabajo, el monto que es dado a las personas por su trabajo debe ser proporcionar
a las tareas y responsabilidades que la persona realiza, y es que la mayoria de los
trabajadores se quejan de que necesitan ganar lo justo, una organizacion que se
preocupa por considerar el mercado competitivo en cuestién de salarios y ofrece a
sus trabajadores una remuneracion justa puede conseguir una fuerza de trabajo
productivo, ya que el salario es uno de los principales factores para la
insatisfaccion en una organizacion y puede crear en el empleado un sentimiento
de confort y monotonia, inclusive puede crear vicios dentro de sus tareas

utilizandolo como forma de sabotaje a su desacuerdo.

El salario est4 intimamente relacionado con los ascensos , ya que la mayoria de
las personas al ingresar a un lugar nuevo de trabajo buscan crecer dentro de ella,
el encontrarse con una organizacion que es incapaz de formar una carrera
profesional dentro de ella impacta directamente en la responsabilidad que el

empelado puede ejercer sobre sus tareas.

El ascenso muchas ocasiones pueden ayudar a mejorar la satisfaccion de un
empleado aun cuando este no afecte de manera considerable a su salario, ya que
el conseguir un puesto mas alto provoca un status social diferente. Lo que impacta

directamente en su autoestima.

Las condiciones de trabajo favorables es otro de las variables para la buena
satisfaccion laboral, ya que al empleado le interesa realizar sus tareas bajo las
medidas de seguridad necesarias y en un ambiente ergondémico de acuerdo a sus
necesidades, con los recursos necesarios para realizar sus actividades, en este
sentido también la intervencién por parte de la supervision es uno de los aspectos
importantes a considerar en este punto, dentro de condiciones favorables del
trabajo, el supervisor forma parte importante para el buen desarrollo y

mantenimiento de una satisfaccion laboral, ya que el trabajador espera un lider
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gue escuche sus propuestas e interés en su area de trabajo y no requiere de un

jefe que sea autoritario e indiferente.

El hecho de tener un liderazgo que se crea jefe de la organizacion impacta
directamente a la satisfaccion del personal, ya que las condiciones fisicas y
ergondmicas pueden ser un tanto austeras, el contra con un verdadero liderazgo
puede cambiar la percepcion del trabajador, ya que servira como catalizador en la

motivacién del personal.

En este apartado se mostraron algunos factores que afectan a la satisfaccion
laboral en una organizacién, a manera de conclusion el marketing multinivel tiene
grandes ventajas en este sentido, ya que al ser su propio jefe las personas son

capaces de mostrar su creatividad y estrategias para alcanzar nuevas metas.

Un problema que tiene en cuanto este tipo de sistema es que su motivacion estara
totalmente condicionada a la respuesta de personas externas, y puede afectar a

la satisfaccion del individuo al ver frustradas todas sus estrategias.

El marketing multinivel, como cualquier otro sistema tiene ventajas y desventajas
para quienes lo deciden como forma de trabajo, esta investigacion pretende
mostrar como la mujer queretana a considerado a este sistema como forma de
sobrevivencia y apoyo en su nucleo familiar y las verdaderas variables que logran
gque este tipo de personas logren una estabilidad en todos sus contextos, o de lo

contrario conocer aquellos factores que interfieren en su satisfaccion laboral.
V.- HIPOTESIS Y OBJETIVOS
Hipétesis:

La relacion consiste en que el tipo de organizacién de marketing multinivel con
respecto con la calidad de vida (trastornos del suefio, estrés y satisfaccion) en
mujeres, que trabajan se vera afectada en su salud (fisica y mental) dependiendo

del tipo de gestion administrativa y de personal que se ejerza.
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Objetivos:

e |dentificar las nuevas caracteristicas de rol en la mujer queretana bajo el
sistema multinivel.

e Clasificar y correlacionar datos de las distintas marcas multinivel y la calidad
de vida (trastornos del suefio, estrés y satisfaccion) de las personas que
trabajan en su nombre.

e Describir una propuestas para mejorar la calidad de vida en el trabajo de

las empleadas en el marketing multinivel.
VI.- METODOLOGIA

Los sujetos de estudio, son mujeres gque sean de nacimiento, o que tengan por lo
menos un afio de radicar en esta ciudad, y puedan conocer el entorno econémico

y social del mismo.

Las edades que se requieren para esta investigacion son de los 19 afios a los 59,
con estado civil y escolaridad indistinta. Se escogeran 10 candidatas viables para

el estudio en cada una de las lineas, seran un total de 30 personas las estudiadas.

Esta investigacion estd basada en el estudio de tres organizaciones que se
mantienen en el mercado mediante el uso del marketing multinivel. Estas
empresas fueron incluidas a diferencias de otras por su amplio manejo de
campafas publicitarias, por su alcance comercial y de identificacion en la
poblacion. En esta investigacion se utilizan dos lineas dedicadas a la venta de

articulos de belleza y salud y una empresa dedicada a suplementos alimenticios.

En el siguiente apartado se introduce una pequeiia resefia de cada una de las
empresas con el propésito que el lector conozca el contexto de cada organizacion
e identifiqué algunos puntos importantes que se han convertido en las columnas

de la empresa.
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Empresa 1

La empresa 1 es una de las principales empresas que podemos identificar sin
ningun problema al salir a la calle, una empresa que busca mejorar la salud de las
personas mediante suplementos alimenticios que no tan solo ayudan a tener una
salud favorable sino que también aceleran el metabolismo de quienes lo

consumen ayudando a la pérdida de peso.

Los inicios de esta empresa comienzan en el afio de 1980, donde la misma
empresa menciona que la mision de empezar esta organizacién subyace en el
fallecimiento de la madre del creador de la linea, quien muere a causa de una
sobredosis de pastillas al iniciar un método para adelgazar. Y es hasta el afio 1986
donde la marca empieza a tomar fuerza al iniciar el creador como vendedor

directo de productos.

Algunas otras fuentes alternas que se han dedicado a la investigacion de
organizaciones, mencionan que al principio esta empresa estuvo en constantes
demandas e inclusive a la empresa se le adjudicaban varios asesinatos por el
consumo de sus productos, inclusive los estados Unidos bajo leyes federales y
estatales acusaron a la linea y los obligaron a pagar una multa altisima y a su vez

a retirar del mercado ciertos productos.

A partir de estos casos la empresa tuvo una baja en sus ventas y busca una nueva
estrategia mercadolégica buscando introducir una nueva linea de productos para
el cuidado de la piel. Es cuando la linea se introduce a nuevos mercados entre
ellos México en donde el producto se va rapidamente a la alza al igual que China,

Brasil y Rusia.

Actualmente, cubre 88 paises alrededor del mundo y sigue buscando abarcar
mercado con su versificacion de nuevos productos y la extensiéon de clubs
nutricionales que han sido una de sus estrategias para poder captar a un gran

namero de distribuidores y consumidores.
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Esta empresa que buscan el crecimiento de su personal por medio de la
capacitacion y la informacion de los productos. De esta manera han logrado una
red de distribuidores muy amplio.

A continuacion se muestran algunos datos en cuestion de ventas de la empresa, y
Su organigrama, estos datos fueron obtenido de Hoovers A D&B COMPANY en el

ano.

Productos / Operaciones

2011 Ventas por regién

$ Mil.
% Del total

Asia / Pacifico 938,6 27
América del Norte 698,6 20
Europa, Oriente Medio y Africa  615,2 18
Sur y Centroamérica 554.,4 16
México 436,9 13
China 210,8 6
Total 3,454.5 100
2011 Ventas por producto

$ Mil. % Del total
Peso 2,158.7 63
Nutricién Dirigida (suplementos) 789,6 23
Energia, deportes y fitness 169,8
Alimentacién externa (cuidadol147,8 4
de la piel)
Literatura, promocionales y otros 188,6 5

Total 3,454.5 100
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Oficiales y Empleados

Titulo Salario Prima
Presidente y CEO $ 1.229.998
Presidente $ 650.001

COO $ 650.001

CFO $ 451.443

SVP y Director Gerente, América del

Norte

Empresa 2

La empresa 2, ofrece a las personas ser su propio jefe, en un inicio fue enfocado
a las mujeres, y que su fundador era vendedor de libros de fragancias y realizaba
la venta directa puerta por puerta de sus libros y a su vez regalaba una botella con
su fragancia, mas adelante se le ocurri6 que seria mejor poner amas de casa a
vender los perfumes casa por casa, y fue hasta el afio de 1986 que se forma la
compafiia “(CPC)" en Nueva York que mas adelante se convertiria en la actual
empresa, logrando ser lider en el mercado de cosméticos desde los afios 60 a los
80 para posteriormente seguir permaneciendo en el mercado creando nuevos
productos par la belleza no tan solo de la mujer sino abarcando a los hombres ,

nifios y jévenes.

La empresa 2 ha incursionado en también ofrecerles a sus clientes no tan solo una
gama de productos de cosméticos y cuidado de la piel sino articulos que se
utilizan en sus diferentes contextos. Esta organizacion ha buscado reducir sus
gastos, por ello desde el afio 2000 inicio nuevos proyectos con empresas externas
para crear nuevas lineas de productos y también ha cerrado algunas de sus

plantas para incursionar en el mercado de masa en Asia.
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Esta empresa ha tenido que versificar sus productos durante su larga vida en el
mercado y el hecho de estar en constante cambio ha logrado ser reconocida

mundialmente.
Empresa 3

La empresa 3 es de origen estadounidense dedicada a la venta de cosméticos y
cuidado de la piel inicia sus operaciones en 1964, a cargo de una mujer visionaria
con tan solo 10 productos, y con grandes deseos de superacion y creyendo que

las mujeres pueden desarrollarse y tener igualdad en la sociedad.

Més adelante logra grandes ingresos en el afio 1968 hacia los afios 70s, donde no
tan solo tenia suficientes ingresos sino también tenia la abertura de tener

distribuidores y premiarlos con automoviles.

Desde un principio la marca fue pensada para el desarrollo de las mujeres en el
mundo y a partir del afio 1971 empieza a extenderse en Australia para que
finalmente lograra tener mercado en 24 paises, incluyendo Asia, Pacifico, Europa,

América Central y América del Sur.

Aun con sus serios problemas econémicos en los afios 80, la empresa logré seguir
en el mercado y en 1993 abre una filial en Rusia quien logro posicionar

rapidamente la marca.

Tras el deceso de su creadora, su hijo actualmente dirige la compafia buscando
mejoras continuas en los productos, desarrollando nuevos productos y ganando
nuevos mercados. Actualmente en el estado de Monterrey y México acaban de

abrir un centro corporativo.
Estrategia metodoldgica.

En este estudio se pretende retomar la propuesta metodoldgica mixta, ya que por
las cualidades de las variables a estudiar se requieren retomar datos a nivel
cuantitativo, como los cualitativos de la muestra representativa que nos describa

la subjetividad de los sujetos a estudiar.
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Se decidi6 trabajar bajo esta linea, ya que se pueden retomar con mayor
profundidad los resultados del estudio, para que posteriormente sean utilizados

como herramienta para prosperas investigaciones en el mismo giro de estudio.

En esta investigacion, se busca estudiar las relaciones que existen entre la
poblacion y su calidad de vida, retomando algunas areas fundamentales como
son los trastornos que los acongojan, en especial los trastornos del suefio, el tipo
de familia, el cumplimiento de metas, estrés y satisfaccion que se ven inmersos
gue en el tipo del trabajo que desarrolla que en este caso es el marketing

multinivel.

Razon por la cual el método mixto ayudo a que el abordaje del tema y la relaciéon
entre las variables nos dé la oportunidad de revisar los aspectos que inicialmente
fueron los motivos para la realizacion de este estudio y a su vez nos ayudara a
poder identificar algunos otros resultados que la misma investigacion arrojara y

gue pueden ser significativos para una generalidad del caso al estudiar.

Esta investigacion se llevé a cabo en la ciudad de Querétaro Méx., utilizando una
poblacién de féminas aleatoriamente que estén iniciando en la venta por marketing
multinivel, asi como también aquellas que estén trabajando en cumplir metas que
las comprometa a una nueva categoria en la carrera de la organizacion. La edad
de estudios fue desde los 19 a los 59 afios de edad, las encuestadas tuvieron que
ser originarias del estado anteriormente mencionado o que por lo menos tengan

un afo viviendo en el entorno econdémico y social de la ciudad.

Principalmente se utiliz6 este tipo de poblacidn ya que es un grupo vulnerable para
este tipo de marketing y por los cambios sociales que actualmente ha ocurrido en

el rol de la mujer Mexicana.

Para comenzar nuestro proyecto, se estudiaron los temas que se relacionan con
el marketing multinivel, creando un marco tedrico que nos sirvid para dar un
amplio panorama de la problemética y los ejes de estudio que se pretendia incluir.

Durante este proceso, la investigadora tuvo contacto constante con diferentes
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lineas que se dedican al marketing multinivel con el propésito de hacer la

seleccidn precisa de quienes iban a pertenecer en el proyecto.

Posteriormente se realizé el trabajo en campo formalmente, con los tres grupos
gue serian parte de la investigacion, los cuales por criterios anteriormente
comentados se decidi6 que fueran de giro cosmético y de suplementos

alimenticios.

A continuacion se aplicaron simultaneamente los instrumentos de medicion; en
primer instancia se aplico el instrumento que mide el area cuantitativa denominado
“T.E.S” y después la entrevista semiestructurada con el propdsito de rastrear
algunos aspectos fundamentales en la calidad de vida de las personas que estan
dentro del marketing multinivel. Ambos instrumentos son creacion del autor, con el
intento de conocer cuales son sus relaciones familiares y personales, conocer a
grandes rasgos algunas de las enfermedades que las acongojan de acuerdo a las
actividades que realizan para poder alcanzar las metas que les enmarcan las
marcas a quienes representan, conocer cuales son sus medidas de afrontamiento
de cada uno de los participantes para poder seguir desarrolldndose en su lugar de
trabajo y su vida personal y familiar. La muestra sera tomada aleatoriamente,

utilizando solo las marcas con mayor auge en la zona.

Al finalizar se recogieron los datos, los cuales fueron correlacionados con el fin de
encontrar estrategias que ayuden a mejorar la calidad de vida, en las tres lineas

estudiadas.
VIl.- RESULTADOS
5.1 RESULTADOS DE ENTREVISTAS

INFORME CUALITATIVO POR ITEMS

1. ¢Como considera actualmente su salud?
La respuestas obtenidas por el grupo nimero 1 en este item en su
mayoria fueron favorables, el sujeto 1 considero perfecto , el sujeto 2

,3,4,5,6,9 respondieron a la pregunta como bueno, mientras el sujeto 7
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considero tener una salud excelente, el sujeto 8 menciono estar saludable

y el sujeto 10 solo respondié como bien.

Por parte del grupo numero 2 las encuestadas 1, 5 ,6 ,7 ,10 contestaron
gue su estado de salud actual es bueno, mientras las encuestadas 2, 3, 4, 8
consideran su estado de salud como regular, algunas diagnosticadas de
ciertos padecimientos que se comentaran en la siguiente pregunta.
Mientras la encuestada numero 9 tiene una situacion particular de salud.

La mayoria de las encuestadas que contestaron que consideraban que su
salud era regular o delicada nos indicaron que esto no era realmente por el

trabajo, sino por situaciones personales o familiares muy particulares.

Y por ultimo en el grupo nimero 3 todas las encuestadas coincidieron en
tener muy buen su estado de salud. Durante las entrevistas a simple vista

coincidia lo observado y lo dicho por las entrevistadas.

En este momento, ¢ Esta diagnosticada de algun padecimiento?

En el grupo numero 1 la mayoria de las encuestadas menciono que no
tenia ningun padecimiento diagnosticado actualmente, solo la sujeto
namero 1 manifestd tener hipertensién arterial y una notable obesidad, cabe
mencionar que este individuo es de los pocos que se encontré que tiene
muy buena aceptacién en cuanto a su club y que no lleva el sistema

multinivel con sus principios y metas.

Por parte de la linea nimero 2 las encuestadas 1, 5, 6, 10 mencionaron no
estar diagnosticadas en este momento de algun padecimiento y todas
consideran tener un estado de salud bueno.

Mientras la encuestada numero 2, menciona estar diagnosticada de

Diabetes y la investigadora simple vista se pudo dar cuenta que también
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tiene graves problemas de obesidad, y durante la entrevista se quejo de su

estado de salud constantemente.

La encuestada numero 3 menciono tener un problema de bajo en calcio,
por lo cual ha perdido varios dientes, un dato interesante es que también
menciono que su esposo tiene el mismo padecimiento, durante la entrevista
el individuo se mostro muy ansiosa y se controlaba a base de cigarrillos,
durante el tiempo que estuvo la entrevistadora, aproximadamente 40

minutos se fumo 4 cigarrillos.

Las encuestadas 4,8 mencionaron estar diagnosticadas con hipertension

arterial y que se encuentran en tratamiento.

La sujeto numero 7 menciono padecer fibroplasia quistica.

La encuestada numero 9 menciono actualmente estar en procesos de
guimioterapia por un tumor que se le localizo en la mejilla izquierda.

La mayoria de las candidatas de la linea nimero 2, es el caso de las
encuestadas 1, 2, 3, 5, 6, 7, 8 y 9 nos mencionaron que no estan
diagnosticadas en este momento por algun padecimiento. Mientras la
encuestada numero 4 menciono padecer Hipotiroidismo y la encuestada

numero 10 esta diagnosticada de sinusitis.

¢, Considera gue tiene problemas para dormir?

En este item las personas del grupo 1 tuvieron resultados satisfactorios;
solo el sujeto nUmero 5 nos reporto que en muchas ocasiones se despierta
durante la noche y se le dificulta para seguir durmiendo, las otras
encuestadas manifestaron no tener ningun tipo de problema para dormir.

En el caso del grupo 2, las entrevistadas 1,2 coincidieron que identifican

tener este tipo de problemas solo por periodos o algunas veces. Mientras la
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sujeto 3 menciono identificar tener somnolencia, casi siempre; a lo cual la
encuestada menciono que “debe ser porque termina muy cansada por
andar cobrando o entregando producto”. Y por dltimo las encuestadas 4, 5,

6, 7, 8, 9, 10, mencionaron no tener ningun tipo de padecimiento.

En el caso del grupo 3 la mayoria de las encuestadas 1, 2, 3,4,5,7 ,8y 9
menciono no manifestar ningun problema para dormir. La sujeto numero 6
menciono que” a veces manifiesta problemas para dormir pero por
bochornos”, y la entrevistada numero 10 indico tener problemas para dormir

y tener constantemente pesadillas.

¢Medita constantemente si las tareas de la organizacion le producen

algunos padecimientos fisicos 0 emocionales?

En esta pregunta el grupo 1 manifestd distintas respuestas, aunque la
mayoria niega tener un dato negativo por trabajar la linea. Entre las
respuestas por parte de las encuestados tenemos, que la sujeto 1 contesto
gue no habia tomado en cuenta eso, pero que considera que medita de
forma positiva pues lo que le satisface del club es las experiencias de
quienes van. Las sujetos 2,3, 6, 7, 8,10 mencionaron no meditar sobre
esto, al contrario ven muchos beneficios. El sujeto numero 4, nos menciono
tener poco cansancio. Mientras el sujeto numero 5 solamente menciono
gue si meditaba constantemente, pero no dio detalles, cabe mencionar que
la sujeto 5 se le notaba en su rostro cansancio y disfruto el momento de
estar sentada y contestar la encuesta, también actualmente busca la

categoria jet en la linea.

Con respecto a la linea namero 2 las entrevistadas 1 2, 4, 5, 6, 10, nos
comentaron que no meditan si realmente tiene algun tipo de padecimiento.
La sujeto numero 3 menciono que medita solo cuando no le pagan y tiene

que cubrir su factura. Mientras la sujeto 7 menciono que meditar
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constantemente en tareas de Avon no la llevan a pensar el tener un
padecimiento, pero si el juntar el Avon con otras actividades personales o
intentar hacer todo sin tiempos de diferencia considerables. La encuestada
8 nos menciona que mas de meditar padece de dolor de cefaleas por
buscar que cuadren las cuentas. Cabe resaltar que esta sujeto trabaja mas
de una linea. La participante numero 9 menciono que solo algunas veces lo

piensa sobre todo cuando tiene faltante de producto.

La mayoria de las encuestadas del grupo 3 menciono que las tareas de la
linea no les producen padecimientos este es el caso de las encuestadas 2,
3,4,5,6,8,9y10

Mientras la entrevistada 1 nos comenta que en ocasiones considera que
medita constante en cémo alcanzar las metas y siente que le afecta de
forma emocional, y la integrante 7 nos informa que  medita

constantemente pero para beneficio.

¢, Considera que tiene apoyo por parte de su familia en tareas de su

organizacion?

La mayoria de las encuestadas del grupo 1, contesto tener un gran apoyo
de su familia, coincidieron en cuestiones como el tiempo, venta y
distribucion de los productos. Las encuestada numero 4,8 a diferencias de
las anteriores mencionaron no tener apoyo de su familia, la nUmero 4 puede
ser porque sus padres estan en desacuerdo de que haya dejado los
estudios para dedicarse al negocio. Y en el caso de encuestado nimero 8
estd pasando por un proceso de separacién. Motivos por los cuales la

investigadora considera que influyen directamente en el negocio.
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Por parte de la empresa 2 la mayoria de las encuestadas contestaron que
si reciben apoyo por parte de su familia a distintas tareas de la
organizacion, en cuestion de hacer los pedidos en internet. Las
entrevistadas 1, 5, 8,9 mencionaron que sus hijos son quienes apoyan a

esta tarea.

Otras de las tareas en las cuales tiene apoyo es en las en ventas, este es
el caso de las encuestadas 2, 3, 4, 6, quienes coinciden que solamente se
llevan los catalogos pero con esos pedidos logran extender sus ganancias.

En el caso numero 10, menciono que sin su familia no habria podido llegar
al lugar en donde esta, ya que todos la apoyan en todas las tareas de Avon,
sobre todo en los dias del cierre. Menciono que esté involucrada toda su

familia. La encuestada numero 7 menciono no tener apoyo.

Mientras en la linea namero 3 las encuestadas 1, 2, 3,5, 6, 7,8, 9y 10
consideran que tienen apoyo de su familia, las principales tareas en las
cuales les apoyan son en cuestion de tiempo y cuidado de hijos. También
mencionan que en busca de nuevos clientes o ventas.

La encuestada numero 4 considera tener muy poco apoyo por parte de su

familia.

¢, Recuerda alguna experiencia de conflicto familiar por realizar tareas de su
organizacion?

En el grupol, las encuestadas 1,2 ,3 ,7 ,9 y 10, contestaron que no
recuerdan ningun evento de conflicto. La sujeto 4 que es la mas joven de la
muestra, nos menciono que el problema fue con sus padres por ingresar al
circulo Herbalife, inclusive para mantener su decision tuvo que cambiar de

residencia.

Las sujetos 5,6, 7, mencionaron que en un principio cuando iniciaron ene |

sistema el factor tiempo, fue el principal problema.
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La mayoria del grupo 2 contesto no tener ningun problema por llevar las
tareas de la linea, este es el caso de las encuestadas 1,2 ,3 ,4 5,6y
10.En cuestion de los dias de cierres nos comento la sujeto nimero 7 que
a veces caen en fin de semana, lo que le genera problemas familiares por
cuestion de tiempo, ya que le reclaman que el fin de semana es de ellos. La
encuestada numero 8 menciona que el principal problema que tiene con la
familia es porque las personas que estan en su red no comprenden horarios
y a veces llaman por teléfono o van a visitarla en horarios poco apropiados,

lo que genera tension y problemas familiares.

La encuestada numero 9 menciona que su principal problema es con su
esposo, ya que no entiende el negocio y piensa que le invierte mucho

tiempo y tiene pocas ganancias.

Las participantes del grupo 3, comentaron no recordar ningun tipo de
problemas, al contrario la familia apoya porque los ingresos también les
ayudan, es el caso de las encuestadas 1, 2, 3,4, 6, 8, 9y 10 . En cuestién
de reconocimientos ganados dentro de Mary Kay la encuestada numero 5,
nos comenta que ha sido el principal problema ya que su esposo no
considera que este trabajando y aun cuando ella se esfuerza en tener un
lugar en la jerarquia su esposo no la incentiva. Mientras que la encuestada
numero 7 nos indica que el principal problema que tiene en su casa es por
el tiempo que le dedica a la linea por los diversos eventos a los cuales debe

acudir.

En su organizacion, ¢Conoce todos los beneficios o metas que debe

cumplir?

Los sujetos 1, 2, 3,5, 7, 8,9, del grupo 1, mencionaron conocer todos los

beneficios de la linea y que actualmente se encuentran trabajando en una
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meta en particular. Mientras las encuestadas 4, 6 ,10 mencionaron conocer
solo algunas de los beneficios y que también estan trabajando en alguna
meta en particular. Durante la investigacion se pudo constatar que la
organizacion como tal si les informa la manera de poder avanzar en el

sistema, pero es decision propia el buscar la informacion.

La mayoria de las integrantes del grupo 2 considera que si los conocen
este es el caso de las encuestadas 1, 3, 5, 7, 9, 10 quienes dicen
conocerlas pero no les preocupan, ya que las ganancias que ven de la
linea son muy pocas , por lo cual no se esfuerzan en alcanzar nuevas
metas. Algunas otras como son las encuestadas 2, 4, y 8 consideran
conocer el programa a medias, ya que al principio no les mencionaron retos
gue después deberian cumplir o simplemente les omitieron informacion que

las ayudarian a crecer en la organizacion.

La encuestada numero 6 menciono que cada dia aprende mas, pero su
motivacidén por conocer mas, fue por una mala experiencia con la chica que
la ingreso a la red y le omitié informacion. Durante la visita a las oficinas
generales la investigadora pudo darse cuenta que la informacion esta
fragmentada, dependiendo la gerente de zona, ya que muchas de las
trabajadores de bajo rango desconoce muchos datos, inclusive los basicos
como el ingreso de pedidos, los porcentajes 0 gastos extras que se les
cobran. Durante la visita también se detectaron ciertas anomalias por parte
de las personas que niveles jerarquicos mas altos que amplian su red con

candidatas de otras chicas que inician en la carrera.

Todas las encuestadas de la linea 3 contestaron de manera positiva a esta
pregunta, la mayoria de ella esta trabajando dia a dia en una nueva meta.
Durante las visitas se pudo notar el conocimiento por parte de todas las
encuestadas de la carrera que maneja la organizacion, inclusive existe

publicidad que ellas entregan a sus inicios para que conozcan cual es la
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meta final, una ventaja de la linea es que el crecimiento se trabaja en
equipo pero las metas son individuales es decir si la red o la promotora que
ingreso a linea se estanca pero una de las chicas de la red llena los

objetivos puede subir de categoria sin afectar a nadie.

¢ Recibe la capacitacién necesaria para el trato de clientes y el logro de las

metas organizacionales?

Las encuestadas 1,10, del grupo 1 mencionaron no tener la capacitacion
necesaria, en el caso de la sujeto 1 nos menciono que quienes la
ingresaron al sistema le indicaron que si ella no podia asistir a las
capacitaciones, ellos acudirian a darselas en su club pero en realidad esto
nunca se realizo. En el otro caso nos menciona que simplemente no le han

informado como esta en realidad todo.

En el caso de las otras encuestadas 2,3,4,5,6,7,8,9, coincidieron que se
manejan 3 capacitaciones en la semana y que en estas capacitaciones les
ayudan a conocer el producto, la manera de prepararlo, el trato de clientes

y crecimiento personal.

Por lo cual la investigadora puede concluir que el caso de la sujeto 1 y 10
su desconocimiento de algunas cosas es por la falta de asistencia a estas
capacitaciones.

En la linea numero 2 la mayoria de las encuestadas (1, 6, 7, 8, 9y 10)
contestaron que la organizacion si les ofrece la capacitacion en cada

campana.

Mientras las encuestadas 2, 3, 4, y 5 mencionaron no tener la
capacitacion, pues si se pierde la junta no hay forma de recuperar la

capacitacién y quienes las ingresaron a la red no las apoyan ese sentido.
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Quienes ya son gerentes de zona, constantemente las mandan a cursos de

capacitacién en cuestion de liderazgo y estrategias de ventas.

En el grupo 3 en esta pregunta todas las participantes coinciden que la
empresa les da la capacitacibn necesaria para el logro de metas
organizacionales también se apoyan entre ellas a pasarse tips de mejora

para sus ventas o la busqueda de nuevos clientes.

¢, Como considera la relacidon con sus comparieras en la organizacion?

En cuestion del grupo nimero 1; la sujeto 1 menciono que no existe una
relaciobn como tal, ya que las compafieras de los clubs cercanos no le han
permitido tener una amistad, que al contrario han intentado sabotear su
negocio. También cabe mencionar que la investigadora identifico que este
sujeto no asiste a las juntas de su red ni busca una relacion con sus
compafieras de linea.

Las encuestadas 2,3,4,5,6,7,8,9,10, mencionaron tener una excelente
relacion, las cuales las encuestadas 3,4,7,8 se manejan en el sistema de
multiclub, en el cual estan en constante relacioén con otras chicas de su red,
también la mayoria de este grupo asiste constantemente a las

capacitaciones.

Durante la visita a los clubs se encontr6 que existe un ambiente cordial y

organizado aun cuando comparten local.

Las encuestas realizadas en el grupo 2 indicaron lo siguiente: encuesta 1,
5 coinciden en que no existe tal relacion, inclusive la candidata nimero 5

hizo el comentario “apenas y las conozco”.
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Mientras que las encuestadas 2, 3, 4, 6 y 9 consideran tener buena
relacion sobre todo cuando conviven en las juntas, la candidata expreso la

relacion con otras compafieras como “amigable”.

Las encuestadas 7 8 10, coincidieron que la relacion es regular la nUmero 7
argumenta que como las redes son muy grandes falta tiempo de calidad,
por lo cual nos e llenan las expectativas que al principio se generan quienes
ingresan al sistema. La candidata 10 menciona que el principal problema
es el temperamento de muchas, sobre todo para aquellas de niveles altos

gue pierden el piso.

Al estar trabajando en el campo la investigadora pudo notar distinto roces
con las integrantes del sistema, por falta de comunicacion, sobretodo en

procesos y sobre el alcance de metas en comun.

Todas las participantes de la linea niumero 3 nuevamente coincidieron en
gue la relacion que se tiene en la organizacion es buena, la investigadora
capto frases como “existe muy buena comunicacion”, “es increible”,

“excelente”.

Durante las visitas y la platica con las encuestadas se pudo constatar esta

informacion ya que su verba verbal y no verbal indicaban lo mismo.

10.Si tuviera la eleccién de dar una mejora en su organizacion ¢,Cual seria?

El grupo nimero 1 indico lo siguiente: La 1 menciono que en cuestion de la
proporcién de los descuentos, deberian tener ms aquellos que manejan un
club y no que tengan el mismo descuento de aquellos que solo lo utilizan

para el autoconsumo.
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La encuestada 4 indica mayor disciplina y enfoque, ya que ella trabaja en

un multiclub.

La namero 5 indico que se deberian establecer los precios en los cuales
se venden los productos o los desayunos ya que algunos compafieros para
ganar clientes no les importa ganar lo minimo de ganancia , pero terminan

afectando aquellos que quieren ganar un poco mas.

La sujeto 6 nos informo que a ella le gustaria que se tomaran el tiempo los
patrocinadores o un grupo especifico para la resolucion de dudas que
luego surgen, ella propone un tiempo individual de visita a cada club.

La 7 por decir algo menciono crecimiento personal, enfocado a que la
organizacion deberia de alguna forma forzar a todos a buscar la

capacitacién en esta area y asi no devaluar a la empresa.

La sujeto 8 menciono que un problema que ella ha tenido es que a veces
estan agotados ciertos productos y afecta en la forma que los clientes ven

a la organizacion.

Mientras las encuestadas 2,3 ,9 ,10 consideran que la linea no necesita

ninguna mejora.

Una de las propuestas de la investigadora en cuestion a esta pregunta,
seria de incluir dentro de su reglamento la distribucion de estos clubes, ya
gue en mas de una ocasion se encontré que en una cuadra existen hasta 3
clubs, inclusive en mas de uno estan pegados los clubs, lo cual influye en la
distribucion del mercado que impacta directamente a la economia y el

desarrollo de quienes lo trabajan.
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Por otro lado la investigadora coincide con la sugerencia del individuo
niamero 5y 1. Con la primera, porque al estar haciendo el trabajo de campo
se pudo encontrar las diferencias de precios, complementos inclusive
técnicas distintas en la elaboracion, lo cual también tiene gran impacto e n

la distribucién de mercado.

Y con el sujeto 1 los descuentos realmente no son proporcionables y a

quienes tiene un club a su cargo se les pide una cuota de compras al afo.

Las sugerencias por parte de las colaboradoras de la linea 2 van desde lo
gue propone la candidata nimero 2 de atender mas el negocio, es decir
dar tiempo de calidad para atender dudas e impulsar al desarrollo de

carrera.

Otra de las sugerencias por parte de la entrevistada 3 , fue la capacitacion
en computacién ya que menciona que hacer pedidos por internet tiene
muchas ventajas pero que la mayoria de las colaboradoras del grupo 2 son
personas que no nacieron con el uso de computadoras y que si hubiera la
forma de por lo menos aprender hacer el pedido por este medio y tener un
espacio en la oficina seria mas facil .Las encuestadas 4 y 9 piensan que el
tener algunas prestaciones como seguros de vida, o que créditos serian
una forma de mantener a muchas personas en el sistema. Las integrantes
576 y 8 mencionaron que se necesita una reestructuracion en las
comisiones, pues cada vez existen mas descuentos que logran que las
personas que van ingresando no vean sus ganancias y que terminen su
camino en la tercera campafa, por ello las integrantes 6 y 8 que tiene mas
tiempo en el sistema mencionan que la estructuracion que tenia antes la
empresa daba mayor seguridad a quienes pertenecian a la compaiiia
inclusive quienes tiene mas tiempo buscan su seguro de pension que antes

la compaiiia lo otorgaba.
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La integrante numero 9 menciona que deberian promover una mejor
logistica de reparto, ya que la ruta es tan grande que no dan el servicio
deseado, e inclusive si pasa el reparto y no se encuentra la vendedora, el

paquete nos e deja y el regreso del paquete incluye una cuota extra.

Por ultimo la sugerencia de una gerente de zona, el caso del encuestada
numero 10, es la aplicacion de examenes psicolégicos que midan la calidad
humana, ya que menciona que en muchas ocasiones sus compaferas

pierden el piso y no les dan el tiempo y la atencion a sus red.

Durante la visita de campo a las oficinas se pudo observar que esta
institucion tiene en su mayoria a un personal muy poco motivado, la
mayoria se queja de las bajas comisiones y la nueva estructuraciéon de
ganancias, asi como el proceso para alcanzar nuevas jerarquias en el
sistemas, algunas las ven imposible, ya que la organizacién exige grandes
ventas y a su vez no se equilibra con el mal servicio que la organizacion
ejerce, por ejemplo, injusticias con aquellas personas que tienen una baja
en ventas, que orillan abandonar el sistema, o como faltantes o mala

distribucion por parte de la compafia.

La mayoria de sus colaboradores expresan un descontento por la falta de
comunicacién asertiva por parte de las cabezas del sistema. También
muchas personas combinan la venta de linea 2 con otras lineas,
argumentando que “linea 2 solo deja para pasajes” (comentario que
escucho en varias ocasiones la investigadora) pero que no lo pueden dejar

porque pueden perder a sus clientes de afios.

La mayoria de las encuestadas de la linea 3, mencionaron lo siguiente: en
el caso de las sujeto, 1, 2, 3, 4, 5, 6,7 y 10 dijeron no tener ninguna

sugerencia a la marca, incluso dicen frases como las siguientes: “tienen el
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mejor plan” “nos da todo, tenemos que aprovechar”, “no la he encontrado”

“todo esta excelente”.

La encuestada 8 indica que ella es muy proactiva, por lo cual le gustaria
gue dejaran que desarrollen habilidades, dando ellas mismas capacitacion
de otro tipo de temas pero enfocados al negocio. Mientras las entrevistada
numero 9 indica que deberia ver una extensa gama de productos para

caballero.

Durante las entrevistas y datos que se captaron durante las visitas, la
investigadora pudo notar un ambiente amigable y de motivacién constante
por parte de todas las integrantes, no importando categoria. También se
pudo notar que cuidan mucho su imagen ante sus clientes y son faciles de

identificar a quienes pertenecen en la linea.

5.2 Resultados del T.E.S
1-TRASTORNO(S) DEL SUENO

TABLA DE VALORACION

‘ PUNTAJE ‘ DESCRIPCION
115-92 Se padece de trastorno(s) del suefio crénicos
91-69 Se padece de trastorno(s) del suefio

Menos De 69 No se padece de trastorno(s) del suefio




115

GRUPO 1

TRASTORNO DEL SUENO PORCENTAJE

A- Insomnio
10%

B- No padecen trastorno
90%
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TRASTORNOS DEL SUENO

GRUPO 2

TRASTORNO DEL SUENO PORCENTAIJE

0%
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TRASTORNOS DEL SUENO

GRUPO 3

TRASTORNO DEL SUENO PORCENTAJE

0%
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TRASTORNOS DEL SUENO
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2-ESTRES

TABLA DE VALORACION

PUNTAJE DESCRIPCION

75-60 Se padece alto nivel de estrés

59-45 Se padece estrés moderado

Menos de 45 No se padece de estrés

GRUPO 1

ESTRES ‘PORCENTAJE
50%
A- Se padece alto nivel de
estrés

40%

B- Se padece estrés

C- No se padece estrés 10%
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ESTRES

GRUPO 2
ESTRES PORCENTAJE
A- Se padece alto nivel de estrés 30%
B- Se padece estrés moderado 50%

C- No se padece estrés 20%
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ESTRES

GRUPO 3
ESTRES PORCENTAJE
A- Se padece alto nivel de estrés 80%

B- Se padece estrés moderado 20%
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ESTRES

SATISFACCION EN EL TRABAJO

TABLA DE VALORACION

PUNTAJE DESCRIPCION

40-32 Se tiene satisfaccién en el trabajo
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31-24 Se tiene poca satisfaccion en el trabajo
Menos de 24 No se tiene satisfaccion en el trabajo
GRUPO 1

SATISFACCION

PORCENTAJE

A- Se tiene satisfaccion en el trabajo | 60%

trabajo

B- Se tiene poca satisfaccion en el | 40%
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SATISFACCIONEN EL TRABAJO

GRUPO 2

‘ SATISFACCION ‘ PORCENTAJE

A- Se tiene satisfaccion en el
trabajo 40%

B- Se tiene poca satisfaccion en
el trabajo 50%

C-No tiene satisfaccion 10%
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SATISFACCIONEN EL TRABAJO

GRUPO 3

SATISFACCION PORCENTAJE

Se tiene satisfaccion en el trabajo 100%
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SATISFACCIONEN EL TRABAJO
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VIIl.- CONCLUSIONES
8.1 conclusiones con respecto a la pregunta de investigacién

Tras los resultados obtenidos en las evaluaciones realizadas con los grupos de
estudio antes mencionados, podemos ultimar, que la calidad de vida de las
personas esta correlacionada con los beneficios, motivacién y estrategias por

parte de la organizacion.

Durante el estudio de campo, pudimos darnos cuenta que el grupo 2 quien
representa un nivel de vida socioeconémico mas bajo, no ha tenido realmente un
avance al estar en este tipo de sistema, inclusive padece de mayores

enfermedades sométicas que los otros dos estudiados.

En cuestion del grupo 3, el cual denota una mejor calidad de vida, muestra que el
hecho que la organizacion sea flexible, y maneja buenos métodos de
compensacion y recuperacion de ganancia, provoca la enfermedad psicosomatica
como distres, ya que el grupo elevado en su mayoria indico altos niveles de

estreés.
8.2 Conclusiones de los resultados de los objetivos de investigacion

Sobre los resultados obtenidos mediante las técnicas e instrumentos utilizados
podemos concluir que la mujer queretana que actualmente esta inmersa en
organizaciones bajo el método multinivel, ha tenido que combinar sus tareas de
ama de casa y de vendedoras, buscando constantemente nuevas estrategias de
ventas, a través de conferencias, lectura, entrenamiento, capacitaciones. Con ello
han encontrado independencia y han generado la nueva forma de pensar de la
mujer actual, la cual, se traza metas constantes y busca realizarlas en tiempo y en

forma.

Durante la investigacion de campo y comparando las tres lineas estudiadas
podemos concluir que en la linea nimero 1 es donde mas se muestra el cambio
de rol de la mujer queretana ya que su impacto es en mujeres de nivel

socioecondmico y escolaridad mas bajo ; y que provocan cambios constantes y
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consolidados en sus familias, al grado que se vuelven cabeza de la economia
familiar, inclusive al ser las primeras al ingresar al marketing multinivel se vuelven
asesoras o jefas directas de sus hijos y esposo, lo que sin duda influye en su rol

de ama de casa y lucha de poder constante.

En cuestion de los problemas fisicos o mentales, la investigacion encontré que el
mayor problema es el distres sobretodo en el grupo de la linea nimero 3, donde la
mayoria de las encuestadas reflejaron en los instrumentos padecimientos y
sintomas relacionados con esta enfermedad, y que durante las visitas y entrevista
individual, no fue posible identificar conductas que indicaran este tipo de
padecimiento. El insomnio es el trastorno que también se reflejo en las
encuestadas del grupo 1, a diferencia del grupo 2 que reflejaron mayores

problemas somaticos de hipertension, diabetes y obesidad.

Sobre la calidad de vida, la marca namero 3 refleja mayores cualidades para
considerarse por encima de las otras marcas consideradas en esta investigacion,
sus condiciones organizaciones, incentivos, recuperacion de ganancia, prioridades
en la linea e imagen de la organizacion, provocan que las personas se sientan
satisfechas en la organizacion y les permite tener mayores beneficios. Le sigue la
linea numero 1, con el problema de recuperacion de ganancia rapida y la
involucracion de los familiares, lo cual en muchas ocasiones provoca roces entre
los roles. Al grupo ndmero 2 evaluado no se le puede considerar en este punto
ya que la mayoria de las personas se quejaron en cuanto a ganancias y sistema
en general de la linea, pocas son las oportunidades que puede permitirles darse

una mejor calidad de vida.
8.3 Conclusiones con respecto al marco tedrico

Conforme a los resultados obtenidos en esta investigacion, podemos percibir
como los roles familiar han cambiado por lo menos en las mujeres queretanas,
también durante las evaluaciones de campo se pudo notar que el marketing
multinivel a impactado considerablemente a la ciudad, y es el método mas

utilizado por las empresas que buscan agrandar sus mercados.
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Un dato interesante es que cuando se escucha sobre el marketing multinivel, se
nos viene a la mente un grupo de seforas, pero durante las visitas de campo
pudimos constatar que ahora los hombres han dejado sus trabajos regulares para
dedicarse de tiempo completo al marketing multinivel, refiriendo que en el
encuentran mayores beneficios y no tienen que estar bajo el mando de alguien,

esto se reflejo mayormente en el caso de la linea niumero 1.

También, durante las visitas, encontramos que jovenes recién egresados al no
tener buenas oportunidades laborales en organizaciones formales deciden
involucrarse en este tipo de sistemas, e inclusive muchos individuos abandonan
sus estudios argumentando “ para que estudio, se gana mas en este negocio que
de taxista” refiriéndose a que son minimas las posibilidades de encontrar un
empleo bien remunerado. Este seria un tema de estudio en un futuro, ya que las

tres lineas estudiadas coincidieron en este punto.

En cuestion de la estructura organizacional de este tipo de organizaciones, son a
partir de la interaccion de redes, que como se explico en capitulos anteriores, es
dificil tener buenas ganancias, y ahora que se conocio las tareas especificas en
estas lineas, se puede notar que no es reciproco las ganancias con el tiempo

invertido en cada una de las linea.
8.4 Conclusiones de los resultados de las entrevistas

Durante el trabajo de campo la investigadora, hizo uso de la observacion y la
obtencion de datos a través de una entrevista semiestructurada, la cual buscaba
conocer mas el entorno de las personas encuestadas y dar la oportunidad de
capturar algunas experiencias que ayudaran a entender el panorama de la vida
actual de las mujeres entrevistadas. La entrevista consta de un apartado de datos
generales, como la edad, estado civil, escolaridad y datos sobre vivienda, servicios
y transporte. La entrevista puede encontrarse en el apartado de anexos. En base a
las respuestas obtenidas con los tres grupos estudiados el investigador, presenta
los siguientes resultados globales, a partir de indicar cual era el dato que media

cada item.
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En cuestion de comentar como consideran su estado de salud actual, se
obtuvieron los siguientes resultados, en el grupo nimero 3 manejan mejor estado
de salud a diferencia de las otras lineas estudiadas, esto en virtud a las
respuestas dadas y la observacion cuando fueron entrevistadas. La linea 2 refleja
a personas con mayores padecimientos, como son hipertension, diabetes y
obesidad. Con respecto al grupo 1 la investigadora intuye que las respuestas
favorables por parte de los sujetos investigados, fue condicionada por la linea a la
cual representa. Ya que el item 1 impacta sobre las frases que tienen como
mision la atraccion de clientes; esto por medio de lemas de una vida saludable,
inclusive la organizacion promueve la utilizacibn de objetos, como botones,
mochilas, termos, ropa con frases como: “mi mision: su buena nutricion”,
“desayune sano: pregunte como”, “me siento magnifico: preguntame coémo”. Por
mencionar algunas. Razon por la cual se considera que los personajes
investigados aun cuando tienen jornadas laborales amplias y su aspecto fisico no
es tan favorable a la vista del investigador, deben defender a la empresa a la cual

representan.

También fue evaluado el que los padecimientos que mencionaron las encuestadas
fueran valoradas o diagnosticadas por un profesional en la materia, se encontraron
los siguientes resultados, existe una notable ventaja en el grupo nimero 3 a
diferencia de las otras dos lineas, al solo tener a 2 evaluados con hipotiroidismo y
sinusitis padecimientos que no estan relacionados con los trastornos que se
pretenden medir en esta investigacion. Esta investigadora cree segun datos
proporcionados por los entrevistados, que su condiciébn econdémica y familiar a
diferencias de las otras dos lineas estudiadas, ayudan a tener una mejor calidad
de vida. En segundo plano tenemos a la organizacibn numero 1 con pocos
padecimientos, de presion arterial. Y por ultimo tenemos nuevamente a la linea de
2 reflejando un mayor nimero de padecimientos, como hipertension, diabetes,
descalcificacion dental, obesidad, cancer. Los cuales pueden estar influyendo en
su desarrollo en la organizacion y que estan relacionados con los datos estudiados

en este proyecto.
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En cuestion de identificacion de problemas para dormir por parte de las
encuestadas, la investigadora noto que en este item la mayoria de las
encuestadas de las tres lineas no manejan o no identifican un trastorno del suefio
como tal, pero de los tres grupos analizados, el grupo 1 manifestd varias sefales,
por ejemplo en su rostro mostraba ojeras y constantes bostezos, sobre todo en
aguellas que trabajan en metas para poder calificar como equipo jet. Cabe
mencionar que las personas que estan trabajando para metas mayores en la linea
1, trabajan aproximadamente 15 horas diarias, distribuidas principalmente en la
preparacion de batidos de la linea, lo cual les genera estar paradas largas
jornadas, también asisten a capacitacion tres veces por semana y durante el
tiempo que permanecen en su clubs estan en constante contaminacion auditiva
gue se genera a través de los esquimos y licuadoras. En base a las caracteristicas
anteriormente mencionadas y la imagen mercadoldgica presentada por parte de la
linea 1, nos hacen pensar que la mayoria de las participantes de esta linea
ocultan este tipo de padecimientos, o se les he dificil identificarlo por la constante

manipulacién cognitiva y la busqueda de nuevos objetivos.

También se evaluo si las participantes meditaban constantemente en las tareas de
su organizacion y con ello se les manifestara algun tipo de padecimiento fisico o
mental. Conforme a lo entrevistado y observado, podemos analizar de forma
cualitativa que en el grupo 1 se observa como vulnerable a contraer algunos
padecimientos fisicos y mentales, esto por las largas jornadas laborales que
manejan, sobre todo aquellas mujeres que buscan calificar al nivel jet o millonario,
En segundo lugar podemos ubicar al grupo 2, ya que ellas caminan jornadas en el
sol buscando a nuevas empresarias lo cual las hace sensibles a padecimientos
fisicos y grandes tensiones emocionales los dias de cierre. Por ultimo el grupo 3
podria manifestar mas padecimientos emocionales, por las constantes alertas por
parte de la organizacién para el cumplimiento de metas. Durante la visita, se pudo
notar que constantemente se les recuerda las metas por las cuales estan
trabajando o deben alcanzar, por lo cual la investigadora cree que aun cuando no
lo manifiestan el simple hecho de estar en constante presion de objetivos trae

consigo distres y posibles conflictos emocionales al ver tardados sus objetivos.
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Aun cuando las participantes de las tres lineas en su mayoria contestaron que no
consideran que sus tareas en la organizacion les pueden generar padecimientos.
El investigador observo fue que las personas que tiene mayor tiempo en el
sistema se niegan rotundamente a tener datos negativos de la organizacion,
inclusive creen que si no hubieran entrado no hubieran podido crecer, personal y
profesionalmente. Otro dato importante de mencionar es que como humanos es
dificil estar trabajando largas jornadas de lunes a domingo y no manifestar ni el

mas minimo sintoma o enfermedad.

Al preguntar a las encuestadas sobre el apoyo que pudieran obtener por parte de
sus familias para las actividades relacionadas con el marketing multinivel,
arrojaron el siguiente informe cualitativo las tres lineas coincidieron en tener gran
apoyo por parte de la familia, aunque el grupo 1 sobresale en algunos detalles
como considerar al marketing multinivel como el Gnico sustento familiar ya que
durante las entrevista se reflejo en las respuestas de la mayoria de las
encuestadas. También, en esta linea se encontré6 que mas de una persona esta
dentro del sistema multinivel; a diferencia del grupo 1 y el nimero 2, donde
existen otros tipos de apoyos como el econémico, de tiempo, de actividades, del
hogar la venta por catalogos o formulacion de pedidos. Actividades que la

mayoria de las familias le otorgan a la mujer trabajadora.

En cuestion de explorar sobre los principales conflictos que se generan en el
circulo familiar a partir de las tareas del marketing multinivel los tres grupos
coincidieron que uno de los principales problemas que enfrentan al estar inmersas
en estas lineas, es en cuestion de tiempo, ya que en todas se busca tener un
balance sobre esto pero en muchas ocasiones no es imposible por las
capacitaciones, dias de cierre o simplemente por atender el negocio los dias y los
horarios que sus clientes lo piden. Otro de los problemas que enfrentan las
mujeres que tiene un apoyo econdmico, en el caso de los esposos; la mayoria
consideran que este negocio no es reciproco en cuanto el tiempo que se dedica y

las ganancias que estos ofrecen. Se considera que se manejan tiempos muy
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largos en la busqueda de nuevos clientes y alcance de objetivos lo que genera

grandes tensiones emocionales.

Al encuestar a las mujeres sobre el conocimiento de los beneficios que les ofrecen
la marca que representa; el grupo 2 fue el que mostré mas duda por parte de las
integrantes, ya que en su mayoria dice conocer el sistema pero al estar dentro de
las oficinas se observo que en su mayoria desconocen cuales son los beneficios,
metas por cumplir, reconocimiento y en su mayoria se muestran molestas por la
falta de comunicacion. Por otra parte el grupo 1 es fuerte en este sentido pues la
mayoria de sus integrantes lo conocen, pero solo aquellas que asisten a
capacitacion constante o tiene deseo de superacion dentro de la linea, a diferencia
de quienes entraron al sistema y se mantiene solamente en la venta y
demostracion del producto en su mayoria desconocen algunos beneficios. En el
caso del grupo 3 son mas fuertes y visibles sus conocimientos y recompensas al

lograr sus metas.

Sobre el tema de capacitacion por parte de la organizacion hacia el trato de
clientes y metas de la linea, se obtuvo lo siguiente: las lineas 1 y 3 tienen un
buen desempefio segun lo indicado por sus integrantes, en los dos casos tiene
puntos similares, ya que tiene diversas capacitaciones dependiendo la jerarquia,
pero también existen otras de conocimiento de producto, procedimiento para
mostrar el producto, como hacer para crecer en el negocio y desarrollo personal.
Un punto a favor de la linea 3 es que al tener como meta el trabajo en equipo, Si
algunas de las integrantes de una red no pueden ir a capacitacion es mas
probable que quien la ingreso al grupo o alguien del sistema la auxilie para tener
ese conocimiento. A diferencia de la linea 3 encontramos que el grupo 1 en este
sentido es mas cerrado inclusive hay personas funcionando con sus clubs sin
recibir capacitacion por no asistir a las juntas y en total olvido de quienes las

ingresaron al sistema.

Por otra parte el grupo 2 maneja capacitaciones durante la entrada de nuevas
campafas, durante la visita en un dia de abertura de campafa, la investigadora

pudo notar que mas que capacitacion la reunion parece mas junta de anuncios, la
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investigadora desconoce si en jerarquias mas altas exista otro tipo de
capacitacion, pero por referencia a una gerente de zona, nos indica que existe

capacitacién para ampliar tu red y solucion de problemas.

En cuanto a la descripcion de las relaciones interpersonales con las comparieras
de trabajo; el grupo de 3 mantuvo los mejores resultados al tener como primera
meta trabajar en equipo, que a diferencia de las otras lineas en ocasiones se
trabajaba pero no es tan marcado por la organizacion. La linea 1 también indico
tener buenos resultados sobre todo en los multiclubs donde se pudo observar
buena organizacion y ambiente de trabajo. Por ultimo las integrantes del grupo 2
durante las visitas y entrevistas la investigadora observo muy mala comunicacion
entre las integrantes e incluso conflictos de robo de inicios para la linea, algunas

entrevistadas también manifestaron estos detalles.

En relacién con mencionar alguna sugerencia o mejora a la organizacion se
encontraron las siguientes respuestas; en el grupo 3 mantuvo los mejores
resultados al tener como primera meta trabajar en equipo, que a diferencia de las
otras lineas en ocasiones se trabajaba pero no es tan marcado por la
organizacion. El grupo de la empresa 1 también indico tener buenos resultados
sobre todo en los multiclubs donde se pudo observar buena organizacion y

ambiente de trabajo.

Por ultimo las integrantes del grupo durante las visitas y entrevista la investigadora
observo muy mala comunicacién entre las integrantes e incluso conflictos de robo

de inicios para la linea, algunas entrevistadas también manifestaron estos detalles.
8.5 Conclusiones de los resultados del T.E.S

Durante la recopilacion de los resultados del instrumento de medicion cuantitativo,
la investigadora puede concluir en cuestion de la escala que media los trastornos
del suefio los siguientes resultados; la linea de 2, no presenta resultados que

puedan afirmar que existen indicios de este tipo de trastornos.
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La mayoria de los encuestados de la linea 1 manejan buena salud en cuestiones
de trastornos del suefio, solo existen resultados de 10% de la poblacion presento

sintomas sobre el trastorno del suefio denominado insomnio.

En el caso de las encuestadas de la linea 3, no presentan sintomas hacia los
trastornos del suefio, durante la comparacion de resultados, la investigadora
puede concluir que las estudiadas se sienten muy satisfechas ante el trato y

beneficios de la organizacidon que representan.

En cuestion de los resultados obtenidos por las tres lineas estudiadas
correlacionando las condiciones laborales con los sintomas de trastornos del
suefio podemos observar como el grupo de estudio de la linea 1 son quienes
presentan este tipo de dificultades, lo cual se puede corroborar al visitar algunos
clubs y conocer las metas organizaciones. Las cuales conllevan a las candidatas a
trabajar constantemente en grandes jornadas laborales, buscando resultados
constantes y evidentes ante las demas compaferas. A su vez se encontro que la
linea nimero 1 es la linea que manifiesta mayor manipulacion cognitiva influida en
tener mayores avances organizacionales, probando con ello ser una persona
mejor cada dia, y no ser una persona que desaprovecha las oportunidades de la

linea.

En cuestion de la escala que mide el nivel de estrés que manejan las encuestadas
tenemos los siguientes resultados; las encuestas de la linea de 2, al no tener
buenos incentivos por parte de la organizacién, buscan el no invertirle realmente el
tiempo y con ello no es prioridad alcanzar las metas organizacionales, a diferencia

de las otras lineas investigadas en este proyecto.

Solo el 30% mostré un alto nivel de estrés y concuerda con las personas que
dentro de la organizacion manejan mayor numero de responsabilidades y
categorias en la linea, sobretodo en el dia de corte. En el cual fueron encuestadas
todas las candidatas. Y que ayudo a observar el tipo de actividades a realizar en

ese dia, como son: la evaluacion de los pedidos del periodo a terminar de cada
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una de las empresarias que representan (manejan el minimo de 30 empresarias),

ajustes de crédito, devoluciones y capacitacion de la nueva campania.

La mitad de la poblacion estudiada del grupo 1 maneja un alto nivel de estrés, al
investigar las metas organizacionales nos da un panorama el porqué la mitad de
la poblacion muestra estos resultados, ya que para ser cumplidas estas metas, las
encuestadas deben trabajar grandes jornadas laborales, el cumplimiento de un
puntaje mensual, dependiendo la meta en la cual estén trabajando, un numero
diario de desayunos en los clubs que representan. Aunado con el poco tiempo de
esparcimiento y convivencia familiar, ya que al buscar subsistir en el sistema y en
esta linea, se ve involucrada la mayoria de los familiares, modificando la dinamica

familiar y con ello se provocan problemas.

En el caso de la linea 3 se obtuvieron interesantes resultados, que durante la visita
y entrevistas no se reflejaban conductas que pudieran intuir al investigador
posibles padecimientos de distres en las candidatas, inclusive durante las
entrevistas las mujeres manifestaron sentirse realmente satisfechas en la linea ni

sentirse presionadas por alcanzar las metas organizacionales.

Sin embargo los resultados obtenidos de manera cuantitativa muestran que la
mayoria de las encuestadas manejan un alto nivel de estrés y que reflejan algunos

sintomas fisicos y emocionales que fueron proyectados en el instrumento.

La investigadora al evaluar los resultados y conocer la dinamica de la linea,
considera que al ser una linea que representa mayor competitividad entre las
participantes genera mayor numero de estrés al tratar de cubrir los lineamientos
antes de las compaferas y ser expuestas como ejemplo ante las otras, ya que
esta linea busca mucho el reconocimiento personal que influye al trabajo en
equipo, por ello genera mayor satisfaccion y empuje entre las participantes, y en
base de los resultados obtenidos podemos concluir que también a base de

grandes cargas de estrés.

En cuestién de la dltima escala que mide la satisfaccién laboral, se encontraron los

siguientes resultados; La mayoria de las estudiadas en este grupo manifesto tener
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poca satisfaccion laboral, y en su minoria menciono no sentirse satisfecha en esta
linea, resultados que coinciden con las respuestas cualitativas de las estudiadas,
ya que manifestaron que el plan de recompensas por parte de la empresa no las
motiva lo suficiente para buscar alcanzar las metas organizacionales, inclusiva la
mayoria trabaja otras lineas para poder tener verdaderos ingresos. Y esta linea es

solamente utilizada como apoyo a otras lineas.

Durante el estudio de satisfaccion en el trabajo el 60% de las encuestadas
consideran estar satisfechas con las tareas y la linea que representan, durante la
investigacion de campo, la investigadora logro detectar que la mayoria de las
encuestadas mas que encontrar la satisfaccion por los incentivos de la linea, la
encuentran en las experiencias que viven con las personas que buscan su
servicio, a su vez el crecimiento personal que tienen y que la empresa les hace
creer a base de sus constantes mensajes de superacién en la linea, basandose en
gue mas grande su carrera sea en la organizacion es mejor persona, empresaria

extraordinaria.

Durante los resultados obtenidos, consideramos que las personas de la linea 3,
genera a sus consultoras mayor satisfaccion en el trabajo en relacion con las otras
dos lineas estudiadas, y esto se ve reflejada en los resultados, nivel de vida,
conductas y dialogo por parte de las encuestadas. También los incentivos por
parte de la empresa suelen ser alcanzados con mayor facilidad a diferencia de las
otras dos empresas estudiadas y a pesar que las ganancias son de igual
porcentaje que la linea 1, por el caracter del producto las mujeres de la linea
tienen la recuperacion de ganancia en forma casi inmediata a diferencia de las
otras lineas. En base a los resultados cuantitativos y las respuestas de la
investigaciéon de campo, la investigadora concuerda que la linea 3 aun cuando
genera mayor carga de estrés sus consultoras se encuentran satisfechas con sus

tareas y con la linea.
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8.6 Conclusiones cruce de variables

En cuestion de rasgos generales, durante las entrevistas pudimos constatar que el
grupo de 3 sobresale en algunos datos como son los apoyos economicos, la
mayoria tiene un matrimonio estable, en cuestion de servicios, escolaridad vy
transporte estan mejor posicionadas que las candidatas de las otras dos lineas.
Teniendo a la linea nimero 2 en menores condiciones, en este grupo se
encontraron con personas con escolaridad de primaria o sin estudios, y que sus
viviendas estan en obra negra, la mayoria utiliza el transporte publico y camina

largas jornadas diarias.

Al concluir con las investigaciones de tipo cualitativas y cuantitativas podemos
concluir que en cuestion de los trastornos del suefio en la linea 2 consideran que
su trabajo como empresaria realmente es un hobbies, ya que puede ser
combinado con otras lineas las cuales si generan mayor presion a las candidatas
pero en ellas obtienen mayores beneficios. En cuestion del grupo 1 al compararse
con la entrevista cualitativa podemos considerar que el deseo de las candidatas
por alcanzar nuevos niveles en la organizacion provoca en ellas dificultades al
conciliar el suefno, durante las entrevistas algunas encuestadas lo manifestaron
textualmente. Y en el caso del grupo 3 la comparacion de resultados, la
investigadora puede concluir que las estudiadas se sienten muy satisfechas ante
el trato y beneficios de la organizacién que representan, manejan un ciclo de
suefio continuo y es solo una persona quien menciona tener algunos problemas
para dormir, la cual no fue considerada ya que esto es provocado por una

enfermedad somatica.

En cuestidon de estrés el grupo 1 que mostrabas conductas un poco alteradas en
las visitas a los clubs, resulto con resultados mas satisfactorios que el grupo que
aparentaba tener mayor control sobre el estrés, el cual fue el grupo de 3 que al
estar estudiando la linea esta investigadora cree que el grado de competitividad de
la linea genera el padecimiento de distres. Pero que a su vez influye para que las
personas vean sus metas cumplidas en corto plazo lo que genera que todo el

grupo estudiado tuviera altos niveles de satisfaccion de trabajo.
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8.7 Conclusiones finales (a manera de enunciados)

Con respecto a las evaluaciones obtenidas por medio de la metodologia utilizada
para esta investigacion, podemos proponer de acuerdo a cada una de las lineas,

ya que se encontraron resultados muy diferentes.

En primera instancia, al grupo 1, se le sugiere una intervencién para establecer un
precio al mercado de sus productos, ya que al hacer las visitas a clubs la
investigadora observo que se manejan distintos precios los cuales afectan
aguellos que ya tiene tiempo en el sistema y tiene una aumento por afio de estos
productos, con diferencia de aquellos que van ingresando al sistema y reducen

mucho el precio del producto para atraer a personas.

En cuestion de la empresa 2, requiere un andlisis de sus nuevas politicas, pues
estd desintegrando a su equipo, también buscar la manera de reconsiderar los
antiguos beneficios de la linea, que atraian mayor talento y motivaban al que

estaba ya ingreso.

Otra mejora seria por parte de la produccion de la empresa, ya que durante las
visitas se encontraron muchos problemas de retraso de producto, faltante de
alguna parte de un producto. Asi como buscar nuevas estrategias para la logistica
de la entrega de pedidos, ya que aparte de ser costoso, suele ser una pérdida de

tiempo.

Por parte de la linea de 3, podrian considerar antes de iniciar sus juntas de
revision de metas, algunos ejercicios para reducir el nivel de estrés en sus
consultoras de belleza, inclusive utilizar algun otro mecanismo para el recordatorio

de las metas a seguir.

Se considera necesario trabajar con todas las empresas los siguientes aspectos
para mejorar la calidad de vida de las empleadas pero también para que las

organizaciones cumplan de mejor manera sus metas de trabajo:
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X.- ANEXOS

T.E.S.

PRESENTACION

A continuacién se presentan una serie de preguntas relacionas con tres aspectos muy
concretos; el primero de ellos tiene que ver con su calidad de suefio que tiene, el
segundo, sobre el estrés gque enfrenta, y, finalmente el tercero, con la satisfaccién en el
trabajo. La informacién proporcionada sera andnima y confidencial, su uso sera
exclusivamente de investigacién académica. Por lo que es muy importante responder a
las siguientes preguntas que se le plantean de la manera mas precisa y honesta posible.
Por su participacion Gracias.

INSTRUCCIONES:

A continuacion se plantean una serie de preguntas relacionadas con el suefio y el dormir
gue vive cotidianamente. Por favor, coloque una “x” en la respuesta ya sea en el espacio
de un () o bien en la letra correspondiente; aquella que mejor responda a la pregunta
planteada segun sea el caso. Dicha pregunta puede ser respondida porque usted se haya
dado cuenta de tal situacién o bien porque alguien se lo haya hecho notar. En la pregunta
1y 2 puede tachar mas de una opcion.

1-¢Padece usted de alguna de las siguientes enfermedades?

a) Hipertension arterial ()

b) Diabetes mellitus ()
c) Obesidad ()
d) Depresion ()

e) Trastorno de ansiedad ( )

2-¢De los siguientes medicamentos y bebidas, cual consume usted?

a) Antiestaminicos ()
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b) Antidepresivos
c) Ansioliticos
d) Té

e) Café

—_ NN~
~_ — —

3-¢Duerme con los dientes apretados?

a) Siempre b) Casisiempre c) Algunas veces d) Casi nunca e) Nunca

4-;La informacién o retroalimentacién que recibe con respecto a su desempefio en
el trabajo le ha permitido sentirse...?

a) Muy Satisfecha b) Satisfecha c¢) Poco satisfecha d) Insatisfecha €) Muy
insatisfecha
5-¢Tiene dificultades para conciliar el suefio?

a) Siempre b) Casisiempre c) Algunas veces d) Casi nunca e) Nunca

6-¢,COmo se siente con las condiciones de trabajo con gue cuenta (recursos,
medios para realizar su trabajo, atenciéon y reconocimiento hacia usted)?

a) Muy Satisfecha b) Satisfecha c¢) Poco satisfecha d) Insatisfecha e) Muy
Insatisfecha
7-¢ Existe claridad en lo que cada quien tiene que hacer en su trabajo?

a) Siempre b) Casisiempre c) Algunas veces d) Casi nunca e) Nunca

8-¢En su trabajo tiene fricciones con sus comparieras de trabajo?

a) Siempre b) Casisiempre c) Algunas veces d) Casi nunca e) Nunca

9-¢Se lleva bien con sus compafieras de trabajo?

a) Siempre b) Casisiempre c) Algunas veces d) Casi nunca e) Nunca

10-¢,Coémo se siente con el sueldo y/o las prestaciones que recibe?

a) Muy Satisfecha b) Satisfecha c¢) Poco satisfecha d) Insatisfecha e) Muy
Insatisfecha
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11-¢,Cbémo considera la capacitacidén que recibe?
a) Muy Satisfecha b) Satisfecha c¢) Poco satisfecha d) Insatisfecha e) Muy
Insatisfecha
12-¢ El cumplimiento de metas o expectativas de trabajo le permiten sentirse...?
a) Muy satisfecha b) Satisfecha c¢) Poco satisfecha c) Insatisfecha e) Muy
insatisfecha
13-¢Tiene seguridad laboral?

a) Siempre b) Casisiempre c) Algunas veces d) Casi nunca e) Nunca

14-; Se siente deprimida?

a) Siempre b) Casisiempre c) Algunas veces d) Casi nunca e) Nunca

15-¢ Existe un ambiente de trabajo cordial, amigable?

a) Siempre b) Casisiempre c) Algunas veces d) Casi nunca e) Nunca

16-¢ Se trabaja en equipo?

a) Siempre b) Casisiempre c) Algunas veces d) Casi nunca e) Nunca

17-¢Recibe capacitacién atil para su trabajo?

a) Siempre b) Casisiempre c) Algunas veces d) Casi nunca e) Nunca

18-¢Después de dormir se siente cansada?

a) Siempre b) Casisiempre c) Algunas veces d) Casinunca e) Nunca

19-;,Padece de somnolencia durante el dia?

a) Siempre b) Casisiempre c) Algunas veces d) Casi nunca e) Nunca
20-¢Se despierta por las noches?

a) Siempre b) Casi siempre c) Algunas veces d) Casi nunca e) Nunca

21-;Tiene apoyo de sus familiares para realizar su trabajo?
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a) Siempre b) Casi siempre c) Algunas veces d) Casi nunca e) Nunca

22-¢Cuenta con los medios o0 recursos necesarios para realizar su trabajo?

a) Siempre b) Casi siempre c) Algunas veces d) Casi nunca e) Nunca

23-¢La demanda de los clientes la estresan?

a) Siempre b) Casi siempre c) Algunas veces d) Casi nunca e) Nunca

24-;Padece Insomnio?

a) Siempre b) Casi siempre c) Algunas veces d) Casi nunca e) Nunca

25-¢ Se siente escuchada por sus jefes inmediatos?

a) Siempre b) Casi siempre c) Algunas veces d) Casi nunca e) Nunca

26-¢;,Se mueve mucho en la cama cuando esta dormida?

a) Siempre b)Casisiempre c) Algunasveces d) Casinunca e) Nunca

27-¢,COmo se siente en la empresa en la cual trabaja?

a) Muy satisfecha b) Satisfecha c¢) Poco satisfecha d) Insatisfecha €) Muy
insatisfecha

28-¢ Cuando se despierta a media noche, tiene dificultades para volverse a dormir?

a) Siempre b) Casisiempre c) Algunas veces d) Casinunca e) Nunca

29-¢Padece de ronquidos?

a) Siempre b) Casisiempre c) Algunas veces d) Casinunca e) Nunca

30-¢Habla dormida?

a) Siempre b) Casisiempre c) Algunas veces d) Casinunca e) Nunca
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31-¢,Se lleva sus preocupaciones y pendientes a su casa?

a) Siempre b) Casisiempre c) Algunas veces d) Casi nunca e) Nunca

32-¢Su trabajo le produce fuertes tensiones emocionales?

a) Siempre b) Casisiempre c) Algunas veces d) Casi nunca e) Nunca

33-¢Los planes de desarrollo profesional son realizables, se pueden alcanzar?

a) Siempre b) Casisiempre c) Algunas veces d) Casi nunca e) Nunca

34-¢En su trabajo tiene fricciones con los clientes?

a) Siempre b) Casisiempre c) Algunas veces d) Casi nunca e) Nunca

35-¢Padece pesadillas?

a) Siempre b) Casisiempre c) Algunas veces d) Casi nunca e) Nunca

36-¢El ritmo con que realiza su trabajo es intenso?

a) Siempre b) Casi siempre c) Algunas veces d) Casi nunca e) Nunca

37-¢La sobrecarga de trabajo le genera tension?

a) Siempre b) Casi siempre c) Algunas veces d) Casi nunca e) Nunca

38-¢,Tiene pausas respiratorias mientras duerme?

a) Siempre b) Casisiempre c) Algunas veces d) Casinunca e) Nunca

39-¢Le gusta su trabajo?

a) Siempre b) Casisiempre c) Algunas veces d) Casi nunca e) Nunca

40-¢Si no tuviera el actual trabajo, tendria serias dificultades para pagar sus
deudas?

a) Siempre b) Casisiempre c) Algunas veces d) Casi nunca e) Nunca



150

41-;Tiene exceso de trabajo?

a) Siempre b) Casisiempre c) Algunas veces d) Casi nunca e) Nunca

42-¢Su trabajo afecta su vida familiar de forma negativa?

a) Siempre b) Casisiempre c) Algunas veces d) Casi nunca e) Nunca

43-;Su trabajo es variado, interesante, diferente, todo el tiempo?

a) Siempre b) Casisiempre c) Algunas veces d) Casi nunca e) Nunca

44-;Se siente segura de su trabajo?

a) Siempre b) Casisiempre c) Algunas veces d) Casi nunca e) Nunca

45-; Se siente cansada durante el dia?

a) Siempre b) Casisiempre c) Algunas veces d) Casi nunca e) Nunca

46-;,COmo es la convivencia cotidiana con las compafieras de trabajo?
a) Muy satisfecha b) Satisfecha c¢) Poco satisfecha d) Insatisfecha e) Muy
insatisfecha
47-¢Hay un equilibrio entre su trabajo y el tiempo que dedica a su familia?

a) Siempre b) Casi siempre c) Algunas veces d) Casinunca e) Nunca

48-¢ El ambiente de trabajo le hace sentirse?

a) Muy satisfecha b) Satisfecha c¢) Poco satisfecha d) Insatisfecha e) Muy
insatisfecha

ENCUESTA COMPLEMENTARIA T.E.S
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DATOS GENERALES
Nombre:
Lugar y fecha de nacimiento: Sexo:
Estado civil: Tiempo de matrimonio: Hijos: Cuantos:
Escolaridad: Ocupacion actual:
Dependientes econémicos : Apoyos economicos:
VIVIENDA Y TRASPORTE
Tipo de vivienda Tipo de material | Tendencia Servicios Transporte
0 Casa 0 Material g Propia 0 Agua 0 Auto propio
[l Departamento 1 Madera [l Rentada [l Luz [l Colectivo
[J  Cuarto 1 Ladmina [J  Prestada [J  Teléfono [J  Otro
[1  Domicilio rural O Ladrillo 1 Otro [1  Drenaje
l Otro L] Mixto L Pavimento
1 Gas
[J  Otros
11. ¢Coémo considera actualmente su salud?
12. En este momento, éEsta diagnosticada de algun padecimiento?
13. ¢Considera que tiene problemas para dormir?
14. ¢(Medita constantemente si las tareas de la organizacién le producen algunos padecimientos fisicos o
emocionales?
15. ¢Considera que tiene apoyo por parte de su familia en tareas de su organizaciéon?
16. éRecuerda alguna experiencia de conflicto familiar por realizar tareas de su organizacion?




17.

18.

19.

20.
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En su organizacion, é Conoce todos los beneficios o0 metas que debe cumplir?

¢Recibe la capacitacidn necesaria para el trato de clientes y el logro de las metas organizacionales?

¢Como considera la relacién con sus compafieras en la organizacién?

Si tuviera la eleccion de dar una mejora en su organizacion ¢Cual seria?
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