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l. Planteamiento de Problema

Lo que hoy en dia se conoce como Marketing Multinivel se origino en la gran depresion de 1929, la
mayor crisis economica de toda la historia de Estados Unidos. En esta época el quimico Carl Rehnborg
crea la compafiia de vitaminas California Vitamins, una de las pocas empresas que sobrevivid a la gran
depresion, hoy en dia NUTRILITE. Rehnborg, aprovecho su ventaja competitiva al descubrir que sus
vitaminas daban un mejor resultado frente a su competencia y se estaba dando a conocer facilmente en el
mercado, por lo que aprovecho para que sus vendedores hicieran a su vez de distribuidores e involucro un
novedoso sistema de compensacion llamado M&G Marketing; que remuneraba no solo por sus ventas
sino también por generar una red de vendedores que le respondiesen a €l. convirtiéndose en un modelo
revolucionario para la época. En palabras de Rehnborg “es mas facil lograr que muchas personas vendan
una pequefia cantidad de productos, que unas pocas vendan grandes cantidades” (Garcia Sanchez, 2004).
Pensamiento que dio inicio a la teoria del Marketing multinivel.

A partir del modelo y experiencia obtenida, comienzan a surgir en los afios 50 los lideres del
Marketing Multinivel a velocidades nunca antes vistas, como Mary Kay y Fuller & California Perfumes
conocidas hoy como Amway y Avon, empresas que se posicionan rapidamente gracias su innovador
modelo de negocio, que no fue mas que una adaptacion del modelo creado por la compaiia de vitaminas
California Vitamins, consistente en un plan de multiples niveles. El modelo asi mismo ha sido
aprovechado por estafadores como en su momento el escandalo generado por Carlo Ponzi, que empled el
esquema piramidal de las compaiias multinivel con la promesa de retorno monetario rapido para lograr
una fortuna de mas de 11 millones de dolares en menos de cuatro meses 0 mas recientemente en
Colombia las empresa DMG y DRFE que captaron casi 6 billones de pesos del publico, afectando a mas
de 782 familias (Semana, 2014).

En la actualidad, en momentos de crisis economicas que generan despidos masivos de empleados
las empresas multiniveles se convierten en una alternativa para generar o mejorar los ingresos familiares,

transformando asi la dinamica social y haciendo que crezca la fuerza de venta de estas empresas.



La compaiiia multinivel en la que se enfocara esta investigacion es Nu Skin, compafiia Americana
fundada en 1984 por Blake Roney, Sandie Tillotson y Steve Lund, que se han encargado de distribuir
productos de la més alta calidad para el cuidado de la piel, cabello y suplementos nutricionales con la mas
alta tecnologia; donde su mision es expandir su mercado a nivel internacional, buscando “Ser una fuerza
del bien alrededor del mundo al fortalecer a las personas para mejorar vidas con oportunidades de negocio
gratificante, productos innovadores y una cultura enriquecedora y edificante” (Nu Skin, 2014). Asi la
compaiiia ingresa a Colombia en el 2012, entrada tardia debido a las restricciones monetarias que existen
en el pais, logrando una inmediata acogida por los clientes y una gran reputacion en el proceso, llegando
a ser considerada rapidamente como una de las 100 compaiiias mas confiables del mundo (Forbes, 2010),
viéndose de manera periddica en la bolsa de valores en Nueva York, donde sorprende de manera
gratificante a sus accionistas.

El Marketing Multinivel, es una forma de ventas directa, también conocida como Network
Marketing o marketing de referidos, es un modelo exitoso con mayor crecimiento de los tltimos
siglos. Su importancia y rapido crecimiento hacen pensar si:

(Serd Nu Skin un modelo de empresa franquiciado que ofrece una promesa alcanzable por
sus ejecutivos y generando estabilidad laboral como cualquier otra empresa de un modelo

tradicional o solo es una opcion temporal de obtener unos ingresos adicionales?

Il.  Justificacion del Proyecto

Con la globalizacion se generan constantes cambios significativos en las estructuras
econémicas y sociales del mundo, gran parte influenciados por los numerosos avances
tecnologicos que han desplazado la mano de obra del hombre en los proceso de produccion hacia
nuevos esquemas laborales como las ventas y mercadeo, donde se concentra hoy la mayor fuerza

laboral y que a su vez se convierte en la columna vertebral de las empresas multiniveles, razén



por la que se desea realizar esta tesis bajo el lente de la administracion de empresas, analizando a
la empresa Nu skin como una alternativa laboral digna para el distribuidor (Ministerio de
Comercio, 1987) donde se dictan los deberes y derechos del administrador y como esto debe de
generar un efecto positivo en la sociedad no solo en materia comercial si no comercial y
profesional. Analizandose criticamente el negocio de MLM (Multilevel Marketing) que despierta
gran curiosidad por su manera atipica de comercializarse, un modelo que depende de las
relaciones personales en una época donde todo se desarrolla de manera digital, pero que en
contra de todas las tendencias digitales es un mercado que genera 167 billones de ddlares a nivel

mundial desde el 2012 (Direct Selling Association, 2012).

1. Objetivos

General:
Analizar el Marketing Multinivel de Nu Skin Colombia para identificar su potencial como

empresa formal para el trabajador llamado Ejecutivo.

Especificos

Conocer el objetivo y las caracteristicas generales del modelo inicial del modelo inicial
multinivel.

Identificar los multiniveles lideres en Colombia.

Analizar las promesas ofrecidas por Nu Skin a su fuerza de ventas.

Indagar sobre las ventajas alcanzables por los ejecutivos Nu Skin.

Determinar el nivel maximo de penetracion del mercado por los ejecutivos para conocer el

alcance de sus ingresos que pueden determinar su permanencia en Nu Skin.



IVV.  Marco Tedrico

Para conocer y analizar la pertinencia de las empresas multiniveles en Colombia, se
analizara el caso del modelo de negocio de Nu Skin, por lo que es necesario ahondar la teoria
basica de un modelo multinivel tal como lo plantea Maria Dolores Garcia en su libro “Marketing
Multinivel” con apoyo de la teoria de Carl F. Rehnborg, quien dio a lugar a la primera compaiiia
con este esquema de negocio.

F. Rehnborg en 1945, no solo revoluciond el mercadeo sin que genero un nuevo esquema
de negocio donde le permitio a sus vendedores vender sus productos y reclutar de manera libre
personal que vendieran los productos que a ellos antes les habian vendido. Dando asi origen a la
estructura de distribuidores que permitirian aumentar penetracion en el mercado reduciendo
costos. (The New Wellness Revolution, 2012) Introduciendo el concepto de kit iniciales de
ventas, que debia comprar todo aquel nuevo distribuidor.

Maria Dolores Garcia, ademds de identificar las variables iniciales de las compaiiias
multinivel, define los tres componentes fundamentales que soportan a la empresa, el negocio
(estructura), la motivacion y por ultimo la ética y filosofia de la compafiia; y que se utilizaran a
su vez a la hora de conocer la realidad del modelo Nu Skin y del distribuidor de la compaiiia,
frente a las promesas de éxito y riqueza que tanto proclama.

Uno de los factores de éxito de toda compaiiia multinivel es la motivacion de su fuerza de
ventas, por lo que el estudio tiene en cuenta las teorias de motivacion de Taylor en la bisqueda
del incremento de la productividad en la organizacion, la teoria de las relaciones humanas de
Elton Mayo que explica como un entorno de relaciones afecta la productividad de un individuo,
la teoria de necesidades de Maslow que explica de manera jerarquica las necesidades humanas y

lo que necesita para tener un trabajo digno y que le de lo que necesite no solo para vivir, sino que



también para progresar en la vida.

Figura 1 Teorias de Motivacion

Teoria Autor Funcién

Se basa en la busqueda del incremento de la productividad en la
Teoria de Taylor Adam Taylor organizacion. Principalmente enfocado en los incentivos
econémicos como método de motivacion.

Surge de la teoria de Taylor, pero expandiéndolo al fundamentar
Elton Mayo que los factores psicolégicos priman sobre los fisioldgicos,
exponiendo la busqueda de libertad de todo individuo.

Teoria de las relaciones
humanas

Necesidades de

. Whyte Expresa la busqueda de un adulto por enfrentar retos e innovacion.
Competencia de Whyte n P q p

Es una teoria psicoldgica que define las necesidades humanas,

Jerarquia de necesidades de ) P P
Maslow plantedndolas de manera jerarquica, para asi expresar lo que es

Maslow .
fundamental para el ser humano y lo que Ilega a motivarlo.
Teoria de necesidades de McClelland Basada en las necesidades psicol6gicas. Fundamentada en tres tipos
McClelland de necesidades de logro, de afiliacién y de poder.

Fuente: Elaboracion Propia, 2015

En el proceso de investigacion a la compafiia se desempefiaran encuestas, definiendo
encuesta como el instrumento que se utiliza para recopilar informacién sobre una parte de la
poblacion denomina muestra, por ejemplo: datos generales, opiniones, sugerencias o respuestas
que se proporcionen a preguntas formuladas sobre los diversos indicadores que se pretenden
explorar a través de este medio. La informacion recogida podrd emplearse para un analisis
cuantitativo con el fin de identificar y conocer la magnitud de los problemas que se suponen o se
conocen en forma parcial o precisa (Soriano, 2000) pero para ello se empleara una poblacion
pequefia y se desconocera el margen de error, entendiendo el margen de error como una
estadistica que expresa la cantidad de error de muestreo aleatorio en los resultados de una
encuesta. Cuanto mayor sea el margen de error, menos confianza que uno debe tener que los

resultados reportados de la encuesta se encuentran cerca de las cifras "reales", es decir, las cifras



para el conjunto de la poblacion. Margen de error se produce cada vez que una poblacion se

muestrea incompleta. (Strokes, 2006).

V. Marco Conceptual

Auspiciar: Patrocinar. Proceso que se lleva a cabo en el Mercadeo Multinivel para asociar o
inducir a una nueva persona a la red de distribucion.

Calificaciones: Cuota que los distribuidores deben obtener para subir en el escalafon de
niveles de comision y mérito.

Congreso: reunion o funcioén con caracter informativo para los distribuidores pero con fines
motivacionales. Habitualmente para actos de reconocimiento, recompensas y formacion.

Convencion: Reunion de distribuidores de manera semestral o trimensual, en la que las
diversas personas con experiencia ofrecen su testimonio e informacion.

Kit: Paquete de iniciacion de un nuevo integrante del grupo, incluye informacion relevante
de los productos, lista de precios, material motivacional, ademas del contrato y lista de
requisitos.

Marketing Multinivel: Cualquier forma de venta que le permita al vendedor o distribuidor
reclutar su propia fuerza de venta independiente y ademas cobrar comision sobre las ventas de
estos nuevos empleados.

MLM: Marketing Multinivel: Piramidal: “denominacion genérica que reciben ciertos sistemas de
comercializacion, consistente en captar personas, formando estructuras en piramides donde los
ultimos incorporados, que se sitiian en la base, ingresan en concepto de cuota de participacion
cantidades de dinero, en cuantia variable, al reducido grupo que estd en lo mas alto; a cambio,

reciben promesas econdémicas que no se materializan nunca o grandes cantidades de productos,



casi siempre de dudosa calidad, que hay que almacenar, resultando muy dificil su venta; los

esquemas de este tipo han sido declarados ilegales en muchos paises del mundo”(Dolores, 2004).

VI. Metodologia

La metodologia bajo la cual se desarrollara esta tesis es la propuesta por Hernandez,
Fernandez y Baptista (1997), para un proyecto de tipo descriptiva entendiendo a este como
método que “ofrece la posibilidad de hacer predicciones aunque sean incipientes. Utiles para
mostrar con precision los d&ngulos o dimensiones de un fendmeno, suceso, comunidad, contexto o
situacion.” (Hernandez, 1997). El tipo de investigacion es descriptivo puesto que busca
informacion relevante para entender el modelo de negocio de Nu Skin y el perfil de los negocios

multinivel.

Objetivol:
Para conocer el objetivo de las compaiiias multinivel, se investigara el modelo utilizado
por la compaiiia California Vitamins y el libro guia Marketing Multinivel por Maria Dolorez

Garcia.

Objetivo 2:

Para identificar los multiniveles lideres se empleara la base de datos de ACOVEDI
(Asociacion Colombiana de Venta directa) entidad sin 4nimo de lucro que agrupa a las
principales compafiias multinivel de Colombia (ACOVEDI, 2010), esto a la par con WFDSA que

lo realiza a nivel internacional.

Objetivo 3:

Para analizar las propuestas de valor ofrecidas por Nu Skin: se analizara los documentos



dados por la misma compaiia para los nuevos ejecutivos o manual de inicio a la compafia que
pretende motivar al aspirante con su amplia gama de beneficios.
Objetivo 4:

Para indagar las ventajas alcanzables Por los ejecutivos, se emplear los resultados del
objetivo tres y se realizara alrededor de 50 encuestas, realizadas de manera aleatoria en una
“cumbre de €éxito” o reunion de ejecutivos, método de recoleccion de datos seleccionado por el
desconocimiento de la poblacion de ejecutivos activos al momento. La encuesta empleara
preguntas cerradas para limitar sesgos. La encuesta busca identificar el nivel de ejecutivo para
determinar el tamafio de cada nivel de manera probabilistica y a la vez centrarse el a veracidad
de las promesas de valor ofrecidas por la compaiiia o hasta donde es alcanzable, resultados que
son igualmente validados con la entrevista a dos ejecutivos del mas alto nivel y tiempos de
permanencia en el multinivel, con la condicional de estar uno activo y otro no.

Las encuestas se aplicaran en dos momentos, las primeras son de prueba piloto, servird
para validar el entendimiento y la calidad de las preguntas y la segundas son el insumo para ser
analizado y poder dar respuesta al objetivo cuatro.

Objetivo 5

Con el fin de determinar el nivel maximo de penetracion del mercado por los ejecutivos
para conocer el alcance de sus ingresos que pueden determinar a su vez la permanencia en Nu
Skin, se emplearan los resultados obtenidos en algunas de las preguntas de las encuestas,
especialmente las relacionadas con el tiempo de permanencia en la empresa, el rango de ingresos
mes a mes durante un lapso de tres meses y luego de seis, determinando asi la tendencia de
estabilidad de ingresos, tendencia a la baja o a la alza, dado que este comportamiento es un

indicador a permanences siendo ejecutivo activo o no; y los resultados serdn comparables



finalmente con los ingresos salariales de un empleado del modelo tradicional, informacion que se
extraera de el DANE y el Ministerio de Industria y Comercio) y que sirven para validad la

presion que hace los ingresos mensuales sobre la permanencia del ejecutivo en el multinivel.

VII.  Restricciones y Suposiciones

Gran parte de las fuentes de informacion del mercado multinivel son no documentadas o
son reservadas de acuerdo a la pertinencia por las mismas empresas, por lo que se generan sesgo
de la informacion; los resultados de las encuestas contienen sesgos derivados del momento en
que se encuentre cada ejecutivo, ya sea bien ubicado en la red, alto nivel de ventas o bajo. asi
mismo, pasard con los dos ejecutivos de alto nivel a entrevistar y finalmente la informacion

ofrecida por la misma empresa sobre cargada de motivacion y aspectos positivos para cautivar.

VIIl. Recursos

Entre los recursos empleados para la realizacion de este documento se encuentra:

Recursos empleados Costes (COP)
Pago por escalas salariales Enlace profesional 50.000
Pago Acodevi para informes de compafiias multinivel 20.000
Transporte 300.000
Impresion de encuestas 13.000
Personal de soporte para tabulacion de encuestas 50.000
Compra libros Marketing Multinivel 250.000

Compra de productos Nu Skin 400.000
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X.  Desarrollo del Trabajo

Objetivos y caracteristicas generales del modelo inicial de los multinivel

La venta multinivel surge desde el concepto de venta abundante, actividad que se remonta
segiin los estudios de Antropologicos de Robert Miiller a la edad de bronce (Dolores, 2012).
Siglo XVII, como se menciond en la justificacion del proyecto, la primera compania con el
modelo de negocio multinivel fue California Vitamins (mas conocido como Nutrilite hoy),
creada por Carl Rehnborg cuando cre6 el plan escalonado de compensacion. Rehnborg disefio un
plan de marketing que por primera vez en la historia estimulaba a sus vendedores a localizar
personas interesadas en distribuir sus productos, quienes inicialmente eran sus amigos y
familiares.

La estructura Multinivel que dio origen a todas, se basaba en una estructura piramidal sin
limites de profundidad o anchura, estructuras que actualmente usan las cinco companias mas
grandes segin Forbes, dicho modelo lo usa Amway que es descendiente directo de Nutrilite. Este

modelo que a la vez es el mas antiguo de todos es conocido hoy en dia como “Breakaway”

Figura 2 Estructura Multinivel Inicial

Estructura Multinivel Inicial
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Fuente: Documentacion Amway 2013



El primer modelo remuneraba al vendedor por sus ventas y una bonificacion del 5% sobre
las ventas de los socios auspiciados por él. La estructura permiti¢ distanciar al empleado de la
estructura laboral tradicional, ahora son mas autonomos permitiendo que crescan a su propio
ritmo, déndoles tan codiciada libertad laboral, financiera y utilizando los recursos de la
compaiia.

El modelo inicial tenia una serie de ventajas y benenficios que lo continuan usando las
compafiias multinivel lideres en el mercado, entre algunas Amway, Herbalife y Omnilife: El
sistema de calificacion, que da puntos a todo el downline de la red del distribuidor generando
una red que hasta hoy en dia es la que mas casos de éxito y millonarios ha creado.

Los auspiciados, necesitan capacitacion extensiva antes de poder dedicarse a la venta del
producto, esto causaba una alta desercion entre los distribuidores debido a que los ingresos
inicialmente son poco atractivos y no se logran de manera inmediata, hoy en dia se hace el
proceso de ventas y capacitacion ya a la par.

El modelo inicial cambio la forma como se realizan los negocios de consumo, ya que
mostrd una nueva estructura de costos y beneficios, para la empresa al no tener su fuerza de
ventas no estd empleada de manera directa, solo se les retribuye por sus resultados especificos,
ahorrando solo en cargos prestacionales un 76.22% (Ministerio del Trabajo, 2014), ahorro de la
logistica, bodegaje, y transporte hasta su comprador final, por Ultimo no incurre en gastos
relacionados con mercadeo de sus productos ya que se realizaba voz a voz y toda publicidad
adicional la llevan a cabo los mismos distribuidores.

Para el empleado o ejecutivo los beneficios son mas conocidos, debido a que de estas
promesas de valor se le atribuye el éxito o fracaso de una compafiia multinivel, la posibilidad de

generar grandes ganancias incurriendo en una pequeiia inversion debido al apalancamiento



generado por las ventas de otras personas, requiere una minima inversion minimizando el riesgo
a diferencia del emprendedor tradicional que arriesga grandes sumas de capital por su nueva idea
de negocio, no se requiere experiencia para entrar, capacitacion gratuita de ventas, generar un
negocio con su estructura ya creada, posibilidad de generar elevados niveles de ingresos, ser su
propio jefe, teletrabajo, libertad en el horario de trabajo y la afiorada libertad financiera en poco

tiempo.

Multiniveles lideres en Colombia

La economia colombiana sigue siendo una de las economias con mayor crecimiento en
Latinoamérica con un crecimiento del 4% anual, por lo que es muy atrativa aun para los
inversionistas extranjeros, la creacion de nuevas empresasara y los grandes multiniveles

globales segun estandares mundiales.

Ranking de las cinco compaiiias multiniveles en Colombia:

Compafiia Misién Mercado | Tiempoenel | Ventas
Mercado
Herbalife | Cambiar la vida de las personas ofreciendo los mejores Nutricion | 15 afiosenel | $4.1B
productos del mundo para una buena nutricion y bienestar, mercado
asi como la mejor oportunidad de negocio en venta directa. Colombiano
Amway Trabajamos todos los dias para ayudar a la gente a vivir Nutricién | 33 enel $11.3
mejor. Logramos nuestra vision al ayudar a las personas en , mercado B

todas partes a descubrir su potencial y alcanzar sus metas al | Belleza,
ofrecer mejores productos y oportunidades para el futuro, y | Cuidado

a compartir generosamente con la comunidad global. Personal,
Hogar

Nu Skin Ser una fuerza de bien para el mundo, ofreciendo la Anti- 3afiosenel | $2.2B
posibilidad de mejorar las vidas de los demés con edad, mercado
provechosas oportunidades de negocio, innovadores Nutricion | colombiano
productos y una cultura noble y enriquecedora.

Avon Empoderar a mujeres procedentes de diversas realidades y Belleza 24 afiosenel | $10.7
ayudarlas a crear una mejor vida para si mismas y para sus mercado B
familias.

Fuente: Elaboracion propia, 2015



Segun el ranking las méas importantes se dedican a comercializar productos relacionados con la
salud, cuidado corporal y belleza en general, no queriendo decir que todos los multiniveles en
Colombia manejan el mismo portafolio, existen otras compafiias multinivel que comercializan
comestibles, hogar, ropa y accesorios. Estas no alcanzan a entrar al ranking por tener un menor

musculo financiero especialmente.

Promesas ofrecidas por Nu Skin a sus Ejecutivos

Las promesas ofrecidas por Nu Skin el comin denominador entre todas las compaiiias
multinivel, libertad financiera, mayor disponibilidad de tiempo para con los seres amados y la
oportunidad de desarrollo laboral sin estar bajo el mando de ningun superior.

Es de vital importancia que dichos beneficios apelan a los principios basicos humanos
como lo establece la teoria de necesidades y como lo identifico la investigacion realizada por la
Universidad de Texas, al buscar conocer o validar lo que mas afioran los empleados:

La retribucion monetaria (University of Michigan, 2003), es por ello que un modelo
multinivel tiene como pilar principal el dinero, Nu Skin no se queda atrds con su promesa de
valor, ofreciendo un répido crecimiento a sus ejecutivos, pero mas que un crecimiento es una
retribucion desde el primer momento que se ingresa a la compaiiia, por lo que identifica dos tipos
de clientes, el cliente convencional o comprador externo sin vinculos adicionales a la compaiiia y
el auspiciado que como se describe en el marco conceptual son las personas que conforman la
fuerza de ventas del ejecutivo. Cada tipo cliente obtiene una ganancia diferente, el ejecutivo
obtiene una ganancia del 30% sobre el precio del producto cuando su venta es a un cliente
convencional, siendo esta la fuente inicial de ingreso del ejecutivo. Y de donde se logran las tan

anheladas ganancias que describen los negocios multinivel es dependiendo de la profundidad de



la red de cada ejecutivo, donde sus ganancias pueden llegar a tener cifras conocidas de hasta

mas de un millén de ddlares al mes, como lo son Team Elite y Team Aloha en latinoamerica.

Escala de ejecutivos segiin Nu Skin :

R T _ _ Porcentaje de _Distribuidores
Salario Promedio Mensual Activos
Distribuidor Activo $ 87.500 49,3%
Ejecutivo en Calificacion $ 97.500 2,6%
Ejecutivo $ 1.000.000 28,5%
Ejecutivo Oro $ 1.600.000 8,5%
Ejecutivo Lapiz $ 2.784.000 5,4%
Ejecutivo Rubi $ 5.440.000 2,5%
Ejecutivo Esmeralda $  10.482.000 1,0%
Ejecutivo Diamante $  21.064.000 0,9%
Ejecutivo Diamante Azul $ 102.872.000 1,3%

Fuente: Documentacion Nu Skin 2014

Como se menciono6 en el articulo de la universidad de Michigan “Importance of Personnel-
Employee and employer, junto al incentivo monetario una de las mas grandes preocupaciones de
un empleado es el tiempo de trabajo que debe destinar para aceder a una jubilacion y los horarios
mas exigentes, por lo que la empresa Nu Ski, lo maneja a su favor como un valor agregado y lo
regunta a sus futoros “Nuevo Ejecutivo”: “;Qué valoras mas, el tiempo o el dinero? ;Qué haria

st dispusiera de ambos y en abundancia?” (Nu Skin, 2013) a lo que le preguntan sus aspiraciones

salariales y su realidad salarial muestran algo que se asemeja al siguiente recuadro:



Figura 3 Comparativo Promesas

COMPARATIVO DE LA PROMES NU SKIN VERSUS MODELO TRADICIONAL:

Trabajadortradicional

Estudio Trabajo Disfrutar

20 anos 43 afios 5/10anos

Ejecutivo Nu SKin

Estudio Traba|'o Disfrutar

20 afios 5 anos 45 afios

Fuente: Nu Skin, 2013

Como se ve en el recuadro de promesa de valor de Nu Skin, la compaiiia promete libertad
financiera en solo una fraccion de tiempo de lo que le tomaria al trabajador convencional. Y las
promesas no se detienen, puesto que en aquellos cinco afnos de trabajo como ejecutivo de Nu
Skin el tiempo que se empleara sera solo una pequena parte en comparacion al habitual horario
de ocho a diez horas diarias. Las horas que se laboraria serian de escogencia personal puesto que
cada individuo es su propio jefe (Nu Skin, 2012) permitiendo al ejecutivo una vida de disfrute
constante.

Responsabilidad Social: Entre las prioridades establecidas por Nu Skin se encuentra
aquella de ayudar al projimo, no solo con introducir a individuos al negocio si no que al ayudar
al menos afortunado, y es por ello que la compaiiia no solo vende productos de belleza y
nutricionales sino que también paquetes alimenticios para los infantes menos afortunados con su
programa Nourish the Children, “La iniciativa NTC se lanz6 en junio de 2002. El programa
crecié rapidamente cuando miles de generosos donantes supieron reconocer la oportunidad que
tenian de marcar la diferencia comprando y donando un alimento disefiado especificamente para

los nifios desnutridos. En abril de 2013, las donaciones superaron los 300 millones de comidas.



Ahora s6lo hemos tardado un poco més de un afio y medio en sumar otros 100 millones mas.
Esperamos con impaciencia el momento en que podamos decir que donamos 100 millones cada
afio, para salvar a los nifios desnutridos en todo el mundo.” (Nu Skin,2014) Apelando de esta

manera a que los ejecutivos sean “ciudadanos ejemplares” y no solo personas codiciosas.

Ventajas alcanzables por los Ejecutivos de Nu Skin

Como se describié en la metodologia, para conocer las ventajas alcanzables por los
ejecutivos desde su propia optica ante la imposibilidad de obtener la informacion imparcial de la
compaiiia, se aplicod la encuesta a un grupo de 51 ejecutivos, informacion que permitio entender
a un ejecutivo atipico y establecer su propio perfil de dentro de Nu Skin.

A continuacion se presentan los resultados de la informacion capturada a traves de las
encuestas aplicadas entre el 25 y el 27 de abril de 2015, buscando obtener una muestra

homogenea (el formato de la encuesta se puede consultar en los anexos del documento).

Resultados obtenidos atreves de la aplicacion de la encuesta

1. Porcentaje de personal en la clasificacién dada por Nu Skin.

Porcetajes

2% 2%
2%

M Distribuidor Activo

M Ejecutivo en
Calificacién

Ejecutivo



El 100% de los ejecutivos encuestados en 7 de los 9 posibles tipos de ejecutivos de Nu Skin, el
73% se encuentran en la base de la piramide que son los primeros tres tipos y 94% de los

ejecutivos se encuentran en los primaros cinco tipos de ejecutivos segun la escala.

2. Permanencia de los ejecutivos en Nu SKin.

= 1 mes
= 2 meses
= 3 meses
4 meses
= 5 meses
= 6 meses
m 7 meses
m 8 meses
® 9 meses
m 10 meses
= 11 meses
m <1 afio

Se buscé conocer la antigliedad del personal en la compafiia, encontrandose que el 60% de los
ejecutivos llevan menos de 3 meses en la empresa, el 88% llevan menos de 5 meses y a partir del
segundo mes vemos la tendencia a disminuir en el porcentaje de ejecutivos mes a mes en la

empresa.

3. Rango de edades de los ejecutivos.

Rangos de Edad

= <18

= 18-25

= 26-30
31-40

= 41-50

= 51-60



Buscaba identificar la edad de los ejecutivos de Nu Skin, se denota una mayor frecuencia en el
rango de los 31 a 40 afios 49%, el 80% de los ejecutivos estan entre los 26 y 40 afios y por

debajo o encima de estos rangos los porcentajes son minimos.

4. Escolaridad de los ejecutivos

Nivel Educativo
2%
4% 2%
H Bachiller
12% .
m Tecndlogo
Pregrado
Postgrado
80% 8
B Magister

El Ejecutivo de Nu Skin en un 80% es profesional y junto a los que tienen posgrado o maestria

llegan a un 94%, lo que habla de un capital humano muy capacitado.

5. Area de formacion de los ejecutivos

Area de Estudiom ciencias Econémicas
y Administrativas
B Medicina

12%

4%

H Ingenieria
12%

'1 Comunicacién Social
B Pedagogia

4%

En esta pregunta se buscaba identificar el area de formacion profesional encontrando que
el personal con formacion de negocios predomina entre ellos, por lo que se busca personal con

habilidades comerciales aptitudes encontradas en las personas adeptas a la administracion o



economia, capacidades que ayudan de manera significativa en el momento de auspiciar a sus
conocidos e inducirlos al negocio méas que a la sola venta de los productos de la compafiia.

6. Tiempo dedicado por los ejecutivos a Nu Skin

Horas trabajadas diarias

6% 2%

v\

10%

= 2 horas
= 3 horas

4 horas

5 horas
m 6 horas
= 7 horas
m 8 horas
m 9 horas

12%

En la pregunta relacionada con el tiempo que dedica el ejecutivo a Un Skin, se detect6 el 22%
dedica solo dos horas a la empresa y un 32% un promedio de 3 horas diarias y un 56 % le dedica

entre 4 y 9 horas diarias.

7. Ingresos promedios obtenidos por los ejecutivos de Nu Skin:

< 600.000 22%

600,000 - 1'000,000 18%
1'000.000 - 1'400,000 12%
1°400,000 - 2'000,000 8%
2'000,000 - 2'500,000 4%
2'500,000 - 3'000,000 12%
3'000,000 - 3'500,000 4%
3'500,000 - 4'000,000 6%
4'000,000 - 5'000,000 0%
5'000,000 - 6'000,000 2%
6'000,000 - 7'000,000 10%
7'000,000 - 8'000,000 0%
> 8'000,000 4%

La séptima pregunta busca identificar un factor clave del éxito de una compafiia multinivel, el

dinero recibido por sus ejecutivos como retribucién a su trabajo, donde se evidencia que el 22%



tienen ingresos inferiores a $600.000, 18% entre $600.000 y $1°000.000, 12% entre $1°000.000
y $2°500.000, 16% entre $2°500.000 y $3°500.000 y superior a estos ingresos un 22%.

8. Origen y Motivaciones de los ejecutivos de Nu Skin

Razones de trabajo en Nu SKkin

8% 4% 2% 12% [ | EXitO

H Tiempo libre

m Dinero

Las razones de porque adoptar por una empresa multinivel, se valida el hecho de darle la mayor

importancia al tiempo libre con un 59%.

9. Facilidad de la comercializacion de los productos Nu Skin segun el ejecutivo

Es facil vender Nu Skin
8%

\

® No

En esta interrogante sobre la facilidad de la comercializacion de los productos Nu Skin el 92% de

los ejecutivos expresa que es facil la comercializacion de los productos de la compafiia.

10. Porcentaje de los ejecutivos con ingresos adicionales a los dados por Nu Skin



Nu Skines fuente adicional de ingresos

mSi

m No

Se evidencia que el 76% de los ejecutivos encuestados reciben ingresos adicionales ha aquellos

devengados por su actividad en Nu Skin.

11. Porcentaje de ejecutivos que ven a Nu Skin como su proyecto de vida

Es Nu Skin su proyecto de vida

mSi

B No

En la pregunta que identificaba a Nu Skin como proyecto de vida para los ejecutivos es vital

denotar que el 58% de la poblacién no ve a Nu

Interpretacion de los resultados obtenidos con las encuestas aplicadas a los ejecutivos, con

el fin de determinar las ventajas alcanzadas

Mediante el uso de la encuesta se logré generar el perfil del ejecutivo actual de Nu Skin y

que permite a diferencia de los documentos de

en Colombia.

Skin como su proyecto de vida.

la compafiia interpretar la realidad de la compafiia




La mayoria de sus ejecutivos solo logran estar en menos de la mitad de los tipos de
ejecutivos en que los clasifica el multinivel, y del 100%, ninguno llega a los tres ultimos 0 mas
altos escalones, lo que hace evidente que no es facil llegar facilmente a lo tan anhelados
ejecutivos diamante o diamante azul, comenzandose a desvirtuar desde aqui la promesa de valor
para los ejecutivos.

Tener representatividad de que el 60% de los encuestados solo llevan tres meses o mucho
menos es un indicador de la alta rotacion de los ejecutivos que facilmente declinan por los
multiniveles por no ver las promesas tan alcanzables y perdiéndose esa alta inversion en
capacitacion y empoderamiento que logran los ejecutivos sobre el portafolio.

El 80% de los ejecutivos se encuentran entre los rangos de edades de entre los 26 y los 40
afios, razon que puede evidenciar estos resultados es que a menos edad pese a que se goza de un
muy nutrido grupo de contactos, todos son de edades similares, con ingresos aun insuficientes
aun para hacer una alta inversion en este tipo de productos, que adicionalmente son mas
direccionados a personas de un poco mas de edad, a cambio después de los 26 afios normalmente
se incrementan los ingresos y comienza mas la poblacién a invertir en este tipo de productos y
pasados los 40 afios, ya por el perfil laboral si no se dedica de tiempo completo al multinivel
tiene una mayor responsabilidad empresarial que limita el tiempo para poder hacer actividades
adicionales y este poco tiempo la tendencia es aprovecharla con sus familias.

Se puede generalizar diciendo que los ejecutivos de Un Skin, son ejecutivos de alto perfil
educativo, lo que hace que sus redes de contactos posean caracteristicas similares y les es mas

facil la comercializacion del portafolio.



Las diferentes profesiones donde se enmarcan los ejecutivos, pueden dar fe de que son
personas que facilmente evidencian la oportunidad de negocio, conocen desde la misma
medicina y tienen habilidades comunicativas, en este rango se encuentran 84% de ellos.

El nimero de horas que los ejecutivos dedican al multinivel pueden evidenciar la
carencia de tiempo que tienen para poder trabajar, pues el 54% les dedican entre 3 horas y menos
al dia y un porcentaje similar le dedica méas tiempo a este, pudiéndose encontrar aqui los que
hacen un mayor esfuerzo de trabajo, solo esta es su fuente de ingresos, es su proyecto de vida o
entre otros posibles factores.

Un 64% de los ejecutivos tienen ingresos de Nu Skin por debajo de 2°500.000, ingresos
demasiados bajos si recordamos que son en su mayoria profesionales y otros tantos con mas
estudio, sumado a que carecen de prestaciones legales, una posible pensién entre otros.

Tener tiempo libre es la mayor razén que incentiva a los ejecutivos a irse por las opciones
laborales que ofrecen los multiniveles adicional a querer alcanzar éxito laboral facilmente y
obtener dinero, muy alineados a las promesas ofrecidas por Nu Skin, pero que se ven un poco
desvirtuadas cuando se analizd el tiempo el tema de la alta rotacion de los ejecutivos en el
multinivel.

El ejecutivo de Nu Skin evidencia mediante la encuesta que los productos de la compafiia
se logran comercializar de manera simple, y se denota que es la opinion comun ya que el 92% de
los encuestados evidenciaron la facilidad de su venta. Principalmente debido a sus productos
anti-edad.

El 76% de los ejecutivos de tienen ingresos adicionales a los de Nu Skin, derivados
especialmente del modelo tradicional, ya que en su mayoria son profesionales de edad donde

dependen de sus propios ingresos. llustrando una realidad de la sociedad colombiana que busca



complementar sus ingresos con actividades complementarias a su fuente de ingresos oficial.
Adicionalmente, que por el tiempo de permanencia en un modelo tradicional no van a abandonar
una posible pension por unos ingresos fluctuantes que no dan esta posibilidad y que después de
determinado tiempo de trabajo laboral ya es méas afiorado que las mismas promesas de valor de
los multiniveles.

El 58% de los encuestados expresa que no ve a Nu Skin como su proyecto de vida,
evidenciando que las personas que pertenecen a la compafiia aunque ven amplia facilidad de la
comercializacion de sus productos no lo ven como un proyecto que los satisficiera toda su vida,
no perciben el modelo multinivel de Nu Skin como una alternativa de vida si no en cambio como
una alternativa para generar ingresos adicionales afrontando poco riesgo. Este 58% de personas
que no lo ven como plan de vida demuestra que aunque el personal promedio tenga poca
permanencia en la compafia ven falencias en ella que no le permiten sofiar, explicando uno de

los factores de la alta rotacion de ejecutivos.

Entrevistas estructurados a ejecutivos de alto perfil
Las entrevistas a expertos busco aun mas validar la promesa de valor que tanto es
alcanzable, pues se genera la duda si es tan buena porque existe tanta rotacion laboral por parte

de los ejecutivos.

Entrevista 1: Hombre de 32 afnos

Ejecutivo Diamante Azul con ingresos superiores a $30°000.000 mensuales.



Desempefia su trabajo de ejecutivo de tiempo completo junto con su pareja.

Factores de Exito: “El éxito solo depende del hambre que el ejecutivo tiene, de sus ansias de
seguir adelante y de rodearse de personas en las que pueda confiar y delegar su trabajo”.
Observaciones claves: Alto nivel de compromiso, argumenta que el modelo multinivel es el
modelo de negocios del siglo XX generando lideres independientes en mas de 40 paises. Habla
principalmente de la facilidad de crecimiento que tiene el modelo y de la rapidez con la que se
generan los primeros ingresos y como siguen creciendo, generando ingresos altos a velocidades
que el modelo tradicional de trabajo no podria soportar.

Relata su historia de éxito y de cédmo en solo 8 meses ha generado altas sumas de dinero y como

a la vez a influenciado de manera positiva a quienes lo rodean.

Entrevista 2: Mujer de 31 afios
Ejecutiva retirada de la compafiia con un cargo de ejecutivo esmeralda, ingresos superiores a
$10°000.000 mensuales.
Se retira de la compafiia por falta de garantias reales a futuro, por las horas de trabajo irregulares
y extensas, casada y dos hijos.
Observaciones claves: La persona explica su inconformismo con el modelo afirmando que se
promociona con informacion confusa y alentadora a la cual pocos si no es nadie podré acceder.
Expone su situacion, expresando que aunque generaba mas ingresos que en su anterior trabajo,
su vida se convirtio en solo trabajo. Define al modelo multinivel como una secta de mentiras que
aunque da exige més de lo que devenga. EI multinivel le ayudo en su momento de ser madre al
darle libertad en sus horarios, pero que dicho beneficio fue esporadico y se esfumo de manera

pronta, ya que la estructura de la que dependian sus ingresos nunca logro ser sélida. Acentua el



tema de la alta rotacion de los ejecutivos, dando un aproximado de que por cada dos personas
que ingresan al negocio uno se sale y con malos sentimientos, dificultando su trabajo futuro, a lo
que la llevo a tener que dedicar cada dia mas de su tiempo para mantener sus ingresos que nunca

fueron regulares.

Determinar el nivel maximo de penetracion del mercado por los ejecutivos para conocer el
alcance de sus ingresos que pueden determinar su permanencia en Nu Skin.

De acuerdo a la informacion obtenida tanto por la documentacion Nu Skin, las encuestas
y las entrevistas realizadas permite determinar el nivel de penetracion actual de la compafiia.
Debido al método de comercializacion de voz a voz el nivel de penetracion aumenta, pero al ser
una compafiia con poco tiempo en el mercado y con la limitacion de portafolio con precios
elevados la poblacion objetivo se disminuye drasticamente. Adicionalmente, es un indicador
aunque no propio de la penetracion del mercado es cuando se satura de productos los clientes de
cada ejecutivo o cuando ya no hay mas clientes nuevos para llegarle, o cuando vemos que pese a
tener todas esas anheladas promesas ofrecidas por Nu Skin existe una alta rotacién de los
ejecutivos.

El nivel de penetracion de Nu Skin se debe iniciar con identificar el maximo nivel de
clientes que este mismo puede llegar a tener para ello se debe cuantificar su mercado. Colombia
tiene una poblacion de méas de 48 millones de la cual solo el 12% de la poblacion se encuentra en
los estratos 4,5 y 6 (Mintic, 2013) lo cual demuestra que el tamafio maximo de penetracion que
puede obtener una industria con una estrategia de precio alto y producto de alta calidad sin
comercializacion por medios masivos seria de cinco millones setecientos cincuenta mil personas,

que poseerian un poder adquisitivo que le permitiese acceder a productos con una estrategia de



precios altos como lo es Nu Skin. El siguiente paso seria segmentar estos estratos por el perfil del
cliente, que es personas mayores de edad de cualquier género, pero especialmente mayores de
veinticinco afios pero menores a setenta afos, debido el portafolio de productos anti edad de Nu
Skin y las limitaciones medicas del mismo resultando en un 43.4% equivalente a dos millones
cuatrocientos noventa y nueve mil ochocientos cuarenta personas de la poblacion anteriormente
identificada.

Como todo modelo multinivel siempre se inicia con una persona que ingresa la marca a
un mercado especifico, en este caso Colombia. Esta persona ingresa y logra por lo recomendado
una red de diez personas para su primer nivel de la cual llegara a disminuirse hasta cinco
personas que seran los pilares de sus ingresos futuros.

Para demostrar el nivel de penetracion analizado en este proyecto de grado se toma como
referencia a un ejecutivo diamante azul que ya tiene establecidas sus seis niveles de profundidad

y dicho ejecutivo pertenece a la vez al tercer nivel del punto de origen en Colombia.

Figura 4 Personal por nivel ejecutivo Nu Skin
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Fuente: Elaboracidon propia, 2015



La medida de ejecutivos optima se calcula bajo un crecimiento exponencial teniendo
siempre como base a las cinco personas que hacen parte del primer nivel 6ptimo de cualquier
gjecutivo, el problema se encuentra realmente cuando no es posible auspiciar a nuevos
ejecutivos, debido a que en aquel punto la estructura piramidal del modelo multinivel se
desploma al no poder cumplir con su promesa de valor a todos los ejecutivos. Como se denota en
la tabla de personal por nivel ejecutivo Nu Skin el crecimiento es exponencial llegando a cifras
ubicada entre los miles a tan solo el quinto nivel, teniendo en cuenta que esto seria desarrollando
el desarrollo 6ptimo del modelo desde la primera generacion. Cada nueva generacion se
encuentra con una cantidad reducida de clientes y posibles auspiciados una vez ingresan a la
compafiia, llegando a el punto donde se colma el mercado de ejecutivos alterando la estructura de
oferta y demanda de los productos ya que toda persona que inicialmente pertenecia al mercado
objetivo se vincularia con la compafiia. Esto sucederia en la cuarta generacion basado en hecho
de que cada generacion involucra el mismo crecimiento que se demuestra en la tabla
anteriormente expuesta.

El crecimiento se explica con la formula exponencial Xy donde X representa la amplitud
de cada nivel (en el caso Nu Skin 5) mientras que Y representa los grados de profundidad de la
red. En el niveno nivel la cantidad de personas directamente vinculadas con la compafiia seria de

2,441,406 poblacion que saturaria por completo el mercado.

Probando asi que el modelo multinivel no puede cumplir por completo su promesa de
valor de ofrecer libertad financiera a largo plazo para la gran cantidad de ejecutivos, el modelo
depende del hecho que algunos ejecutivos no generen las ventas suficientes 0 no generen

suficiente profundidad en sus redes.



1.1.1. Escala Salarial
Como se expresa anteriormente entre las promesas de valor mas atractivas para la poblacién
colombiana se encuentra aquella que amplia remuneracion econdémica. Por lo cual se generara
una comparacion entre los ingresos obtenidos por los ejecutivos encuestados y la escala salarial
promedio colombiana desarrollada por “Entornoprofesional” a la par con el Ministerio de

Industria y Comercio, para asi identificar la mejor alternativa de proyecto de vida.

Escala Salarial Modelo Tradicional:

Técnico Sin expenencia en el drea de formacdn (< 1 afo) 760.000 608.000 972.000
Técnico(1) Técnico Con expenencia en el drea de formacion (1 - 2 anos) 781 000 625.000 1.000.000
Técnico Bilingue 1,505,000 1.204 000 1.926.000
Técnico con experiencia superior a 2 afios 966.000 773000 1.236.000
NIVEL DE FORMACION |ESPECIFICACIONES DEL PERFIL GRADUADO TECNOLOGO
Tecnologo Sin expenencia en el area de formacion (< 1 afo) 945.000 756.000 1.210.000
Tecnélogo (2) Técnologo Con experiencia en el drea de formacion (1 - 2 afos) 1.283.000 1.026.000 1.642.000
Técnologo Bilingle 1.620.000 1.296.000 2074.000
Técnologo con expenencia supenor a 2 anos 1.620.000 1.296.000 2074 000
NIVEL DE FORMACION |ESPECIFICACIONES DEL PERFIL GRADUADO PREGRADO
Profesional Sin experiencia en el drea de formacién (< 1 afo) 1.633.000 1.306.000 2 090.000
Profesional - Pregrado |Profesional Sin experiencia en el drea de formacidn (< 1 afio) - Bilingoe 2.261.000 1.808.000 2 894 000
3 Profesional Con experiencia en el drea de formacion (1 - 3 afios) 2.010.000 1.608.000 2573.000
Profesional Con expenencia en el area de formacion (1 - 3 afios) - Bilingd  2621.000 2097000 3.355 000
NIVEL DE FORMACION |ESPECIFICACIONES DEL PERFIL GRADUADO ESPECIALISTA
Especiaista Sin experiencia en el area de formacion{< 1 ano) 2383000 1.906 000 3 050.000
Profesional - Especiaista Sin experiencia en el drea de formacion(< 1 aﬁo) Bilingoe 2979000 2383000 3813.000
Especialista (4 |Especiaista Con experiencia en el drea deformacin (1-3afos) | 2079000 | 2383000 | 3813000
Especiaista Con experiencia en el drea de formacion (1 - 3 anos) — Bilin| 3.336.000 2.669.000 4.270.000
NIVEL DE FORMACION |ESPECIFICACIONES DEL PERFIL GRADUADO MAESTRIA
IMagnslm Sin experienaa en el drea de formacién (< 1 ano) 3.098.000 2 478.000 3.965.000
. Magister Sin experiencia en el drea de formacion (< 1 afo) - Bilingue 3575.000 2 860.000 4 576.000
Profesional- Megister () agster Con expenencia_en el area e formacion (1-3anos) | 3575000 | 2660000 | 4576000 _
B8 Magister Con expenencia en el drea de formacidn (1 - 3 afos)- Bilingie 4.170.000 L 3.336 000 _5 337 600
|Esta Tabla no aplica para: Salario Minimo Legal Vigente 2014
1. Profesionales de la Salud. $ 616,000
2. Derecho en todos los casos ya definidos por el colegio de Abogados Auxilio de Transporte
3. Profesionales de la Educacion $ 72.000
Salario Minimo Integral 2014
$ 8.008.000

Fuente: Enlaceprofesional, 2014

En las encuestas realizadas se identifica que el 94% de los ejecutivos tienen diploma de
pregrado, posgrado y de magisteres, el rango mayor se encuentra entre los 26 y 40 afios, lo cual
permite asumir que llevan por lo menos de 1 a 3 afios minimos de experiencia en su area de
formacion, volviéndolos expertos. Al cruzar dicha informacion con la tabla salarial promedio en

Colombia obtenemos un rango salarial minimo de $2.600.000 en el modelo tradicional permite al



empleado tener beneficios legales bajo los cuales la comparfiia debe regirse como lo son las
vacaciones, salud, pension y en si a todas las prestaciones legales a que hay lugar. En cuanto a el
modelo multinivel las encuestas revelaron unos ingresos significativamente inferiores a los
postulados por la compafiia en su documentacion oficial, a lo que ellos argumentan se debe a que
son proyecciones a cinco afios. El salario de un ejecutivo Nu Skin con las caracteristicas
descritas anteriormente develan que el 76% de los encuestados devengan menos de tres millones
de pesos al mes y de ellos solo el 18% se encuentra en un salario similar al del modelo

tradicional.

XI. Conclusiones

Se podria concluir que el negocio multinivel es una alternativa que vale la pena explorar
como uno mas de las opciones que tiene la economia colombiana y que ofrece oportunidades
laborales con un sinnimero de ventajas o desventajas como cualquier esquema de trabajo,
incluyendo el de ser totalmente independiente o de un modelo tradicional, solo que son mas
atractivas o no de acuerdo al mismo perfil de cada una de las personas que surgen al mercado
laboral y el momento en que se encuentren en sus vidas.

Se debe de tener en cuenta al momento de ingresar a un modelo de multinivel, es que no
todo es como lo expresa la literatura de la compafiia, los grandes ingresos requieren de arduo
trabajo y no solo van a depender del interesado sino de la red solida que logre construir y que en
definitiva le van a marcar la permanencia en este modelo de trabajo o termine desistiendo
facilmente. y que sus horas de trabajo son igual 0 mas arduas que aquellas de un empleado bajo
el modelo tradicional, pero si cabe recalcar que las horas de trabajo no son regulares y los

ingresos son altamente irregulares lo cual puede dificultar la planeacion a largo plazo.



La promesa de libertad financiera al cumplir un promedio de cinco afios no es mas que un
suefio inalcanzable puesto que los ingresos generados por las personas auspiciadas son de alta
volatilidad y con grandes tendencias a decaer.

Es por ello que tras la exhaustiva investigacion de los modelos multinivel vy
principalmente en el modelo empleado por la compafiia Nu Skin, no se le recomienda a cualquier
persona depender de manera exclusiva de los ingresos devengados por su proceso en la
compaiiia, el modelo aunque rentable en el corto plazo no prueba en el momento ser estable a
largo plazo por la misma volatilidad laboral en paises como Colombia. Lo que si genera el
modelo son ingresos adicionales a los devengados por un empleo mas formal que garantice un

mejor un plan de jubilacién regular a futuro.

XIl. Recomendaciones

Para aquella persona interesada en hacer parte de una compafiia con modelo multinivel se
realizan las siguientes recomendaciones:

e Informarse por medio de fuentes externas a la compafiia, debido a que la informacién dad
a por la misma demuestra estar sobre cargada de promesas de valor poco alcanzables o al
canzables por poco tiempo.

e Realizar un analisis critico del modelo de compensacion de los ingresos derivados de un
multinivel frente a un modelo tradicional, cuando se trabaja en un multinivel, se puede se
ntir que recibe muy buenos ingreso, pero cuando se confronta con los beneficios asociado
s a un modelo tradicional, estos ingresos pueden quedarse cortos.

e Realizar un anélisis tipo Benchmarking de las compafiias multiniveles lideres y a continu

acion analizar con el modelo planteado por la compafiia de interés, siempre se debe proye



ctar los resultados y ver las tendencias del mercado para identificar asi el nivel de penetra

cién actual y el maximo al que se puede llegar en el mercado.
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Base de Datos de Ejecutivos de Nu Skin encuestado

XIV. Anexos

Ana Maria Ramirez

Yesid Ramos

Eliecer José Gémez

Camilo Eckard

Carolina Giraldo

Lucia Rodriguez

Claudia Gomez

Marcela Garcia

Viviana Melo

Ivonne Rozo

Catalina Castro

Ximena Palma

Juan Camilo Jaramillo

Licette Bricefio

Lorena Palma

Sebastian Sanchez

Giovanna Parrado

Manuel Bernal

Elizabeth Paipa

Camilo Martinez

Carlos Pacheco

Maria Fernanda Gémez

Silvia Montoya

Robin Méarquez

Angela Silva

Ingrid Bernal

Katherine Diaz

Julio Cesar Cardona

Juan Sebastian Ramirez

Ximena Campos

Ana Maria Carvajal

Tatiana Martinez

Carmenza Cabal

Estefania Lozano

Camila Canas

Paola Sanchez

Johana Gémez

Maria Stella

Gladys Garcia

Karem Martinez

Felipe Dominguez

Carolina Noriega

Carolina Gémez

Alexandra Rodriguez

Jaime Delgado

Susana Lopez

Monica Infante

Miss May

Carlos Ramirez

Pilar Carvajal

Marcela Rodriguez




2. ENCUESTA

Esta actividad se realiza como parte de un trabajo de grado que busca medir el impacto de los multiniveles en la

Economia colombiana.

1. ¢En qué nivel ejecutivo se encuentra?

Distribuidor Activo Ejecutivo en Calificacion Ejecutivo

Ejecutivo Oro

Ejecutivo Lapiz

Ejecutivo Rubi Ejecutivo Esmeralda Ejecutivo Diamante

Ejecutivo Diamante Azul

OTRO:

2. ;Cuanto tiempo lleva Usted en Nu Skin?

3. ¢(En qué rango de edad se encuentra Usted?

<18 18-25 |26-30 |31-40 ([41-50 |[51-60 ([>60

4. ¢Cual fue su ultimo nivel educativo alcanzado?

| Bachiller [ Tecnélogo | Pregrado

Postgrado

Magister

5. En caso de haber estudiado un pregrado, ¢cudl fue su are de estudio?

[ Ciencias Econdmicas y Administrativas | Medicina | Otra:

6. ¢Cuanto tiempo le dedica a Nu Skin? Diario: Semanal:

7. Indique sus ingresos promedios obtenidos por sus ventas en Nu Skin:

indice salarial / Mes Enero Febrero Marzo Promedio de los tltimos 6 meses

< 600.000

600,000 - 1'000,000

1'000.000 - 1'400,000

1°400,000 - 2'000,000

2'000,000 - 2'500,000

2'500,000 - 3'000,000

3'000,000 - 3'500,000

3'500,000 - 4'000,000

4'000,000 - 5'000,000

5'000,000 - 6'000,000

6'000,000 - 7'000,000

7'000,000 - 8'000,000

> 8'000,000

8. ¢Porque lleg6 a trabajar en Nu Skin?

9. ¢ Que lo motiva a seguir como Ejecutivo?

Exito | Proyeccion futura | Dinero Tiempo libre | Conocer personas

Falta de mas oportunidades

laborales

10. ¢Siente que es facil vender los productos de Nu Skin? Si__ No__
11. ;Tiene una fuente adicional de ingresos? Si__ No__

12. ¢Ve Usted a Nu Skin como proyecto de vida?






