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RESUMEN(ABSTRACT)

El Network Marketing es una oportunidad de negocio con rapido crecimiento
en el Ecuador y en Guayaquil por ser una ciudad grande donde se
comercializan productos y servicios. Miles de personas han abandonado sus
empleos que han tenido durante afios, todo por desarrollar el suefio de tener

Su propio negocio.

Se hablard de los diferentes sistemas de canales de distribucion
tradicionales y los problemas que tienen para mantenerse para que al
momento de usted hacerlo tenga un panorama mas amplio de como se
maneja este tipo de negocio y a su vez la explicacion de los perfiles de

personas que generan dinero.

El Network Marketing y su historia, de la manera que fue evolucionando este

sistema de negocio, sus elementosy recomendaciones.

A través de este sistema de negocio los involucrados llegaran a ser exitosos
siempre y cuando tengan metas establecidas a largo plazo, cumpliéndolas y

dedicandoles el tiempo suficiente para lograr el objetivo deseado.

Palabras claves: network marketing, canales de distribucién
tradicionales,oportunidad de negocio, historia, perfiles, éxito.






INTRODUCCION

SISTEMA DE DISTRIBUCION TRADICIONALES

“El conjunto de funciones y organizaciones interdependientes, involucradas
en el proceso de poner un bien o servicio a disposicidon de sus usuarios 0

consumidores” Stern y El-Ansary(1992) pag 34

Un canal de distribucion se constituye por la trayectoria que sigue un servicio
o bien desde el punto de origen o produccion hasta su consumo,y, ademas,
por el grupo de personas o entidades que permiten la realizacion de las

tareas asignadas a lo largo de su trayectoria.(Peris, 2008)

El numero de niveles de intermediarios indica la longitud del canal. En la
figura No. 1A representa diferentes canales de distribucibn a
consumidorescon distintas longitudes. El canal 1 conocido como canal de
marketing directo, no cuenta con niveles de intermediarios; esto significa
que la compafiia vende directamente al consumidor. Como ejemplo, Yanbal
y Amway venden sus productos por internet, reuniones de ventas en casa y
a domicilio. Los canales restantes de la figura No.1A son los canales de

marketing indirecto, el cual incluye uno o mas intermediarios.

En la siguiente figura No.1B se muestran canales comunes de distribucion
de negocios. El representante o vendedor de negocios trabaja con su propia
fuerza de ventas para vender directamente a los clientes de negocios.
También se puede vender a diferentes tipos de intermediarios, que a su vez

venden a sus clientes. (Phil Klotler, 2007)



Figura No. 1: Canales de Marketing de consumidor y de negocios

PRODUCTOR | PRODUCTOR PRODUCTOR PRODUCTOR PRODUCTOR PRODUCTOR

Mayorista ventas del
fabricante

Detallista Detallista Distribuidor de Distribuidor de
negocios negocios
L
Consumidor Consumidor : Cliente de & CLECE
negocios negocios negocios
Canal1 Canal2 Canal 3 Canali Canal2 Canal 3
A, Canales de Marketing de consumidor B. Canales de marketing denegocios

Fuente: (Phil Klotler, 2007)

Las instituciones del canal se encuentran conectadas por diversos tipos de

flujos, los cuales incluyen:

a. Flujo deinformacion: Consiste en dos direcciones. Por el lado
izquierdo, las informaciones que se obtiene de los consumidores y
conducen hacia el fabricante, mostrando: el comportamiento, las
necesidades y reacciones de los consumidores. Por el lado derecho,
la informacién que es enviada hacia el mercado por iniciativa del
fabricante o intermediario, teniendo como objetivo impulsar sus ventas
y dar a conocer sus productos. Este flujo es necesario para la el

desarrollo de las negociaciones de toda transaccion comercial.

b. Flujo de propiedad: Por lo general tiene un solo sentido, desde el
fabricante hacia el consumidor. Se refiere al cambio de propietario del

producto que es distribuido de un nivel a otro del canal.

c. Flujo fisico: se comercializan bienes tangibles, los intermediarios que

participan exigen desplazamientos reales de los productos que fluyen
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en el sentido fabricante-consumidor o usuario final. Este flujo puede
conllevar el almacenamiento de productos por parte de los

intermediarios.

d. Flujo financiero: los intermediarios exigen una contraprestacion
financiera que fluye en sentido contrario al de los productos.(Peris,

Distribucién Comercial, 2008)
PROBLEMAS DE DISTRIBUCION MEDIOS TRADICIONALES

a. Control de Intermediarios

La compafiia debera controlar las funciones estratégicas del canal y la
necesidad de delegar otras funciones adeterminados intermediarios.
Si el fabricante tiene recursos suficientes, no necesitara encomendar
todas las funciones de distribucion y participaran menos
intermediarios. Esto permite a laempresa tener un mayor control
sobre el producto y canal. Si hubiese menos recursos la empresa
deberad encargar funcionesy la entrada de un mayor numero de
intermediarios reducira el control del fabricante sobre el producto y el
canal. (Ardura, 2011) pag.355

b. Responsabilidades de los miembros del canal
Es el factor fundamental en la eleccion de un intermediario, de aqui a
que el fabricante esté interesado en seleccionar aquellos que estén
dispuestos a cooperar con él. Las responsabilidades se deben
evaluar minuciosamente, sobre todo cuando se trata de distribuciones

exclusivas o franquicias. (Philip Kotler, 2009) pag. 481

c. El precio sube cuando hay mas intermediarios
El cliente final resulta ser el mas afectado por los eslabones que hay

en la comercializacion de los productos.



Los precios de los productos masivos como; los viveres, frutas,
hortalizas y diferentes productos de la canasta bésica familiar
cambian cada semana en los distintos mercados de la ciudad. Esto se
debe a que la cadena de comercializacion que hay es extensa.
Siendo asi que los pequefios agricultores, desconocen cuanto vale su
producto en los mercados y supermercados. Las estadisticas del
INEC, revelan que la diferencia de costos entre el productor y el
precio de venta al publico se ubic6 en elmes de Septiembre en

97,55% a nivel nacional. (Larrea, 2011)

PERFILES PERSONAS QUE GENERAN DINERO

Del libro del empresario Robert Kiyosaki se tomé como referencia las cuatro
formas de generar dinero, las cuales estan expresadas en una matriz

posteriormente:

Gréfico No. 2: El Cuadrante del flujo de dinero

Ingresos Lineales «——| — Ingresos Residuales

Fuente: (Kiyosaki, 2011)

Las letras en cada cuadrante representan:

E Empleado
AAuto empleado
D Duefio de Negocio

| Inversionista



En los cuatro cuadrantes se observa la representacion de los perfiles de
personas que generan dinero, se diferencian en dos lado, en el lado
izquierdo del cuadrante son los E y A; en donde se generan ingresos

lineales; y, en el lado derecho D e | que representan los ingresos residuales.

¢ Ingresos Lineales: si trabajo gano, si no, no.

e Ingresos Residuales: el dinero ingresa, estando o no presente.
(Santini, 2015)

EMPLEADO

El empleo era la mejor forma de generar ingresos en el siglo anterior, pero

hoy en dia en la era de la informética, es la peor forma de generar ingresos.

Se tiene la incognita ¢Por qué hay gente aun esperando un empleo? La
respuesta correcta es porque creen que es algo seguro y estable, pero la
realidad es que es lo mas inseguro e inestable de hoy en dia ya que se
traduce en dos palabras las cuales los empleadores son los encargados de
decirla “estas despedido”, es decir, es la manera mas insegura de generar

ingresos.

“Si lo tienes cuidalo y trata de conservarlo si no ponte a buscar otra forma de

generar dinero” (Kiyosaki R. , 2010)

AUTOEMPLEADO

Aca los ingresos se generan en el momento de que trabaje la persona y si
estan pendientes, es decir, son las que primero entran a trabajar y las que
cierran el negocio, los encargados de pagar a proveedores, que cada
quincena y fin de mes sus colaboradores cobren su sueldo, pagar servicios y
si sobra dinero recibe su sueldo. Son los mas importantes en su negocio y
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por lo regular no se pueden enfermar, de tal manera que terminan siendo
esclavos de sus negocios. También llamados empleados independientes
gue tienen su propio negocio; abogados contadores, duefios de bazar,

farmacia, peluqueria, etc.

INVERSIONISTA

Este cuadrante se ubica al lado derecho que vendria hacer lo ideal para
cada individuo, al manejar negocios que dan ingresos, al estar o no
presentes, que tienen recursos para invertir y generar ingresos residuales.
En este grupo se encuentran los que poseen bienes raices, compran titulos,
invierten en la bolsa, poseen una caracteristica que deben tener dinero.
“‘Muchas personas han alcanzado estabilidad financiera en este tipo de
trabajo“(Ferro, 2010)

DUENOS DE NEGOCIO

Se clasifican en dos:

1. Franquicias:
Sistema de comercializacion, método para distribuir servicios o bienes a los
consumidores. Una franquicia consiste en dos niveles de personas: el
franquiciador , que es el que desarrolla el sistema y le presta su marca
registrada o su nombre, y el franquiciatario, es el que adquiere el derecho de
operar el negocio bajo el nombre o la marca registrada del franquiciador. Los
negocios podria acudir a las franquicias para comercializar ya se sus

servicios o productos. (Matusky, 1992)

2. Network Marketing:
El marketing multinivel, Network Marketing, marketing de redes, marketing
piramidal (MLM), mercadeo en red, es un modelo de venta y distribucion

directa en el que una persona es asumida como socia o vendedora
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independiente para una empresa, de la cual recibe comisiones, premios e
incentivos en base a sus logros de la venta de productos, pero que a su vez
tiene la obligacibn de buscar nuevos vendedores dentro del circulo de
personas que conoce, como familia, amigos, compafieros de trabajo, etc.,
quienes una vez que realicen sus propias ventas también sumaran
resultados para los premios y reconocimientos de quien los reclutd. De
hecho, el modelo multinivel, estéd pensado para invertir menos en publicidad
masiva y trabajar mas de forma personalizada con el cliente, distribuyendo

los incentivos en el mismo canal. (Garcia Sanchez, 2004)

Por tal motivo generalmente las empresas que incursionan en este modelo,
son aquellas en donde la demostracion y el testimonial son fundamentales
para cerrar ventas y captar nuevos clientes. En este tipo de negocios las dos
modalidades mas frecuentes de venta son: “puerta a puerta” (door to door) o
“uno a-uno”, donde un vendedor hace una demostracion a un consumidor; la

otra son las reuniones (party plan) (Carmichael, 1996)

Cuando la venta se realiza mediante una explicacion y demostracién de
productos a un grupo de clientes potenciales por parte de un vendedor,
generalmente en el hogar de una anfitriona que invita a las personas con
este propoésito. Actualmente hay que sumarle una nueva modalidad de venta
multinivel y son las sesiones regulares de motivacion, en donde los
productos se utilizan como un mecanismo para mejorar la calidad de vida de
las personas y sus familias, asi como una filiacibn mas psicolégica y
espiritual con la empresa que construye espacios de socializacién y
autoayuda personal que se anclan con facilidad al producto que se vende
(Cahn, 2011)

Esta ultima modalidad se usa de manera especial en aquellas empresas que
venden suplementos alimenticios o en general productos con promesas de
salud, juventud y libertad (como ollas de acero quirdrgico, purificadores de

agua o aire, etc.)



DESARROLLO

ANTECEDENTES

Carl Rehnborg en los afios treinta creé en Norteamérica una compafia
llamada California Vitamins. Siendo la empresa pionera en la utilizacion del
Marketing Multinivel como sistema de venta personal directa en el mundo.
En 1941 Carl F. Rehnborg llamé a la empresa Nutrilife, siguiendo su sede en
California (EE.UU), continuando con la comercializacion de pastillas de
vitaminas naturales para llevar una dieta equilibrada. La mayoria de sus
vendedores era consumidores del producto lo cual resultaba original. La
comision no consistia solamente en los productos que vendia directamente
el consumidor, sino también un incentivo o prima por introducir a otras
personas en el sistema que vendiesen, de esta manera se pagaba a cada
socio una bonificacion del 2% sobre las ventas de socios nuevos promovidos

por el.

En 1949 entran a trabajar a Nutrilife Products Richard Devos y Jay Van
Andel. Teniendo en 1958 una gran red de distribuidores, la cual alcanzaba
los doscientos. En este afio es donde la empresa tiene problemas
financieros y es en ese momento cuando Devos y Van Andel forman otra
compafiia con una organizacion similar a Nutrilife, enfocandose a productos
de gran consumo orientados al ama de casa como cliente estrella. La venta
se realiza directamente para los distribuidores independientes, los cuales
utilizan estos productos, realizan la promocion y guardan un margen
vendiéndoles a otras personas, a las cuales invitan a imitarlos. No existen

almacenes ni puntos de venta. (Sanchez, 2004)

Como referente del buen funcionamiento de este modelo de negocio, nace la
compafia HERBALIFE en1980, expandiéndose por el mundo incluyendo

Latinoamérica. (Networker Factory, 2015)

El sistema de venta directa en el Ecuador tuvo sus inicios en el afio de 1972,

con la compafiia Circulo de Lectores, con la apertura de una libreria ubicad
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en la Av. Amazonas y Jorge Washington (Quito). La misma se encargaba de
captar socios y multiplicarlos y la primera empresa de venta directa por
catalogo de ropa intima y lenceria fue Nelson Secret’s fundada en el afio
2000 en la ciudad de Quito.

En el Ecuador a medida que paso el tiempo, comenzd a incluir empresas
grandes internacionales de venta directa como Avon, Herbalife, Yanbal,
Omnilife, son unas de las tantas empresas que compiten en el mercado
ecuatoriano ya que llevan muchos afios realizando esta
actividad.(Gurumendi, 2014)

“‘Los empresarios promedio tienen 3 a 8 fracasos antes del éxito final®
(Amos, 2012), por esta razdn se tiene que ser mas audaz y poner en
practica el Desarrollo Personal, ya que si no lo hace la persona se estanca.

En tal caso si su decision es unirse a una compafia en red no crea que se
va a volver millonario de la noche a la mafiana, pero si se es constante en un
tiempo tendra lo que desea; esto a su vez le servira para capacitarse en el

programa de desarrollo personal.

Comprométase por un periodo de cinco afios dando todo el esfuerzo,porque
bien se dice“el que se rinde nunca gana”, es por esto, que las personas no
tienen éxito, en cambio, con este mecanismo de mercadeo se tendrd como
respaldo un grupo de personas que quieren lo mejor para usted. Si se
lograestar mas de este tiempo sugerido, serd una persona completa al final
de este periodo, no estard limitado a la ciudad donde vive, si no que tendra
la oportunidad de expandirse por el mundo si usted lo desea, todo sera
cuestibon de cada persona que se encuentre vinculado con esta
red.(Kiyosaki, Robert, 2013)

Generalmente uno de los errores que comete la gente al escoger una
compafia de mercadeo es que ven el producto, el cual es importante, pero

también deben ver quiénes son los lideres, qué tan bueno es su programa
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de capacitacion, si realmente estan interesados en usted, si le ayudaran a
ser menos timidos, si consigue el objetivo se convertira en un buen lider y lo

mas importante formara una red.(Kiyosaki, Robert, 2013)

Elementos del Network Marketing

1. Venta directa:

Es uno de los mas antiguos medios de distribucion y es conocida por los
expertos en marketing y ventas. Esta férmula, basada en la relacién personal
y directa entre vendedor y cliente/consumidor, con este tipo de venta se
ofrecen y se venden los servicios y productos del negocio directamente al
consumidor sin necesidad de intermediarios. Sigue manteniendo un
crecimiento sostenido pese a la llegada de nuevos modelos de negocio

relacionados con el comercio electronico. (Fernandez, 2003)

2. Formacién de redes comerciales:

se invitard a la mayor parte de personas posibles ya sean amigos o
conocidos, para que formen parte del negocio. Si estas personas aceptan,
seran sus patrocinadores y posteriormente pasaran a formar la Red de

Multinivel. (Promonegocios, 2005)

3. Plan de compensacion

Para la determinacion de un plan de compensacion en primera medida hay
que determinar el nimero de niveles y los limites de ancho que van a
observar las comisiones, asi como las estructuras que se vayan a emplear.

En el mercadeo en red es un factor importante el plan de compensacion que
se prosiga a escoger, el cual debe tener un equilibrio sensible entre lo que
son las comisiones de extremo delantero como posterior, por tanto tiene que

satisfacer los ultimos miembros de la red como a los lideres de grupo, ya



que a su vez tiene que determinar un nivel de compensacion que no
disminuya el flujo de efectivo de la empresa de Network marketing.

Dependera de cada Networker la profundidad de crear su red, dependiendo
del liderazgo generado por €él, debido a que las comisiones mas elevadas se

generan en los niveles mas profundos. (Nicolalde, 2011)

¢, Qué es unared de personas?

Gréafico No. 3: Red de Personas Matriz 3x3

Red de Personas

Fuente: (MLM)

Una red es un sistema donde las personas se van vinculando debido a
recomendaciones. Entrar a ser parte de dicha red dandole el beneficio de
tener dinero gracias a este sistema, es el sistema que plantea este tipo de

marketing "multinivel".

Los interesados se meten a una oficina virtual donde se van colocando, en
posiciones que estan libres en la red. Segin como se maneje el sistema de
red se va poniendo a la persona que acaba de entrar en la posicion que le
corresponde mediante el sistema informético programado por la empresa de
una manera ordenada situandola aleatoriamente en la red, dependiendo

como se maneje la compaiiia.(Amos, 2012)
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3.1 Plan de escalones/ruptura

Se segmenta por niveles y a cada nivel se le demonina escalén. Cuando la
cantidad de productos adquiridos por mes sea mayor, en combinacion con
los distribuidores asociados a su red, mas alto se llegara en esta escala y

Sus comisiones seran mejores.

3.2 Plan matriz

De un lado pueden partir mas de dos posiciones hasta las que uno quiera.
Este sistema es el clasico y posee diferentes variantes en su desarrollo.Si
una de estas ramificaciones logra los 10 niveles, el siguiente suscriptor
implicara que forme una subred independiente, lo cual llevaria a que la red
primaria deje de comisionar.

Toda empresa crea su sistema de red e implementa su plan de

compensacion.

3.3 Plan de nivel Unico

Este plan carece de rupturas, tiene un parecido a la estructura del plan
escalon, pues en los dos casos no se designa limite al crecimiento
horizontal. Requiere montos de compras minimas y se establece cierta

limitacion en cuanto a la posibilidad de comisionar sobre otros miembros.

3.4 Plan binario
Se hacen a partir de dos divisiones de personas una por cada lado, izquierda
y derecha. Esta es la mas utilizada por las empresas, y mezclan hay mismo

otras variantes, que pueden tener formulas matriciales.(Nicolalde, 2011)
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En el Ecuador exiten diferentes empresas que trabajan con Redes de
Mercadeo y son reconocidas a nivel mundial. Por ejemplo Herbalife, Avon,

Organo Gold, Nivi, Fuxion entre otras.
CASO FUXION

Grafico No. 4: Logo Fuxion

Fuente: (FUXION, 2015)

Alvaro Zufiiga Benavides, presidente de la empresa fundador
Fuxion y empresario de gran trayectoria en la industria de
alimentos funcionales.

Fuxion cuenta con 7 lineas de productos y proyectos saludables,

las cuales son:

5 ©006

FORTALECE BAJA DE PESO ANTIEDAD
EL SISTEMA
INMUNOLOGICO
—
/ vl
N y
INCREMENTA EL RENDIMIENTO MUJER

VIGOR MENTAL DEPORTIVO

llustracion No. 1: lineas de productos y proyectos saludables
Fuente: (FUXION, 2015)
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Plan Evolucién

1. Ventadirecta.- Ingreso inmediato / Retorno sobre la inversion

Obtén el 20% de descuento en todas tus compras
2. Descuento adicional.- Ingreso inmediato

Por tus compras de producto obtienes un porcentaje adicional de

descuento, del 25% al 43% de ganancias.

3I00-599 PY

%o

llustracion No. 2: Descuento
Fuente: (FUXION, 2015)

3. Beneficios de cliente preferente.- Ingreso mensual / Retorno sobre
la inversion

Muestra tu negocio en tu sitio web personalizado

4. Bono por patrocinio.- Ingreso semanal

Bono por alentar la creacion de un gran negocio

Volumen Comprado por
tu nuevo afiliado

20°/o

llustracion No. 3: Volumen comprado por tu nuevo afiliado
Fuente: (FUXION, 2015)
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5. Bono de incremento al consumo.- Ingreso Semanal
Porcentaje sobre las compras que tus patrocinados oly clientes

preferentes realizan.

Volumen Comprado
afiliado y/o CP = 60

1 0%

llustracién No. 4: Volumen comprado por afiliado
Fuente: (FUXION, 2015)

6. Bono constructor.- Ingreso semanal

Califica si tu nuevo patrocinado alcanza el rango ejecutivo o superior

dentro de su primer ciclo.

EJECUTIVO: USS$ 25 para cada uno.

SENIOR: US$ 50 para uno.

BRONCE o mas: US$ 100 para cada uno.

llustracion No. 5: Rangos
Fuente: (FUXION, 2015)

7. Bono de equipo binario.- Ingreso semanal

Hasta el 10% semanal de todas tus compras de tu equipo menor

8. Bono de rango

Mensualidad por mantener el rango al menos una semana
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Mensualidad Mensualidad

llustracién No. 6: Volumen comprado por tu afiliado
Fuente: (FUXION, 2015)

Super bono
Por llegar a un rango de liderazgo

Bono dnico

Mantener el rango

3 de 6 meses

consecutivos

S Mantener el rango

6 de 9 meses
B consecutivos
3

llustracién No. 7: Volumen comprado por tu afiliado
Fuente: (FUXION, 2015)

-15-



9. Super de liderazgo.- Ingreso semanal
Ayuda a que tus patrocinadores alcancen el rango de Ejecutivo
Senior
20% semanal del Bono de Equipo de cada uno de tus socios
10.Bono multinivel.- Ingreso semanal
Hasta el 8% semanal de la suma del consumo de toda tu

organizacion.

11.Bonos de estilo de vida
a. Bono de auto.- Ingreso mensual
PLATINO
$ 16.800 usd + tax
$ 350usd + tax al mes
48 cuotas mensuales
Las cuotas son consecutivas

Mantener rango una vez / mes

o T=t i P o
Ku & a

llustracion No. 8: Bono de Auto
Fuente: (FUXION, 2015)

b. Bono de auto de lujo.- Ingreso Mensual
DIAMANTE
$ 48.000 usd + tax
$ 1.000 usd + tax al mes
48 cuotas mensuales
Las cuotas son consecutivas

Mantener rango una vez / mes
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Mikindinege

llustracién No. 9: Bono de Auto de Lujo
Fuente: (FUXION, 2015)

c. Bono de oficina o departamento.- Ingreso Mensual
TRIPLE DIAMANTE
$ 72.000 usd + tax
$ 1.500 usd + tax al mes
48 cuotas mensuales
Las cuotas son consecutivas

Mantener rango una vez / mes

Triple
Widimanie

llustracion No. 10: Bono de Oficina o Departamento
Fuente: (FUXION, 2015)

12.Experiencia Fuxion .- Ingreso x Meta
PLATINO
Viaje internacional (Todo incluido y a todo lujo)

Viajan empresario y co-empresario (30.000 puntos c/u)

llustracion No. 11: Experiencia Fuxion
Fuente: (FUXION, 2015)
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13.Centro de negocio adicional.- Ingreso x Meta
DIAMANTE MILLONARIO
$$$ X 2

8

viamanie
o Mil RIO

F.

llustracion No. 12: Negocio Adicional

Fuente: (FUXION, 2015)

14.Fondo Club Millonario.- Ingreso mensual

2 % de las ventas globales

15.Reparto de utilidades.- Ingreso anual

10 % de las Utilidades Anuales (reparto proporcional entre Miembros
MM segun el plan)
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RECOMENDACIONES

Elegir este modelo de negocio debido a:

e Le genera un ingreso adicional. Cada individuo cumple sus objetivos
de la manera en que desee alcanzarlos, de esta forma obtendra sus
ingresos de acuerdo a como vaya implementando su plan.

e No representa riesgo para tener un negocio propio, requiere de una
inversion inicial minima y sin tardarse mucho.

¢ Maneja su horario, dependiendo del tiempo que quiera trabajar ya sea
a medio tiempo o de tiempo completo.

¢ Da la oportunidad de desarrollar destrezas y habilidades, ademas de
ser educados por lideres con experiencia.

e Se reciben las ganancias de acuerdo al esfuerzo que se haya
realizado, el éxito depende de cada persona de como quiera trabajar
y los resultados que desee obtener.

e Ofrece la oportunidad de sociabilizar y de conocer personas.
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CONCLUSIONES

El éxito de un proyecto de mercadeo en red tiene que estar a la
vanguardia de lo que estamos viviendo en la actualidad, no puede ser
con los mecanismos que se utilizaba antes. Como referencia en el
Ecuador las empresas de networmarketing como Yanbal, que lleva
afios en el mercado y Fuxion, que no hace mucho ingreso generando

una tendencia de consumo de bebidas.

Es el mejor mecanismo para impulsar un producto o servicio, sin tener

que invertir grandes cantidades de dinero.

Los primeros cinco afios son los mas dificiles, porque no se ven
resultados enseguida y para este tipo de negocio se necesita de
mucha entrega, dedicacion y constancia. Para que de esta manera las
personas se vayan reclutando y a medida que va pasando el tiempo

se los va capacitando con la experiencia que se tiene.

Exiten diferentes empresas en el Ecuador que aplicando este método

se han visto beneficiadas y han conseguido el éxito.
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