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Resumen

El camino tedrico que completa el andlisis de la presente investigacion comprende un
concepto intimamente relacionado con la psicologia social, pocas veces abordado por la
administraciéon como tal y explica el poder que ejerce el sistema mediante las fuerzas
situacionales. Fuerzas, aparentemente invisibles, pero que en su conjunto movilizan a los
individuos constantemente y muy especialmente en entornos nuevos como lo es la venta
directa para quien ingresa por primera vez o se ven sumergidos en procesos comerciales y de

interaccion fuera de una estructura comercial formal.

Particularmente para organizaciones que soportan su modelo de comercializacion por
medio de la venta directa, la teoria motivacional no ha prestado suficiente atencion a la
relacion entre la comprension del comportamiento mediante las fuerzas situacionales y las
culturas organizacionales locales, donde el vendedor no pertenece formalmente a la empresa.
Es por eso que mediante un estudio que combina el andlisis cualitativo de entrevistas semi-
estructuradas a informantes claves y un andlisis cuantitativo de un cuestionario
especificamente disefiado, se abordaron las estrategias comerciales desde la perspectiva de los

vendedores independientes.

Esta tesis tiene como proposito mostrar las dimensiones del canal de distribucion de
venta directa del vendedor independiente sabiendo que cumple una doble funcidn. La primera
es la de vendedor como fuente de ingresos econdmicos para la organizacion madre. La
segunda es la de consumidor de los productos de la empresa. Derivado de esta dualidad
funcional se indagaron y clasificaron los aspectos motivacionales de los vendedores
independientes del canal de venta directa en Argentina que no pertenecian formalmente a las

organizaciones de venta directa y se desenvuelven con una cultura determinada.

Entre los principales resultados se observd que el universo estudiado, se compone
principalmente por mujeres que presentaron una alta fidelidad con la empresa madre, una
dedicacion principalmente pivotante entre exclusiva y simple y que los vendedores
autorrealizados son menos eficaces respecto de los no autorrealizados. Asimismo dentro de

las competencias técnicas esperables, necesitan estar atentos a un cronograma de trabajo.
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Respecto a las politicas de incentivos no pareciera que la estrategia de las empresas
madres de brindar una mayor comision de venta que la esperable por el mercado resulte como

la méas importante, confluyendo en la clasificacion de los aspectos motivacionales en tres

factores: higiene, motivacionales y aspiracionales.

Palabras clave: Venta Directa, Canal de Distribucion, Motivacion, Cultura

Organizacional.
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Al indagar sobre la realidad el ser humano se adentra en un proceso de investigacion.
Esta es una caracteristica propia del Hombre que tiene sus inicios en la edad del “;Por qué?”
cuando se es demasiado joven para darse cuenta de este hecho revelador para la evolucion de
la especie. Responder a nuestros interrogantes sobre el por qué, el como y el para qué de los

hechos marcan el camino entrelazado entre la teoria y la investigacion.

Investigar implica poner a prueba nuestra realidad empirica basada esencialmente en
observaciones, entrevistas, articulos cientificos y cualquier otro tipo de informacion,
utilizando un método y siguiendo un proceder con cierta rigurosidad académica. “En la
investigacion nos valemos de reglas metodologicas para orientar la practica cientifica.”

(Fassio, Pascual, Suarez, 2004, p.12).

La presente investigacion comenzo afios antes de iniciar la carrera de doctorado en la
Facultad de Ciencias Econdmicas de la Universidad de Buenos Aires y se formaliz6 con la
beca de investigacion otorgada por el Ministerio de Ciencia, Tecnologia e Innovacion
Productiva (MINCyT). Si bien las primeras experiencias en el rubro de la venta directa
comenzaron en el afio 2010, durante los anos 2015 y 2016 se obtuvieron la mayoria de los

datos expuestos en el apartado hallazgos.

Después de una primera muestra de 55 encuestados recolectada entre octubre del 2015 y
junio de 2016 se procedio a volcar de forma parcial algunos resultados para un primer analisis
y entrega al mundo académico. Fue asi como en la semana del 7 al 9 de Septiembre de 2016
en Resistencia (Chaco) bajo el marco del 3er Congreso Argentino de Ingenieria — CADI —y
el 9no Congreso de Ensenanza de la Ingenieria — CAEDI — se presentd un avance de la

investigacién con muy buena aceptacion.

Siguiendo con el trabajo de difusion, se sometio otra parte de la investigacion a un
proceso de revision por pares por parte de la revista electronica del area de Administracion de
Personal “Gestion de las Personas y Tecnologia” perteneciente al Departamento de
Tecnologias de Gestion, de la Facultad Tecnolodgica, de la Universidad de Santiago de Chile,
cuyo resultado concluy6 en la publicacion de un articulo titulado: “Estrategias motivacionales
y de comportamiento para los procesos comerciales del CVD en Argentina”. EI mismo

pertenece a la edicion N° 27 de Noviembre de 2016 (ISSN 0718-5693).

Asimismo con la finalidad de corroborar que la tendencia de los resultados obtenidos se

mantuviese al incrementar el “n” de la muestra y robustecer las conclusiones del trabajo de
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investigacion, hasta el 31 de diciembre de 2016 se agregaron 17 encuestas para dar un total

final de 72 encuestas completas.

No existe un manual de procedimientos que detalle con precision las mejores practicas y
deberes de un buen investigador. Los conceptos expuestos por Wainerman explican que la
relacion entre discipulo y maestro suele ser la principal alternativa para la adquisicion de los
mejores habitos. “Se aprende a investigar al lado de un ‘maestro’, a la manera del aprendiz de
oficio. La investigacion tiene mucho de logica, algo de técnica y mucho de creatividad.”

(Wainerman y Sautu, 1997, p.29).

Asimismo tan importante como la investigacion es la “actitud investigativa'” la cual
implica una conducta permanente y libre de prejuicios. La misma impulsa a generar
interrogantes tanto de peso como sutiles, a generar hipoOtesis y a imaginar acciones;
Autocensurarse al respecto es renunciar a la creatividad y dejarse ganar por los prejuicios o
por los obstaculos epistemologicos — siempre socios de la rutinas para pensar, de las recetas,
de los estereotipos, de la esterilizante frase hecha “siempre lo hicimos asi” (Rojas Breu, 2002,

p.92).

Uno de los primeros conceptos a distinguir es la diferencia entre el presupuesto tedrico
y el de hipotesis. “El primero alude a un conocimiento que se supone verdadero, [...]. El
segundo, es una conjetura acerca de como es la realidad, y cuya verdad o falsedad no se
presupone, es decir, que demanda ser sometida a prueba empirica” (Wainerman y Sautu,

1997, p.29).

El presente estudio es de caracter exploratorio y aborda la tematica de los procesos
comerciales y de interaccion fuera de una estructura comercial formal indagando sobre las
motivaciones que radican en los vendedores independientes del canal de venta directa (CVD)
basandose en la percepcion del vendedor y circunscripto en los lineamientos tedricos

existentes del comportamiento organizacional y de psicologia social.

A lo largo de toda la investigacion se recorreran conceptos de marketing, cultura

organizacional y psicologia social para desembocar en resultados de investigacion especificos

' Llamamos actitud investigativa a la disposicién a indagar, preguntarse o cuestionarse sobre todo cuanto
se nos aparece o se da desde el momento mismo de iniciacion de la consulta. Concepto extraido del libro de
Rojas Breu.

Ignacio Andres Lopez Vergara -11-
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de la unidad de andlisis, conformada por los vendedores independientes. Para explorarla,
ademdas de entrevistas personales, se trabajo con un cuestionario que permitid obtener
resultados cuantificables. Muchos de estos permitieron validar y otras veces refutar las
hipotesis de investigacion. Hipdtesis que si bien no escapaban al sentido comun, en varias
ocasiones no se verificaron. Ademas al procesar los resultados obtenidos se intentd traer
mayor claridad conceptual para un universo poco explorado académicamente en la Argentina.
No siendo asi por el mundo empresarial, el cual con las inversiones correspondientes y tiempo

suficiente, ha sabido explotarlo y conseguir una aparente simbiosis.

La comprension y unificacion de criterios sobre los estandares culturales y de
comportamiento que rigen al CVD permiti6 establecer con mayor eficacia los procedimientos
fijados por diferentes empresas para ser aplicados en los individuos residentes de la
Argentina, facilitando la obtencion de resultados en la facturacion y posibilitando establecer
variables objetivas a la hora de seleccionar vendedores independientes para estas empresas.
Por lo anterior citado se encuadra la limitacion de la investigacion, dejandose en claro el
alcance extendido a la Republica Argentina con énfasis en los habitantes la provincia de

Buenos Aires por la cantidad de habitantes (ver anexo 4).

Es logico que las empresas de venta directa, cuenten con personal del tipo en relacion
de dependencia con experiencia en el rubro, los cuales se rigen bajo reglas pragmaticas y
subjetivas de como fomentar la insercion de nuevos vendedores independientes y cémo
hacerles llegar a relacionarse y desenvolverse de forma tal que puedan ascender en la
piramide evolutiva que se presenta en la mayoria de la empresas de esta indole. Pero las
cuestiones no resueltas sobre este hecho radican en establecer cuales teorias de
administracion, son apropiadas y como pueden interpretarse a servicio de la relacion entre la
comprension del comportamiento y la cultura local de la unidad de andlisis de la presente
investigacion. Recordemos que las principales corrientes tedricas no fueron desarrolladas para

los sujetos contemplados en este estudio.

La intencién de este trabajo de investigacion es indagar sobre estas “reglas pragmaticas”
como variables independientes, las cuales influyen con mayor efecto a los vendedores
independientes, para luego proponer un conjunto de acciones a llevar a cabo frente a las
mismas. Como la mayoria de estas acciones motivacionales no son concebidas originalmente

para el CVD pero si son aplicadas en el mismo, se pondra énfasis en el efecto que tienen
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sobre los vendedores independientes. Acéd es donde reside el aporte sustancial del trabajo de
investigacion. Segregando y discriminando cual o cuales aportes de la teoria de la
administracion son eficaces para el CVD y para la subcultura de los individuos en cuestion a

la luz de los hallazgos desarrollados y debidamente interpretados.

La estructura de la presente tesis se dividid en capitulos. El capitulo I resulta ser una
breve introduccién al tema de investigacion y presenta la estructura de la tesis. El abordaje del

marco tedrico se optd por presentarlo dividido en tres capitulos descriptos a continuacion.

El capitulo II son los antecedentes sobre el tema y aborda todo lo referente a la venta
directa desde una concepcion global hasta las particularidades de la misma en Argentina. Si
bien se vive en un mundo globalizado, toda organizacidon que se precie de cierto dominio de la
gestion y administracion no puede dejar de contemplar regionalismos y particularidades del

personal que forman el equipo de trabajo en cada empresa.

El capitulo III refiere al control del comportamiento mediante cultura organizacional e
intenta recabar los hitos més destacados que incumben a la presente investigacion referente a
cultura, clima organizacional, manifestaciones culturales, liderazgo e influencia. Siempre
desde el punto de vista en el que un sistema organizacional puede ser afectado por la cultura

organizacional.

El capitulo IV refiere a la comprension de las causas del comportamiento y afronta
conceptos considerados claves propios de la psicologia social, que intentan abordar al
individuo como parte de un todo, el cual no esta ajeno a su entorno social y fisico. El ser
humano, por mas de jactarse de su racionalidad, no deja de ser un cimulo de emociones en
pié el cual es permeable a multiples estimulos como lo son los organismos sociales, el tiempo,

sus propias necesidades y el poder situacional.

El capitulo V plantea el problema de investigacion, la finalidad del trabajo y los
objetivos generales y especificos. En el mismo se cuantifica la relevancia del universo
estudiado, se presentan las limitaciones de las teorias actuales y se introducen varios
interrogantes que se abordaran durante la tesis, principalmente en el capitulo que se exponen

los hallazgos.

El capitulo VI referido a la metodologia de investigacion se menciona el tipo de estudio

y se introduce un concepto clave referido a indicadores, especificamente de productividad, el
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cual sirvi6 de eje para el andlisis del universo estudiado. Asimismo en este capitulo se decidio
presentar la presuncion de la unidad de andlisis, conceptualizada en una hipdtesis general y
nueve hipotesis secundarias. Como herramienta fundamental cuantificadora, se utilizé un
cuestionario el cual se expone y se especifica como fue la metodologia del procesamiento de

los datos generados por el mismo.

En el capitulo VII se exponen los hallazgos del trabajo de investigacion los cuales estan
divididos en una descripcion primaria de la poblacion y muestra, el desarrollo de los
resultados en base a las hipdtesis de investigacion, otras relaciones que son de interés mostrar
y que estaban fuera de las hipotesis de investigacion y por ultimo la discusion de los hallazgos

en base al marco tedrico.

Por ultimo, el capitulo VIII se concluye lo observado a partir de la investigacion
realizada, recuperando los hallazgos y su articulacion incluyéndose una descripcion de lo que
se hizo, las hipotesis planteadas, el objetivo de la tesis y finalizando con posibles trabajo de

investigacion para el futuro.

“If the only tool you have is a hammer, you tend to see every problem as a nail.”

Abraham Maslow
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CAPITULO II: Antecedentes sobre el tema




Facultad de Ciencias Economicas

Universidad de Buenos Aires

Las investigaciones tienen sus comienzos en las ideas, y estas tienen multiples
disparadores. “Las buenas ideas de investigacion pueden servir para elaborar teorias y la

solucion a problemas.” (Sampieri, Fernandez Collado, Baptista Lucio, 2007).

La relacion entre las ideas y los problemas es muy estrecha, dado que muchas veces una
da origen a la otra. Vemos entonces como la deteccion de un problema y el analisis del mismo
pueden generar una idea novedosa la cual desencadena en una investigacion. En el presente
trabajo la ecuacion a resolver por cualquier emprendedor o personal del management de
empresas de venta directa es descifrar los estandares motivacionales y de comportamiento que
rigen a los vendedores del canal de forma eficiente, ya que la mayoria del material
bibliografico de referencia apunta a la automotivacion de los vendedores sin un marco

cientifico que lo sustente.

El Marketing Directo en Latinoamérica.

Tiene sus inicios en las comunicaciones por correo postal y la venta por catdlogo. Esto
incluye el telemarketing’, la TV de respuesta directa y las compras por Internet. De estas
modalidades la compra por medio de Internet fue la que encontré6 mayor desarrollo a finales
de los afios 90, cuando los consumidores acudian en multitud a las punto-com para comprar
libros, musica, juguetes, aparatos electronicos y muchos otros articulos. (Kotler y Keller,

2006, p. 506).

Esta forma de marketing tiene real importancia en la actualidad donde existe una
tendencia hacia tipo mas dirigido o personal. Estas conexiones directas con consumidores
individuales cuidadosamente elegidos son usadas como complemento en la estrategia de
comunicacion de ventas o como herramienta principal. Desde alli se busca cultivar relaciones
duraderas con los clientes, a menudo de forma interactiva, de uno en uno y con la ayuda de

bases de datos detalladas es posible adaptar las ofertas a cada comprador.

En esta situacion los mercaddlogos directos suelen buscar una respuesta directa,

inmediata y principalmente medible por parte de los consumidores. “Por ejemplo, Dell

? También conocido como telemercadotecnia consiste en un asesor que utiliza generalmente el teléfono u
otro medio de comunicacion para contactarse con potenciales clientes.
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Computer interactiia directamente con los clientes, por teléfono o por medio de su sitio Web,
con la finalidad de disefar sistemas para cada pedido que cubran las necesidades individuales
de los clientes. Los compradores hacen pedidos directamente a Dell, y la compaiiia les entrega
de manera rapida y eficiente las nuevas computadoras en sus hogares u oficinas.” (Kotler y

Armstrong, 2007, p. 508).

Sintetizando, podemos considerar al marketing directo como distribucion sin
intermediarios. Pero el marketing directo no es solo eso, sino que al referirnos a ¢l hacemos
alusion a un elemento de la mezcla de comunicaciones de marketing, como a un método de
comunicacion directa con los consumidores. Para muchas compaiiias es “Mas que solo otro
canal de marketing o medio publicitario, este nuevo modelo directo, estd cambiando
rapidamente la forma en que las compafiias piensan acerca de la construccion de las
relaciones con los clientes.” En tanto que la mayoria de las empresas utilizan esta herramienta
como complementaria, hay otras que hacen uso de este modelo como tUnico método.
Compaiiias como la citada Dell Computer, Amazon.com y eBay iniciaron sus actividades
como comerciantes directos, pero en cambio otras como Cisco Systems, Charles Schwab,
IBM se estan transformando rapidamente en referentes del marketing directo. (Kotler y

Armstrong, 2007, p. 509).

Ya sea que se utilice como un modelo de negocios completo o como complemento de
una estrategia comercial el marketing directo presenta muchos beneficios tanto a compradores
como a los vendedores. Producto de esto es, el crecimiento a nivel local como se puede
apreciar en la evolucion de clientes revendedoras/es de la Figura 2 del apartado “La venta
directa y la Argentina”. Para los compradores el marketing directo es conveniente, facil de
usar y privado. Desde la comodidad de su hogar u oficina se puede revisar catdlogos,
comparar precios y calidades y con el recurso de internet, se encuentra abierto las 24 hs del
dia. Para los vendedores es una herramienta poderosa para forjar relaciones con los clientes.
Citando a Jeffrey Gitomer “La venta se rige por lo emocional y se decide de forma emocional.
Después, se justifica logicamente.” (Gitomer, 2006, p. 74). Gracias a las bases de datos, los
mercaddlogos pueden personalizar los segmentos de mercado pudiendo clasificar a los

clientes en base a los Customerinsight’ para asi adaptar las ofertas para que cumplan las

3 . .y . . P 1
Es la interaccion entre los intereses de los consumidores y las caracteristicas de la marca. Es el porqué
detrés de la compra de un consumidor.
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expectativas requeridas, en el momento necesario. Por ultimo, el marketing directo ofrece a
los vendedores una alternativa eficiente y de bajo costo para llegar al mercado objetivo.

(Kotler y Armstrong, 2007, p. 509).

Las principales formas de marketing directo, como se muestran en la figura 1, incluyen
las ventas personales, el marketing por teléfono, por correo directo, por catalogo, por
television de respuesta directa, el marketing en quioscos y en linea. Ahora, considerando lo
relevante que son los testimonios en este modelo de comercializacion, ya que “pueden vender
cuando los comerciales no pueden vender” (Gitomer, 2006, p. 165) esto no hace mas que
sumar beneficios a las caracteristicas intrinsecas de la venta directa, debido a que estos son
llevados al consumidor final por intermedio de las experiencias positivas personales de los
vendedores independientes. Ademas no pueden ir acompafiados unicamente de palabras que
generen empatia, es asi como la empresa le brinda a sus socios en las ventas (revendedores)
herramientas comerciales para tal fin. Por ejemplo, “Avon ahora publica 10 catdlogos de
moda para dama, ademas de catalogos de ropa para nifios y caballeros.” (Kotler y Armstrong,

2007, p. 515-516).

Ante la pregunta de ;Coémo ha cambiado la forma de hacer marketing en América
Latina en los tltimos afios? el director Mauricio Bellora de la division de Latinoamérica del
fabricante brasilefio de cosméticos Natura respondio: “Sentimos que es necesario regionalizar
mas. Es necesario tener las mismas cosas en todas partes y llegar a distintos mercados de la
misma forma, aunque respetando las diferencias culturales”. Y extrapolando conceptos
propios de venta, faltaria agregar, respetando las necesidades emotivas del cliente. (Kotler y

Armstrong, 2007, p. 3).
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Figura 1 Formas de marketing directo. Fuente: Elaboracién Propia.!

La venta directa y la Argentina

La apertura de las economias nacionales y la union de los mercados de paises
desarrollados han conllevado a la unificacion de una economia global y tnica. Todo esto se ve
ejemplificado en los procesos de liberacion y descentralizacion en el Estado — Nacion y la
reestructuracion de los sistemas y las cadenas de produccion y provision de servicios que en

general se presenta en las diversas ciudades del mundo.

No obstante la Argentina es un caso de estudio particular, no solo para nosotros, sino
para varios organismos fuera del pais, debido a que todos los cambios socio-econdomicos se
dan de una forma mucho mas acelerada aqui que en el resto del mundo y no necesariamente
siguiendo la misma tendencia. Los ciclos socio-econdmicos presentan periodos mas cortos y
una aparente tendencia hacia la destruccion de valores morales y éticos duraderos y la

desestructuracion de instituciones democraticas.

* En base a Kotler, P. y Armstrong, G. (2007). Marketing. Version para Latinoamérica. 11° edicion
Pearson Educacion. México.
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Recorriendo los ultimos cien afios de la Argentina podemos recordar la Ley Saenz Pena
N° 8.871 promulgada en 1912 Ia cual logr6 frenar las practicas de fraude de los partidos
conservadores que ostentaban el poder dando en 1916 la presidencia a Hipo6lito Yrigoyen,

primer presidente elegido por dicha ley. (El Cronista Comercial, 2008, P.20-61).

Siguiendo con nuestra linea de pensamiento, en 1926 el General Mosconi denunciaba
irregularidades en las concesiones petroleras y en 1928 se decretdo la caducidad de los
contratos y permisos de explotacion petrolera a compaiias extranjeras en la provincia de
Salta. Se avanz6 asi con el proceso de nacionalizacion del petroleo. Luego en 1934 el por
entonces senador Lisandro De la Torre solicité una investigacion sobre el comercio de la
carne y la actividad de los frigorificos donde se descubrieron casos de evasion de impuestos,
practicas monopolicas, abuso de situaciéon de poder y otras irregularidades. (El Cronista

Comercial, 2008, P.20-61).

Retomando los ejemplos electorales y siguiendo una linea de tiempo al presente en
febrero de 1940 las intenciones de “saneamiento” electoral del presidente Ortiz se concretaron
con la intervencion federal a la provincia de Catamarca pero el fraude electoral reaparecié con
el gobernador bonaerense Alberto Barcel6 traido por el mandatario Manuel Fresco. En Marzo
de ese mismo afio, el presidente Ortiz intervino la provincia de Buenos Aires e impidid la
asuncion de Barceld. En 1941, el conservador Rodolfo Moreno gand la gobernacion de la
provincia de Buenos Aires, en otras violentas elecciones avaladas por Castillo (vicepresidente
de Ortiz quien tuvo que delegar el mando por enfermedad), en las que el fraude fue un factor

comun. (El Cronista Comercial, 2008, P.20-61).

Con referencia a la libertad de expresion en 1950 el gobierno clausur6 40 medios,
expropio todo el papel de diario y censurdé medios de comunicacion. En 1966 el Gobierno
intervino las universidades y el 29 de julio la Policia ingreso en algunas de las facultades de la
UBA reprimiendo con violencia tanto a estudiantes como profesores en lo que luego se
conoceria como la noche de los bastones largos. La destruccion de valores morales y éticos se
acentu6 aun mas en 1974 cuando comenzo a operar la Alianza Anticomunista de la Argentina
(triple A), grupo paramilitar que persiguid y asesiné a politicos, intelectuales, periodistas y

sindicalistas. (El Cronista Comercial, 2008, P.20-61).

Asimismo la destruccion de instituciones democraticas se ve claramente reflejada en

diciembre de 1975 cuando las Fuerzas Armadas le dieron al Gobierno liderado por Maria
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Estela Martinez, viuda de Juan Domingo Perén, quien lo sucedio tras su muerte, 90 dias para
encontrar una salida a la crisis del pais. Posterior a esto, el 24 de marzo de 1976 las Fuerzas
Armadas derrocaron al gobierno y la Junta de comandantes designé al general Jorge Rafael
Videla como presidente de la Nacion. El gobierno de facto suspendioé la actividad politica e
intervino la Confederacion General del Trabajo (CGT) y la Confederacion General

Econémica (CGE). (EI Cronista Comercial, 2008, P.20-61).

Siguiendo la cronologia en septiembre de 1979 llegd a la Argentina una delegacion de
la Comision Internacional de Derechos Humanos que recibi6 denuncias de las organizaciones
locales contra el gobierno militar. Con la vuelta de la democracia, bajo la presidencia de Raul
Alfonsin en 1983 se cre6 por decreto la Comision Nacional sobre la Desaparicion de Personas
(CONADEP) presidida por el escritor Ernesto Sébato la cual el 20 de septiembre del afio
siguiente entregd un informe en el que se detallaron las violaciones a los derechos humanos

perpetradas por el gobierno de facto. (El Cronista Comercial, 2008, P.20-61).

En un proceso de reestructuracion democratica en 1985 se realizo el juicio a las Juntas
con diversas condenas; luego en 1989 ante la grave crisis econdomica e institucional, Alfonsin
renuncio a su cargo y adelanto el traspaso de mando a Carlos Menem, presidencia bajo la cual
un 26 de marzo de 1992, un desconocido ocup6 una banca en la Camara de Diputados durante
una sesion. Con la maniobra, el oficialismo busco obtener el quorum necesario para aprobar la
privatizacion de Gas del Estado para seguir con la linea de privatizacion de empresas
estatales. (El Cronista Comercial, 2008, P.20-61). Hecho histérico que sin la intenciéon de
adjudicarselo a ningun orden politico por parte de este trabajo, muestra el orden ciclico de la
destruccion de valores morales y éticos duraderos en el cual se ve inmersa la sociedad

Argentina continuamente.

Algunos hechos similares en los afios siguientes fueron los de 1995, afio en que se
descubrio el caso IBM-Banco Nacion sobre el pago de sobornos millonarios para la firma de
un contrato de informatizacion de las sucursales de la institucion que luego fue cancelado. Por
otro lado el 2 de abril de 1997, los docentes instalaron una carpa blanca frente al congreso
durante 1004 dias, en reclamos de la aprobacion de una ley de financiamiento educativo. (El

Cronista Comercial, 2008, P.20-61).

El 19 de diciembre de 2001 la insostenible situacién economica generd importantes

protestas y el 20 de diciembre renunci6 el entonces presidente Fernando de la Rua. En 2006

Ignacio Andres Lopez Vergara -21-



Facultad de Ciencias Economicas

Universidad de Buenos Aires

bajo la presidencia de Néstor Kirchner, se prohibié las exportaciones de carnes como medida
ante la escalada de precios de la misma. En 2007 el Gobierno intervino el Instituto Nacional
de Estadisticas y Censos (INDEC) y en 2008 un nuevo aumento a las retenciones genero

desabastecimiento por declararse en paro el agro. (El Cronista Comercial, 2008, P.20-61)

Con esta breve resena historica no se intenta mas que fundamentar el vaivén socio-
econdémico y la destruccion de valores e instituciones democraticas que delimitéd y delimita el
presente trabajo de investigacion. Mas alla de toda hipodtesis de trabajo, las motivaciones de
las personas siempre van a estar acotadas por el entorno estructural de los individuos, y este
entorno lo dicta en gran medida los hechos econdmicos, sociales y politicos del pais de

residencia del individuo estudiado.

Lo hasta aqui mencionado no deja de dar una visiéon macro sobre el contexto historico a
nivel pais, pero para tener un panorama realista de las posibilidades de competir que posee
una organizacion se deben considerar aspectos tales como: marketing, ventas, servicio al

cliente, abastecimiento, control de produccion, manufactura y el canal de distribucion.

La venta directa, tema troncal del presente trabajo de investigacion, es una de las formas
que adquiere el canal de distribucion y toma especial relevancia en las ultimas décadas
argentinas, siendo las compaifiias de productos cosméticos unas de las que mas hacen uso de
dicho medio en el pais. “La venta directa remueve la necesidad de lograr el acceso a canales y

puede implicar una cadena de valor muy diferente que vender a través de distribuidores”

(Porter, 1998, p. 261).

El canal empleado normalmente tiene implicaciones sobre como una empresa que
configura su cadena de valor ya que delimita usualmente factores importantes que son guias
de costo como el tamafio del pedido, tamafio de embarque y tiempo de espera. (Porter, 1998,
p. 261). El canal de distribuciéon no es solo la via de comunicaciéon entre clientes y
consumidores, por la que circulan los flujos fisicos e intangibles. Sino que también incluye el
desplazamiento de los bienes desde el productor hasta los clientes, el pago de los bienes desde
el consumidor al productor y hasta el almacenamiento de los bienes en distintos niveles del
canal. El correcto manejo de los conflictos de la administracion del canal es esencial para la

armonia de la distribucion.

La venta directa como se la conoce hoy comenz6 en la Argentina en 1968. En los

ultimos afios el mercado argentino de la cosmética y cuidado personal ha experimentado un
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incremento en la demanda y especialistas consideran que alrededor del 50% de las ventas
totales del sector son realizadas a través del CVD. El niimero de revendedores/as asciende a

750.000 para el afio 2015° (ver figura).
p g
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Figura 2 Evolucién clientes revendedoras/es 2011/15. Fuente: CAVEDL®

La venta directa se puede describir como la exposicion de productos directamente al
consumidor. Esta representado por un vendedor el cual suele trabajar con un catalogo de
productos y los vende persona a persona. “En el caso de Tupperware y Mary KayCosmetics,
una persona vende a varios compradores: el vendedor se dirige a la casa de un anfitrion que ha
invitado a sus amigos, hace una demostracion de los productos y recibe pedidos. Amway fue
pionera en la venta multinivel, que consiste en contratar a vendedores independientes que
actiian como distribuidores. La remuneracion del distribuidor incluye un porcentaje de las
ventas de aquellos a quienes contratd y otro sobre las ventas directas a los clientes. Las
empresas de venta directa, que cada vez encuentran menos clientes potenciales en casa, tratan

de desarrollar estrategias de distribucion multiple.” (Kotler y Keller, 2006, P. 506).

Cada revendedor/a cuenta con un plan de capacitacion e incentivos, adecuados a sus

necesidades. Capacitacion que le permite a la fuerza de ventas no solamente contar con las

5 Fuente: CAVEDI. Web: www.cavedi.org.ar Fecha de consulta: 26-07-16

® Web: www.cavedi.org.ar Fecha de consulta: 01-08-16

Ignacio Andres Lopez Vergara -23 -



Facultad de Ciencias Economicas

Universidad de Buenos Aires

herramientas para vender mas sino también crecer como individuos y a la vez aumentar su

autoestima para poder enfrentar la venta “face to face” con éxito.

El distintivo del CVD se apoya en su tradicion de independencia que gozan los
vendedores de dicho canal. Los mismos son individuos que participan en representacion de

ellos mismos o en representacion de la compaiiia de los productos que comercializan.

La demografia de los vendedores de dicho canal es un apoderado de los atributos
deseados del producto, y son facilmente medibles no siendo asi la psicografia’ de los
vendedores. El estilo de vida o autoimagen suelen ser importantes discriminadores del

comportamiento 6ptimo a determinar. (Porter, 1998, p. 259-260).

:Qué es la Venta Directa?

A partir de la simple interpretacion del conjunto de palabras “Venta Directa” se puede
definir a esta actividad como la oferta de un bien tangible o intangible de forma inmediata al
consumidor por parte de un vendedor que tiene algin tipo de relacion con la empresa
proveedora. Con posterioridad, definiremos la unidad de andlisis de la presente investigacion,

haciendo una salvedad especifica respecto a la relacion vendedor — empresa.

No se puede limitar la precision conceptual referida, no solo por dejar de lado conceptos
intimamente relacionados y en ocasiones utilizados como sindénimos como lo son la
comercializacion multinivel y el marketing directo, conceptos que explicaremos mas adelante,
sino porque la venta directa implica una estructura cultural determinada, con barreras de
entrada, beneficios y un sinfin de testimonios gobernados por empresas que se dedican a

comercializar sus productos via este medio.

En el libro Construir en Grande por Direct Selling Women's Alliance® (D.S.W.A.,
2006), se puede encontrar una compilacion de testimonios de actores de real importancia en el

rubro, cuya labor permite dar una imagen mas precisa sobre el trabajo que se pretende

"La Psicografia implica el uso de factores psicologicos y antropoldgicos para segmentar el mercado.

*Direct Selling Women’s Alliance es una asociacion profesional dedicada tnicamente a brindar
instruccion, soporte y motivacion a los distribuidores independientes que trabajan en network marketing, plan de
reuniones, o negocios relacionados con la venta de persona a persona.
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encarar. No siendo la finalidad de este documento, retratar cada uno de los testimonios, €S
ineludible la conveniencia metodoldgica de usar ciertos simbolos, lenguajes, ritos, rituales y
ceremonias que la actividad misma representa. En el libro aludido se encuentra un parrafo el

cual define la actividad de venta directa.

“A cambio de una inversion minima, casi siempre menor a 100 ddlares, la empresa
acepta investigar, disefar, probar, fabricar, almacenar, despachar y, en muchos casos, brindar
el servicio de sus productos sin costo alguno. Usted, a cambio, acepta ser el ‘departamento de
marketing’ de la compaiiia, actuando de forma independiente para compartir los productos y
encontrar a nuevos clientes, quienes a su vez se formaran en sus clientes. Por cada venta que
hace, se le paga una comision que varia del 20 al 50 por ciento. Como empresario de la venta
directa, tiene la oportunidad de trabajar a tiempo parcial o completo y puede expandir su
empresa comercial contratando y capacitando a otras personas, a las cuales también les
encantaran los productos, compartiran su entusiasmo por el negocio y eso le generard nuevos

clientes. Por esto a usted se le pagan bonificaciones especiales.” (D.S.W.A., 2006, p.17-18).

“Las compaiias entienden que su éxito depende del éxito que usted tenga vy, a tal fin,
proporciona un apoyo constante en la forma de material de capacitacion y eventos en vivo
para inspirarle a seguir creciendo y aprendiendo. [...] y por Ultimo si bien no por eso menos
importante, iniciara amistades para toda la vida con alguna de las personas mas increibles que

jamas haya conocido.” (D.S.W.A., 2006, p.18).

Al momento, podemos decir que la venta directa no solo consiste en vender productos
directamente y de forma inmediata a los clientes por parte de los vendedores que se
desarrollan exitosamente en este canal. Sus palabras continuamente realzan beneficios
exclusivos de flexibilidad laboral, crecimiento profesional y personal. Es asi como por
ejemplo Kathie Nelson’ (D.S.W.A., 2006, p.41) brinda su perspectiva, con el léxico

especifico de la actividad, para potenciar las ventas.

En su reflexion explica: “He descubierto que las dos cosas mas importantes que hay que
saber son los beneficios del producto y su plan de retribuciones” La realidad es simple, al

cliente no le interesa como el producto hace lo que hace, sino cual es la utilidad del mismo.

? Autora del articulo “Saber solo lo suficiente” perteneciente al capitulo “Cémo comenzar su negocio de
Venta Directa” del libro Construir en Grande.
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Hacerle ver cémo el producto hara para facilitarle la vida, le resuelva su problema o le haga

sentir mejor. (D.S.W.A., 2006, p.41).

Bajo el marco de una estructura comercial, se aprecia sutilmente que cada consejo sobre
como concretar una venta, estd tefiido de un discurso que intenta unificar los lazos de los
participantes de forma exacerbada creando un sentido de pertenencia, el cual normalmente se
da en las empresas que poseen una estructura formal. Pero para los vendedores, al ser
trabajadores independientes que eventualmente visiten la empresa proveedora, es imperativo

realzar esas relaciones intangibles de pertenencia social.

Es asi como se suelen brindar “féormulas secretas” que no hacen mas que generar un
ambiente propicio para establecer sistemas sociotécnicos, evidentemente necesarios para la
actividad. Entre estas “formulas o recetas” se suele hablar que en la capacitacion de los
nuevos distribuidores'®es caracteristico que se aprendan datos y beneficios del bien a
comercializar. Las dos primeras etapas de conocimiento de su producto son grandiosas aclara
Kathie Nelson, pero solo llegan a algunos de sus clientes potenciales en algunos momentos.
Para mover a mds clientes potenciales a que compren, propone conducirlos por otras dos

etapas. (D.S.W.A., 2006, p.42).

Puntualmente las cuatro etapas que propone son las siguientes; La primer etapa, “Dato”
en el cual se informa las especificaciones técnicas del producto, la segunda etapa “Beneficio”
del producto intentando realzar las cualidades propias, la tercer etapa, la “Solucion” donde es
necesario explicar cudl es la solucion que le brinda en su vida cotidiana la incorporacion de
este mismo y por ultimo la cuarta etapa, llamada “Maravilloso” donde se deberia dar a
conocer la razon primordial de la ventaja del producto. (D.S.W.A., 2006, p.42). Por otra lado,
e independientemente de las etapas mencionadas, se suele recomendar responder tres
preguntas: “;Por qué esta compafiia? ;Por qué estos productos? ;Por qué este sistema de

negocio?” (D.S.W.A., 2006, p.127)

Otra consideracion clave y propia de la venta directa, es el reclutamiento de nuevos
vendedores a la red de vendedores existentes mediante la planificacion de eventos
programados en casas de potenciales vendedores a los que usualmente se los nombra como

“anfitriones”. El ser anfitrién resulta ser la puerta de entrada mas comun en el mundo de la

' En la bibliografia citada, se utiliza este término como sinénimo de nuestra actual unidad de analisis.
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venta directa y conlleva gran parte de la energia que destinan vendedores que quieren

desarrollarse integramente en el modelo de negocio.

Para seguir comprendiendo la idiosincrasia del modelo, es necesario explicar la
dinamica de los eventos por medio de las palabras de Beth Jones-Schall'' (D.S.W.A., 2006,
p.59) quien aconseja hacer una rapida revision con el anfitrion o anfitriona, preguntandole
cuales son los productos que desea ganar con los beneficios de ser anfitrién, que invitados
cree que son los mas proclives a hacer una reservacion esa misma noche para llevar a cabo
una demostracion y que invitado seria un magnifico asesor. También aconseja a la mitad de la
presentacion, mostrar uno de los articulos que el anfitridn recibird con sus créditos o

bonificaciones por ser anfitrion. (D.S.W.A., 2006, p.59).

Unos de los factores més importantes del canal es su comercializacion de productos por
medio de redes de individuos, también conocido como comercializacidon multinivel. En este
modelo los beneficios econdmicos de la venta de los productos se prorratean mediante la
percepcion de porcentajes variables, entre los integrantes del conjunto de vendedores de

canal, sobre lo facturado.

Hay que tener en claro que la fuerza de ventas no suele estar inicamente por dinero;
para conseguir resultados es fundamental conocer los motivos de los vendedores para estar
con la empresa. “La motivacion surge, pues, como elemento clave de toda fuerza de ventas,
lograr los objetivos y llegar a las metas propuestas no solo por factores crematisticos, sino
humanos y de autosatisfaccion” (Ongallo, 2007, P. 16). La eficacia de la venta directa es
superior a otros sistemas, como se ve en el grafico extraido de “El libro de la venta directa”

de Ongallo en donde se compara a este sistema con otros (ver figura 3).

""" Autora del articulo “Aproveche al maximo cada evento”, perteneciente al capitulo “Cémo hacer una
planificacion de reuniones y entrenar a los anfitriones” del libro Construir en Grande.

Ignacio Andres Lopez Vergara -27 -



Facultad de Ciencias Economicas

Universidad de Buenos Aires

|
Venta directa |86%

Ferias 81%

Anuncios y |
promociones | ]

Mailing directo 1 62%

| 66%

Relaciones Publicas |158%

Telemarketing * 38%

0%  20% 40% 60% 80% 100%

Figura 3 Eficacia de la venta directa en el proceso general de ventas. Fuente: El libro de la venta
directa."?

Parte de la propuesta de investigacion es entender cual es la distancia real entre la
concepcion anglosajona de autogestion para los vendedores independientes del libro
“Construir en Grande” con la realidad de la unidad de analisis de la investigacion de forma tal
de arribar a un concepto global sin dejar de lado la cultura local. Es por esto que se utilizaron
datos concretos de la Camara Argentina de Venta Directa de ahora en adelante CAVEDI, una
Asociacion Civil sin fines de lucro fundada en 1973 que agrupa a empresas de la Argentina

que venden sus productos por medio del sistema de Venta Directa.
La Venta Directa no es...
Segin un informante clave'’, CAVEDI a diferencia de la mayoria de las camaras en la

Argentina, agrupa a las empresas por su forma de comercializacion independientemente del

producto que vendan.

2 Fuente: El libro de la venta directa. Versién digital de Carlos Ongallo Chaclén.

https://play.google.com/books/reader?id=omj9eJ8X 7UC&printsec=frontcover&output=reader&hl=es&pg=GB
S.PA13 Fecha de consulta 05-08-15

5 Alberto Villamil, director ejecutivo de CAVEDI. Fuente: http:/www.lanacion.com.ar/1678365-la-
venta-directa-una-modalidad-antigua-que-sobrevive-y-factura. Fecha de consulta: 05-08-15.
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En la pagina oficial de esta Asociacion Civil podemos ver un apartado destinado a
explicar explicitamente lo que la venta directa no es. “La venta directa no es, venta por
Internet, por teléfono ni por correo. Estas ultimas son formas de venta a distancia. Los
contratos a distancia son concluidos exclusivamente a través del uso de uno o més medios de
comunicaciones a distancia (sin la presencia fisica simultdnea del proveedor y el

consumidor).” (CAVEDI, 2017).

Y avanzando un poco mas se enuncia explicitamente que hay una gran diferencia entre
la venta directa y los esquemas piramidales los cuales consisten en operaciones en el cual un
participante paga por la oportunidad de recibir una compensacion, proveniente de la
presentacion de otras personas, mas que por la venta de productos, por parte del participante u

otras personas que se adhirieron al plan u operacion. (CAVEDI, 2017).

Por qué no Marketing Interno. Diferencias

Es importante demarcar la sutil linea que divide al Marketing Interno del objetivo del
presente trabajo. Cuando se habla de marketing podemos hacer una primera disgregacion
entre el marketing para productos y el marketing para servicios, donde el marketing interno
queda circunscripto dentro de este ultimo. Por otra lado, tendencias de empresas
multinacionales de consumo masivo como lo es Nestle Waters incursionan en no centrarse
unicamente en el producto sino dar un valor agregado en el servicio asociado al producto,
como lo es la entrega de botellones de 12 y 20 litros por los vendedores / repartidores (VR)'
correspondiente a la unidad de negocio home & office mostrandose una zona gris que

interrelaciona marketing de servicios y de productos.

Kotler afirma que el marketing de servicios necesita algo mas que el marketing
tradicional externo que aplica las cuatro P"°. En su definiciéon de marketing interno establece
que: “consiste en que la empresa de servicios debe capacitar y motivar de manera eficaz a los

empleados que tienen contacto con los clientes, asi como apoyar al personal de servicio para

'* Termino propio de la filial Argentina de Nestle Waters. VR (Vendedor / Repartidor). Conocimiento y
perspectiva adquirida en base a mi pasado como analista de distribucion en dicha empresa. Periodo 2008-2009.

'* Cuatro P del Marketing. A ser: Producto, Precio, Plaza (distribucién) y Promocion.
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que trabaje como un equipo y brinde satisfaccion al cliente.” (Kotler y Armstrong, 2007, p.

264).

Otra definicion de marketing interno lo especifica “como el conjunto de técnicas y
procedimientos comunicacionales al interior de la organizacion, cuya finalidad es revalorizar
a los clientes internos como base de la creacion de clientes externos y de la construccion del

posicionamiento.” (Stern, Testorelli, et al., 2005, p. 374).

En ambas definiciones, en la de Kotler con mayor claridad, se valida como elemento
clave la pertenencia de los individuos con una relacion laboral llaméndolos empleados. En la
definicion de Stern resaltan las palabras ‘“conjunto de técnicas y procedimientos
comunicacionales al interior de la organizacion” dando a entender la misma relacion laboral
citada por Kotler. Es por esta misma razon que se entiende al marketing interno como una
herramienta que se puede utilizar como referencia pero que claramente estd destinada a un

universo de individuos que el presente trabajo de investigacion no pretende estudiar.
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Heller en su tesis doctoral “Diversidad de género en las organizaciones: empresas
globales, culturas locales” plantea un eje central de la presente investigacion. “Los temas de
gestion de organizaciones en América Latina, son tratados habitualmente utilizando teorias,
métodos y estrategias propuestos por paises desarrollados y no debemos desconocer que las
administraciones latinoamericanas estan definidas por rasgos culturales que una vez
identificados, podrian explicar muchas de las formas y practicas del trabajo en diferentes

paises de la region.” (Heller, 2012, p. 161).

En gran medida la ventaja estratégica de las compafiias cuyo sistema de
comercializacion se sustenta en el marketing directo, se centra en la optimizacion y
coordinacion de los eslabones culturales y de comportamiento de los individuos que forman
parte de la misma. Las actividades de valor estan relacionadas por eslabones dentro de la
cadena de valor. Estos son las relaciones entre la forma en que se desempefia una actividad y
el costo o desempefio de otra. Por ejemplo, en una cadena de comida rapida el tiempo entre
las campafias promocionales puede influir el uso de la capacidad. Axioma que en las
empresas de venta directa relacionadas con la venta de cosméticos tienen presente. Por ende la
ventaja competitiva generalmente proviene de los eslabones entre las actividades, igual que lo

hace de las actividades individuales mismas. (Porter, 1998, p. 66).

“Los eslabones pueden llevar a la ventaja competitiva de dos maneras: optimizacion y
coordinacion. Los eslabones con frecuencia reflejan los intercambios entre las actividades
para lograr el mismo resultado general. Por ejemplo, un producto mas costoso en el disefio,
especificaciones de materiales mas restringidas o una mayor inspeccion dentro del proceso
pueden reducir los costos del servicio. Una empresa debe optimizar esos eslabones que

reflejan su estrategia para poder logra la ventaja competitiva.” (Porter, 1998, p. 66).

Para el desarrollo de estrategias comerciales que contemplen los estandares
motivacionales y de comportamiento que rigen a los vendedores del CVD de la Argentina no
se puede obviar ciertos eslabones claves relacionados con la cultura e identidad que fomentan

las compaiiias del rubro estudiado y se contendran a lo largo de este capitulo.
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Cultura y Subcultura

Desde los inicios de los sistemas sociales humanos, la cultura ha existido para dar
soporte al individuo con los dilemas de incertidumbre y la ambigiiedad de su existencia. Los
factores culturales ejercen una amplia y profunda influencia en los individuos y en particular
en nuestra unidad de andlisis, por lo que es indispensable entender los roles que se

desempefian dentro de la cultura, la subcultura y la clase social.

Al hablar de cultura entendemos que “es el origen mas basico de los deseos y del
comportamiento de una persona. El comportamiento humano en gran parte se aprende. Al
crecer en una sociedad, el nifio aprende valores, percepciones, deseos y conductas basicos, de
su familia y de otras instituciones importantes. En la cultura occidental un nifo por lo general
aprende los siguientes valores o estd expuesto a ellos: logro y éxito, actividades y
participacion, eficiencia y sentido practico, progreso comodidad material, individualismo,
libertad, generosidad, jovialidad, y buen estado fisico y salud.” (Kotler y Armstrong, 2007, p.
142).

A su vez, cada cultura tiene subculturas més pequefias, o grupos de personas con
sistemas de valores compartidos basados en experiencias y situaciones comunes. Entre las
subculturas incluimos las nacionalidades, religiones, grupos étnicos y las regiones

geograficas. (Kotler, Armstrong, 2007, p. 142).

Cultura Subcultura

Conjunto de valores, percepciones, Grupo de personas que comparten
deseos y comportamientos basicos. sistemas de valores.

Figura 4 Relacion entre Cultura y Subcultura. Fuente: Elaboracién propia.'®

En la cultura organizativa podemos encontrar caracteristicas observables e
inobservables. En el nivel observable, la cultura incluye aspectos como la arquitectura del

establecimiento, la vestimenta de los individuos, los modelos de comportamiento, las reglas,

' En base a teoria existente. Libro (Kotler y Armstrong, 2007, p. 142).
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las historias, los mitos, el lenguaje y las ceremonias. En el nivel inobservable, la cultura esta
formada por los valores, normas, creencias y suposiciones compartidas por los miembros de
la organizacion. La cultura es el modelo de caracteristicas que orienta o dirige a los miembros

de la organizacion a tratar con sus problemas y sus entornos (Hodge, Anthony, Gales, 2003).

Sistemas Sociotécnicos

En un sistema de comercializacion de venta directa, el factor cultural de los individuos
pertenecientes a la organizacion va a estar estrechamente ligado a los provenientes del entorno
familiar del cual procedan. Asimismo podemos encontrar patrones de comportamientos
adquiridos en otras organizaciones debido a que el distribuidor independiente de venta
directa, también denominado en la practica revendedor/a no necesariamente trabaja en

exclusividad para una empresa.

La unificacion o conciliacion de estas diferencias culturales es de real importancia para
lograr el sentido de pertenencia y favorecer la motivacion. La correcta implementacion de un
sistema sociotécnico contribuird a la formacion de un sistema integral que solvente los
inconvenientes propios del canal de distribucion de venta directa. Inconvenientes propios que

117

muchas veces son originados por no contar con una estructura organizativa formal ' que

contenga a los individuos del universo analizado en este trabajo.

Los objetivos de los sistemas sociotécnicos son la optimizacion conjunta de los sistemas
sociales y técnicos para satisfacer las necesidades del individuo. Esto implica que los cambios
estructurales que satisfacen las necesidades humanas, mientras que ignoran las del sistema
técnico o a la inversa, no serdn efectivos para mejorar el desempeiio o rendimiento global de

la organizacion (Daft y Steers, 1992).

Es asi como la implementacién de un cronograma de trabajo, generalmente impuesto de

forma autodidacta por los vendedores independientes del canal, suele ser la clave

'7 Para este trabajo una estructura organizativa formal implica sistemas de reglas que actian de
referencias para el individuo dentro de un marco delimitado por caracteristicas principalmente observables
(arquitectura del establecimiento, la vestimenta de los individuos, los modelos de comportamiento, las reglas, las
historias, los mitos, el lenguaje y las ceremonias.)
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diferenciadora entre el éxito del revendedor dentro de la organizacion o el fracaso. “Direct
sellers are busy with their working schedules like hunting and strategising for getting
potential prospects.” (Nuredayu Omar, 2014, p. 230). Hecho central no solo en caracteristicas
propias de la motivacion de estos integrantes, sino que son factores circunstanciales que se
suelen apreciar en otros rubros en los cuales el esquema de trabajo es mas laxo y depende en
gran medida del individuo auto delimitarse el camino a seguir. Como ejemplos similares estan
los investigadores, los empleados publicos o privados autodidactas y los emprendedores de

cualquier rubro entre otros.

El Hombre necesita satisfacer necesidades las cuales un sistema sociotécnico podra
canalizar. Entre ellas encontramos la necesidad de tener un esquema de trabajo relativamente
exigente con una variedad de tareas minimas. La de conocer la naturaleza del trabajo y
aprender durante el mismo. La de poseer un area minima de decision e iniciativa. También
encontramos la necesidad del reconocimiento social por parte de la organizacion en torno al
trabajo realizado y poder ubicar éste trabajo en relacién a los objetivos perseguidos por la
misma. Y por ultimo hallamos la de sentir que su tarea conduce a un futuro deseable, aunque

no necesariamente en términos de promocion.

El clima organizacional como parte de la cultura organizacional

El clima organizacional es parte fundamental de la cultura predominante en cualquier
empresa de cierta envergadura y no queda exento de nuestro analisis, debido a que, mediante
su correcta interpretacion y orientacion, es posible obtener los insumos adecuados para
fortalecer la estrategia comercial de las empresas de venta directa y de cualquier otra
organizacion que se precie de altos valores de motivacion y desempefio para los participes de

la misma.

En estudios recientes en cuanto al andlisis del clima organizacional orientado a la
calidad de los servicios de instituciones de salud publicas principalmente de paises de
Latinoamérica se reafirma los enfoques del comportamiento del individuo restringido o
afectado por el medio que lo rodea. “Lo cual ocasiona que el actuar de las personas se vea

condicionado por las percepciones que estas tienen referentes a su area de trabajo, las
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relaciones con sus compaiieros y jefes; en general, la percepcion de toda la institucion a la

cual pertenecen.” (Bernal Gonzales, Pedraza Melo, Sanchez Limoén, 2014, p. 10)

En el trabajo realizado de recopilacion de los mas variados autores referentes al clima
organizacional hasta la actualidad por Bernal Gonzales, Pedraza Melo y Sanchez Limon se
deduce como, este fendomeno, ejerce una fuerte presion en el rendimiento, los resultados, la
calidad del trabajo y las percepciones que los miembros tienen de la institucion donde
trabajan y como el clima organizacional denota un Optica predictiva frente al desempeio
laboral. (Bernal Gonzales et al., 2014, p. 12). Entre sus conclusiones principales encontramos
que “se identifica que el ambiente de trabajo juega un papel relevante en el comportamiento
de los empleados y superiores, ya que engloba el conjunto de valores, fines, objetivos,
creencias y reglas de funcionamiento a nivel individual, grupal y organizacional.” (Bernal

Gonzales et al., 2014, p. 17)

Indicadores y manifestaciones culturales

La incorporaciéon de un cumulo de indicadores en el tablero de comando de toda
organizacion es requisito basico para cualquier administracion que se precie de cierto
conocimiento sobre la materia. Como se ha observado, la cultura organizacional posee un
sinfin de alternativas y variables independientes que hacen a la motivacion o desmotivacion
de los individuos interactuantes. Si bien no corresponde tratar a estos indicadores con la
misma rigurosidad que a los indicadores financieros o econdmicos, es saludable para la
correcta persecucion de los objetivos organizacionales un analisis detallado de la existencia de

ellos.

Los ritos, rituales y ceremonias son sucesos sociales publicos que marcan el paso de
algunos eventos o acontecimientos relevantes en la organizacion. Los ritos y rituales poseen
un caracter individual celebrandose eventos particulares. Las ceremonias por el contrario
combinan varios tipos de ritos y rituales en un unico evento. Podemos encontrar como
ejemplos la celebracion de nuevas incorporaciones al personal, transiciones por ascensos y

despedidas de jubilacion entre otras.
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Algunos ritos y rituales pueden estar muy bien planificados, ensayados y llevados de
manera formal hasta el extremo que estan definidos y descriptos en los documentos de la

compaiiia.

Otros pueden ser eventos espontdneos y sin planificacion. Las ceremonias, ritos y
rituales mantienen unidos al grupo y son manifestaciones de las creencias, valores,

percepciones y comprension de la organizacion (Hodge et al., 2003).

En una estructura informal como la del CVD, la construccion de ritos, rituales y
ceremonias son de especial interés para el desarrollo de un sentido de identidad por parte del
individuo. De esta forma se pasa a ser parte de un todo, viéndose la intencion de hacer
sacrificios por pertenecer a ella. Esto es a lo que llamaremos motivacion intrinseca por

pertenecer a la organizacion.

Por otro lado son muchas las empresas que destinan parte de sus recursos a la creacion
de simbolos y esloganes con el fin de poseer elementos diferenciadores para los stakeholder'®.
Los simbolos pueden variar de un uniforme distintivo como los usados por los empleados de
“McDonald's” hasta la pipeta de “Nike”. Los esloganes son frases cortas que intentan
representar en pocas palabras los ideales de la organizacion y la forma en que quiere ser
recordada en el inconsciente colectivo de los individuos. Para las empresas citadas “I'm lovin'

it” y “just do it” respectivamente.

Otra de las caracteristicas de los grupos inmersos en una cultura organizacional es la
creacion de un lenguaje especifico y con ciertos vocablos propios. El lenguaje es uno de los
indicadores mas visibles dentro de la cultura y hace referencia muchas veces al tipo de

individuo que trabaja en la misma: profesion, escala social, educacion, etc.

Algunos ejemplos del 1éxico Disney son los siguientes:

e A los parques tematicos Disney se les denominan "parques" y no "parques de

atracciones".

e A los visitantes del parque se les denominan "invitados" nunca "clientes".

'® Todas aquellas personas afectadas por las actividades de una empresa.
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e A los empleados de los parques Disney se les denominan "miembros del reparto

(actores, actrices, bailarines...)".

e Los miembros del reparto no llevan "uniformes"; en su lugar llevan

"vestimentas" y "disfraces".

e Los miembros del reparto trabajan en "atracciones" mas que en "atracciones de

feria".

e "El cuerpo de seguridad", que no es la policia, investiga "incidentes" pero los

parques de Disney no tienen "accidentes" (Hodge et al., 2003, p.289).

Conjuntamente con la asimilacion especifica de un lenguaje particular se recrean mitos
o historias. Los grupos de las organizaciones suelen contar historias de quienes los
antecedieron y muchas veces pasan a crearse mitos emblematicos a su alrededor. En NSK
Argentina permanecian latentes las historias de como se hizo sobresalir el primer importador
de estos rodamientos en el pais'®. Su historia era contada a los nuevos integrantes sirviendo de
inspiracion y motivacion para el futuro dentro de la empresa probablemente desconociéndose

el valor de la misma.

El entorno fisico compuesto por las estructuras fisicas, los estimulos fisicos y los
objetos simbodlicos completan la cultura organizacional del grupo que se quiera estudiar. En
este punto se analizan desde la distribucion y forma de los escritorios y oficinas de los

empleados, hasta la estructura arquitectonica del edificio.

“Cada empresa utiliza sus métodos para transmitir sus valores a responsables de ventas
e incluso a clientes finales. Desde la formacion hasta la comunicacion, publicidad, hasta la
forma de fabricar sus productos, el lenguaje propio que se emplea y los nuevos sistemas de

retribucion, motivacion o incluso patrocinio.” (Ongallo, 2007, p. 41).

' Conocimiento y perspectiva adquirida en base a mi pasado como ingeniero de aplicacion en NSK
Argentina. Periodo 2007-2008.
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Influencia y Cambio

La directora del Centro de Capacitaciones de la D.S.W.A.*" afirma que “Algunas de las
necesidades humanas mas bdasicas son ser escuchados y comprendidos, y establecer una

conexion con los demas.” (D.S.W.A., 2006, p.153).

Todo proceso motivacional suele estar impulsado por factores del indole intrinseco o
extrinseco al individuo al cual se pretende inferir un nuevo comportamiento. Estos factores
comunmente son guiados por alteraciones significativas en las pautas de conducta, o sea,

procesos de cambios.

Al proceso de cambio no se lo puede asociar tinicamente con un factor desencadenante,
sino todo lo contrario, a una sumatoria de hechos implicitos y explicitos capaces de alterar el
estado de normalidad de precedencia para trasformar el orden naturalizado por los individuos
y marcar los pilares de una nueva directiva. Estos cambios pueden ser influenciados por una

estructura orientada, como la de una organizacion, con los fines deseados.

Los subprocesos que determinan el movimiento de las nuevas ideas se caracterizan por
el desprendimiento de metas generalizadas y lazos sociales anteriores formados en torno a
patrones de conducta, para ir hacia objetivos especificos y nuevas relaciones que apoyan los
cambios propuestos de conducta y actitudes. Todo esto acompanado con un incremento en la

autoestima de los individuos. (Kolb, 1977).

Las personas que ingresan a un centro de rehabilitacion para alcohdlicos o cualquier
otra adiccion, entran con una necesidad de cambio. En este tipo de organizaciones, donde el
fin principal es el de inducir al individuo en un proceso positivo de cambio para su bien
personal, lo primero que se le pide al nuevo integrante es que admita francamente el fracaso
de empefios individuales anteriores y su necesidad de ayuda. La angustia latente que suele
presentarse en el individuo desmotivado, puede canalizarse para reorientarse en un cambio
positivo de actitud y encauzarse en los objetivos perseguidos por el sector / organizacion a la
cual pertenece. Jorome Frank sugiere que en la psicoterapia la presencia de una angustia
emocional previa se vincula estrechamente con los resultados del tratamiento. Argumenta lo

siguiente: La importancia de la angustia emocional para establecer una relacion

2 DSWA: Direct Selling Women's Alliance
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psicoterapéutica fructifera estd sugerida por el hecho que cuanto mayor sea el grado general
de angustia expresada, medida de acuerdo con una lista de control de sintomas, mas probable
serd que el paciente continie con el tratamiento, mientras que, a la inversa, dos de las
categorias de pacientes mas dificiles de tratar no tienen nada en comun salvo la ausencia de

angustia. (Citado por Kolb, 1977, p.261).

Los intentos de influir exitosamente en la conducta de los individuos de una
organizacion, estdn relacionados con sintomas de angustias preexistentes. Habiendo una
mayor probabilidad de éxito de influencia en dichos individuos. Esta energia percibida por

medio de la angustia latente, puede y debe ser encauzada al proceso de cambio.

El cambio puede ser guiado, pero no totalmente dominado. Teniendo en claro dicho
axioma se procede en las organizaciones, de forma que se materialicen los objetivos. El
proceso de cambio exige desequilibrar la situacion previa, motivo por el cual su resistencia
suele ser tan amplia, y mantener la inestabilidad durante todo el proceso. El cambio requiere
la participacion de todo el personal de la empresa para actuar sobre su estrategia y mantener

los valores y reglas de la cultura precedente.

El contrato psicolégico

Cuando una persona ingresa a una organizaciéon después de todo un proceso de
seleccion y precondiciones, se establece una dependencia laboral que pretende desarrollar una
relacion simbiotica entre ambos. Esta relacion genera obligaciones y deberes en donde los
individuos, al igual que la empresa, pretenden conseguir un beneficio particular. La
reciprocidad entre el individuo y la organizacion debe estar cuidada por parte de esta Gltima,

quien proporciona el contexto del contrato psicoldgico.

De esta forma con el contrato psicologico se hace referencia a expectativas y creencias
establecidas en la relacion profesional del individuo para con la organizacidon. Si bien esta

relacion formal no es propia del universo estudiado, es completamente extrapolable.

La creacion de las condiciones laborales, teniendo en cuenta los aspectos culturales hace
al incremento motivacional y al correcto desempefio de sus miembros como ya se ha

mencionado en el apartado “El clima organizacional como parte de la cultura organizacional”.
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Cada empleado y empleador perciben sus mutuas obligaciones de forma diferente ya que el
contrato psicologico es un constructo perceptual donde se da lugar a que surjan discrepancias
entre las partes que participan. Tales discrepancias en las interpretaciones del acuerdo de
intercambio derivan de una variedad de factores que incluyen principalmente las
predisposiciones individuales y las experiencias pasadas. Por ejemplo, la creencia de un
trabajador que se le debe facilitar el medio de transporte hasta el lugar de trabajo como uno de
los requisitos de empleo, puede derivarse de las experiencias laborales previas al nuevo
trabajo. A pesar que el empleador nunca perciba ésta obligacion de ocuparse del transponte de
sus empleados, con el tiempo, pierde su condicidon aleatoria y pasa a ser esperada por el

trabajador como un resultado rutinario del empleo. (Tena Tena, 2002).

En la venta directa el momento en cual se empieza a forjar dicho contrato se da en las
entrevistas a cargo del patrocinador de las reuniones. La entrevista es “el mas aceptado y
eficaz sistema de seleccion. Consta de una reunidén en un lugar «neutroy» (cafeteria, sala de
reuniones, sede de la empresa, centro de belleza, domicilio...), y que tiene como objetivo
buscar la motivacion del candidato a vender, sus conocimientos y aptitudes sobre el producto,

asi como la necesidad econdémica y la disponibilidad de tiempo”. (Ongallo, 2007, p. 47).

Referente a la formacion del contrato psicoldgico las relaciones laborales pocas veces
estan completamente delimitadas por lo que los empleados obtienen informacion desde
numerosas fuentes a través de una variedad de interacciones verbales y no verbales con los
miembros de la organizacion (Tena Tena, 2002). El contrato psicologico se empieza a crear
durante el proceso de incorporaciéon del individuo a la organizacion y es ahi donde se
empiezan a formar las primeras lagunas en la comprension del contrato debido a que ninguna
de las partes articula completamente sus expectativas. Asimismo, se suele encontrar que las
dos partes pongan el acento en los aspectos positivos de lo que cada uno ofrece (Tena Tena,

2002).

Como en todo contrato, cuando se irrumpe en sus condiciones, €ste se encuentra en
falta. A continuacion se hace una diferenciacion entre un contrato psicoldgico en “infraccion”
y la “violacion” del mismo como desagregacion de las causas y efectos de la violacion del
contrato. Cuando se habla de infraccion del contrato psicoldgico se prevé una valoracion
cognitiva por parte de los empleados que sus contribuciones no han sido justamente

correspondidas segin lo pactado. En cambio la violacion del contrato estd asociada a una
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experiencia emocional que implica decepcion, frustracion y ansiedad. Si la infraccidon
percibida puede evolucionar hasta la violacion, va a depender de la interpretacion de los
individuos intervinientes y de la falta de confianza identificada con nuestro factor de estudio:
la desmotivacion (Tena Tena, 2002). Por otra parte, cuando se produce la violacién del
contrato, se percibira mayor importancia por recompensas monetarias que por los aspectos

emotivos (Tena Tena, 2002).

La alteracion del contrato psicologico y su posterior quiebre se puede subordinar en tres
clases, a ser: violacion inadvertida, violacion disruptiva o brusca y ruptura del contrato (ver

figura 5).

delicontrato

Figura 5 Clases de quiebre que alteran el contrato. Fuente: Elaboracién propia®'.

La violacion inadvertida se produce cuando ambas partes son capaces en teoria de
mantener su compromiso y desean hacerlo, pero la diferencia de interpretaciones acerca del
contenido hace que el comportamiento de una de las partes pueda, inadvertidamente, ir contra

los intereses de la otra (Karpf'y Biichner, 2007).

La violaciéon disruptiva o brusca se produce cuando determinadas circunstancias
externas hacen imposible para una o ambas partes cumplir con el contenido del contrato, a

pesar de que quieran hacerlo (Karpf y Biichner, 2007).

La ruptura del contrato se produce cuando una parte que es capaz de cumplir con el

contenido, renuncia o rechaza de forma deliberada (Karpf'y Biichner, 2007).

2! En base a teoria existente y conceptos expuestos.
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Todo esto desencadena en falta de iniciativa, pérdida de compromiso, pérdida de
identidad cultural y desafeccion del grupo del trabajo por parte de los integrantes, viéndose

actitudes y conductas malogradas.

Liderazgo e Influencia

“La creacion, instalacion y mantenimiento de una cultura diversa desde la perspectiva
de los sujetos, puede desarrollarse de modo formal a través de un liderazgo comprometido
que impulse sistemas de seleccion, promocion, programas de recompensas y estimulos y otros
procesos de toma de decisiones, siempre y cuando lo/as lideres comprendan e incorporen las

culturas locales.” (Heller, 2012, p. 161).

La influencia esté relacionada con la capacidad que posee un individuo o un conjunto de
individuos para conseguir que el sistema susceptible de ser influenciado siga los lineamientos
establecidos y persiga una conducta especifica sin sentirse obligada, y en adelante adoptar las
ideas que en principio no le eran propias. Potencialmente toda persona perteneciente en un

esquema cultural determinado no cerrado es influenciable.

Una vez activado este proceso es fundamental, implicitamente o explicitamente,
establecer una necesidad de cambio, la cual se desempefia como elemento guia para la
canalizacion de la energia preexistente como fuente del “motor motivacional” que se desea
poner en marcha. Esta influencia puede estar vinculada a una persona, grupo o estructura
dentro de la organizacion segun se corresponda con la escala. Pero lo verdaderamente
importante al implementar nuevos procesos, es el apoyo tacito de los directivos de la

organizacion.

“La afirmacion ‘se hace camino al andar’ implica que los procesos de cambio tan
profundos como los culturales, cada organizacion, cada sociedad, deberia disefiar su propia
ruta, a medida de sus condiciones y circunstancias.” (Heller, 2012, p. 162). A nivel tactico los
chinos tienen un dicho relacionado con lo que en psicologia social es bautizado como pasar el
umbral, y es: dar un paso después de haber ganado un centimetro. “Se trata de empezar con
una pequefia peticion para obtener una predisposicion favorable a peticiones mas amplias;

esta técnica esta basada en la teoria de que las personas probablemente estén mas abiertas a
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aceptar demandas mas amplias si ya han estado de acuerdo en posiciones intermedias previas”

(Gao Yuan, 2007, p. 109).

La capacidad de influencia, inherentemente humana no queda circunscripta bajos los
canones de la logica. “Cuando tratamos con la gente debemos recordar que no tratamos con
criaturas ldégicas. Tratamos con criaturas emotivas, criaturas erizadas de prejuicios e
impulsadas por el orgullo y la vanidad” (Carnegie, 2011, p. 43). “De modo que el tnico
medio de que disponemos para influir sobre el projimo es hablar acerca de lo que ¢l quiere, y

demostrarle como conseguirlo.” (Carnegie, 2011, p. 64).

Comunmente se asocia la palabra influencia con liderazgo, esperando encontrar un lider
nato dentro de la estructura capaz de desglosar los intrincados elementos que impulsa la
motivacion de los individuos bajo su cargo. Pero es importante resaltar que los procesos de
influencia si bien suelen tener un representante fehaciente como cara visible, estan inmersos

en un entorno que favorece el cambio.

Kouzes y Posner en sus casos de estudios han descubierto que la gente comun que guia
a otros en travesias pioneras siguen senderos bastantes similares. Cada caso de estudio es
unico en su expresion pero con patrones comunes de conducta. Partiendo de estos
comportamientos modelizaron cinco practicas fundamentales de un liderazgo ejemplar. Estas
mostraban la capacidad por parte de los lideres de desafiar el proceso, inspirar una vision
compartida, habilitar a otros para actuar, servir de modelo y brindar aliento (Kouzes y Posner,

2005).

El lider de referencia puede fomentar la motivacion de sus empleados de diversas
formas preestablecidas, como hacer el trabajo interesante, relacionar las recompensas con el
rendimiento, proporcionar recompensas que sean valoradas, tratar a los empleados con el

respeto merecido alentando su participacion y colaboracion, etc.

En el terreno comercial favorecer el cambio muchas veces depende de una actividad
especifica que embarque a los compradores potenciales en un comportamiento deseado.
Desde la psicologia social sabemos que ambientes determinados producen acciones
relacionadas con el entorno propiciado. Y estas acciones no solo estan acotadas a empresas de

Occidente.

Ignacio Andres Lopez Vergara - 44 -



Facultad de Ciencias Economicas

Universidad de Buenos Aires

“Cuando la empresa electronica Sanyo lanzé un nuevo modelo de radio en 1952, ordend
a los agentes de ventas que fueran disfrazados de clientes por tiendas y lo pidieran, para
alentar una buena acogida por parte de los comercios. En dos afios se duplicaron las ventas y
Sanyo se convirtio en el nimero dos de los proveedores de radios, tras la empresa National.”

(Gao Yuan, 2007, p. 175).

Asimismo todos los que ensefan, orientan, preparan o dirigen a otros necesitan aprender
a reconocer y minimizar ciertas distorsiones psicoldgicas, como la proyeccion y la
transferencia. “La proyeccion significa que se proyectan o perciben en otra persona las
cualidades o rasgos, positivos o negativos, que pertenecen a uno mismo. La transferencia es
«el desplazamiento de pautas de conducta y sentimientos experimentados originalmente con
figuras significativas de la propia infancia, a individuos con los que mantenemos relaciones
actuales»>. En el &mbito laboral una de las manifestaciones mas comunes es la transferencia de

autoridad.” (Whitmore, 2012, p. 62).

Ahora también es importante remarcar que muchas veces el liderazgo no es un rasgo
deliberadamente trabajado por el lider y sin embargo suele generar influencia sobre otras
personas. Eso suele pasar con los lideres de opinidn, es decir, “las personas dentro de un
grupo de referencia quienes, gracias a habilidades, conocimientos personalidad especiales u
otras caracteristicas, ejercen una influencia sobre los demas [...] los influyentes.” Siendo estos
los que marcan las tendencias (Kotler y Armstrong, 2007, p. 147). No es extrafio que en la
actividad de venta directa, las empresas busquen deliberadamente estos “lideres natos” para

incorporarlos en la base de su piramide comercial”

Como corolario del liderazgo e influencia es importante entender que los filosofos
vienen haciendo conjeturas acerca de las reglas de las relaciones humanas desde hace miles de
afios. Desde Confucio, pasando por Buda hasta llegar a Jesis podemos encontrar un
pensamiento comun y es “Haz al projimo lo que quieras que el projimo te haga a ti”. Y desde
la relacién pragmatica hay un axioma de suma importancia en la conducta humana. “trate

siempre que la otra persona se sienta importante” (Carnegie, 2011, p. 143-144).
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Teoricos de la comunicacion Humana afirman que “es imposible no comunicarse” y que
“toda conducta es comunicacion” especialmente las conductas de domino y control del poder,
las relacionadas al fruto del trabajo y las que conciernen a la libertad civil del hombre. Por lo
tanto todo gesto, accidon, produccion o realizacion de los seres humanos encierran
comunicacion en su nucleo. Comunicar es inherente al vinculo sujeto de la demanda (Sd) y
objeto en oferta (Oo) en la medida que el ser humano es primordialmente social: A partir que
nace y a lo largo de toda su vida esté inserto en grupos de alguna manera institucionalizados
(desde la familia hasta organizaciones mas complejas como las educativas, laboral o
politicas). Incluida en la trama social cada persona se hace a lo largo de su existencia cada vez
“mas social” (Rojas Breu, 2002, p.122-123). Y uno de los cambios mas importantes en la
historia de la sociedad, permanece manifestado por voluntad natural del hombre de

evolucionar; rescindiendo su libertad natural para conseguir la libertad civil.

Segun John Locke la finalidad de la sociedad politica encuentra su razéon de ser en el
miedo e incertidumbre de ser invadido por otros. Es asi como el hombre renuncia a su imperio
y se somete al dominio y control de otro poder. En su fin altimo la cimentacion de una
sociedad politica es la construccion de un muro que protege a la humanidad de aquellos
hombres que, en estado de la ley natural, operan bajo sus propios intereses. Cegados por no
comprender el beneficio del trabajo en conjunto atentan contra el bienestar social. “Pues como
en el estado de naturaleza todos son reyes los mismo que él, cada hombre es igual a los
demas; y como la mayor parte de ellos no observa estrictamente la equidad y la justicia, el
disfrute de la propiedad que un hombre tiene en un estado asi es sumamente inseguro”

(Locke, 2006, p.134).

Si bien podemos concordar con que parte de la finalidad de la sociedad politica es la
seguridad civil, nos gusta pensar en la voluntad natural del hombre de evolucionar;
rescindiendo su libertad natural para conseguir la libertad civil. “[...] lo que el hombre pierde
por el contrato social es su libertad natural y un derecho ilimitado a todo lo que desea y puede
alcanzar; lo que gana es la libertad civil y la propiedad de todo lo que posee. Para no
equivocarse en estas compensaciones, hay que distinguir la libertad natural, cuyos unicos
limites son las fuerzas del individuo, de la libertad civil, que estd limitada por la voluntad
general; y la posesion - que es tan solo el efecto de la fuerza o el derecho del primer ocupante
- de la propiedad, que no puede fundarse sino en un titulo positivo [...]”. (Rousseau, 2005,

p.62-63).
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Para John Locke la tierra y todas las criaturas inferiores pertenecen en comun a todos
los hombres. Sin embargo el hombre posee una propiedad que es unica de él. Esta propiedad
es su trabajo, y al ejercerlo en los bienes comunales esto le da el derecho de apropiarselos
siempre y cuando no permita que se corrompan o se echen a perder, ya que esto atenta con la
ley natural. Esto segtn el autor se justifica desde el punto de vista que al apropiarse de una
tierra y trabajarla el hombre le agrega valor. Un valor mucho mayor a diez veces el original
sin ser trabajada. Todas estas libertades, de ejercer dominio sobre cualquier bien comunal, son
las que el hombre renuncia para construir una sociedad politica. Una sociedad que velara por
un interés social cuyo fin ultimo sea lograr la paz, la seguridad y el bien del pueblo. Del paso
del estado natural a la sociedad politica se puede decir que se crea el concepto que, los

derechos de un ciudadano terminan donde empiezan los de su préjimo.

Para nuestra investigacion, si bien es importante entender cuales son las razones
existenciales por las cuales el individuo decide ser parte de un esquema superior donde busca
encontrar un equilibrio estable y progresivo para el bienestar colectivo, nos es Util centrarnos
en las particularidades que demuestra el sujeto en un marco determinado como el de la venta
directa para la idiosincrasia del ciudadano Argentino. Trabajando sobre las diferentes
categorias de revendedores, se espera dar respuestas a preguntas tales como: ;Cuales son las
expectativas del revendedor al momento de ingresar al CVD? Las mismas, ;Perduran en el
tiempo? (El desempefio simultaneo en diferentes firmas de un mismo revendedor es
perjudicial o beneficioso para la empresa? ;Conviene fijar un minimo de compra,
contemplando que en ocasiones los revendedores compran productos de mas para llegar a ese
minimo aunque no tengan aseguradas esas ventas? ;Dénde se originaron estas caracteristicas
diferenciadoras de los revendedores? ;Se encontraban presentes o las organizaciones

consiguieron desarrollarlas en ellos?

El debate de las perspectivas persona-situacion en la teoria de la organizacion pone de
relieve diversos problemas como por ejemplo el hecho de no tomar en cuenta la posibilidad
que la respuesta a la pregunta de cudl es el lugar mas productivo para buscar la causalidad del
comportamiento en la organizaciones varia con el tiempo y, en especial, entre lugares. Aun asi
para la comprension de la causas del comportamiento organizacional, la perspectiva de las

situaciones es especialmente estudiada con una vision centrada en el ambiente del individuo.

Ignacio Andres Lopez Vergara -48 -



Facultad de Ciencias Economicas

Universidad de Buenos Aires

“Las décadas de 1980 y 1990 fueron testigos de un interés renovado en las
investigaciones que buscan las causas del comportamiento y actitudes individuales no en el
ambiente organizacional o social de una persona en particular, sino més bien en la propia
personalidad o caracter del individuo.” (Pfeffer, 2000, p.34). De esa forma se encuentra
sustento tedrico para el enfoque de nuestro trabajo pero entendiendo que cualquier teoria que
ponga el foco en el caracter individual debe de responder a la pregunta de: ;donde se origind
tal caracter o tales inclinaciones? Para la respuesta podemos hallarnos con el entorno del
individuo pero también, en parte, con la genética del sujeto. Estudios sobre gemelos han
intentado con cierta coherencia demostrar la naturaleza hereditaria de tal fenémeno
encontrando relaciones aun mas marcadas en gemelos monocigoticos™ que en bicigdticos.

(Pfeffer, 2000, p.39).

Por su lado, Piaget al hablar del tiempo y el desarrollo individual del nifio en base a sus
estudios de Psicologia Genética, resalta que “[...] un hecho no es nada por si mismo si no se
lo interpreta, y la interpretacion aqui es siempre delicada.” Es por esto que presenta con
cautela un panorama esquematico y conciso del desarrollo del individuo que puede explicarse

por cuatro factores. (Piaget, 1973, p.29-30).

El primer factor es la herencia, la maduracion interna. “Este factor debe ciertamente
retenerse desde todo punto de vista, pero es insuficiente porque jamas juega en el estado puro
o aislado.” El segundo factor es la experiencia fisica, la accion de los objetos. “Constituye,
nuevamente, un factor esencial que no se trata de subestimar pero que también es insuficiente;
en particular la logica del nifio no se extrae de la experiencia de los objetos, proviene de las
acciones que se ejercen sobre los objetos, lo que no es lo mismo. Es decir, la parte de
actividad del sujeto es fundamental y aqui la experiencia obtenida del objeto no es suficiente.”
El tercer factor es la trasmision social. El mismo es un factor determinante en el desarrollo
pero por si solo sigue siendo insuficiente por la razén que para que se establezca una
trasmision entre el medio social y el educado es preciso que exista una asimilacion por parte
del nifio de lo que se intenta inculcarle desde afuera. El cuarto factor que Piaget denomina
como “factor de equilibracion” explica la necesidad de equilibrio entre los tres primeros. “La

equilibracion es la compensacion por reaccion del sujeto a las perturbaciones exteriores,

2 Poseen mayor material genético en comun.
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compensacion que lleva hacia la reversibilidad operatoria al término de este desarrollo.” Con
la concepcion de este factor se puede entender como por un lado se puede acelerar el
desarrollo del individuo pero a la vez presenta una curva asintdtica la cual no se puede

superar. (Piaget, 1973, p.30-32).

Este trabajo no solo intenta remarcar el panorama esquematico del desarrollo del
individuo, sino también el aspecto pragmatico y conductual que llevan al sujeto a pivotar
esporadicamente, o de forma programada, de direccion bajo un entorno acotado como es la
venta directa. Descifrar este tipo de relacion entre la organizacion de venta directa y el
comportamiento de sus revendedores es crucial y los conceptos de Pfeffer sobre el refuerzo

positivo o negativo hacen del tema un topico que no se puede pasar por alto.

Es asi como “otro avance en las obras dedicadas a los rasgos personales ha sido el
reconocimiento de la necesidad de distinguir tanto en teoria como empiricamente entre el
humor, o estados de animo que puedan inducirse experimentalmente por medio de
manipulaciones, como dar galletas a los sujetos, [...] y las caracteristicas mas estables y
perdurables, como el afecto positivo o negativo.” Pervin y Lewis (1979) resumieron que la
psicologia de las interacciones abarca aproximadamente cinco significados de la interaccion
de una persona y una situacion: La interaccion descriptiva (describe relaciones y conductas),
la interaccion estadistica, la interaccion aditiva (dos o mas variables con efectos que se
suman), la interaccion interdependiente (los rasgos del individuo y las variables de la
situacion son parte de un sistema interdependiente),y la interaccién reciproca accion-
transaccion (una variable recibe la influencia de sus propios efectos en otras variables).

(Pfeffer, 2000, p.43;48).

Pero mas alld de una interpretacion correcta del individuo dentro de la organizacion, es
importante hacerlo en su proceso de incorporacién a la misma. Cuanto mas alineado a la
cultura de la firma, sea el perfil psicotécnico del interesado, mas facil serd trabajar las
variables de su motivacion. “El proceso de control empieza con el reclutamiento y la
seleccion mediante los cuales las organizaciones tratan de encontrar individuos que ya poseen
las capacidades y actitudes que los convierten en buenos candidatos a ser productivos.
Descubrir quién tiene probabilidades de ser un buen empleado y posee las cualidades
indispensables es inevitablemente, una tarea incierta. No siempre es posible observar de modo

directo la motivacion, diligencia o inteligencia. Por consiguiente, en el proceso de

Ignacio Andres Lopez Vergara -50 -



Facultad de Ciencias Economicas

Universidad de Buenos Aires

reclutamiento ocurre con frecuencia que las organizaciones dependen de sefales o indicios de
la cualidad subyacente que se busca.” (Pfeffer, 2000, p. 136). Esta es otra de las
caracteristicas que se piensa desarrollar en la presente investigacion, enfocada a la

interpretacion de los indicadores psicosociales utilizados en el reclutamiento de revendedoras.

Para el proceso de control posterior al ingreso del reclutado, Pfeffer analiza cuatro
mecanismos de control social: 1. el uso de premios e incentivos, incluidas las recompensas
negativas” y la vigilancia; 2. los procesos de compromiso y socializacion; 3. la cultura
organizacional, y 4. el liderazgo. “Cada uno de estos procesos constituye un mecanismo
fundamental de control social en los ambientes organizacionales y tiene el propdsito de dirigir
y motivar la conducta”. COmo veremos mas adelante, esperamos encontrar estos indicadores

en nuestra investigacion con particularidades que se pretenden resaltar.

Después de esta introduccion al proceso de control Pfeffer nos deja abierta la siguiente
pregunta, la cual es valida también para nuestro trabajo: “;Cudles son los efectos de varias
cantidades, formas y distribuciones de los incentivos en el comportamiento y desempefio

individual y organizacional? (Pfeffer, 2000, p. 140)

Control del comportamiento vs control de los resultados

La direccion de ventas de una organizacion, puede optar por dos sistemas opuestos para
realizar tareas de control. El control del comportamiento y el control de resultados. En las
empresas que utilizan en mayor medida el control del comportamiento, la direccion tiene un
importante compromiso con la tarea de venta lo que presupone una mayor supervision,
direccidon y contacto entre vendedores y supervisores que cuando se utiliza el control de

resultado (Canales Ronda y Kiister Boluda, 2008, p. 138)

Cabe aclarar que el estudio llevado adelante por Canales Ronda y Kiister Boluda difiere
sustancialmente en lo que respecta a la unidad de anélisis. La poblacion objeto estd compuesta
por jefes de equipos de venta de pequefias y medianas empresas que actlan en una
determinada area geografica. Respecto al perfil de la muestra, y de modo resumido,
contemplaron a empresas del sector de bienes de consumo (42,6%), seguidas de bienes
industriales (30,6%). El sistema de remuneracion utilizado por la mayoria de las empresas que

estudiaron es el sistema mixto siendo parte de la remuneracion fija y otra parte variable, lo
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que dista existencialmente con nuestra muestra de estudio. (Canales Ronda y Kiister Boluda,

2008, p. 144)

Igualmente sus conclusiones y limitaciones son en cierta medida extrapolables al trabajo
presentado. En ellas los autores resaltan que “cuando el jefe de equipo lleva a cabo un control
del comportamiento de sus vendedores, estos desarrollan un comportamiento mas profesional
en términos de las acciones llevadas a cabo. Existe una mejor adecuacion a lo planificado por
la direccion de la empresa. Es decir, los vendedores que son controlados en base a su
comportamiento se sienten mas integrados en la empresa, el desarrollo de sus tareas les
estimula y buscan la satisfaccion suya tanto como la de sus clientes y de la empresa.”

(Canales Ronda y Kiister Boluda, 2008, p. 150)

Asimismo resaltan que ‘“cuando el jefe de equipo lleva a cabo un control del
comportamiento de sus vendedores, estos obtienen un mejor desempefio. La explicacion
parece estar en que los vendedores saben a priori lo que se espera de ellos. Ademas, se ha
observado que cuando los vendedores desarrollan, en el transcurso de sus tareas, un
comportamiento mas profesional, obtienen un mejor desempeio [...] Esta situacion parece
deberse a una mejor planificacion de sus tareas anteriores, durante y posteriores al encuentro
de ventas.” (Canales Ronda y Kiister Boluda, 2008, p. 150) Estos ultimos elementos son
factores en comun que suelen ser guia y parte del proceso de capacitacion para los vendedores
independientes de las firmas de venta directa pero con la gran distancia que los vendedores
independientes cumplen una doble funciéon (vendedor / consumidor) y no son personal en

relacion de dependencia de la empresa madre.

Comportamiento de las Masas y Grupos - Desindividualizacion

El desarrollo del CVD asienta sus pilares fundacionales en el trabajo sobre grupos de
personas con ciertas caracteristicas especificas que permitan al sujeto adentrarse en una
actividad comercial que muchas veces implica una filosofia, no solo de trabajo, sino de vida.
Este es un factor por demas valido que nos abre las puertas al entendimiento del individuo

dentro de un grupo.

Experimentos demuestran que los grupos de personas pueden activar a la gente

resultando en una especie de caja de resonancia generadora de una sensacion de excitacion, o
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de estar en algo que es mas grande que uno mismo. Los experimentos sobre holgazaneria
social demuestran como los grupos pueden borrar la linea de responsabilidad entablada en un
grupo de trabajo. Es asi como, “cuando se combina la activacion y la difusion de la
responsabilidad y disminuyen las inhibiciones habituales, los resultados pueden ser

sorprendentes” (Myers, 2008, p. 205).

Todo esto conlleva a que, en ciertas ocasiones, el individuo pierda su sentido de
individualidad y se convierta en lo que Leon Festinger, Albert Pepitone y Theodore Newcomb
(1952) denominaron persona desindividualizada. No es solo una circunstancia la que despierta
este estado psicologico, pero uno de los aspectos de mayor peso es el anonimato que brinda
las masas. La baja probabilidad de ser identificado como individuo, reduce notablemente las

inhibiciones. (Myers, 2008, p. 206).

Internet ofrece un anonimato parecido. “El Ciberespacio es el ultimo y mdas potente
‘objeto’ coordinador e inductor de inteligencia colectiva de la Humanidad. El Ciberespacio
crea la posibilidad de una comunicacion a gran escala donde todos los nodos conectados
tienen la posibilidad de ser emisores o receptores, participando en las mismas condiciones y
democraticamente en la generacion, negociacion y estabilizacion del conocimiento e

inteligencia compartidos.” (Ramos y Pérez, 2003).

El ser andénimo no libera necesariamente nuestros peores impulsos. Robert Johnson y
Leslie Downing (1979) sefalan que los atuendos estilo Ku-Klux-Klan que llevaban los
participantes de Zimbardo podrian haber promovido la hostilidad. En un experimento
realizado en la Universidad de Georgia, se vistieron a mujeres con uniformes de enfermeras
antes de decidir la descarga eléctrica que debia recibir una persona. Aqui por el contrario al
permanecer en el anonimato las descargas eléctricas pasaron a ser menos agresivas. Es asi
como se puede inferir que el anonimato hace que una persona sea menos consciente de si
misma. (Myers, 2008, p.209-210). Si a esto le sumamos que la persona es parte de un grupo,
en ese momento determinado y bajo esas circunstancias, es probable que adquiera la identidad

del grupo.

La autoconciencia es lo contrario a la desindividualizacion. Las personas que son
conscientes de si misma muestran una mayor consistencia entre sus palabras fuera y dentro de
una situacion de grupo. (Myers, 2008, p. 211). Ahora es valido plantearse cuan a menudo se

da esta circunstancia de autoconciencia y si es fomentada par caracteristicas intrinsecas del
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individuo o si por el contrario dependen de personas ajenas al grupo. Personas con intereses
propios particulares o individuos que actan en nombre de una firma con la finalidad de

adecuar el comportamiento de las masas a favor de la estrategia de la organizacion.

Comportamiento de las Masas y Grupos - Polarizacion de grupos

A su vez podemos introducir el concepto que los investigadores Serge Mascovici y
Marisa Zavalloni denominaron polarizaciéon de grupo, donde encontramos ejemplos de
estudios de grupos que acenttian sus decisiones ya tomadas. Las discusiones en un grupo
suelen reforzar la inclinacion media de sus miembros ya que en la vida cotidiana la gente se
relaciona fundamentalmente con otras personas cuyas actitudes son similares a las propias.
Entre las teorias que explican esta polarizacion podemos encontrar dos que han sobrevivido.
Una se centra en los argumentos presentados durante una discusion (influencia que emana de
la aceptacion de la evidencia de la realidad) y la otra en como se ven a si mismo los miembros
del grupo respecto a los demas miembros (influencia basada en el deseo de ser aceptado o

admirado por otros). (Myers, 2008, p.213-219).

A partir de las investigaciones que surgieron gracias a la conclusion de James Stoner
(1961), quien contrastd la creencia hasta aquel entonces que los grupos son mas cautos que
los individuos, podemos ver como las decisiones del grupo por lo general implican una
alternativa un escalon ain mas arriesgada que si la decision queda en manos de un solo
individuo. Igualmente tras afos de investigaciones se llegd a la conclusion que tomar
decisiones arriesgadas bajo la influencia de un grupo no era una cuestion universal. Donde se
ven situaciones en los que las personas se hacen mas cautas tras la discusion en el grupo
(Myers, 2008, p.213-214). Esto nos lleva a preguntarnos ;qué tan azarosos son los sistemas de
reuniones de vendedores para la venta de productos e incorporacion de nuevos integrantes al
propio canal de ventas? Los sujetos integrantes de estas reuniones, ;verian afectadas sus
decisiones en caso de encontrarse solos frente al representante de la firma? ;Especificamente

cuales son las influencias de este grupo? ;Y hasta qué punto se pueden generalizar?

En cuanto al comportamiento de los grupos, Myers retoma al psicoélogo social Irving

Janis quien identificd ocho sintomas del pensamiento de grupo que son una forma colectiva
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de reduccion de la discrepancia que se suele ver en grupos cuando afrontan una amenaza.

Estos son:
1) Una ilusion de invulnerabilidad
2) Creencias indiscutidas sobre la moralidad del grupo
3) Racionalizacion. (Explicar y justificar en vez de reflexionar o volver a analizar)
4) Vision estereotipada del oponente.
5) Presion para mostrarse conforme. (Represion por medio del sarcasmo).
6) Auto-censura. Ya que los desacuerdos resultan incoémodos en el grupo.
7) Tlusion de unanimidad.

8) Guardianes de la mente. Algunos miembros protegen al grupo de la informacion
que pondria en duda la eficacia o moralidad de sus decisiones. (Myers, 2008,

p.222-223).

Comprension de las causas del comportamiento en venta directa

“In recent years, direct selling is becoming a luxury platform for people around the
world to at lease increasing the combination of their life wellbeing, wealth and health.
Everybody can become a direct seller as long as they have intentions to increase their
income, consume or utilize the direct selling products, and pay some sum of money to become

a member of the direct selling company.” (Omar, 2014, p. 228)

Segtin Néstor Donato Ferrari las recomendaciones tipicas realizadas por las empresas de
venta directa a sus revendedores es tener en cuenta que el dinero es solamente un medio para
obtener satisfaccion a necesidades insatisfechas. Consecuentemente se trata de detectar esas
necesidades con preguntas del tipo ;Qué le gustaria tener? para luego destacar que este

modelo de negocio es un puente a esas necesidades. (Ferrari, 1999, p. 20).
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Se puede clasificar esta motivacion de los revendedores como basica. La pregunta que
corresponde responder es: ;esta es una motivacion genuina del CVD o simplemente una
motivacion basica de los seres humanos? Asimismo si un revendedor entra al CVD por esta
motivacion, la misma, jperdura en el tiempo, evoluciona o es permutada por otra? Segun el
analisis y conclusiones de Ferrari el tema motivacional, vinculado con las cosas que pueden
obtenerse con dinero, parece correctamente planteado. A estas alturas podemos pensar en
discrepancias con lo planteado por Ongallo mencionado en el apartado Comercializacion
multinivel y extraido de “El libro de la venta directa” donde se aclara que la motivacion
surge no solo por factores crematisticos, sino humanos y de autosatisfaccion. (Ongallo, 2007)
Si bien con esto Ongallo no estd excluyendo al dinero, pareceria que lo dejase fuera del centro

de escena.

Por otro lado, pero no menos importante, hay que considerar la posibilidad que la masa
critica de vendedores que llevan adelante dia a dia este modelo, no hayan ingresado al mismo
con una vision de desarrollo profesional. Sino que producto de la interaccion con la empresa,
colegas vendedores y entorno propio en general, hayan volcado su interés en este medio.
Recordemos que en “estudios recientes se ha demostrado que la mayoria de los
representantes™ de venta directa entran al negocio para recibir un descuento sobre su

consumo personal de un producto o servicio”. (D.S.W.A., 2006, p.125).

La critica razonable sobre donde dejar el foco, es ambigua y va a depender mucho del
individuo en particular. Entre las conversaciones entabladas con revendedoras de diferentes
tipos de productos de venta directa, es importante remarcar para la presente investigacion el
comentario textual de Aida Aurelia G. quien es revendedora de productos cosméticos

naturales en Chubut Argentina.

“Yo no doy prioridad al dinero en mi vida, pero los numeros tienen que cerrar...Aca
incorporar gente para grupo lleva sus gastos por la diversidad de barrios que ahora
conforman Madryn. Y lo que necesitaria saber detalladamente, es con que se incorporan las
futuras vendedoras, como se entregan los productos (si tienen bolsitas, bolso, folleteria,

etc).”

3 Representantes como sinénimo de vendedores independientes el cual es nuestra unidad de analisis.
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Vemos como si bien los factores economicos corren con la suerte del papel protagdnico,

son condicion necesaria y no suficiente para toda revendedora que se precie de tal.

Asimismo Ferrari rescata que hay otras menciones, que en realidad también se

relacionan con tener ingresos, como mas tiempo libre, estar con la familia e ir a trabajar mas
. 24 ,

tarde. Donde a partir del esquema de Maslow™" el autor muestra que nuestros deseos son mas

bien medios para un fin y no fines en si mismos. (Ferrari, 1999, p. 21-23).

Motivacion

Desde que se comenzd con trabajo remunerado, se ha recurrido a una combinacion de
premios € incentivos para conseguir que sus empleadores consigan las metas planteadas. La
estrategia del palo y la zanahoria es un motivador persuasivo. Pero si se trata a las personas
como burros ecllas actuaran como tales. Por esta razon los motivadores externos, estan
llegando a ser cada vez menos tutiles. (Whitmore, 2012, p. 117). Acé se establece un vison
radicalmente diferente de las estrategias administrativas, psicologias y comerciales que se
viene desarrollando en el ltimo siglo. Igualmente John Whitmore no se desentiende de las
teorias clasicas, sino que pretende ir un salto mas adelante en cuanto a motivacion.

(Whitmore, 2012).

La motivacion es clave para comprender el porqué del comportamiento del individuo,
pero en este ultimo aspecto radica un umbral dificil de superar con el que la psicologia se
suele encontrar. Es decir, analizar la motivacion de los individuos claramente requiere de
contemplar un sinfin de diferenciaciones que no hace facil marcar una tendencia de
comportamiento. Entendiendo al individuo como un ser Unico y diferente al resto resulta
logico. Es acd, donde la psicologia social, de la mano de un concepto puramente matematico,
nos brinda un esquema de trabajo que nos permite identificar tendencias para grupos de

individuos con ciertas caracteristicas o bajo determinadas condiciones ambientales.

“Cuando el tamano de la muestra (nimero de observaciones en cada muestra) es

suficientemente grande, la distribuciéon muestral de la mediase puede aproximar por la

* Es una teorfa psicologica propuesta por Abraham Maslow que formula una jerarquia de necesidades
humanas.
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distribucion normal. Esto se cumple sin importar la forma de la distribucion de los valores
individuales de la poblacion”. (Berenson, Levine, Krehbiel, 2001, p. 261). Este teorema es
conocido como el Teorema del limite central. La pregunta que sigue es ;Qué tamafo de
muestra es suficientemente grande? Al respecto se ha dedicado una gran cantidad de
investigacion estadistica y como regla general para muchas distribuciones poblacionales, si el
tamafio de la muestra es por lo menos 30, la distribucion muestral de la media se puede
aproximar por la normal. Pese a esto, es posible aplicar el teorema del limite central con
muestras alin mas pequefias si se conoce cierta informacion sobre la poblacion, como por
ejemplo saber que la distribucion sea simétrica. Sin embargo en algunos casos, tamafios de

300 pueden no ser suficientes para afirmar normalidad. (Berenson et al., 2001, p. 262)

Una persona tiene muchas necesidades en un determinado momento; algunas son
biologicas como lo son el hambre, sed o mismo la incomodidad y otras son psicologicas, las
cuales surgen de la necesidad de reconocimiento, estima o pertenencia. Una necesidad se
convierte en un motivo cuando se activa a un nivel de intensidad suficiente. Es asi como un
motivo o también conocido como impulso es una necesidad lo suficientemente apremiante
como para hacer que una persona busque su satisfaccion. “Los psicologos han desarrollados
teorias sobre la motivacion humana. Dos de los mas populares (las teorias de Sigmund Freud
y Abraham Maslow) tienen significados muy diferentes para el analisis del consumidor y el

marketing”. (Kotler y Armstrong, 2007, p. 154).

En los albores del estudio humanistico se abre la siguiente incdgnita ;qué es lo que
quiere el ser humano? La respuesta global que entiende el marketing para estudiar y
comprender a las masas se puede dividir en ocho necesidades y son anheladas con una

insistencia que no admite negativas. Casi todos los adultos normales quieren:

1) Lasalud y la conservacion de la vida.

2) Alimento.

3) Sueio.

4) Dinero y las cosas que compra el dinero.
5) Vida en el mas alla.

6) Satisfaccion sexual.

7) El bienestar de los hijos.

8) Un sentido de propia importancia.
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“Casi todas estas necesidades se ven complacidas en la vida [...] Pero hay un anhelo
casi tan profundo, casi tan imperioso como el deseo de alimentarse y dormir, y ese anhelo se
ve satisfecho muy rara vez. Es lo que llama Freud ‘el deseo de ser grande’.” (Carnegie, 2011,

p. 48-49).

En la teoria de Sigmund Freud se supone al individuo muy poco consciente de las
verdaderas fuerzas psicologias que moldean su conducta. “Consideré que la persona era
alguien que crecia y reprimia muchos impulsos, los cuales nunca se elimina ni quedan bajo un
control perfecto, sino que surgen en los suefios, en los lapsus linguae™, en el comportamiento
neur6tico y obsesivo o, en ultimo de los casos, en la psicosis.” (Kotler y Armstrong, 2007, p.

154).

Por otro lado, Abraham Maslow intentd explicar porque los seres humanos se sienten
impulsados por necesidades particulares en momentos especificos. “;Por qué un individuo
dedica mucho tiempo y mucha energia a su seguridad personal, y otro los dedica a ganar la
estima de los demds? La respuesta de Maslow es que las necesidades humanas estan
ordenadas en una jerarquia [...] donde las mas apremiantes se localizan en el punto inferior, y
las menos apremiantes en la parte superior. Las necesidades son psicoldgicas, de seguridad,

sociales, de estima y de autorrealizacion.” (Kotler y Armstrong, 2007, p. 154).

En esta teoria el individuo busca satisfacer primero las necesidades inferiores y a
medida que satisface esas necesidades de mayor importancia, las mismas dejan der ser el foco
de atencion del individuo y las necesidades siguientes pasan a ser centro. Por ejemplo, “la
gente con hambre (necesidad fisioldgica) no tendra interés por los ultimos acontecimientos en
el mundo artistico (necesidades de autorrealizacion), ni por la forma en que los demaés la vean
o la estimen (necesidades sociales o de estima), ni el hecho de si est4 respirando aire limpio
(necesidades de seguridad). No obstante, conforme se satisface cada necesidad importante,

entrard en juego la siguiente necesidad de importancia. (Kotler y Armstrong, 2007, p. 154).

 Error lingiiistico o tropiezo cometido al hablar por parte del aparato psiquico inconsciente en la teoria
de Sigmund Freud.
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Jerarquia de las necesidades de Maslow

“La psicologia existencial incluye un énfasis radical sobre el concepto de identidad y la
experiencia de la identidad como elementos sine qua non de la naturaleza humana y de toda
ciencia o filosofia de dicha naturaleza.” (Maslow, 1993, p.32) Maslow adopta este concepto
como basico y recordando los conceptos citados por Piaget sobre el desarrollo del individuo,
la identidad y el “Factor de equilibracion™® delimitan el marco teérico que es abordado para
la unidad de andlisis de la presente investigacion. Ambos elementos no aportan a esta tesis un
modelo predictivo del comportamiento motivacional de los vendedores independientes pero si
permite atribuirles un extracto psicologico para poder, con cierta probabilidad, extrapolar

elementos y circunstancias motivacionales por medio de la cultura empresarial.

Ante la similitud de la neurosis con una enfermedad deficitaria la cual surge de la
privacion de ciertas satisfacciones, llamadas por Maslow necesidades en el mismo sentido que
lo son el agua, los aminodacidos y el calcio (Maslow, 1993, p.45) se proyecta que la falta de
un entorno adecuado puede desembocar en desmotivacion evidenciandose en caida de ventas,
pérdida de posicion en el mercado e imagen negativa de la marca. La mayor parte de las
neurosis incluian, junto con otros determinantes complejos, deseos insatisfechos de seguridad,
entrega, identificacion, de relaciones amorosas intimas y de prestigio y de respeto. (Maslow,

1993, p.45)

“Estd ya suficientemente demostrado en la actualidad que el ser humano posee como
parte integrante de su estructura intrinseca, no so6lo necesidades fisioldgicas, sino también
necesidades psicologicas. Puede considerarselas como deficiencias que pueden ser colmadas
plenamente por el medio ambiente a fin de evitar la enfermedad y el malestar subjetivos. Las
podemos llamar bésicas o bioldgicas y compararlas a la necesidad de sal, calcio o vitamina D,

porque:

a) La persona deficitaria ansia persistentemente su satisfaccion.
b) Su deficiencia enferma y debilita a la persona.

c) Su satisfaccion es terapéutica y cura la enfermedad-deficitaria.

2% Es la compensacion por reaccion del sujeto a las perturbaciones exteriores. Explica la necesidad de
equilibrio entre los factores de herencia, experiencia fisica y transmision social.
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d) Su constante satisfaccion previene estas enfermedades.

e) Las personas saludables (satisfechas) no muestran estas deficiencias.

Pero estos valores o necesidades guardan una relacion mutua en forma evolutiva y

jerarquica, de acuerdo a un orden de fuerza y prioridad.” (Maslow, 1993, p.193)

La Jerarquia de las necesidades de Maslow es muy conocida en los circulos
empresariales. El estado més elevado es la persona que se realiza mediante el esfuerzo propio,
cuando las necesidades de estima y las demds necesidades de escala menor han sido
satisfechas. Maslow llam¢ a esto “autorrealizacion”. (Whitmore, 2012, p. 120) Y es a partir
de aca que las empresas de venta directa trabajan sobre la motivacion de la unidad de analisis

del presente trabajo de investigacion.

Necesidades de autorrealizacidon

Necesidades de estima

Necesidades fisioldgicas \

Figura 6 Jerarquia de necesidades de Maslow. Fuente: Desarrollo propio®’.

“La auto-realizacion es un «estado de cosasy> relativamente alcanzado en unos pocos
individuos. En la mayor parte, sin embargo, constituye mas bien una esperanza, un anhelo, un
impulso, un «algo»> deseado pero no conseguido ain, que se muestra clinicamente como un

impulso hacia la salud, la integracion, el desarrollo, etc.” (Maslow, 1993, p.202)

2" En base a teoria existente de Abraham H. Maslow. Libro (Kotler y Armstrong, 2007, p. 156).
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El desarrollo de un entorno con metas dinamicas similes a las de la psicoterapia,
aumentando los sentimientos de autoestimacion y de seguridad del individuo, reemplazando
los sentimientos de desvalimiento, desvalorizacion y culpa, y su temor al derrumbe
catastrofico por una evaluacion positiva de sus posibilidades (Maslow, Shaffer, et al., 1965, p.

44) lograrian un contexto de mayor motivacion.

“El aumento de fuerza resultante tiene como consecuencia ulterior la capacidad de
autoafirmarse, mostrase emprendedor y tolerar mejor el fracaso, la desilusion y el dolor.”

(Maslow et al., 1965, p. 44)

Teoria de la Motivacion e Higiene.

La teoria de la Motivacion e Higiene sugiere que la satisfaccion e insatisfaccion laboral
son producidas por diferentes factores de trabajo. Factores que hacen que las personas estén
satisfechas en el trabajo los cuales estdn relacionados con el contenido del trabajo y son
denominados factores de motivacion y por otra parte factores que hacen infelices a los
trabajadores los cuales no se relacionan con lo que hacen sino con lo bien o mal que son
tratados (relacionados al contexto del trabajo). Debido a que este segundo tipo de factores
describen el contexto laboral y, en sus aspectos negativos, inciden sobre la insatisfaccion
laboral, se los han denominado factores higiénicos simbolizando el hecho que representan

condiciones preventivas y ambientales de trabajo. (Herzberg, 1974, p. 18)

Los factores de satisfaccion se conocen como motivadores porque si estan presentes en
cantidades apropiadas en cualquier organizacion, provocan la motivacion del trabajo como
consecuencia de la creacidon de actitudes positivas de satisfaccion laboral. (Herzberg, 1974, p.

18)

En resumidas cuentas hay factores de insatisfaccion (factores de higiene) que de por si
mismos no provocan la satisfaccion pero la ausencia de ellos provoca insatisfaccion y factores
de satisfaccion (factores de motivacion) los cuales en cantidades justas inciden en la

motivacion.
Los factores de higiene segiin Herzberg son:

* La politica de la empresa y sus practicas administrativas
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* La supervision

* Las relaciones interpersonales
* Las condiciones de trabajo

* El salario

* El estatus

* La seguridad

Debido a su naturaleza universal, el salario comunmente aparece como motivador asi
como de higiene. Aunque principalmente es un factor de higiene, también actua a menudo en
algunas de las propiedades de un factor de motivacion con una dinamica similar al

reconocimiento por logro. (Herzberg, 1974, p. 20)
Los factores de motivacion segin Herzberg son:
* Logros
» Reconocimientos por logros
* Atractivo del trabajo
* Mayor responsabilidad,
* Progreso
* Crecimiento

Todos los factores de higiene son potencialmente de la misma importancia porque no se
puede diferenciar significativamente en una entrevista un tipo de sufrimiento como mas
grande que otro. Tampoco se puede equiparar el sufrimiento causado por el mismo factor en
dos individuos diferentes. Es por esto que estos factores se clasifican por frecuencia y no por

importancia. (Herzberg, 1974, p. 19-20)

Para ilustrar: El factor de insatisfaccion mas comun es “la politica de la empresa y sus
practicas administrativas” y el menos frecuente, “la seguridad”. Recuerde que la frecuencia es
la clave. Un empleado debe tratar todos los dias con gente en el trabajo, principalmente su
supervisor y compafieros, y es no es habitual cuando todas estas experiencias interpersonales
son positivas. Ademads, se verad obligado, casi todos los dias, de alguna manera por la politica

de la empresa y sus practicas administrativas. Estas son insatisfacciones de alta frecuencia.
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“El estatus” y “la seguridad”, que por su naturaleza evolucionan lentamente, ocurren con
menos frecuencia en las actividades diarias; Por lo tanto, dan cuenta de pocas respuestas en

las entrevistas. (Herzberg, 1974, p. 19-20)

De igual forma, los factores de motivacion “logro” y “reconocimiento por logros” en la
vida laboral son mucho mas probables que ocurran que los factores “atractivo del trabajo” o
“progreso”. Esta distincion entre frecuencia e importancia es uno de los aspectos mas mal
interpretados de la teoria de la motivacion e higiene. Todos los factores de higiene son
igualmente importantes, dependiendo de las circunstancias; sin embargo, los factores
motivacionales mas importantes ocurren con la menor frecuencia. El crecimiento personal es
el objetivo final de los motivadores, mientras que el logro es el punto de partida para

cualquier crecimiento personal. (Herzberg, 1974, p. 19-20)

Vemos como Herzberg, al igual que Maslow, plantea una Jerarquia motivacional pero
Herzberg distinguiendo a los factores de higiene los cuales saben tener la misma importancia,
o sea, segregandolos de esta jerarquia y ubicandolos como condicion basica a cumplirse para
que no haya insatisfaccion. En las conclusiones de su trabajo Motivation-hygiene profiles:
Pinpointing what ails the organization sefiala una oracion la cual no amerita traduccion: “[...]
As 1 have written previously, there are no permanent solutions for sanitary engineers.”

(Herzberg, 1974, p. 29)

Poder del Sistema: El poder personal, el poder situacional y el poder

sistémico.

El circulo tedrico que completa el andlisis de la presente investigacion comprende un
concepto intimamente relacionado con la psicologia social y explica el poder que ejerce el
sistema mediante las fuerzas situacionales. Fuerzas, aparentemente invisibles, pero que en su
conjunto movilizan a los individuos constantemente y muy especialmente en entornos nuevos
como los que suelen ser la venta directa para quienes ingresan por primera vez o
continuamente se ven sumergidos en procesos comerciales y de interaccién fuera de una

estructura comercial formal.
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Uno de los psicologos sociales avido de las caracteristicas del poder situacional y el
poder sistémico es el profesor emérito de Psicologia de la Universidad de Stanford el Dr.
Philip Zimbardo quien aclara que “La psicologia social ofrece muchisimas pruebas de que el
poder de la situacion puede mas que el poder de la persona en determinados contextos.”

(Zimbardo, 2011, p. 17)

“La comprension plena de la dindmica de la conducta humana nos exige reconocer el
alcance y los limites del poder personal, del poder situacional y del poder sistémico.”
(Zimbardo, 2011, p. 17) “Pero, ;{Qué ocurre cuando nos hallamos en un entorno totalmente
nuevo desconocido donde nuestros viejos habitos no bastan? Empezamos un trabajo nuevo,
acudimos a una cita a ciegas, nos admiten a una hermandad, nos detiene la policia, nos
alistamos en el ejército, nos unimos a una secta o nos presentamos para participar en un
experimento. Nuestro viejo yo podria no actuar de la manera esperada cuando las reglas

basicas cambian.” (Zimbardo, 2011, p. 27)

Esas mismas reglas bdasicas, entendidas como las practicas normales de motivacion
orientadas a la venta directa, no suelen brindar una clara estrategia comercial a seguir por las
empresas que contemple la perspectiva del revendedor haciendo una conciliacion entre cultura

organizacional y las caracteristicas de la una situacion.

Las caracteristicas de una situacion en particular estan gobernadas por las fuerzas
situacionales que actian en un contexto conductual: Los roles, las normas y las reglas, el
anonimato de las personas y del lugar, los procesos deshumanizadores, las presiones para

obtener conformidad, la identidad colectiva y tantas cosas mas. (Zimbardo, 2011, p. 273)

Es asi como “El poder situacional se hace notar mas en entornos nuevos, en entornos
donde la gente no puede recurrir a unas directrices previas con las que guiar su conducta. En
estas situaciones las estructuras habituales de recompensa son diferentes y no se cumplen las
expectativas; las variables de la personalidad tienen muy poco valor predictivo, porque la
persona imagina sus actos basandose en sus reacciones anteriores en situaciones que no tienen
nada que ver con la nueva situacion a la que se enfrenta [...] Asi pues, siempre que
intentemos entender la causa de una conducta extrafia o atipica, sea propia o ajena, deberemos
empezar por un analisis de la situacion. Solo deberiamos dar prioridad a una analisis de la
persona (genes, personalidad, patologias, etcétera) si el estudio a fondo de la situacion no nos

ayuda a entender su conducta.” (Zimbardo, 2011, p. 293-294)
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Con esta mirada, orientada a la real comprension del entorno mediante el conjunto de
fuerzas creadoras de situaciones, se pretende examinar a un universo determinado de
revendedores de las empresas de venta directa con el fin de evaluar la posibilidad de
enriquecer las practicas motivacionales para la idiosincrasia de la cultura local. Contemplando
especificamente la vision y perspectiva del revendedor no como comprador ni como
vendedor, sino con su doble funcién, la cual no deberia tratarse por separado sino como un

conjunto.
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Grandes esfuerzos se han realizado a través del tiempo para concebir el comportamiento
del ser humano dentro y fuera de una organizacion. Se ha puesto énfasis en construir una
extensiva literatura para entender la relacion entre facturacion y la fuerza de venta de la firma.
Aunque la mayoria de las variables propuestas en estos modelos intentan influir en la
facturacion realizando ajustes sobre la fuerza de ventas, o en su defecto explicarla, una que no
se ha contemplado son las expectativas de la unidad de analisis del presente trabajo. Al
respecto, Thomas R. Wotruba y Pradeep K. Tyagi trabajaron sobre las expectativas y la
facturacion en la venta directa intentando completar ese vacio, el cual inspira para profundizar
en la investigacion (Wotruba y Tyagi, 1991, p.24).En las conclusiones de Wotruba y Tyagi se
trae a luz que las expectativas son dinamicas y es probable que se modifiquen con el tiempo
en respuesta a las recompensas del pasado, el rendimiento, las alternativas disponibles y otros
factores (Wotruba y Tyagi, 1991, p.33) por lo que es indispensable contemplar si la unidad de

analisis de la investigacion perciben a las mismas como dindmicas o estaticas.

Los modelos de negocios que basan sus ventas en el CVD no suelen ser contemplados
con el énfasis que requieren en las fichas curriculares de las mayoria de las universidades
Argentinas que abordan desde lo académico la problematica de la Administracion, por mas
que esta actividad lleva mas de 40 afios en nuestro pais y representa un valor agregado
economico social. Segun los datos presentados en la figura 2 “Evolucion clientes
revendedoras/es 2011/2015” y del anexo 1 “Poblacion por condicién econdmica y caracter de
ocupacion” se observa que los vendedores independientes representan cerca del 4% de la
poblacion total ocupada econdmicamente activa y cerca del 9.5% de la poblacion de mujeres
ocupada econdmicamente activa. Esta tltima no es una proporcion menor debido a que la
mayoria del universo estudiado son mujeres (ver figura 7 “demografia de la fuerza de
ventas”). Asimismo si segregamos a la poblacion de 14 afios y mas ocupada segun el caracter
de las ocupaciones se observa que la poblacion de vendedores independientes en la Argentina

representan aproximadamente el 39.3% de las ocupaciones de la comercializacion.

Por otro lado es de real interés para la comunidad cientifica la comprension del efecto
que originan los procedimientos empleados por los actores principales del CVD,
generalmente empresas multinacionales, en los vendedores independientes bajo la lupa
rigurosa del método cientifico. Siempre poniendo énfasis en las relaciones entre los eslabones

implicitos obtenidos por medios de teorias extraidas del marketing y la psicologia social.
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Las limitaciones de las teorias actuales se centran basicamente en realidades que se
focalizan en ambientes estructurados donde el empleado guarda una relacién de dependencia
con la firma y estdn sustentadas en experiencias de campo, desarrollos tedricos y andlisis de
casos que no pueden circunscribirse bajo los limites de la presente investigacion. Por lo que se

deprende las siguientes problematicas detectadas:

v’ La teoria motivacional, no ha prestado suficiente atencidn a la relacion entre la
comprension de comportamiento mediante las fuerzas situacionales y las

culturas organizacionales locales.

v’ Las practicas motivacionales orientadas a la Venta Directa, no brindan una clara
estrategia comercial a seguir por las empresas que contemple la perspectiva del

revendedor.

Por ende, la unidad de analisis es el individuo que se relaciona con la organizacion cuya
modalidad de comercializacion es por medio de la venta directa. Para la investigacion
propuesta la unidad de andlisis seran los vendedores independientes que actian como
vendedores/ras de los productos de la empresa a la cual pertenecen sin contar con una
formalidad laboral de relacion de dependencia con la misma y a su vez son clientes de la
misma. Ateniéndonos al lenguaje propio del sector, eventualmente se hara referencia a estos
vendedores independientes como revendedores o revendedoras o distribuidores
independientes, pero siempre bajo la misma premisa: sin contar con una formalidad laboral de

relacion de dependencia.

El planteo propuesto deja abierto varios interrogantes que es menester de esta tesis
comprender y aspirar a responder. Una vez identificados los vendedores, se espera dar

respuestas a preguntas tales como:

e Como es la dedicacion de los revendedores en el CVD? ;Son todos fieles a una

misma firma?

e Cuales son las caracteristicas principales del conjunto de vendedores independientes

de compaiiias de venta directa?
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e Es factible y conveniente concretar un conjunto de reglas o lineamientos con el fin de

motivar a los revendedores de las empresas de venta directa?

e ;De donde proviene la motivacion de los revendedores? ;Reside en las firmas de
Venta Directa mediante sus acciones? ;Reside en el espiritu emprendedor propio de

cada participe?
e ;Varia la percepcion de los revendedores una vez dentro del CVD?

e ;Cudl es el impacto en el desempeiio comercial del revendedor respecto a como se

percibe como tal?

e ,Como es el comportamiento de este canal cuando la Argentina atraviesa crisis

econdmicas y financieras?

e ,Existe una relacion entre el nivel de estudio de las personas y su opcidn a pertenecer

al CVD?

e ,Las politicas de incentivos son mas eficaces que ofrecer mayor participacion en las

ganancias por producto vendido?

e ;Como es la relacion entre ofrecer mayor participacion en las ganancias por producto
al vendedor independiente y su eficacia individual comercializando los productos de la

firma del CVD?

e ;Qué otras acciones de las firmas de Venta Directa aseguran la motivacion de los

revendedores?

Finalidad

La presente tesis pretende indagar, analizar y clasificar los estdndares de
comportamiento y principios basicos de motivacion que gobiernan a los integrantes del CVD

para un entorno cultural determinado. Por ende fue necesario conocer las practicas
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motivacionales de los vendedores independientes para poder proponer tacticas funcionales a

un estrategias comerciales, replicable y mejorable.

Todo el estudio ha sido dirigido a vendedores independientes de la Argentina cuya
idiosincrasia dista en particular de los estadounidenses, y europeos donde se encuentra
desarrollada la mayoria de las teorias motivacionales abordadas en el capitulo IV de la

presente investigacion.

Este modelo de distribucion, a través del cual se sustentan cada vez mas empresas en la
Argentina y el mundo, suele nutrirse de situaciones de inestabilidades y fluctuaciones ya que
representa un ingreso econdémico secundario, 0 a veces un unico ingreso para los vendedores
independientes, permitiéndoles desarrollar una actividad comercial en los periodos de
recesion econdmica donde se elevan los niveles de subocupacion, desocupacion y ocupacion

informal.

Una primera aproximacion de las caracteristicas del universo estudiado nos revela que

el 95% de vendedores en la Argentina son mujeres. (Ver figura 7).

Hombres
5%

Mujeres
95%

Figura 7 Demografia de la Fuerza de Ventas. Fuente: CAVEDI®,

Asimismo, si bien durante la investigacion se han contemplado varios tipos de
compafiias dedicadas a la venta directa, se aprecia un sesgo en las empresas dedicadas a las
fabricacion de productos cosméticos, ya que el 67% de las ventas de la region pertenecen al
rubro Cosméticos & Cuidado Personal segun datos de la World Federation of Direct Selling

Associations” (ver figura 8).

¥ Web: http://www.cavedi.org.ar. Fecha de consulta: 15-04-15

% Federacion Mundial de Asociaciones de Venta Directa.
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Clothing & Cosmetics & Home Care Household Wellness Books, Toys, Foodstuff & Home Utilitias Financial Other

Accessories  Personal Care Goods & Stationery, Etc.  Bewverages Improvement Services
Durables

Figura 8 Ventas por categoria de producto 2012 — Argentina. Fuente: WFDSA*

A lo largo de este apartado se plantearon diferentes dimensiones culturales que
presentan las organizaciones de venta directa desde la perspectiva de los propios vendedores
independientes en base al estado del arte presentado, indagando sobre sus particularidades

para construir sus estrategias comerciales.

Planteo de objetivo general y especificos

Como eje de investigacion, se plante6 un objetivo general basado en los antecedentes
previamente descriptos y el mismo se desglos6 en un conjunto de objetivos especificos que

permitieron ordenar la investigacion.

Objetivo General

Indagar y clasificar los aspectos motivacionales de los vendedores independientes del
CVD que no pertenecen formalmente a las organizaciones de venta directa dentro del

contexto organizacional y estimar como varian sus expectativas.

30 Sales by Product Category 2012 — Argentina. Fuente: WFDSA. Web:
http://www.wfdsa.org/about wfdsa/?fa=globalStats
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Objetivos Especificos

1. Determinar las caracteristicas de los vendedores independientes en cuanto a
experiencia, dedicacion y fidelidad para con la firma de venta directa.

2. Recabar las tacticas que posibilitan un adecuado desempeifio laboral en el CVD.

3. Explorar la relacién entre las expectativas de los vendedores independientes y la
incidencia en la eficacia de la venta.

4. Explorar la relacion entre la percepcion que los vendedores independientes tienen de si
mismos respecto a su desarrollo dentro del CVD vy su incidencia en la eficacia de la
venta.

5. Comprobar que el CVD se ve favorecido por situaciones de inestabilidad econémica
como las que pasoé la Argentina en el ano 2001.

6. Determinar el nivel de educacion formal requerido que predomina en los vendedores
independientes del CVD.

7. Establecer un paralelismo entre las politicas de incentivo por desempefio y las que
ofrecen una mayor comision por venta.

8. Cuantificar la percepcion individual de los vendedores independientes respecto a las
politicas de incentivos y su incidencia en las ventas.

9. Cuantificar el grado de conformidad respecto a las politicas de minimos de compra y
su resultado en las ventas necesarias para cumplir adecuadamente con la estrategia
comercial de una empresa de venta directa.
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La metodologia de investigacion desarrollada combina un conjunto de instrumentos
teoricos, de analisis relacional y trabajo de campo. Si bien gran parte del estado del arte
referente a esta investigacion se centra en conceptos de la psicologia social los cuales dieron
explicaciones para los resultados encontrados, el enfoque estd puesto en la construccion de
indicadores que permitan establecer una estrategia comercial eficaz para la gestion de los
eslabones claves del CVD. La eficacia no deja de ser un indicador, un ratio, una proporcion
que independientemente del rubro analizado se construye con la finalidad de obtener un
analisis situacional, en este caso que tan eficaces son las politicas aplicadas sobre las ventas

del canal de comercializacion.

En este contexto al hablar de eficacia no podemos dejar explicitar el concepto de
productividad el cual marca una relacidon entre insumos (recursos utilizados) y productos /
servicios obtenidos. El término de productividad no siempre responde a una tUnica definicion
principalmente porque no tiene el mismo sentido para un economista, un politico, un
sindicalista, un administrador o un ingeniero industrial. Por otro lado, no es los mismo hablar
de la productividad de naciones, paises o de distintos sectores economicos dentro de un pais o
de empresas. (Narvéaez, 2006, p. 32). Para esta tesis se hard una gran distincion entre dos tipos
de productividades. La primera se la conoce como productividad fisica, la cual mide valores
en bruto de una misma especie por unidad de tiempo (ejemplo kilos de tornillos fabricados en
una hora o autos ensamblados por dia en una linea automotriz). Al querer formar un valor de
productividad mas amplio que contemple varias unidades de negocios de una misma firma o
incluso la productividad global de un pais, se debe afectar estas productividades fisicas por un
factor de conversion que permita sumar todas las productividades. Este factor generalmente
usado es econdmico y se corresponde con la moneda del pais de residencia o la moneda de un
pais cuya estabilidad cambiaria permita sesgar lo menos posible los valores de productividad

fisica. A esta productividad se la conoce como productividad valorizada.

“La productividad fisica brinda una informacién de mayor precision que la
productividad valorizada. No siempre es posible utilizar un tipo de productividad fisica, por lo
que es necesario establecer diversos métodos de medicion que faciliten la realizacion de

calculos correctos y consistentes.” (Narvaez, 2006, p. 37).

Excede la intencion de este trabajo la posibilidad de utilizar una productividad

valorizada. El objetivo es cuantificar la eficacia de la venta directa como canal

Ignacio Andres Lopez Vergara =75 -



Facultad de Ciencias Economicas

Universidad de Buenos Aires

independientemente del rubro. Comercializar diez unidades de un producto de $10 no es lo
mismo que vender una unidad de $300. Para esta tesis es menester indagar sobre la cantidad
de veces que el vendedor independiente interactiia con el CVD, como medida de frecuencia,
por unidad de tiempo. Para investigaciones futuras se podria hacer este mismo analisis pero
segregandolo por rubros. De esta manera estariamos comparando eficacia en unidades de

productos de mismos rangos de valor.

Tipo de estudio

El tipo de estudio realizado, en base a los objetivos de investigacion, tuvo un caracter
correlacional y descriptivo. En cuanto a lo correlacional se propuso dar respuesta a preguntas
que relacionan conjuntos y subconjuntos de fendmenos mensurables y en tanto que desde lo
descriptivo, se propuso como intencidon especificar fenomenos socioculturales dentro de un

tipo de comercializacion dada.

Se procedid el estudio con un analisis cualitativo por medio de entrevistas semi-
estructuradas a informantes claves y un estudio cuantitativo mediante encuestas, con
cuestionarios estructurados especificamente disefiados para la unidad de analisis. Estos
cuestionarios fueron dirigidos a vendedores que no son personal en relacion de dependencia
de diferentes empresas que soportan su modelo de comercializacion en la venta directa. Esto

permitid contar con informacion cuantitativa.

A fines investigativos las entrevistas brindaron informacion cualitativa sobre la
investigacion. Los cuestionarios permitieron estudiar el modelo desde la vision de sus actores
principales, los cuales son motor fundamental del canal, analizdndose temas tales como
incorporacion de personal al canal, comunicacion formal e informal, manejo del personal y

clientes.

Un vendedor independiente perteneciente al CVD, si bien suele identificarse con la
empresa fundadora, comercialmente es un cliente de ella. Es por esto que su motivacion y el
trato comercial que se le brinda, esencialmente diferente al de un empleado de una compaiiia,

es una ecuacion a resolver para alcanzar el éxito comercial.
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Después de la aproximacion al estado del arte se ingres6 en un proceso de
conceptualizacion para afrontar el foco de la investigacion. Es asi como se trabajo en el
ordenamiento y sistematizacion de la informacion revelada explorandose las hipdtesis de

trabajo que se exponen a continuacion:

Hipotesis General

La causalidad del comportamiento varia con el tiempo y en especial entre lugares.
Asimismo para una cultura establecida y unas fuerzas situacionales® determinadas es posible
incidir positivamente en la motivacion de los vendedores que no pertenecen formalmente a la

organizacion de las empresas de venta directa.

Hipotesis Secundarias

1. Los revendedores que tienen un trabajo part time, experiencia en el rubro minima de
tres afios y trabajan en mas de una firma constituyen la mayor parte de la fuerza de
ventas de la industria de venta directa en Argentina.

2. Las tacticas comerciales indispensables para las empresas de Venta Directa incluyen:
Un minimo de interaccion semanal con los vendedores, un manual del asociado, un
minimo de compra y el establecimiento de logros.

3. Los revendedores que ingresan al CVD por cuestiones relacionadas a la
autorrealizacion manteniendo sus expectativas iniciales son mas eficaces en la venta.

4. La percepcion individual de los revendedores sobre si mismo referido a capacidades
de venta esta proporcionalmente relacionado con la eficacia en la venta. Cuanto mas
positiva es, mayor eficacia en la venta.

5. El modelo de venta directa suele nutrirse de situaciones de inestabilidades y
fluctuaciones economicas al representar un segundo ingreso para la mayoria de los
revendedores.

!Terminologia especifica utilizada por el profesor emérito de Psicologia de la Universidad de Stanford,
Fhilip Zimbardo
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6. La mayoria de las personas que se desenvuelven en el CVD no cuentan con una
carrera universitaria.

7. Las empresas que invierten en otras politicas de incentivos por desempefio obtienen
mejores resultados que las que ofrecen una mayor comision por venta.

8. La percepcion individual por parte de los revendedores respecto a las politicas de
incentivos esta proporcionalmente relacionada con la eficacia de la venta. Cuanto mas
influyentes declaran que son, mayor eficacia en la venta.

9. Cuanto mayor es el grado de conformidad respecto a las politicas de minimos de
compra, mayor eficacia de venta.

En el desarrollo de la tesis, se prevalecid el uso del término vendedor independiente
como reemplazo de Iéxicos propios de cada empresa de venta directa como son: revendedor,
distribuidor, consultor o vendedor de acuerdo al sentido amplio en que dichos términos se
utilizan en la jerga de la venta directa. Es decir, los vendedores independientes que actian
como vendedores/ras de los productos de la empresa a la cual pertenecen sin contar con una
formalidad laboral de relacion de dependencia con la misma y a su vez son clientes de la

misma.

Cuestionario propuesto para revendedoras

Luego de entrevistas en profundidad con actores claves del CVD se trabajé con el
“Cuestionario para vendedoras/es de venta directa” propuesto para esta investigacion y que se
encuentra en el Anexo 2. El mismo se redactd teniendo en cuenta las hipotesis de trabajo ya

planteadas y en base a los conocimientos del marco tedrico.

El proceso de investigacion mantiene una Unica direccion pero muchas veces es
necesario recorrer el camino en ambos sentidos tantas veces sea necesario para encontrar el
valor agregado de lo que se pretende investigar. Es por esto que el cuestionario final no fue
solo consecuencia directa de las hipotesis y objetivos de trabajo, sino un largo camino hasta el

brufiido que se exhibe.

La metodologia para acercar los cuestionarios a los vendedores independientes fue
variada. Una parte por intermedio de CAVEDI, otra por contactos personales por e-mail y en

algunos casos en version impresa para poder acceder a vendedores que no dominaban el
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manejo de las herramientas informaticas. En todos los casos el cuestionario fue de formato

auto-aplicado independientemente de la forma de recoleccion.

Procesamiento de los datos

Los resultados cuantificables producto de los cuestionarios recibidos se procesaron por
medio de planillas de cdlculo. Primero se armd una planilla base la cual contenia la
informacion en bruto de las encuestas. Luego, dependiendo del andlisis pertinente, se
procedio a dividir la hoja de datos para dejar a resguardo y visible los datos en bruto y a a
partir de ellos se empled formulas de la misma planilla segiin fue necesario. La planilla con

los resultados en bruto y modificados se pueden observar en el Anexo 5.

Una vez conformada la base de dato, se dividié la informacion en base a las hipotesis de
investigacion principalmente mediante el uso de tablas dindmicas. Los resultados de los
calculos auxiliares mas complejos realizados con funciones del software de la planilla de

calculo y sus respectivas tablas dinamicas se pueden observar en el Anexo 4.

Los nimeros expuestos a lo largo de toda la tesis se redondearon al primer decimal. Eso
hizo que en ocasiones totales de conjuntos o subconjuntos de andlisis que debieran sumar
100% lleguen a 99,9% como lo fue el caso de los datos expuestos referente a la auto-

percepciodn respecto a la influencia, correspondiente al capitulo VII.

Resultados esperados

Como primera instancia, la validacion o refutacion de las hipotesis de investigacion,
permitirian visualizar un panorama situacional del CVD en la Argentina, para un momento
determinado, que no estaba abordado académicamente. Un panorama situacional que

contemple principalmente las percepciones propias de los integrantes del mismo CVD.

Por otro lado, como consecuencias tedricas se espera entrelazar las teorias
motivacionales existentes de administracion para el CVD enmarcadas con la idiosincrasia de
la unidad de andlisis de la presente investigacion obteniéndose resultados y propuestas

especificas.
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Como conocimiento practico y tangible se espera indagar las diferentes estrategias de
motivacion entre distintas empresas que soporten su forma de comercializaciéon bajo el

modelo de venta directa y cuyos factores clave las llevan al éxito distandose de las que no.

En cuanto a la produccion de conocimiento, el estudio de la cultura organizativa de los
recursos humanos y la situaciéon del mercado espera converger en la construccion de un
analisis detallado basado en métodos practicos para la toma de decisiones en base a las

variables motivacionales.

Asimismo se esperaran resultados en cuanto a la difusion de resultados que mejoren la
percepcion del publico acerca de la venta directa como método de compra y venta de

productos y como alternativa de negocio para emprendedores comerciales.

Con el fin de mantener un correlato coherente y consistente con el plan de investigacion
se construyo6 un cuadro cualitativo que vincula la relacion entre la problematica detectada, los

objetivos de investigacion y las hipotesis de trabajo y se presenta a continuacion:
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La optimizacion y coordinacion de los eslabones culturales y de comportamiento de los
individuos que forman parte de las companias cuyo canal de distribucion principal es por
medio de la venta directa, genera una ventaja estratégica. Para el desarrollo de una estrategia
comercial adecuada, que contemple los factores motivacionales que inciden en los vendedores
independientes, es preciso contemplar la cultura e identidad que es suscitada en el entorno y
durante toda la tesis se vio manifestada. Esto implica comprender el léxico especifico
utilizado y a su vez, caracteristicas exclusivas que el andlisis de esta tesis propone identificar

a continuacion.

Poblacion y muestra

La unidad de andlisis es el individuo que se relaciona dentro de la organizacion cuya
modalidad de comercializacion es por medio de la venta directa sin contar con una formalidad
laboral de relacion de dependencia con la misma. Conocidos muchas veces en la jerga como
revendedor, distribuidor, consultor o vendedor independiente, y que son quienes cumplen un
doble rol. Por un lado la funcion de vendedores/ras de los productos de la empresa a la cual se

asocian y por otro lado la de consumidores.

Los cuestionarios fueron distribuidos en diferentes etapas entre octubre de 2015 y
diciembre de 2016 para obtener un total de 72 encuestados. El 6.9% de la muestra declar6 una
antigiiedad en el rubro de la venta directa menor a un afio. El 37.5% entre 1 y 3 afios, el 9.7%
entre 3 y 5 afios, el 23.6% entre 5 y 10 afios y el 22.2% restante declar6 una antigliedad mayor
a 10 afos. El 95.8% de los vendedores independientes son de sexo femenino cuya edad
promedio es de 42.2 afos y el restante 4.2% de sexo masculino cuya edad promedio es de

39.3 anos.

Segtin datos extraidos de CAVEDI*? el 65% de los productos vendidos corresponden al
rubro “Cuidado personal”, el 23% al rubro “Hogar” y el restante 12% se divide en forma

equitativa para los rubros “Vestimenta y accesorios” y “Bienestar”. Con el fin de trabajar una

32 Se utiliz6 estos datos y no los correspondientes a la figura 8 porque su fecha de consulta fue més
apropiada teniendo en cuenta el periodo en que fueron repartidas los cuestionarios. Fuente consultada:
http://www.cavedi.org.ar/page.php?language=sp&section=panorama-argentina&action=productos-vendidos
(fecha de consulta 18-05-16)
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muestra relevante se cuido de respetar la cantidad de encuestas verificandose proporciones
semejantes con empresas representativas de los rubros antes mencionados. Al hacer referencia
a empresas representativas buscamos asociar un rubro al core de la empresa de venta directa

(ver tabla 2).

Para la muestra relevada, se detectd que muchos vendedores independientes no solo
trabajan con una firma, sino con varias al mismo tiempo. Del total de los encuestados el
29.2% declard trabajar con mas de una firma de venta directa. Al tenerse en cuenta esta
informacion se analizo la cantidad de veces que una empresa es declarada por el vendedor
independiente™ y para los célculos presentados a continuacion se descartaron 5 encuestas en
las cuales los vendedores declararon mas de dos empresas y un valor especifico en la cual el
encuestado declara trabajar con Natura (valor que si se contd) y con una empresa propia de

productos de pasteleria artesanales (valor que se descarto).

De los datos presentados el 64.6% reflejan a empresas del rubro “Cuidado Personal”
(Natura, Avon, Violetta, Amodil, TSU, Millanel y Gigot), el 29.3% a empresas del rubro
“Hogar” (Essen, Tupperware, Jean Cartier y PSA), el 3.7% a una empresa de “Bienestar”
(Herbalife) y el restante 2.4% a empresas de “Vestimenta y accesorios” (Kemini SA y
Martina di Trento). Es asi como el universo estudiado sin un sesgo intencional mantiene

proporciones semejantes para los rubros segiin lo declarado por CAVEDI.

A continuacion se adjunta la clasificacion de las empresas de venta directa estudiada
segun rubro especificandose el valor de “cuenta vendedor” obtenido, y las fuentes y fechas de

consulta de donde se dedujo el rubro de cada firma.

3 Ver numero “cuenta vendedor” propuesto para la HIP VII que refleja la cantidad de veces que es
nombrada la empresa de venta directa en los cuestionarios salvo para los cinco encuestados que trabajan con mas
de dos empresas.

Ignacio Andres Lopez Vergara -84 -



Facultad de Ciencias Economicas

Universidad de Buenos Aires

Tabla 2 Clasificacion de las empresas de venta directa estudiadas segin rubro

Cuenta de ‘Web de donde se extrajo informacién Fecha de
Empresa de VD Rubro q
Vendedor para clasificar la empresa por rubro consulta
Herbalife 3 Bienestar http://empresa.herbalife.com.ar/ 15/02/2017

X http://www.naturacosmeticos.com.ar/nat
Natura 32 Cuidado Personal ) 15/02/2017
ura/acerca-de-natura/Nuestras-Creencias

https: . . . -
Av6n 8 |cuidado Personal ps://www.avon.com.ar/avon 15/02/2017
ar/compania.html

http://www.violettacosmeticos.com.ar/e

Violetta 4 Cuidado Personal 15/02/2017
mpresa
htto: ~amodil, i

Amodil 3 |cuidado Personal htr‘; |/ fwww.amodil.com/empresa_quienes | o o, 1,
https: .t ti . .

TSU 3 |cuidado Personal ps://www.tsucosmeticos.com.ar/sysap. | 1o/ 1517
ps/nosotros
http: millanel. ion/la-

Millanel 2 |cuidado Personal p://www.millanel.com/seccion/la 15/02/2017

empresa/visin/6-6
http://www.gigot.com.ar/page/details/17
9/quienes-somos

Gigot 1 Cuidado Personal 15/02/2017

Essen 14 Hogar http://www.essen.com.ar/nosotros/ 15/02/2017

http://www.tupperware.com.ar/tupperwa
Tupperware 8 Hogar p:// pp_ /tupp 15/02/2017
re-brands-argentina/tupperware-

Jean Cartier 1 Hogar http://ieancartierhogar.com/empresa.php |15/02/2017

http://www.psa.com.ar/quienes-
PSA 1 H 15/02/2017
ogar somos/empresa#. WKGOTG81-po /02/

Kemini SA 1 Vestimenta y accesorios https://www.cuitonline.com/detalle/3070 15/02/2017
y 7528458 /kemini-sociedad-anonima.html

) . ) . |http://www.martinaditrento.com/index.ph
Martina di Trento 1 Vestimenta y accesorios . 15/02/2017
p/quienes-somos/

Propia (Pasteleria art.) 1 Descartado
Mas de dos 5 Descartado
TOTAL 82

Desarrollo de las hipdtesis de investigacion

La fidelidad medida desde la cantidad de vendedores que trabajan inicamente con una
sola empresa de venta directa fue alta (pregunta 5 del cuestionario). El 70.8% se relaciona con
una sola empresa de venta directa y del 29.2% restante en muchos casos los vendedores
independientes se relacionan con empresas complementarias®®. Un ejemplo significativo lo
marc6 el 5.6% de los encuestados que interactiian con Natura y Tupperware. Dos empresas de

las cuales el core de sus actividades difieren, por mas que comparten el modelo de

** Los datos expuestos fueron calculados en base a la respuesta de la pregunta 5, sin embargo tres
encuestados no mostraron coherencia entre sus propias respuestas y la validacion de empresa con la que cada
vendedor interactua la cual se hizo con posterioridad. Los encuestados son los que poseen la marca temporal
42535,9912615741; 42716,4866203704 y 42735,8963657407.
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distribucion para el canal de venta. En la misma linea de este razonamiento, otros dos
vendedores independientes interactian uno con Millanel y Tupperware y otro con Avon y
Tupperware. Antagénicamente el 6.9% realizan una multioferta®® a sus clientes interactuando

con mas de dos firmas.

En lo que respecta a la dedicacion de los vendedores el 16.7% tiene una dedicacion
baja, el 33.3% lo hace con una dedicacion simple, el 13.9% con una dedicacion de media
jornada, el 4.2% con una dedicacion semi-exclusiva y el restante 31.9% con una dedicacion
exclusiva. La clasificacion de la distribucion del tiempo segin la escala mencionada se

muestra en la siguiente tabla:

Tabla 3 Distribucion del tiempo segiin escala de dedicaciones. Fuente: Elaboracion propia.

Dedicacion Distribucion del tiempo
Baja Le dedica menos del 30% del tiempo y el otro restante a otra actividad rentada.
Simple Le dedica el 30% del tiempo y el otro 70% a otra actividad rentada.
Media jornada Le dedica el 50% del tiempo y el otro 50% a otra actividad rentada.
Semi-exclusiva Le dedica el 70% del tiempo y el otro 30% a otra actividad rentada.
Exclusiva No realiza otra actividad rentada.

Atendiendo a parte del objetivo general se observé que el 86.1% de los encuestados
responden que si a la pregunta 11 del cuestionario que indag6 sobre si las expectativas de los
encuestados perduraron en el tiempo. Respecto a la pregunta 12 sobre el grado en que se
cumplieron las expectativas iniciales, el 19.4% de los encuestados afirmé que en un grado

muy alto, el 47.2% alto, el 25% medio, el 6.9% bajo y el 1.4% que no se cumplieron.

La HIP I se puede desglosar en varias partes. La primera de ellas contempla la
dedicacion en la actividad de la venta directa respecto a otras actividades con fines de lucro.
Justificado en esto, la pregunta 18 del cuestionario solicita que se seleccione de una lista
como es la dedicacion dando a optar por: dedicacion exclusiva, dedicacion semi-exclusiva,
dedicacién media jornada, dedicacion simple y dedicacidon baja. Para los casos en los que el
encuestado respondié dedicacion exclusiva se considera que no posee un trabajo part time ya
que la hipotesis en esta afirmacion contempla la posibilidad que comparta su actividad de
vendedor del CVD con otra actividad de lucro. Para todas las otras opciones se considera que

si. En un primer momento se considerd cruzar esta informacion con lo especificado por el

3% Comercializan productos de mas de dos firmas de venta directa.
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encuestado en la casilla de profesion, pero se descarté debido a que la profesion no
necesariamente marca relacion entre dedicacion y profesion declarada. La segunda parte de la
hipotesis exige una experiencia minima de tres afios en el rubro lo cual se pudo indagar con la
pregunta 1. La tercera parte intenta establecer la cantidad de firmas con las que se relaciona el
vendedor independiente y se pudo extraer a partir de la pregunta 5 la cual consulta

especificamente si vende productos de més de una firma de venta directa en la actualidad.

Solo el 12.5% de los encuestados cumplieron con las tres condiciones, respecto a la HIP
I, para el subconjunto de vendedores independientes que residen en la provincia de Buenos
Aires. Si bien es un nimero considerable, es por lejos la cantidad esperada. En parte se debe
al 70.8% de vendedores independientes que trabajan en exclusividad con una empresa de
venta directa y asimismo si de esta hipotesis se elimina la restriccion de antigiiedad en el
CVD, el 12.5% asciende a 23.2%. Si extrapolamos la muestra desde la provincia de Buenos
Aires a todo el pais, los valores se mantienen estables correspondiéndose un 11.1% que

cumplen las tres condiciones y un 19.4% si se elimina la restriccion de antigiiedad.

Entre las tacticas comerciales que se utilizan con regularidad se presté especial atencion
a la interaccién minima entre vendedor y empresa proveedora medida en cantidad de horas, la
necesidad de un manual explicativo de las politicas y procedimientos y las politicas respecto a
los minimos de compras. Al evaluar el tiempo que las empresas de venta directa invierten en
capacitaciones, contactos telefénicos e interactuando en la misma organizacion entre otras
actividades se evidencio que: 22.2% de los vendedores estiman menos de una hora de
interaccion semanal, 16.7% declara entre 1 y 3 horas semanales de interaccion, 23.6% entre 3
y 5 horas, 19.4% entre 5 y 10 horas, 5.6% entre 10 y 15 horas y por tltimo el 12.5% estima

mas de 15 horas.

Respecto al manual, el 80.6% de los encuestados reconocieron la existencia de un
manual del asociado por parte de las empresas de venta directa donde se explica la actividad y
valores de la misma. En conexion al manual el 27.8% de los vendedores consideraron
especificamente primordial contar con los valores de la empresa, una descripcion de los
productos y su forma de uso, como comunicarse con los clientes y la forma de contacto con la

empresa proveedora.

El 87.5% de los vendedores reconocieron exigencias de minimos de compra y un 83.3%

declar6 la existencia de algin sistema de ranking de facturacién. Asimismo el 100% de los
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encuestados reconocieron que las empresas madres aplican premios e incentivos. El 84.7%
afirmaron conocer los principios y valores de las empresas madres de los cuales la auto-
percepcion respecto a la influencia de los mismos sobre la actividad diaria en general fue muy
buena. El 32.8% considero estos principios y valores muy influyentes. El 42.6% los consider6
influyente, el 16.4% medianamente influyente, el 4.9% poco influyente, el 1.6% no influye y

el restante 1.6% no especifico.

A la vista de la calidad de estos Ultimos datos se aprecié que el componente cldsico de
la receta motivacional para los vendedores independientes del CVD se mantiene vigente, por
lo que valida la HIP II, Ia cual marca como partida indispensable, un minimo de interaccion
semanal con los vendedores, la existencia de un manual del asociado, un minimo de compra y

el establecimiento de logros y objetivos.

La HIP III hace una fuerte presuncién sobre la autorrealizacion. Para los fines
estadisticos en este trabajo se entiende a un vendedor que ingresa al CVD por motivos de
autorrealizacion, de ahora en mas A, si al menos seleccion6 el item de “emprender su propio
negocio” de la pregunta 6 del cuestionario y mantuvo sus expectativas iniciales. Si en un
primer momento ingresaron para “‘emprender su propio negocio” pero por diversas razones no
continuaron con esa eleccion, no seria correcto afirmar que continuaron motivados por la
autorrealizacion desde la perspectiva de Maslow. La autorealizacion es un constructo
dindmico que para esta investigacion correspondié evaluar en el momento T=1 cuando el
vendedor respondio a la encuesta. Para el resto de las posibilidades se las considerd no
autorrealizados, de ahora en mas A. La pregunta tenia abierta una opcién libre para el

encuestado, que en caso de haber sido seleccionada se analizd caso por caso.
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Figura 9 Cantidad vendedores A vs A presentados segiin eficacia en la venta. Fuente: Elaboracion
propia.

La figura 9 analiza la cantidad vendedores A vs A presentados segun eficacia en la

venta, en donde se puede apreciar una leve tendencia que muestra méas vendedores A que A

por cada rango de unidades comercializadas, lo que implica un punto en comun con lo

expuesto por Maslow en el marco tedrico en el capitulo IV.
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Figura 10 Unidades vendidas entre A y A. Fuente: Elaboracién propia.

Para el andlisis de la cantidad de unidades vendidas en la semana separadas por cada
vendedor A y A, como muestra la figura 10 se tuvo que llevar a valores discretos las
respuestas de la pregunta 4 del cuestionario asignando el valor medio entre los extremos de
las multiples opciones que se le permitid responder al encuestado segiin se muestra en la

siguiente tabla:
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Tabla 4 Cambio de variable por valores discretos para eficacia discretizada. Fuente: Elaboracion

propia.

Multiples respuestas Valor asignado

Menos de 5 und. 2.5
Entre 5 y 10 und. 7.5
Entre 10 y 15 und. 12.5
Entre 15y 25 und. 20
Entre 25 y 40 und. 32.5

Mas de 40 und. 40+

A este indicador lo denominaremos “Eficacia Discretizada” y representa un cambio de
variable. El inconveniente radicé en asignar un valor representativo para la opcion “maés de 40
unidades” pero esto no fue necesario resolver. Solo un encuestado selecciond esta respuesta

por lo que a fines estadisticos esta respuesta no fue cuantificada.

Referente a la cantidad de unidades vendidas en la semana separadas por cada vendedor
Ay A, se observd que no hay valores sustanciales que validen o refuten la HIP 3, pero si a
estos valores los proporcionamos, visualizando la tasa de cambio de las unidades por unidad
de hora en la semana en el CVD, vemos como los A en promedio poseen un ratio mayor,

mostrandose claramente en la figura 11.

6,0

5,0

4,0

3,0

2,0 -

unidad de hora

1,0 -

0,0 -
Autorrealizados NO Autorrealizados

Tasa de cambio de las unidades por

Figura 11 Promedio de tasa de cambio de las unidades por unidad de hora [und/hs] en la semana.

Fuente: Elaboracién propia.3 6

% El vendedor que declaré comercializar mas de 40 unidades a la semana fue descartado para la
construccion de este indicador.
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Para la confeccion de la figura 11 primero se construyo un “indicador de velocidad”
[unid / hs] en la semana el cual fue obtenido mediante el ratio de “cantidad de unidades
vendidas discretizadas” y “cantidad de horas invertidas por el vendedor discretizadas” segiin

se muestra en la siguiente ecuacion:

Q unid.vend. discretizadas

Indicador d locidad dedor =
natcador e vetoclaad por venaeaor Q hs.invert. discretizadas

Para la “cantidad de horas invertidas por el vendedor discretizadas” se realizd un
cambio de variable como el dispuesto en la “Eficacia Discretizada” y el cual es especificado
en la tabla 5 “cambio de variable por valores discretos para cantidad de horas invertidas por el
vendedor discretizadas”. Referente a la cantidad de unidades vendidas discretizadas se uso el
mismo cambio de variable mostrado en la tabla 4 “cambio de variable por valores discretos

para eficacia discretizada”.

Una vez obtenido el “indicador de velocidad por vendedor” se calculd el promedio
correspondiente a los conjuntos A y A. Observando los resultados de esta informacion, quedo
refutada la HIP III, lo cual tiene logica si se piensa que quien estd A no busca satisfacer sus
necesidades basicas por ya tenerlas satisfechas en su escala jerarquica de necesidades.

Tabla 5 Cambio de variable por valores discretos para cantidad de horas invertidas por el

vendedor discretizadas. Fuente: Elaboracién propia.”’

Multiples respuestas  Valor asignado

Menos de 1 hs. 0,5
Entre 1y 3 hs. 2
Entre 3 y 5 hs. 4
Entre 5y 10 hs. 7,5
Entre 10 y 15 hs. 12,5

Mas de 15 hs. 22,5

La auto-percepcion respecto a la influencia de los incentivos en general es buena. Segun
las estadisticas correspondiente a la pregunta 16.1 el 33.3% de los vendedores distinguieron a
los incentivos como muy influyentes, el 37.5% como influyentes, el 16.7% como
medianamente influyente, el 6.9% como poco influyente, el 2.8% no influye y el restante

2.8% no respondio a esa pregunta.

37 Como rango superior de la respuesta “mas de 15hs.” se uso el valor de 30 hs. porque CAVEDI dice que
el 88 % de los vendedores le dedica menos de 30hs. Por ende el valor asignado fue 22.5 hs.
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En lo que respecta a la HIP IV se trabajé con las preguntas 14.1; 14.2 y 14.3 del
cuestionario que permitieron al encuestado autoevaluarse en conceptos claves a tener en
cuenta como requisito indispensable para desenvolverse apropiadamente en un contexto

comercial. Los mismos son:

e Capacidad para comunicarse eficientemente con otras personas.
e Capacidad para fijarse metas y cumplirlas.
e Autoconocimiento de fortalezas y debilidades propias en lo que respecta a vender un

producto.

Intercalando esta informacion con la cantidad de unidades vendidas se pudo formar una
matriz normalizada dividida en cuadrantes para visualizar cuatro posibles estados. Cuadrante
uno “Alta Auto-percepcion y Alta Eficacia”, cuadrante dos “Alta Auto-percepcion y Baja
Eficacia”, cuadrante tres “Baja Auto-percepcion y Baja Eficacia y por ultimo el cuadrante

cuatro “Baja Auto-percepcion y Baja Eficacia”.

Para trabajar con la eficacia en la venta se procedi6 a asignar los niumeros enteros del
uno a seis para cada una de las opciones de la pregunta 4 correspondiéndose el valor uno para
menos de 5 unidades y el valor seis para mas de 40 unidades (ver tabla 6 “cambio de variable
para eficacia estandarizada). Luego para considerarla normalizada se dividié todo por seis.
Respecto a normalizar la autopercepcion del desarrollo personal una vez después de haber
ingresado al CVD se procedio a sumar todas las respuestas validadas en una escala de uno a
cinco de las preguntas 14.1; 14.2 y 14.3 y luego dividirlas por quince. Es asi como se obtuvo

la figura 12.
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EFICACIA en la VENTA Normalizada

Figura 12 Auto-percepcion del desarrollo personal de los vendedores independientes una vez
después de haber ingresado al CVD con variables normalizadas. Fuente: Elaboracion propia.

En la misma se evalua que casi la totalidad de los vendedores tienen una auto-
percepcion valorada por encima de la media sin mostrar una dependencia clara con la eficacia.
La deficiencia del grafico de la figura 12 radica en que es imposible apreciar los valores
superpuestos. Al haber 72 encuestados algunos coinciden en una misma autopercepcion de su
desarrollo personal una vez después de haber ingresado al CVD vy estos valores no se
observan en el grafico de dispersion propuesto. Por esta razon y con la finalidad de interpretar
con mayor precision los datos de la figura anterior se confecciond un grafico demarcando el
primer cuartil, el tercer cuartil, los minimos y los maximos para cada una de las escalas de

eficacia.
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Figura 13 Diagrama de caja de la Auto-percepcion del desarrollo personal de los vendedores
independientes una vez después de haber ingresado al CVD dividido en escalas de eficacia. Fuente:
Elaboracion propia.

El grafico de la figura se construyé de forma similar al de Auto-percepcion del
desarrollo personal de los vendedores independientes una vez después de haber ingresado al
CVD con variables normalizadas pero sin ser normalizado. Las respuestas validadas de las
preguntas 14.1; 14.2 y 14.3 se las sum6 y dividié por tres para obtener un solo valor
integrador de las capacidades para comunicarse eficientemente con otras personas, las
capacidades para fijarse metas y cumplirlas y el autoconocimiento de fortalezas y debilidades
propias en lo que respecta a vender un producto. Como complemento de la figura anterior, se
confecciond la figura 14. La misma es un histograma del conjunto de encuestados en el cual
ademas de visualizar la cantidad de encuestados por cada segmento de eficacia en la venta, se
especifico los valores de la mediana y el promedio de la auto-percepcion del desarrollo
personal. En palabras del experto en estadistica Aldo Sacerdoti’® “la mediana, como medida
de posicion se usa porque no le afectan los outliers®, o sea un dato anormalmente alto
deforma la media pero no la mediana y no seria correcto eliminar valores ‘porque me parecen
malos’ sin verificarlos”. Siguiendo este criterio a lo largo del trabajo se considerd la mediana

pero sin dejar de mostrar el valor promedio para que sirva de comparacion. Segun se visualiza

3 Ingeniero Industrial y Licenciado en Economia de la UBA. Docente de la UBA, coordinador de la
carrera de Ingenieria Industrial de la UNLaM y consultor independiente.

3% Valores atipicos.
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en ambas figuras, no hay tendencia que permita inferir relacion entre la auto-percepcion y la

eficacia en la venta.
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Figura 14 Histograma del conjunto de vendedores independientes correspondiente al item Auto-
percepcion del desarrollo personal una vez después de haber ingresado al CVD. Fuente: Elaboracién
propia.

Abhora si se analiza la dispersion y simetria de la evolucion respecto de los encuestados
antes y después de ingresar al CVD, comparando los resultados de las preguntas 13.1; 13.2;
13.3; 14.1; 14.2 y 14.3 vemos no solo que la unidad de analisis posee en lineas generales una
alta percepcion de si mismos, independientemente de lo eficaces que sean, sino que la misma

se incremento.

Min=1 Ql1=3 Q2 (Mediana)=3,66 ®EQ3=4,33 Max =5

DESARROLLO
Personal ANTES

Auto
Percepcion

0,00 1,00 2,00 3,00 4,00 5,00

Figura 15 Diagrama de caja de la Auto-percepcion del desarrollo personal ANTES de ingresar al

CVD. Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 16 Diagrama de caja de la Auto-percepcion del desarrollo personal DESPUES de ingresar al
CVD. Fuente: Elaboracion propia.

La evolucion descripta por los vendedores no es notoria pero alcanza para observar el
incremento posterior a ingresar al CVD con una media mayor para el estatus “Después”. En
publicaciones anteriores con menor cantidad de encuestados se obtuvieron dos graficas
practicamente iguales. Solo bajé el minimo del diagrama de cajas de la Auto-percepcion

personal después de ingresar al CVD. (Lopez Vergara y Mon, 2017, p. 47).

La interpretacion de las tltimas cinco ilustraciones nos permitieron refutar la HIP IV y
confirmar que la percepcion individual de la unidad analizada es independiente de la eficacia.
Colocandose los encuestados con una muy buena percepcion de si mismos en cuanto a
capacidades de la venta sin guardar relacion con la eficacia, posiblemente por la idiosincrasia

de ellos mismos.

Respecto a la HIP V se trabajo con un subgrupo de la unidad de anélisis mucho menor
al total de encuestados por ser una condicion que muy pocos cumplian debido a la distancia
temporal de la crisis nombrada. El concepto de crisis al cual aludi6 la pregunta 19 del
cuestionario es ambiguo y logicamente no todos los vendedores entiendan crisis de la misma
forma. La HIP V refiere situaciones de inestabilidades y fluctuaciones econdémicas como las
acontecidas en el 2001 en la Argentina. Por esta misma razén esta pregunta apuntd a esa
misma fecha. En el andlisis se trabajé con el subgrupo de vendedores que cumplen con el
requisito de haber pertenecido por mas de diez afios al CVD. De los 72 encuestados 16
cumplen con esa condicion. Al ser una cantidad chica no tiene sentido hablar de porcentajes,
pero los numeros son favorables para la HIP V. De los 16 hay que descartar 9 vendedores que

-y , . . .y . it
marcaron la opcion “No aumenté mi dedicacion” o “No aplica™’. De los restantes 7

% Avanzada la investigacion de campo se considerd relevante agregar a la validacion de las posibles
respuestas una que diga “No aumenté mi dedicacion™ para separarla de la opcion “No aplica” a la cual se le
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vendedores 4 marcaron que si aumento6 su dedicacion a una dedicacion exclusiva, 1 marco la
opcion que si aumentd su dedicacion a una media jornada y los restantes 2 vendedores si
aumentod a una dedicacion simple. Lo que conlleva tentativamente a validar la HIP V debido a
la existencia de un nimero de vendedores que en la crisis del 2001 aumentaron su dedicacion
en el CVD. Para una mayor certeza corresponderia en futuras investigaciones incrementar el n

y ampliar las preguntas sobre esta hipotesis.

Considerando la HIP VI el 67.1% de los encuestados no poseen una carrera
universitaria, de los cuales el 38.3% sostuvo que en caso de poseerla no continuaria en el
CVD o disminuiria su dedicacion. El restante 61.7% afirma que continuaria siendo vendedor

. . .41
a pesar de poseer una carrera Universitaria.

Es claro que la mayor parte del universo estudiado no posee una carrera universitaria
por lo que valida la HIP VI y de forma esperable a la idiosincrasia de un publico con muy
buena auto-percepcion (ver HIP 1V) el 61.7% de ellos reafirma su decisiéon de permanecer

como vendedor en caso de tener una carrera que lo habilite para otra actividad.

Un detalle estadistico para esta hipotesis es que dos encuestados clasificados con
carreras de grado universitarias marcaron uno la opciéon de “si, pero con una menor
dedicacion” en la respuesta a la pregunta 20 y otro directamente marcé la opcion “No”. El
encuestado que respondi6 “‘si, pero con una menor dedicacion” de profesion abogada podria
interpretarse que empezo6 a vender los productos antes de recibirse, ya que marco la opcion
mas de diez afios para la pregunta 1, y que al recibirse bajo su dedicacion. Para el encuestado
que respondido “No” de profesion docente con el terciario completo puede que haya
considerado que su carrera no sea una carrera de grado universitaria pero para los fines de esta

investigacion si se lo considero.

Respecto a la HIP VII al especificar otras politicas de incentivo, se hizo referencia a

politicas especificas consultadas en el cuestionario, estratificadas en:

agreg6 a su lado la aclaracion (No trabajaba en venta directa en el 2001). Por ende para esta investigacion no se
puede separar entre cuales respuestas corresponden a “No aplica” y “No aumentd mi dedicacion”.

' Se descartaron dos respuesta del total de 72 encuestados por ambiguas y no poder inferirse su respuesta
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e Manual de procedimientos con diferentes informaciones que permitan al vendedor
sentirse parte de la empresa y conozcan como desenvolverse en ciertas circunstancias.
(Preguntas 8 y 8.1).

e Estricticidad o no en cuanto a minimos de compras para desenvolverse en la actividad
de venta directa. (Preguntas 9; 9.1 y 9.2).

e Publicaciéon de un ranking de facturacion entre vendedores para fomentar una

competencia sana. (Pregunta 15).

Por otro lado para analizar la HIP VII se emple6 el indicador “Eficacia Estandarizada”.
Recordando lo ya dicho, la “Eficacia Estandarizada” es un cambio de variable para cada una
de las opciones de la pregunta 4 correspondiéndose los valores enteros del uno al seis segin

se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 6 Cambio variable para Eficacia Estandarizada

Multiples respuestas  Valor asignado
Menos de 5 und. 1
Entre 5y 10 und.
Entre 10 y 15 und.
Entre 15 y 25 und.
Entre 25 y 40 und.
Mas de 40 und.

NN WIN

Lo que subyace latente en la HIP VII es la pregunta de si jexiste una correlacion entre
ofrecer mayor participacion en las ganancias (comisiones de venta) por producto al vendedor
independiente y su eficacia individual comercializando los productos de la firma del CVD?
Para tales fines se partid de la eficacia estandarizada ponderandola con las respuestas
obtenidas de la pregunta 5.2 y no de la eficacia llevada a valores discretos (o “Eficacia
discretizada” de la HIP III). Esta decision se fundamenta en la busqueda de un indicador
relativo y no absoluto esperando encontrar un indicador mas parecido al indicador de
productividad valorizada que al de productividad fisica siempre teniendo en cuenta lo
aclarado en el apartado de Metodologia sobre la eficacia. Las respuestas de la pregunta 5.2 del
cuestionario permiten ponderar la eficacia estandarizada para una mayor precisién® por cada

vez que un vendedor independiente comercialice productos de dos empresas del CVD. Con

*Para los encuestados 57, 62, 67 y 71 se supuso un porcentaje de 50% para cada una de las empresas que
declaran por no responder o responder de forma ambigua la pregunta 5.2 del cuestionario
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este analisis se intent6 validar o refutar la HIP VII sin entrar en detalle en las “otras politicas
de incentivos” que si son tratadas a lo largo de toda la tesis para simplificar el indicador y

proveerlo de practicidad.

Valor de Eficacia Estandarizada Ponderada por Empresa de Venta Directa
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Figura 17 Productividad construida en base a la eficacia estandarizada ponderada por Empresa de
Venta Directa. Fuente: Elaboracion propia.

La figura 17 muestra en orden decremental las empresas que obtienen una mayor
eficacia estandarizada, el cual va desde Gigot a Martina di Trento. Si bien la “Eficacia
Estandarizada” es representada por nimeros naturales, al estar ponderada por las respuestas
de la pregunta 5.2 se encuentra en el campo de los nimeros irracionales. En el final de la
grafica se incluyo, en vez de una empresa, la eficacia estandarizada de un grupo de cinco
encuestados que declararon vender productos de mas de dos empresas. Cabe aclarar que estos
cinco encuestados no fueron ponderados por la pregunta 5.2 y por eso se mostraron por
separado. Coémo se observa el valor de eficacia estandarizada de este subgrupo dio dentro del

rango de las demas empresas.

El rango de valor de la eficacia estandarizada va de uno a seis y en este caso dicho
indicador de productividad no fue normalizado (ver hipotesis IV). Para obtener un grafico que
permita comparar todas las empresas teniendo en cuenta que la cantidad de veces que aparece

una empresa de venta directa no es la misma, se dividié la sumatoria de la eficacia
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. 4 ..
estandarizada ponderada por el concepto “cuenta vendedor”* como se muestra en la siguiente

ecuacion:

Y.Eficacia STD Pond.
Cuenta Vendedor

Eficacia STD Pond. por Empresade VD =

El nimero “cuenta vendedor” refleja la cantidad de veces que es nombrada la empresa
de venta directa en los cuestionarios salvo para los cinco encuestados que trabajan con mas de
dos empresas que, como se anticipd, formaron una categoria analizada por separado. Este
valor se tipié manualmente contemplando el casillero de la encuesta que permitia completar al
encuestado “Empresa de venta directa a la que compra y revende sus productos:” y las
preguntas nimero 2 y 5.2 del cuestionario. Siguiendo el analisis se muestra por separado a las
empresas Violetta, Herbalife, Natura, Amodil, Essen, Avon, Tupperware y TSU descartando
todas aquellas empresas que fueron nombradas menos de tres veces (el numero “cuenta
vendedor” fue menor a tres) y descartando las cinco encuestas antes segregadas. Los valores
de “cuenta vendedor” para Violetta, Herbalife, Natura, Amodil, Essen, Avon, Tupperware y

TSU son 4, 3, 32, 3, 14, 8, 8, y 3 respectivamente.

Valor de Eficacia Estandarizada Ponderada por Empresa de Venta Directa

2355
2,47 2,39

2,00
191 1,90
2,00 ! 1,76

0,87
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Violetta Herbalife Natura Amodil Avon Essen Tupperware TSU

Figura 18 Productividad construida en base a la eficacia estandarizada ponderada para las
empresas Violetta, Herbalife, Natura, Amodil, Essen, Avén, Tupperware y TSU. Fuente: Elaboracion

propia.

* La sumatoria de cuenta vendedor no es igual a la sumatoria de encuestados ya que un encuestado puede
trabajar con una o mas empresas de venta directa.
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La figura 18 reveld un rango de la eficacia estandarizada ponderada que va desde 0.87 a
2.55 el cual es un rango amplio considerando que el valor minimo y méximo de este indicador

son cero y seis respectivamente.

Por otro lado, en base a informantes claves se construy6 una tabla donde se muestra los
porcentajes promedio que ofrecen diferentes empresas del CVD previamente mencionadas

(ver tabla 7).

Tabla 7 Porcentajes / comisiones de venta de las empresas del CVD. Fuente: Elaboracion propia.44

Empresa TSU Tupperware  Avén Essen Amodil Violetta Natura

0,

o productos | 5 25 25 25 25 30 30
principales

9 duct

7o productos |55 15 20 - 15 15 -
accesorios

De lo expuesto anteriormente se aprecia que el porcentaje de comision sobre la venta
otorgado por las empresas de venta directa es relativamente homogéneo moviéndose en un

rango acotado desde un 15 al 30%.

Un andlisis anticipado en base a los valores obtenidos de la tabla 7 de porcentajes de
venta de las empresas del CVD nos indica que para una variabilidad tan chica es necesario
que los datos de la eficacia estandarizada ponderada por empresa de venta directa posean una
tendencia muy marcada respecto a los porcentajes dinerarios recibidos por los vendedores

independientes.

Lo importante para la HIP VII es visualizar en un mismo tablero de comando la
informacion de la eficacia estandarizada ponderada de la figura 18 y los porcentajes /
comisiones de venta de las empresas del CVD de la tabla 7 pero no sin antes normalizar la
eficacia estandarizada ponderada de forma tal que se relativice la variaciones de ambos
indicadores. Para normalizar simplemente vamos a dividir la eficacia estandarizada ponderada

por seis y expresarla en porcentaje.

* Esta tabla ha sido corroborada con el Director Ejecutivo de CAVEDI en la entrevista personal que se
efectuo el 27-06-16.
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Figura 19 Eficacia estandarizada ponderada VS los porcentajes / comisiones de venta de las
empresas del CVD con Valores Normalizados. Fuente: Elaboracion propia.*’
La HIP VII centra su tesitura en que el motor principal motivacional para la unidad de
analisis no radica en el porcentaje dinerario que se obtenga para conseguir mejores resultados,

sino en otras politicas analizadas desde el comienzo.

La figura 19 no muestra funciones lineales sino indicadores para una seleccion de
empresas de venta directa. Teniendo en claro esto, pareceria encontrarse un pequefio
acompafiamiento de la curva de porcentajes de comisiones de productos principales con la
curva de eficacia estandarizada ponderada, salvo para las ultimas empresas (Tupperware y
TSU). Este pequefio acompafnamiento es aparente y en especial con TSU se observd que se
invirtieron los indicadores. Asimismo, como se marco en un principio, la variacion de la
curva de porcentajes de comisiones de productos principales es menor, practicamente la
mitad, que la variaciéon de la curva de eficacia estandarizada ponderada. Sumando que la
curva de porcentajes de comisiones de productos accesorios no muestra relacion alguna, se

pudo inferir la validaciéon de la HIP VII.

Igualmente recordemos que en esta investigacion se enfatizd la construccion de
indicadores de productividad fisica. Los indicadores de eficacia estandarizada y discretizada

fueron construidos a partir de la pregunta 4 del cuestionario que midié unidades sin

* El dato de porcentaje de comisiones de Herbalife no aparece en la Tabla 7 Porcentajes / comisiones de
venta de las empresas del CVD ya que fue obtenido con posterioridad a la entrevista con el Director de CAVEDI
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contemplar el precio de venta de esa unidad (ver apartado de Metodologia). Asimismo a lo
largo de la investigacion al tomar contacto con la unidad de andlisis se pudo percibir que las
campafias publicitarias llevadas adelante por la firmas de venta directa tendrian incidencia en

la productividad del vendedor independiente.

Respecto a la HIP VIII, ya se adelantd que el 100% de los encuestados reconocen que
las empresas madres aplican premios e incentivos. La incognita a responder aqui fue saber si
hay o no relacion entre la eficacia estandarizada y la percepcion individual por parte de los
vendedores independientes respecto a las politicas de incentivos. La HIP VIII supone que
cuanto mas influyentes declaran que son, mayor eficacia en la venta. Para esto se procedid a
construir un diagrama de cajas similar al confeccionado para la HIP IV pero mostrando la
percepcion sobre la influencia de politicas de incentivos estandarizada por escala de eficacia.
La percepcion sobre la influencia de politicas de incentivos estandarizada se construyd de
forma similar a la eficacia estandarizada. Para cada posible respuesta de la pregunta 16.1 se
asigné los nimeros enteros del uno al cinco segin se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 8 Cambio de variable para percepcion sobre la influencia de politicas de incentivos

Estandarizada. Fuente: Elaboracion Propia.

Multiples respuestas  Valor asignado

Muy influyente. 5
Influyente. 4
Medianamente influyente. 3
Poco influyente. 2

No influye. 1

A continuacion se confecciond un diagrama de cajas de la percepcion sobre la
influencia de politicas de incentivos estandarizadas de los vendedores independientes dividida
en escalas de eficacia el cual se muestra en la figura 20. Para el mismo se descartaron dos

encuestas46.

* Los encuestados cuyas marcas temporales se corresponden con 42290,868912037 y 42535,6293634259
no respondieron la pregunta 16.1
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Figura 20 Diagrama de cajas de la percepcion sobre la influencia de politicas de incentivos
estandarizadas. Fuente: Elaboracion propia.

A su vez y siguiendo la misma linea de trabajo de la tesis, se confecciond un histograma
del conjunto de encuestados en el cual se puede visualizar al mismo tiempo el valor de la
mediana y promedio correspondientes a la percepcion sobre la influencia de politicas de
incentivos estandarizadas de los vendedores independientes. El mismo se muestra en la figura
21 donde la suma total de encuestados para este analisis fue de 70 vendedores producto de lo

anteriormente mencionado:
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Figura 21 Histograma del conjunto del conjunto de vendedores independientes pertenecientes al

item percepcion de politicas de incentivos estandarizados. Fuente: Elaboracion propia.
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La HIP VIII esperaba encontrar una relacion lineal no constante que observando las
figuras 20 y 21 no se observo por lo que termina refutandola. Todos los encuestados
percibieron a las politicas de incentivos como una herramienta importante en la receta
motivacional. Seguramente este resultado se deba a estandares culturales fomentados por el
alto grado de acceso a la informacion de este siglo, donde la entidad “politicas de incentivos”

es conocida por todos sin necesariamente poseer dominio real de lo que implica.

Lo que no se puede dejar de considerar fue la respuesta de los vendedores que tienen
una mayor eficacia respecto a los demas. Observando las ultimas dos escalas se detecta que
ambos tienen en comun una percepcion sobre la influencia de las politicas de incentivos
estandarizada mayor a cuatro, lo que marcoé una caracteristica propia de los vendedores

“elite”.

Respecto a la HIP IX, la incdgnita a responder fue saber si hay o no relacion entre la
influencia que perciben los vendedores independientes respecto a los minimos de compra y la
eficacia en la venta. Nuevamente se construyd un diagrama de cajas mostrando la percepcion
sobre la influencia respecto a los minimos de compra estandarizada por escala de eficacia. La
percepcion sobre la influencia respecto a los minimos de compra estandarizada se construy6
de forma similar a la eficacia estandarizada. Para cada posible respuesta de la pregunta 9.2 se
asigné los nimeros enteros del uno al cinco segin se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 9 Cambio de variables para percepcion respecto a los minimos de compra estandarizada.

Fuente: Elaboracién propia.

Multiples respuestas  Valor asignado

Muy conforme. 5
Conforme. 4
Medianamente conforme. 3
Poco conforme. 2
Inconforme. 1

En el analisis del diagrama de cajas, de la percepcion sobre la influencia respecto a los
minimos de compra estandarizada de los vendedores independientes dividida en escalas de
eficacia de la figura 22, se descartaron dos encuestas’'. El mismo expone la relacion entre la

percepcidn sobre la influencia respecto a los minimos de compran y la eficacia en la venta.

* Los encuestados cuyas marcas temporales se corresponden con 42290,86875 y 42535,5131944444 no
respondieron la pregunta 9.2
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Como se especifico el 87.5% de los vendedores reconocen las exigencias de minimos de

compra por lo que nueve encuestas quedaron fuera del grafico que se muestra a continuacion.
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Figura 22 Diagrama de cajas de la percepcion sobre la influencia de minimos de compra
estandarizadas. Fuente: Elaboracion propia.
Al igual que para la hipotesis anterior, se confecciond un histograma del conjunto de
encuestados en el cual se puede visualizar al mismo tiempo el valor de la mediana y promedio
correspondientes a la figura 22. En el mismo se observa que el total vendedores de este

subgrupo es de 61 como se presenta a continuacion:
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Figura 23 Histograma del conjunto de vendedores independientes sobre la influencia de minimos de

compra. Fuente: Elaboracion propia.

Al igual que la hipdtesis anterior, la HIP IX esperaba encontrar una relacion lineal no

constante en las figuras 22 y 23, que no se observé. Por ende queda refutada la HIP IX.
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Otras relaciones fuera de las hipotesis de investigacion

En el andlisis de los resultados, se obtuvo en general valiosa informacion y sorprendid
la variabilidad de respuesta de los 72 encuestados principalmente al no encontrarse
confirmadas las ultimas dos hipotesis. A raiz de esto se procedié a analizar puntualmente los
cinco encuestados que declararon una mayor eficacia de venta. Cuatro con pedidos semanales
entre 25 y 40 unidades y uno con pedidos semanales mayores a 40 unidades. En base a sus
respuestas se pudo establecer una serie de condiciones necesarias pero no suficientes a esperar
de un vendedor independiente “elite”. Entre ellas se encontrd que los premios o incentivos
aplicados por las firmas de las que comercializan los productos son reconocidos por ellos
entre influyentes y muy influyentes. Que todos fueron considerados para la hipdtesis tres

. . . . . 4
como “No Autorrealizados” y que ninguno cuenta con una carrera universitaria.*®

Por otra parte se indagdé cémo influye la experiencia de los vendedores independientes
dentro del CVD y su eficacia. Para la misma se realiz6 un cambio de variables de forma
similar a lo que se hizo durante todo el trabajo de investigacion, segiin se muestra en la
siguiente tabla:

Tabla 10 de cambio de variable para experiencia vendiendo productos por venta directa

discretizada. Fuente: Elaboracion propia.*

Multiples respuestas  Valor asignado

Menos de 1 afio. 0,5
Entre 1 y 3 afios. 2

Entre 3 y 5 afios. 4
Entre 5 y 10 afios. 7,5
Mas de 10 afios. 15

A continuacion se presenta la figura 24 la cual muestra el diagrama de cajas de los afios
discretizados de experiencia vendiendo productos por venta directa de los vendedores

independientes dividida en escalas de eficacia:

* Las marcas temporales que identifican a cada uno de estos encuestados son: 42523,5071875000;
42291,8617361111; 42322,6959837963; 42709,9730555556; 42709,9773958333

*Como rango superior de la respuesta “mas de 10 afios” se uso el valor de 20.
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Figura 24 Diagrama de cajas de experiencia vendiendo productos por venta directa. Fuente:
Elaboracién propia.
Como complemento se confecciond la figura 25, la cual es el histograma sobre los afios
de experiencia vendiendo productos por venta directa de los vendedores independientes con el
cruce de media y promedio de experiencia. En el mismo se puede visualizar al mismo tiempo

el valor de la mediana y promedio correspondientes a la figura 24.
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Figura 25 Histograma sobre los afios de experiencia vendiendo productos por venta directa de los

vendedores independientes. Fuente: Elaboraciéon propia.

Contrario a lo esperable se observo una leve tendencia con fluctuaciones, a la baja. Al

parecer el hecho de poseer mas afos de experiencia en el CVD no necesariamente hace mas
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eficaz al vendedor independiente, denotdndose un aletargamiento de los vendedores mas

experimentados.

Discusion de los hallazgos.

El canal de distribucion disefiado en una organizacion tiene implicaciones sobre como
una empresa configura su cadena de valor ya que delimita factores importantes tales como el
tamafio de pedido, el tamafio de envio y el tiempo de espera. En la presente tesis, se ha
analizado el canal de distribucion que se configura principalmente por vendedores
independientes que, como se menciond previamente, cumplen una doble funcionalidad: la de
consumidores y la de vendedores de productos. Esto no implica que la empresa que se
dedique a comercializar sus productos a través del CVD no cuente con los recursos clasicos
de logistica y distribucion que se demande para comercializar bienes tangibles, pero es de real
importancia contemplar que su ultima etapa antes de llegar al cliente serd por medio de
vendedores independientes. Vendedores que en determinadas ocasiones actuaran de sub-

depositos transitorios de la mercaderia a vender.

La falta de datos concretos en cuanto a experiencia, dedicacion y fidelidad de los
vendedores independientes del CVD para la Republica Argentina marcé el primer paso a
determinar para la unidad de analisis de la presente investigacion. Fue asi que se observé que
el 70.8% de los vendedores encuestados son fieles a una sola firma de venta directa y la
dedicacion de los mismos pivotea casi equitativamente entre una dedicacion simple y una
dedicacion exclusiva, 33.3% y 31.9% respectivamente. Consecutivamente la antigiiedad de
mayor peso la marco el segmento de vendedores que declar6 entre 1 a 3 afios en el CVD
representando el 37.5% de encuestados seguidos por el segmento de 5 a 10 afios cuyo
porcentaje fue de 23.6%. Asimismo, de los histogramas mostrados en resultados se puede
esperar que la mayoria de los vendedores independientes vendan entre 5 y 10 unidades por
semana. De esta manera se pudo detectar y analizar las caracteristicas esperables de los

vendedores independientes de las principales empresas de venta directa en la Argentina.

Para el comportamiento del individuo y los grupos humanos es necesario establecer el
conjunto de sistemas sociales y técnicos que delimitan la actividad de las personas que

intervienen en lo que se denomino6 en el marco tedrico como sistemas sociotécnicos. En los
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mismos, las necesidades humanas no pueden pensarse separadas de las necesidades técnicas.
Para abordar esta problematica de la unidad de analisis en particular, primero se indagd sobre
los aspectos técnicos de las tacticas mas usadas por las empresas de venta directa, analizadas
desde la perspectiva de los vendedores independientes. Con esto nos referimos a la percepcion
del encuestado y no a lo declarado por la empresa. La logica de esta premisa radicéd en que,
sobre la comunicacion empresarial las firmas son totalmente responsables de lo que ellas
exponen, pero no responsables de los que sus receptores interpretan, y menos ain en esta
tipologia de vendedores que no mantienen una relacion laboral de dependencia de ningtn tipo
con la empresa. Es por esto que el foco de esta investigacion fue puesto en lo que los
vendedores entienden al interactuar con las firmas de venta directa, en lo que denominan una
relacion comercial y no laboral, ya que sus conductas van a estar regidas por esas

interpretaciones, y no por lo que crean las empresas que les comunicaron.

Dentro de estas competencias técnicas cualquier vendedor independiente debe estar
atento a un cronograma de trabajo que le sirva de guia para concretar sus objetivos personales.
Este cronograma de trabajo puede estar impulsado desde las empresas pero es competencia
unica de ellos. Fue asi como se indagd por la cantidad de horas que las empresas de venta
directa invierten en capacitaciones, contactos telefonicos y demas interacciones dentro de sus
limites con el fin de cuantificar el impulso técnico-motivacional propiciado por las empresas.
Estas tacticas, son consideradas inversion por parte de las empresas en horas semanales con
las cuales les pueden acercar, con mayor o menor precision, herramientas para que el
vendedor aprenda y use eficazmente un cronograma de trabajo confeccionado por ¢€l, y
destinado para su cartera de clientes. De ahi en mdas es responsabilidad del vendedor
implementarlo y mantenerlo. En lo que refiere a la interaccion en cantidad de horas se
evidencié que la misma estd distribuida homogéneamente en el universo estudiado siendo el
segmento de entre 3 y 5 horas semanales el mas representativo con un 23.6% de la unidad de
analisis.

Respecto a los sistemas sociales, surge que en los ultimos afios la venta directa, como
propuesta de actividad independiente, se ha vuelto una plataforma buscada por muchas
personas, principalmente mujeres, para incrementar su bienestar y riqueza. Recomendaciones
como que el dinero que se puede obtener al desarrollar esta actividad es un medio para
obtener satisfaccion a necesidades insatisfechas, son las esperables. En base a los datos

obtenidos, se propone adecuar las teorias motivacionales mas usadas en la administracion de
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empresas a la unidad de andlisis de la presente tesis. Las dos teorias motivacionales que
ajustan mejor a la propuesta de esta investigacion son la de Maslow y la de Herzberg. La
primera establece, como parte de la estructura intrinseca del ser humano, no solo las
necesidades fisiologicas, sino también las necesidades psicoldgicas bajo una escala jerarquica.
La segunda encuentra factores de insatisfaccion, a los que se denominan factores de higiene y
que por si mismo no provocan la satisfacciéon pero su ausencia provoca insatisfaccion y

factores de satisfaccion, a los que se los denomina factores de motivacion.

Al tener en cuenta principalmente estas teorias se procedid, en base a los resultados
obtenidos en el trabajo de campo, a clasificar los aspectos motivacionales segun su impacto
de eficacia en la venta. Es asi como se observo que las variaciones en la oferta de una mayor
comision de venta por las empresas estudiadas no deberia ser eje de las politicas
motivacionales. Esto se evidencio en la baja variacion de oferta de comisiones de venta por
cada una de las empresas del CVD que abarcéd la investigacion y a su vez en cdmo no
guardaban relacion marcada con el indicador eficacia estandarizada propuesto en el
desarrollo. En adicion, encontrar que no existe relacion creciente o decreciente entre la
percepcion sobre la influencia de politicas de incentivos y la percepcion sobre la influencia de
minimos de compra de los vendedores independientes enfatizd la postura que el motor
motivacional principal de la unidad de andlisis no radica en las comisiones de ventas ofrecidas
y si que, como el estado del arte de la presente investigacion instala, son necesarias ciertas

condiciones de contorno especificas para el rubro e idiosincrasia de la poblacion.

Zimbardo explica que el poder situacional se hace notar mas en entornos nuevos donde
la persona no puede recurrir a directrices previas con las que guiar su conducta. Asi es que
cuando se intenta entender la causa de una conducta extrafia o atipica se debe empezar por un
analisis de la situacion. De esta forma, un andlisis situacional con grupos de vendedores
independientes en futuras investigaciones podrian revelar relaciones con tendencias mas
concretas sobre roles, normas y reglas de los vendedores mas eficaces. Desde el comienzo de
la investigacion, por medio de entrevistas personales a vendedores independientes y a
informantes claves se observd que las condiciones de contorno para generar un espacio
apropiado para los vendedores del CVD en la Argentina contempla un entorno especifico
cuyas fuerzas situacionales estan influenciadas por la cultura propia del vendedor y la cultura
organizacional de la empresa madre. Cultura desde todos los conceptos explicados en el

Capitulo III de la presente tesis. Un ejemplo deterministico lo reveld una entrevista personal a
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una vendedora de PSA en las instalaciones de la misma empresa donde entre otras
comodidades los vendedores contaban con salas de capacitaciones, de reuniones y folleteria

especifica de la empresa.

Para tales fines se entiende a la cultura del vendedor independiente dentro del contexto
organizacional propio del CVD como un ejercicio permanente de equilibrio inestable entre
tres variables, a ser: historia del individuo (desarrollo del individuo en la continuidad del
tiempo), estructura organizativa (Sistemas de reglas que actlian de referencias para el
individuo) y los referentes de conducta (basadas en condiciones de vida y vivencias de
individuos que de una u otra forma pasan a formar parte de la vida de la persona). Los lideres
encargados de la seleccion e incorporacion de los nuevos vendedores independientes van a
tomar esta posicion de referentes de conducta y la empresa madre de venta directa por medio

de sus manifestaciones culturales dard forma a la estructura organizativa.

A su vez, el analisis de los cuestionarios reveld determinadas tacticas comerciales
implementadas en las acciones de las empresas estudiadas. Contrario a lo que se suponia y
como se inici6 la discusion, la fidelidad con una sola empresa fue alta lo que permitio
interpretar una identificacion alta del vendedor independiente con la empresa proveedora de
productos. Posiblemente esto se deba a los esfuerzos realizados por las empresas de venta
directa. Normalmente desde las mismas se les aconseja a los vendedores que no compartan su
negocio como lo especificd en una de las entrevistas el director ejecutivo de CAVEDI quien
incluso record6 haber recomendado: “vendé nuestros productos o vendé otros, pero no vendas
los dos” con la expresa aclaracion que lo habia hecho como sugerencia ya que las empresas de
venta directa no tiene poder de policia sobre los vendedores independientes™. Respecto a la
idiosincrasia del universo estudiado se encontrd que poseen una percepcion muy buena de si
mismos independientemente de lo eficaces que sean en las ventas. De los datos obtenidos se
observo que la percepcion de los vendedores independientes respecto a capacidad para
comunicarse eficientemente con otras personas, capacidad para fijarse metas y cumplirlas y
autoconocimiento de fortalezas y debilidades propias en lo que respecta a vender un producto
se incrementd de forma leve posteriormente a ingresar al CVD. Por otro lado, tentativamente

se puede decir que el modelo de venta directa suele nutrirse de situaciones de inestabilidades

%% Informacién en base a entrevista personal realizada a Alberto Villamil, Director ejecutivo de la Camara
Argentina de Venta Directa el 27-06-16.
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y fluctuaciones econdémicas. Asimismo el 67.1% de los encuestados no poseen una carrera
universitaria y en concordancia con quien posee una muy buena percepcion de si mismo, mas
del 60% de ese grupo reafirma su decision de permanecer como vendedor en caso de tener
una carrera que lo habilite para desarrollar otra actividad producto posiblemente de su alta
autopercepcion. Igualmente esto también puede deberse no solo a la sugerencia de las
empresas de venta directa, como la citada del Director Ejecutivo de CAVEDI, sino a la alta
identificaciéon de los vendedores con las empresas madres producto posiblemente de las
campanas millonarias en publicidad que estas realizan. Sera objetivo de futuras
investigaciones encontrar la existencia de una posible relacion entre campanas publicitarias de
las empresas de venta directa y su influencia respecto a la identificacion que ejercen sobre los
vendedores independientes; o si solamente es que, al existir una extensa publicidad, sus
productos son mas faciles de vender y esto es una cualidad buscada por los vendedores

independientes de productos comercializados en el CVD.

La identificacion del vendedor independiente se canalizaria por acciones especificas que
la empresa de venta directa debe concretar. Es asi como en base a los resultados encontrados
se observd que para desenvolverse en este modelo de canal de distribucién las empresas
deben poner a disposicion de los vendedores independientes un manual del asociado el cual
minimamente debe contar con los valores de la empresa, una descripcion de los productos y
su forma de uso, como comunicarse con los clientes y la forma de contacto con la empresa
madre. Estos fueron requisitos de partida que permitiran establecer un marco de referencia
para el vendedor independiente y encuadrarian en lo que en administracién se conoce como el
contrato psicoldgico. En una relacion laboral, cada parte percibe sus mutuas obligaciones de
forma diferente ya que el contrato psicologico es un constructo perceptual donde se da lugar a
que surjan discrepancias entre quienes intervienen. Para minimizar el impacto de posibles
discrepancias y considerando inocua la falta de relacion de dependencia laboral entre el
vendedor independiente y la empresa proveedora de los bienes tangibles para este analisis, se
clasifico a estas acciones como necesarias para establecer las obligaciones y beneficios
esperados para ambas, de forma explicita. Por consiguiente, por medio de lo recabado y
expuesto en las encuestas se observéd al manual del asociado como elemento clave para una
correcta interaccion en el CVD de ambas partes. De igual forma se propone que las empresas
de venta directa no confien tnicamente en lo redactado en su manual del asociado y revaliden

continuamente su comunicacion con los vendedores independientes.
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Del estudio se desprende que el 86.1% de los encuestados afirman que sus expectativas
perduraron en el tiempo y el 66.6% respondi6 entre alto y muy alto el grado de cumplimiento
de sus expectativas iniciales. Se entiende “expectativas”, en el presente contexto, como la
discrepancia entre lo que una persona encuentra en su actividad en términos de experiencias
positivas o negativas y lo que ¢l o ella esperan encontrar validandose en items que se
corroboraron empiricamente y se utilizaron en la pregunta 10 del cuestionario. A saber:
desarrollar habilidades de venta, contencidon del personal de la empresa, oportunidad de
trabajar en equipo, fortalecer su autoestima, libertad de trabajar como se desea, orgullo de
pertenecer a la empresa y poseer ingresos predecibles. Como se anticipd, en las conclusiones
de Wotruba y Tyagi se trajo a luz que las expectativas son dindmicas y es probable que se
modifiquen con el tiempo en respuesta a las recompensas del pasado, el rendimiento, las
alternativas disponibles y otros factores por lo que fue indispensable contemplar si la unidad
de andlisis de la investigacidon percibid a las mismas como dinamicas o estaticas. A la luz del
86.1% de encuestados que afirmaron que sus expectativas perduraron en el tiempo pareceria
que, para esta unidad de analisis, no se cumplen las conclusiones de Wotruba y Tyagi pero no
se estaria interpretando correctamente. Wotruba y Tyagi observaron las expectativas en dos
tiempos determinados —T1 y T2- para ver cbmo cambian. Lo que se hizo en esta investigacion
fue observar un solo tiempo T1 y preguntar si se mantienen o no las expectativas. Por
consiguiente los datos obtenidos no contradicen a Wotruba y Tyagi sino que agregan
informacion. Si bien las expectativas son dinamicas, la autopercepcion de los vendedores
muestra que no. En futuras investigaciones se podria abordar el T2 consultando la pregunta 10

del cuestionario al mismo universo y verificar o no si las mismas son dindmicas.

Abordando el analisis de la relacion entre expectativas e incidencia en las ventas, se
decidi6 dividir al grupo de vendedores independientes entre vendedores autorrealizados y no
autorrealizados. La autorrealizacion de un individuo es un constructo de dificil definicion
dentro del marco del CVD, pero asociando este mismo a la necesidad de emprender un
negocio propio por parte del vendedor y a su vez mantener sus expectativas iniciales, se
observd que no hay relacion entre la autorrealizacion y la eficacia en la venta. Hecho tal que
mantiene la logica si se piensa que quien esta autorrealizado no busca satisfacer sus
necesidades basicas por ya tenerlas satisfechas. Una interpretacion simple de la
autorrealizacion implica que para llegar a la misma es necesario que todas las necesidades

anteriores en la jerarquia de necesidades estén cubiertas pero Maslow mas especificamente
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define a la autorrealizacion como un estado de cosas relativamente alcanzado por pocos y la
cual constituye una esperanza, un anhelo, un impulso, un “algo” deseado pero no conseguido.
En este sentido se observd que la cantidad de vendedores independientes no autorrealizados
es mayor que la de autorrealizados. Asimismo los vendedores no autorrealizados obtuvieron
un mejor ratio del “indicador de velocidad”. A diferencia de lo esperado en la hipdtesis
secundaria nimero tres, los vendedores autorrealizados son menos eficaces y lo vendedores
no autorrealizados, que poseen este impulso para llegar a ser autorrealizados, son quienes se

desenvolvieron mejor vendiendo.

En linea con la discusion que se esta desarrollando, se plantea una teoria ajustada a la
unidad de analisis estudiada con la finalidad de responder al objetivo de investigacion. Se
propone clasificar a los aspectos motivacionales en factores de higiene, factores
motivacionales y factores aspiracionales. Los factores de higiene son condicion necesaria pero
no suficiente para el correcto desempefio de los vendedores independientes del CVD
pertenecientes a la Argentina. Estos factores son: contar con un manual del asociado el cual
explique valores de la empresa, una descripcion de los productos y su forma de uso, como
comunicarse con los clientes y la forma de contacto con la empresa madre. Los factores
motivacionales van a complementar a los factores de higiene, y para esta propuesta, son
equiparables a las necesidades sociales y de estima que se condicen con las propias de la
escala jerarquica de Maslow. Las mismas se corresponden, para el CVD, con proponer
esquemas de trabajo que permitan sociabilizar, capacitarse y pertenecer a un grupo selecto de
individuos que canalizan sus actividades por este modelo de negocio independiente. Por
ultimo, es conveniente incentivar factores aspiracionales los cuales mantengan alta la

performance de los vendedores independientes.

En esta clasificacion los factores aspiracionales estarian latentes en cada individuo por
su condicion de ser humano, pero serian plausibles de potenciar por el poder situacional.
Segun lo propuesto, los factores aspiracionales son los que mantienen con impulso constante
al vendedor. En este sentido, la cultura organizacional segun lo relevado en el capitulo Il y la
forma de compensacion del individuo a las perturbaciones exteriores segin lo expuesto por
Piaget en el capitulo IV van a dar forma tnica e individual a lo que el vendedor independiente
entienda por autorrealizacion. Debido a que la autorrealizacion es un constructo dificil de
delimitar, sera propio de cada vendedor independiente. Lo esperable para la unidad de analisis

estudiada es encontrar una estabilidad econémica producto de una cartera de clientes estables
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que le permitan tener cubiertos los factores precursores. Desde las empresas estos se podrian
potenciar por medio un ranking de facturacidn o estableciendo objetivos y logros

personalizados en base a las caracteristicas de cada vendedor independiente.

Respecto a la seleccion de vendedores independientes para el CVD es recomendable
que la masa critica de ellos cuadre bajo la clasificacion de no autorrealizados que se propuso
en el desarrollo de las hipotesis de investigacion. Asimismo como se recopild en el Capitulo
III el liderazgo de los “seleccionadores”, quienes pertenecen a las empresas madre de venta
directa, deberia ser un liderazgo comprometido que impulse a los vendedores independientes
con programas de recompensas y estimulos basados en los factores de higiene, motivacionales
y aspiracionales propuestos anteriormente. Los lideres encargados de la seleccion de nuevos
vendedores independientes van a ser, en gran medida, responsables de incorporar a estos

nuevos vendedores dentro de la cultura organizacional.

En sintesis, el universo de vendedores independientes del CVD en Argentina, que se
estudio en la presente investigacion, se compone principalmente por mujeres que presentaron
una alta fidelidad con la empresa madre, una dedicacién principalmente pivotante entre
exclusiva y simple y una antigiiedad para la mayoria de entre 1 a 3 afos. La cultura dentro del
contexto organizacional propio del CVD se puede entender como las tres variables abordadas:
historia del individuo, estructura organizativa y referentes de conducta. Asimismo, dentro de
las competencias técnicas esperables, los vendedores independientes necesitan estar atentos a
un cronograma de trabajo el cual estd incentivado por las estrategias comerciales del estilo de
capacitaciones y aquellas que generan identidad y fidelidad hacia los vendedores por parte de
la empresa madre. Las mismas no se plantean desde la perspectiva del control del
comportamiento, sino desde el control de los resultados ya que esto permite mantener un
vinculo de no dependencia por parte de las empresas hacia sus vendedores, fomentando un

mejor entendimiento de las expectativas.

Respecto a las politicas de incentivos no pareciera que la estrategia de las empresas
madres de brindar una mayor comisiéon de venta que la esperable por el mercado resulte como
la mas importante y que, del presente estudio, no surgen evidencias observables que
relacionen al vendedor autorrealizado con una mayor cantidad de ventas. Los diferentes
aspectos relevados y analizados en el presente estudio, confluyen en que resulta de mayor

influencia sobre los vendedores independientes del CVD los aspectos motivacionales
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articulados en los factores: higiene, motivacionales y aspiracionales. De esta forma, se estaria
en una mejor posicion para incidir positivamente en el desempeio de los vendedores sin dejar
desatendidas los fuerzas situacionales de cardcter aparentemente invisible, pero contundentes

en el manejo de grupos.
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En la presente tesis se ha abordado el tema de las estrategias comerciales para empresas
de venta directa desde la perspectiva de los estandares motivacionales y de comportamiento

que rigen a los vendedores independientes del CVD en Argentina.

Este abordaje encuentra escasos antecedentes de estudio y se han visualizado resultados
que, en repetidas oportunidades, refutaron las conjeturas planteadas debido fundamentalmente
a la insuficiente literatura sobre la unidad de andlisis y su caracterizacion. En este sentido, la
tesis desarrollada presenta un analisis y una clasificacion de los factores motivacionales de los
vendedores independientes del CVD argentino abriendo posibilidades para la definicion de
estrategias comerciales con la finalidad de mejorar el desempefio y la eficacia propia del

sistema.

Es por ello que, a partir de una revision bibliografica sobre los antecedentes de venta
directa en la Argentina y las principales corrientes sobre teorias motivacionales y de
comportamiento aplicables a los vendedores independientes del CVD, surgieron varios
interrogantes de investigacion que desembarcaron en el objetivo de indagar y clasificar los

aspectos motivacionales de la unidad de andlisis propuesta y como varian sus expectativas.

Del abordaje metodoldgico sobre la problematica detectada se combinaron un conjunto
de instrumentos de investigacion social, que incluyeron recopilacion bibliografica, entrevistas
en profundidad, estudio de campo con encuestas estructuradas y analisis estadistico de los

datos relevados.

Las entrevistas en profundidad se realizaron a informantes claves y constituy6 la base
para confeccionar un cuestionario estructurado de 31 preguntas y 9 casilleros
correspondientes a caracteristicas sociodemograficas, con la finalidad de confrontar los
resultados con 9 hipdtesis secundarias que en su conjunto contemplan una hipétesis general la
cual supone al comportamiento de los vendedores independientes plausible de ser incentivado
por medio de diferentes factores. El estudio de campo se realizd sobre una muestra de 72
vendedores del CVD sobre un universo estimado de 750.000 en todo el territorio argentino, y

vinculados a 14 empresas de diferentes rubros.

El inicio de la investigacion implicd la determinacion de las caracteristicas de los
vendedores independientes en cuanto a experiencia, dedicacion y fidelidad para con las
compainias de venta directa. Desde el comienzo de la investigacion se observo que las

condiciones de contorno para generar un espacio apropiado para los vendedores
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independientes implican determinadas tacticas comerciales las cuales fueron puestas de

manifiesto mediante la percepcion de la unidad de analisis.

Como conclusion de algunas hipotesis de la investigacion y contrariamente a lo
esperado al realizarse la investigacion de campo, se observo que la fidelidad con una sola
empresa es alta, lo que permitid interpretar una alta identificacion del vendedor con la
empresa proveedora de productos. El andlisis de la correspondiente hipdtesis, tal como se
expuso en el Capitulo VII, se desglosé en tres partes para una mejor interpretacion que,
conjuntamente con la busqueda de recabar las tacticas propias del CVD, permitié observar
que las mismas se encauzan en los siguientes aspectos: la existencia de un “manual del

3

asociado” el cual debe contar con los “valores” de la empresa, una descripcion de los
productos y su forma de uso, asi como de instrucciones sobre como comunicarse con los

clientes y la forma de contacto con la empresa madre.

Al profundizar sobre las caracteristicas de los vendedores independientes e indagar
como interactilan sus expectativas en conexion al sistema comercial se concluye que una
interaccion minima semanal entre vendedor y empresa son centrales en la identificacion entre
los vendedores y la compaiia. Asimismo, las politicas respecto a minimos de compras, la
generacion y difusion de un ranking de facturacion y la expectativa de ventas principalmente
en el rango de 5 a 10 unidades semanales son particularidades sobre el universo que debe
esperar cualquier empresa que utilice el CVD como medio de comercializacion en la

Argentina.

En linea con el objetivo de explorar las expectativas y su incidencia en las ventas, se
concluye que un vendedor independiente que ingresa al CVD por motivos relacionados a su
autorrealizacion, no es mas eficaz. Eficacia tal cual fue definida para la hipdtesis III del
Capitulo VII. Se observd que no hay relacion directa entre la autorrealizacion y la eficacia en
la venta dado que quien estd autorrealizado, segiin lo estipulado en el escenario teoérico, no
exploraria satisfacer necesidades basicas en busqueda de una necesidad superior. En
definitiva, los vendedores autorrealizados son menos eficaces, en tanto que los vendedores no
autorrealizados, que poseen un impulso para llegar a ser autorrealizados, obtuvieron un mejor
ratio del “indicador de velocidad” lo que implica un mejor desempefio en los aspectos

comerciales por parte de los no autorrealizados.
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Respecto a la estructura del CVD se observd que estd compuesto principalmente por
mujeres que presentaron una alta fidelidad con la empresa madre, una dedicacion
principalmente pivotante entre simple y exclusiva, y una antigiiedad del segmento mayoritario
entre 1 a 3 afios. En lo que respecta al desempefio simultdneo en diferentes firmas de un
mismo vendedor, no se evidencid conflictos, posiblemente por la eleccion de relacionarse con
firmas complementarias para casos en los que el vendedor eligio més de una empresa de venta

directa.

En linea con la clasificacion de los aspectos motivacionales de los vendedores del CVD
se explor6 la relacion entre la percepcion que tiene el vendedor independiente de si mismo y
su incidencia en la propia eficacia declarada, comprobadndose que no hay relacion.
Evidenciandose a la vez que la idiosincrasia de la unidad de andlisis conserva una alta
autopercepcion con un incremento de sus propias cualidades después de ingresar al CVD,

pero sin mantener relacion proporcional con la eficacia declarada.

El nivel de educacién formal comprobo resultados esperados. La mayor parte del
universo estudiado no poseia una carrera universitaria y la mayoria del subconjunto reafirmé
su decision de permanecer como vendedor en caso de tener una carrera que lo habilite para

otra actividad.

Dentro de las competencias técnicas esperables, los vendedores independientes
necesitan estar atentos a un cronograma de trabajo el cual estd incentivado por las estrategias
comerciales de las compaiiias del estilo de capacitaciones y, aquellas que generan identidad y
fidelidad. Las mismas no se plantean desde la perspectiva del control del comportamiento,
sino desde el control de los resultados y se observd que las expectativas de los vendedores

segun su percepcion perduraron en el tiempo.

Un aspecto destacado que se observo al establecer un paralelismo entre las politicas de
incentivo por desempefio y las que ofrecen una mayor comision por venta, arroja como
resultado que no se evidencio correlacion entre ofrecer una mayor participacion monetaria en
las ganancias y la efectividad declarada por los vendedores independientes. Durante el
desarrollo de la investigacion no se encontrd evidencia que brindar una mayor comision de
venta que la esperable por el mercado, resulte en una mayor eficacia respecto a la cantidad de
ventas. Asimismo, del analisis de los vendedores mas eficaces en la venta, se observd que

reconocen entre influyentes y muy influyentes a los premios o incentivos, que fueron
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clasificados por la presente investigacion como no autorrealizados y que ninguno cuenta con

una carrera universitaria.

Por consiguiente, las empresas que invierten en “otras politicas” de incentivos por
desempefio que no sean ofrecer una mayor comision sobre el precio de venta obtendrian
mejores resultados. Principalmente orientando sus esfuerzos en premios e incentivos y

forjando una estructura similar a la de relacion de dependencia.

Al cuantificarse por un lado la percepcion individual de los vendedores independientes
respecto a las politicas de incentivos y su incidencia en las ventas y por otro lado el grado de
conformidad respecto a las politicas de minimos de compra y su incidencia en las ventas no se
evidencio correlacion. El grupo de vendedores independientes cuyo rango de ventas esta entre
25 y 40 unidades, uno de los mas altos, tendio a valorizar la influencia de las politicas de
incentivos y despreciar las politicas de minimos de compra, lo que marcaria una tendencia
que para futuras investigaciones requeriria de aumentar la sensibilidad del indicador.
Igualmente, no fue intencion de la presente tesis redundar en dicha sensibilidad, sino por el

contrario indagar y clasificar aspectos motivacionales.

Entre los objetivos de la presente tesis se encontraba analizar el comportamiento del
universo estudiado para poder clasificar los aspectos motivacionales contando previamente
con una escasa bibliografia o minimos datos concretos de la unidad de analisis. Si bien la
literatura sobre motivacion es extensa, su implementacion en el CVD propio de la Argentina
no lo es. Esto desembarco en uno de los aportes mas destacados de la presente investigacion,
ofreciendo al lector una implementacion a medida de las realidades de la unidad de analisis.
Por un lado, en la literatura se desarrollaron las teorias motivacionales de Maslow y Herzberg.
Maslow jerarquiza cinco necesidades desde las fisiologicas, pasando por las de seguridad, las
sociales, las de estima hasta llegar a las necesidades de autorrealizacion. Por su parte,
Herzberg encuentra factores de insatisfaccion, a los que se denominan factores de higiene y
factores de satisfaccion, a los que los denomina factores de motivacion con un espiritu similar

a las necesidades superiores de la teoria de Maslow.

Luego del andlisis situacional de las caracteristicas del CVD argentino se propone

clasificar los estandares motivacionales de los vendedores independientes en tres factores:

I.  Los factores de higiene los cuales establecen los parametros indispensables para

interactuar en el CVD. Estos factores son condicion necesaria pero no suficiente
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para el correcto desempefio de los vendedores independientes. Por si solos no
motivan, pero la falta de ellos desmotiva.

II.  Los factores motivacionales los cuales establecen los pardmetros de pertenecia
al CVD por medio de esquemas de trabajo y permiten a los vendedores
conseguir el reconocimiento social y de estima. La injerencia sobre los mismos
incide en el grado de motivacion de los vendedores y actian como
complementarios de los factores de higiene.

III.  Los factores aspiracionales los cuales pueden ser representados por el impulso
del vendedor para superarse y le es inherente. Al ser intrinsecos del vendedor
independiente van a constituir un factor complejo de generalizacion, pero
principalmente van a estar gobernados por la forma de compensacion del

vendedor a las perturbaciones provocadas por la cultura organizacional.

Cada uno de estos factores fueron tomando diferentes formas dentro del CVD segun
lo expuesto. La agrupacion realizada en base a la clasificacion antedicha se explica a

continuacion:

Los factores de higiene comprenden un manual del asociado que cuente con los valores
de la empresa, una descripcion de los productos a comercializar y su forma de uso, las
politicas sobre minimos de compra y como interactuar con los posibles clientes y la empresa

madre. Todo articulado por una interaccion semanal minima que la empresa debe fomentar.

Los factores motivacionales implican proponer esquemas de trabajo que incluyan a los
vendedores independientes en un contexto social exclusivo, que les permita capacitarse y
compartir sus experiencias con pares. Este factor involucra el desarrollo de competencias
técnicas por medio de un cronograma de trabajo donde se destaquen el uso de diferentes
premios e incentivos no fundamentados en un mayor porcentaje monetario de ganancia en las

comisiones de la venta.

Los factores aspiracionales que en gran medida van a depender de las expectativas de
los vendedores independientes al ingresar al CVD. Una consideracion importante respecto a
las mismas es que la mayoria de los individuos afirmaran que son estdticas pese al ser
dinamicas. Expectativas que, si la empresa madre de venta directa consigue identificar para
cada vendedor independiente, le brinde orientacion sobre ese “algo” deseado que activa el

impulso de superarse para ser mejores vendedores. A lo largo de la investigacion se
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contemplaron factores tales como desarrollar habilidades de venta, contencion del personal de
la empresa, oportunidad de trabajar en equipo, fortalecer su autoestima, libertad de trabajar
como se desea, orgullo de pertenecer a la empresa y poseer ingresos predecibles, pero pueden
ser muchos mas. En resumen, los factores aspiracionales van a estar descriptos por el estado
de cosas que constituyen una esperanza, un anhelo o un impulso superador latente en el

vendedor independiente.

Por ultimo, lo observado del CVD reconoce una estabilidad economica de los
vendedores, producto de una cartera de clientes estables. Estratégicamente podria incentivarse
a los vendedores no autorrealizados con foco en los factores II y III. Al aumentar el estimulo
en los factores motivacionales por medio de un ranking de facturacion o estableciendo logros
y objetivos personalizados se podria aumentar la cantidad de horas invertidas por ellos e
incrementar el volumen de ventas de la empresa madre. De los resultados expuestos se puede
deducir que la cantidad de unidades vendidas en la semana entre vendedores autorrealizados y
no autorrealizados es practicamente la misma. La diferencia fundamental es que los
vendedores no autorrealizados son mas eficaces necesitando menos horas para conseguir
resultados similares. Para incrementar ain mas los resultados, seria util identificar
individualmente los factores aspiracionales. Este nivel de detalle hace 20 afios podria haber
significado un costo de oportunidad muy alto que, con los avances de las tecnologias de la

informacion actuales, se logra reducir.

De la presente tesis y a partir de lo expuesto se desprenden nuevos interrogantes de
investigacion, como buscar una posible relacion entre campanas publicitarias de las empresas
de venta directa y la eficacia del vendedor independiente, hacer un analisis similar, pero
segregando a los vendedores por rubro y construir un indicador de productividad valorizado a
partir de un “articulo / producto equivalente”. Asimismo, seria recomendable indagar en una
segunda etapa temporal a la misma unidad de anélisis y corroborar que las expectativas para
la idiosincrasia de los vendedores independientes del CVD de la Argentina son dinamicas. Por
demas enriquecedor seria efectuar un seguimiento continuo con observaciones directas de un
grupo de vendedores independientes seleccionados, para estudiar principalmente las fuerzas

situacionales y de contexto que intervienen de forma implicita y explicita.
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Glosario

A = Vendedores autorrealizados.
A = Vendedores no autorrealizados.

Cuenta vendedor = Es un dato que refleja la cantidad de veces que es nombrada la empresa de
venta directa en los cuestionarios salvo para los cinco encuestados que trabajan con mas de

dos empresas.
CVD = Canal de Venta Directa.
Eficacia STD Pond. = Eficacia Estandarizada Ponderada.

Eficacia STD Pond. por Empresa de VD = Eficacia Estandarizada Ponderada por Empresa de

Venta Directa.
Q hs. invert. discretizadas = Cantidad de horas invertidas por el vendedor discretizadas.

Q unid. vend. discretizadas = Cantidad de unidades vendidas discretizadas.
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Anexo 1. Poblacion por condiciéon econémica y caracter de

ocupacion.st

El anexo 1 estd compuesto por el “Cuadro P52. Total del pais. Poblacion de 14 afios y
mas en viviendas particulares por condicion de actividad econdmica, segiin sexo y grupo de
edad. Ano 2010” y el cuadro “P69. Total del pais. Poblacion de 14 afios y més ocupada por
grupo de edad, segin sexo y caracter de las ocupaciones. Afio 2010”. Este ultimo fue editado

para mostrar parte del cuadro original por cuestiones de formato con lo pertinente a la tesis.

*! Fuente: INDEC. Web:
http://www.indec.gob.ar/censos_total_pais.asp?id_tema 1=2&id tema 2=41&id tema 3=135&t=3&s=13&c=2
010 Fecha de consulta: 07-03-17
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Cuadro P52. Total del pais. Poblacién de 14 afios y mas en viviendas particulares por condicion
de actividad econémica, segun sexo y grupo de edad. Afio 2010

Condicion de actividad econémica

Poblacion de 14
Poblaciéon econémicamente activa

Sexoy grupo de  afios y mas en Poblacién no
edad viviendas econémicamente
particulares Total Ocupada Desocupada activa
Total 30.224.329 19.817.420 18.643.267 1.174.153 10.406.909
A4 733.588 143.993 138.015 5.978 589.595
15-19 3.515.045 1.341.812 1.145.882 195.930 2.173.233
20-24 3.256.973 2.356.564 2.082.337 274.227 900.409
25-29 3.086.791 2.510.040 2.338.946 171.094 576.751
30-34 3.060.646 2.551.019 2.426.796 124.223 509.627
35-39 2.648.778 2.221.173 2.129.204 91.969 427.605
40-44 2.287.183 1.921.566 1.848.247 73.319 365.617
45-49 2.174.770 1.800.199 1.733.447 66.752 374.571
50-54 2.022.125 1.607.074 1.547.725 59.349 415.051
55-59 1.849.313 1.360.260 1.309.524 50.736 489.053
60-64 1.602.612 968.497 935.191 33.306 634.115
65-69 1.275.123 520.027 504.738 15.289 755.096
70-74 998.029 272.462 265.416 7.046 725.567
75-79 781.371 148.910 145.535 3.375 632.461
80 y mas 931.982 93.824 92.264 1.560 838.158
Varones 14.475.407 11.205.573 10.737.139 468.434 3.269.834
A4 372.573 82.060 78.631 3.429 290.513
15-19 1.769.328 801.205 707.578 93.627 968.123
20-24 1.617.067 1.346.427 1.234.846 111.581 270.640
25-29 1.520.540 1.411.060 1.350.534 60.526 109.480
30-34 1.497.012 1.425.987 1.386.433 39.554 71.025
35-39 1.291.667 1.233.645 1.204.676 28.969 58.022
40-44 1.110.644 1.057.693 1.033.690 24.003 52.951
45-49 1.054.185 993.106 969.089 24.017 61.079
50-54 974.089 895.340 871.428 23.912 78.749
55-59 882.854 773.909 750.112 23.797 108.945
60-64 751.054 593.228 573.184 20.044 157.826
65-69 579.328 310.316 301.510 8.806 269.012
70-74 429.967 155.750 151.879 3.871 274.217
75-79 313.484 81.017 79.373 1.644 232.467
80 y mas 311.615 44.830 44176 654 266.785
Mujeres 15.748.922 8.611.847 7.906.128 705.719 7.137.075
A4 361.015 61.933 59.384 2.549 299.082
15-19 1.745.717 540.607 438.304 102.303 1.205.110
20-24 1.639.906 1.010.137 847.491 162.646 629.769
25-29 1.566.251 1.098.980 988.412 110.568 467.271
30-34 1.563.634 1.125.032 1.040.363 84.669 438.602
35-39 1.357.111 987.528 924.528 63.000 369.583
40-44 1.176.539 863.873 814.557 49.316 312.666
45-49 1.120.585 807.093 764.358 42.735 313.492
50-54 1.048.036 711.734 676.297 35.437 336.302
55-59 966.459 586.351 559.412 26.939 380.108
60-64 851.558 375.269 362.007 13.262 476.289
65-69 695.795 209.711 203.228 6.483 486.084
70-74 568.062 116.712 113.537 3.175 451.350
75-79 467.887 67.893 66.162 1.731 399.994
80 y mas 620.367 48.994 48.088 906 571.373

Nota: se incluye a las personas Vviviendo en situacién de calle.

Las Islas Malvinas, Georgias del Sur, Sandwich del Sur y los espacios maritimos circundantes forman parte
integrante del territorio nacional argentino. Debido a que dichos territorios se encuentran sometidos a la
ocupacion ilegal del REINO UNIDO DE GRAN BRETANA e IRLANDA DEL NORTE, la REPUBLICA
ARGENTINA se vio impedida de llevar a cabo el Censo 2010 en esa area.

Fuente: INDEC. Censo Nacional de Poblacion, Hogares y Viviendas 2010.
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P69. Total del pais. Poblacion de 14 afios y mas ocupada por grupo de edad, segun sexo y caracter de las
ocupaciones. Afo 2010

Poblacion de 14

Sexo y caracter de las ocupaciones (") afos y mas
ocupada
Total 18.076.746
En Ocupaciones directivas de los poderes del Estado 18.931
En Ocupaciones directivas de instituciones estatales y de organizaciones sociales 52.537
En Ocupaciones directivas y gerenciales de grandes empresas privadas 169.608
En Ocupaciones directivas y gerenciales de empresas privadas pequefias y medianas 1.158.006
En Ocupaciones de la gestion administrativa, juridica, contable y financiera 2.380.795
En Ocupaciones de la comercializacion 1.908.726
En Ocupaciones de las telecomunicaciones 126.381
En Ocupaciones del transporte y del almacenaje 1.166.791
En Ocupaciones de la salud y la sanidad 690.443
En Ocupaciones de la educacién 1.279.299
En Ocupaciones de la investigacion cientifica 63.498
En Ocupaciones de senvicios de seguridad estatal y privada y de las FFAA. 528.464
En Ocupaciones de otros senicios sociales basicos 233.868
En Ocupaciones de la gastronomia y del turismo 422.718
En Ocupaciones de la limpieza doméstica y no doméstica 1.728.330
En Ocupaciones de otros senvicios varios 618.427
En Ocupaciones de la produccion agricola 650.962
En Ocupaciones de la produccién ganadera, apicola-avicola, forestal y de caza 273.175
En Ocupaciones de la produccién pesquera 20.869
En Ocupaciones de la produccién extractiva 42.728
En Ocupaciones de la produccion de energia, agua y gas 22.070
En Ocupaciones de la construccion y de la infraestructura 1.923.295
En Ocupaciones de la produccion industrial y artesanal 1.613.719
En Ocupaciones de la produccién de software 107.334
En Ocupaciones de la reparacion de bienes de consumo 308.968
En Ocupaciones de la instalacion y mantenimiento de maquinaria, equipos y sistemas 116.489
En Ocupaciones de desarrollo tecnoldgico 1.478
En Ocupaciones con caracter ocupacional ignorado 448.837

En Ocupaciones con informacién insuficiente -

(" El caracter de las ocupaciones fue definido de acuerdo al Clasificador Nacional de Ocupaciones (CNO 2001).

OCUPACIONES DE LA COMERCIALIZACION
30. Ocupaciones de la comercializacion directa (tradicionales y telefénicos)
31. Ocupaciones del corretaje comercial, venta domiciliaria, viajantes y promotores
32. Ocupaciones de la comercializacion indirecta (demostradores, repositores y cadetes)
33. Ocupaciones de la comercializacién ambulante y callejera

Nota: se incluye a las personas viviendo en situacion de calle.
Los datos que aqui se publican surgen del cuestionario ampliado, que se aplicé a una parte de la poblacién. Los valores
obtenidos son estimaciones de una muestra y por lo tanto contemplan el llamado “error muestral”. Las estimaciones del total

de la poblacién ocupada, desocupada e inactiva que derivan de esa muestra, pueden diferir ligeramente de los datos que
surgen del cuestionario basico, aplicado a la totalidad de la poblacién.

Para que los usuarios puedan evaluar la precision de cada una de estas estimaciones se presenta en el Anexo Metodoldgico
una Tabla de Errores Muestrales, junto a ejemplos de como debe ser utilizada.

Fuente: INDEC. Censo Nacional de Poblacion, Hogares y Viviendas 2010.
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Anexo 2. Cuestionario para vendedoras/es independientes del CVD

A continuaciéon se adjunta el formulario web impreso del cuestionario utilizado en la
investigacion planteada. El mismo es una version mejorada posterior a una prueba piloto que
se llevd a cabo con una muestra de 31 encuestados los cuales no fueron incluidos en las
estadisticas. Del total de encuestas recibidas con el cuestionario optimizado se optd por
quedarse con las 72 encuestas analizadas ya que algunas debieron ser descartadas por estar
parcialmente completas. En total desde el comienzo de la investigacion se recibid mas de 100

encuestas de diversos puntos del pais.
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Cuestionario para vendedoras/es de Venta Directa

El siguiente cuestionario sera tratado con la confidencialidad pertinente y esta disefiado para contribuir en
la investigacion sobre canales de venta directa llevada adelante en la Universidad Nacional de la Matanza.
El mismo esta planteado para vendedoras/es que no posean relacién laboral directa con la empresa del
cual comercializan los productos.

Mail de contacto: encuestas.profesionales.2012@gmail.com

*Qbligatorio

Numero de DNI *

Se guardara el anonimato a la hora de presentar los resultados de la encuesta. El pedido del nimero de DNI
es para evitar duplicidad en la informacion. Cualquier duda escribirnos a
encuestas.profesionales.2012@gmail.com

Edad *

e-Mail *
Se guardara el anonimato a la hora de presentar los resultados de la encuesta. El pedido del mail es para

evitar duplicidad en la informacién y eventualmente comprobar la existencia de la persona que complet6 el
formulario. Cualquier duda escribirnos a encuestas.profesionales.2012@gmail.com

Sexo *
O Femenino

O Masculino

Estado civil *

Ciudad *

de residencia

MAXIMO NIVEL DE ESTUDIOS ALCANZADOS: *

(Ej.: Secundario completo)

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSeLeVkjYd7n5gKZrqc5Viui7EQF FLiSfGAOc_YRe0T|Gxj7RA/viewform?c=0&w=1 1/8
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EMPRESA DE VENTA DIRECTA A LA QUE COMPRA Y REVENDE SUS PRODUCTOS: *

PROFESION: *

(Ej.: Ama de casa, docente, comerciante, etc.)

1. ¢Cuantos anos hace que revende productos por venta directa? *

O Menos de 1 afio.
O Entre 1y 3 afios.
O Entre 3y 5 afos.
O Entre 5y 10 afios.
{ Mas de 10 afos.

2. Considerando los ultimos 12 meses, ;De cual de estas empresas de venta directa
vendié productos? *

(J Amway

(J Avon

(J Essen Aluminio
(J Gigot

(J Herbalife

(J Mary Kay

(J Natura

(J Un Skin

(J SwissJust

(J Violetta

(J Tupperware

(J TSu

(J PSA

a Otro:‘ ‘

3. Cuantas horas semanales estima que pasa relacionandose con la o las firmas
promotoras de los productos de venta directa? *

(Esto incluye el tiempo que utiliza navegando por la pagina web de la empresa, el tiempo que recibe de
capacitaciones, el tiempo en contacto con revendedoras lideres de esa empresa, etc.)

O Menos de 1 hs.
O Entre1y3hs.
O Entre3y5hs.
O Entre5y 10 hs.
O Entre10y 15 hs.
O Mas de 15 hs.

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSeLeVkjYd7n5qKZrqc5Viui 7EQF FLj5fGAOc_YRe0TjGxj7RA/viewform ?c=0&w=1
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Cuestionario para vendedoras/es de Venta Directa
4. ;Cuantos pedidos, en cantidad de unidades, estima que recibe por semana? *
O Menos de 5 und.
O Entre 5y 10 und.
O Entre 10y 15 und.
O Entre 15y 25 und.
O Entre 25y 40 und.
(O Maés de 40 und.

5. ¢Revende productos de mas de una firma de venta directa en la actualidad? *

O Sl (Continuar con pregunta 5.1y 5.2)
(O NO (Continuar directamente con pregunta 6)

EN CASO DE HABER MARCADO LA OPCION NO, FAVOR CONTINUAR CON LA
PREGUNTA 6

5.1. Del 100% del tiempo que le dedica al negocio de venta directa, qué porcentaje le
asignaria a cada una de las empresas que comercializan los productos que usted
revende?

(Ej.: Avon 50% ; Natura 50%)

5.2. Del 100% de los productos vendidos por usted, ;qué porcentaje le asignaria a
cada una de las empresas que comercializan los productos que usted revende?
(Ej.: Avon 70% ; Natura 30%)

6. Si tuviera que seleccionar una de las siguientes razones por la cual comenzé en el
negocio de venta directa, ;cual seria? *

(J Ser participe de los premios que brinda la empresa.
(J Comprar los productos con descuento.
() Emprender su propio negocio.

(J Mayores ingresos econdémicos.
(J Flexibilidad Laboral.

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSeLeVkjYd7n5gKZrqc5Viui7EQF FLi5fGAOc_YRe0T|Gxj7RA/viewform?c=0&w=1 3/8
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Cuestionario para vendedoras/es de Venta Directa

(J Posibilidad de conocer gente nueva.

a Otro:‘ ‘

7. ¢Cuantas horas semanales estima que la o las empresas de venta directa que
comercializan los productos que usted revende, invierten en usted? *
(Capacitaciones por parte de la empresa, contactos telefénicos de la empresa, tiempo en la empresa, etc.)

O Menos de 1 hs.
O Entre1y3hs.
O Entre3y5hs.
O Entre5y 10 hs.
O Entre 10y 15 hs.
O Mas de 15 hs.

8. La o las firmas de venta directa que comercializan los productos que usted
revende, ;poseen un manual para revendedores que explique la actividad y valores
de la empresa? *

O Sl (Continuar con pregunta 8.1)

(O NO (Continuar directamente con pregunta 9)

EN CASO DE HABER MARCADO LA OPCION NO, FAVOR CONTINUAR CON LA
PRECUNTA 9.

8.1. ;Qué datos posee el manual para revendedores que usted considera primordial?
() Valores de la empresa.

(] Descripcion de los productos / Forma de uso.

(J Cémo comunicarse con los clientes.

() Forma de contacto con la empresa.

a Otro:‘ ‘

9. La o las firmas de venta directa que comercializan los productos que usted
revende, ;poseen como requisito un minimo de compra? *

(O Sl (Continuar con preguntas 9.1y 9.2)

O NO (Continuar directamente con pregunta 10)

EN CASO DE HABER MARCADO LA OPCION NO, FAVOR CONTINUAR CON LA
PRECUNTA10.

9.1. ;Se ha visto en la necesidad de comprar productos de mas para llegar a ese
minimo de compra aunque no tenga aseguradas esas ventas?

O SI, muy frecuentemente.

O SlI, frecuentemente.

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSeLeVkjYd7n5gKZrqc5Viui7EQF FLi5fGAOc_YRe0T|Gxj7RA/viewform?c=0&w=1 4/8



12/1/2017 Cuestionario para vendedoras/es de Venta Directa
O SlI, en ocasiones.
O SlI, esporadicamente.
O No, nunca.

9.2. ;Cual es su grado de conformidad con las politicas de minimos de compras?
O Muy conforme.

O Conforme.

O Medianamente conforme.

O Poco conforme.

O Inconforme.

10. ¢Cuales fueron sus expectativas al momento de ingresar al canal de venta
directa? *

() Desarrollar habilidades de venta.

(J Contencion del personal de la empresa.
(J Oportunidad de trabajar en equipo.

(J Fortalecer mi autoestima.

() Libertad de trabajar como deseo.

(J Orgullo de pertenecer a la empresa.

() Poseer ingresos predecibles.

a Otro:‘ ‘

11. Sus expectativas, ;{Perduraron en el tiempo? *

O Si
O No

12. ;En qué grado diria usted que se cumplieron sus expectativas iniciales? *

O Muy alto.

O Alto.

O Medio.

O Bajo.

O No se cumplieron.

13. Respecto a su desarrollo personal desde ANTES DE COMENZAR a revender
productos de organizaciones de venta directa, cdmo describiria cada una de las
siguientes caracteristicas personales suyas:

Referido a las preguntas 13.1;13.2y 13.3

13.1. Capacidad para comunicarse eficientemente con otras personas. *

1T 2 3 4 5

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSeLeVkjYd7n5gKZrqc5Viui7EQF FLi5fGAOc_YRe0T|Gxj7RA/viewform?c=0&w=1 5/8



12/1/2017 Cuestionario para vendedoras/es de Venta Directa

MuyBaja © O O O O MuyAla

13.2. Capacidad para fijarse metas y cumplirlas. *

T 2 3 4 5

MuyBaja O O O O O MuyAla

13.3. Autoconocimiento de fortalezas y debilidades propias en lo que respecta a
vender un producto. *

1T 2 3 4 5

MuyBaja © O O O O MuyAlta

14. Respecto a su desarrollo personal DESDE QUE COMENZO a revender productos
de organizaciones de venta directa hasta la actualidad, cdmo describiria cada una
de las siguientes

Referido a las preguntas 14.1;14.2y 14.3

14.1. Capacidad para comunicarse eficientemente con otras personas. *

T 2 3 4 5

MuyBaja O O O O O MuyAlta

14.2. Capacidad para fijarse metas y cumplirlas. *

1T 2 3 4 5

MuyBaja © O O O O MuyAla

14.3. Autoconocimiento de fortalezas y debilidades propias en lo que respecta a
vender un producto. *

T 2 3 4 5

MuyBaja O O O O O MuyAla

15. Existe un ranking de facturacion o de ventas de unidades en la o las firmas que
comercializan los productos que usted revende? *

O Si

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSeLeVkjYd7n5gKZrqc5Viui7EQF FLi5fGAOc_YRe0T|Gxj7RA/viewform?c=0&w=1 6/8
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Cuestionario para vendedoras/es de Venta Directa

O No

16. ;Se aplican premios o incentivos en la o las firmas que comercializan los
productos que usted revende? *
(O Sl (Continuar con preguntas 16.1)

(O NO (Continuar directamente con pregunta 17)

EN CASO DE HABER MARCADO LA OPCION NO, FAVOR CONTINUAR CON LA
PRECUNTA17.

16.1. ;Qué tan influyentes diria que son estos incentivos en su rendimiento
comercial?

O Muy influyente.

O Influyente.

{ Medianamente influyente.

O Poco influyente.

O Noinfluye.

17. ¢Conoce los principios y valores de la o las firmas a las que usted revende sus
productos? *
O Sl (Continuar con preguntas 17.1)

(O NO (Continuar directamente con pregunta 18)

EN CASO DE HABER MARCADO LA OPCION NO, FAVOR CONTINUAR CON LA
PRECUNTA18.

17.1. {Qué tan influyentes diria que son estos principios y valores en su actividad
diaria?

O Muy influyente.

O Influyente.

(O Medianamente influyente.

O Poco influyente.

O No influye.

18. Seleccione de la siguiente lista como es su dedicacion en esta actividad de venta
directa: *

(O Dedicacion exclusiva (No realiza otra actividad rentada).

(O Dedicacion semi-exclusiva (Le dedica el 70% del tiempo y el otro 30% a otra actividad rentada).

(O Dedicacion media jornada (Le dedica el 50% del tiempo y el otro 50% a otra actividad rentada).

(O Dedicacion simple (Le dedica el 30% del tiempo y el otro 70% a otra actividad rentada).

(O Dedicacion baja (Le dedica menos del 30% del tiempo y el otro restante a otra actividad rentada).

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSeLeVkjYd7n5gKZrqc5Viui7EQF FLi5fGAOc_YRe0T|Gxj7RA/viewform?c=0&w=1 7/8



12/1/2017

Cuestionario para vendedoras/es de Venta Directa

19. En caso que su actividad laboral en el canal de venta directa haya coincidido con
el periodo de crisis economica de la Argentina del 2001, ; Aumenté su dedicacion en
la misma? *

O Si, a una dedicacion exclusiva (No realizaba otra actividad rentada).

(O Si, a una dedicacion semi-exclusiva (Le dedicaba el 70% del tiempo y el otro 30% a otra actividad
rentada).

(O Si, a una dedicacion media jornada (Le dedicaba el 50% del tiempo y el otro 50% a otra actividad
rentada).

(O Si, a una dedicacion simple (Le dedicaba el 30% del tiempo y el otro 70% a otra actividad rentada).
{ No aumenté mi dedicacion.
(O NO APLICA. (No trabajaba en venta directa en el 2001)

20. Si contase con una carrera de grado universitaria, ;continuaria desarrollandose
en el canal de Venta Directa? *

QO Si

O No

O Si, pero con menor dedicacion

@) Otro:‘

100%: has terminado.

Nunca envies contrasefas a través de Formularios de Google.

Con la tecnologia de Este contenido no ha sido creado ni aprobado por Google.

Informar sobre abusos - Condiciones del servicio - Otros términos

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSeLeVkjYd7n5qKZrqc5Viui 7EQF FLj5fGAOc_YRe0TjGxj7RA/viewform ?c=0&w=1
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Facultad de Ciencias Economicas

Universidad de Buenos Aires

Anexo 3. Poblacion por sexo y grupo de edad, segun provincia. Total

del pais>2.

>2 Fuente: INDEC. Web:
http://www.indec.gob.ar/nivel4 default.asp?id tema 1=2&id tema 2=18&id tema 3=77 (Fecha de consulta:
22-02-17)
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Anexo 4. Resultado de calculos auxiliares.
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Calculos auxiliares para la Auto-percepcion del desarrollo personal en escalas de eficacia. 1 de 1

Unidad geogréfica (Todas)

3 3 Etique Menos de 5 und.
Valores Menos de 5 u|Entre 5y 10 u|Entre 10 y 15 |Entre 15y 25 |Entre 25 y 40 |Mas de 40 unc
Etiquetas de fila Cuenti Suma (Suma dedesonal DESP;onal ANTESSunDESARROLLO F Valores Etiqueta Menos de 5 u|Entre 5y 10 u|Entre 10y 15 |Entre 15y 25 |Entre 25 y 40 |Mas de 40 unc
Menos de 5 und. 9 111 97 37,00 32,33 0|Min 3,33|AperturalQl = 3,67 4,00 4,08 4,00 3,50 4,33
42291,36881 1 10 10 B9 558 ija1 3,67|Méximo |Max = 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 4,33
42330,68389 1 14 11 4,67 3,67 2(Q2 (Mediana))| 4,00{Minimo |Min = B3 2,00 2,33 B3 3,00 4,33
42514,57769 1 15 10 5,00 558 3[a3 4,67|Cierre  |Q3= 4,67 4,67 4,92 4,67 5,00 4,33
42535,42995 1 12 10 4,00 558 4|Max 5,00
42535,51388 1 12 7 4,00 2,33
42535,52248 1 15 15 5,00 5,00 Etique Entre 5y 10 und. Menos de 5 u|Entre 5y 10 u|Entre 10 y 15 |Entre 15y 25 |Entre 25 y 40 |Mds de 40 unc
42536,65218 1 10 11 BiY) 3,67 Q2 (Mediana) 4,00 4,33 4,33 4,33 4,33 4,33
42709,9827 1 12 12 4,00 4,002pcién DESARROLLO fValores Encuestados 9 31 14 13 4 1
42718,5342 1 11 11 3,67 3,67 0|Min 2,00 Promedio 4,11 4,12 4,31 4,28 4,17 4,33
Entre 5y 10 und. 31 383 335 127,67 111,67 1ja1 4,00
42290,72818 1 12 11 4,00 3,67 2[Q2 (Mediana))| 4,33
42291,3599 1 12 12 4,00 4,00 3[a3 4,67 . .
4229158913 1 9 9 3,00 3,00 2[Viax 5,00 Auto-Percepcion del Desarrollo Personal (después)
42296,83163 1 12 12 4,00 4,00 o 500 — —
42301,50567 111 6 3,67 2,00 Etique Entre 10y 15 und. -=3 2’33 : E:I D [;] ﬂ
42327,87806 1 14 9 4,67 3,00 g 350 ‘ I L
42331,72966 1 12 12 4,00 4,002pcién DESARROLLO fValores 8 _ 3,00
42331,81714 1 11 9 3,67 3,00 0|Min 2,33 g E 2,50
42412,66507 19 9 300 300 1la1 4,08 §g2%
42416,94943 19 9 300 3,00  2[Q2(Mediana] 4,33 g% Too
42456,58714 1 14 8 4,67 2,67 3[a3 4,92 5;' 0,50
42490,82392 112 9 4,00 3,00 4{Max 5,00 g 000
42513,69323 1 14 10 4,67 3,33 2 Menos de 5 Entre 5y 10 Entre 10y Entre 15y Entre 25y Mas de 40
N und. und. 15 und. 25 und. 40 und. und.
42520,83551 1 13 13 4,33 4,33 Etique Entre 15y 25 und.
42521,45483 112 13 400 433 Eficacia en la Venta
42529,71479 1 15 15 5,00 5,00 2pcién DESARROLLO F Valores
42535,57456 115 10 500 3,33  O[Min 3,33 500 (depus) s
42535,63007 1 14 14 467 4,67 1ja1 4,00 o 433 433 433 433 433
42535,65108 112 9 4,00 3,00 2|Q2 (Mediana)] 4,33 3 40 4,00 > v < ~ 40y
42535,71201 114 14 467 467 3a3 4,67 g oo 2
42535,81853 1 13 14 4,33 4,67 4|Max 5,00 a_ E
42535,99126 113 13 433 433 S i:g g
42536,34014 1 12 8 4,00 2,67 Etique Entre 25y 40 und. 2 E ’ 3
42536,43998 1 13 13 4,33 4,33 § s 2,00 B
42555,9817 1 14 12 4,67 4,002pcién DESARROLLO fValores g’_ 123 :-E
42709,98648 1 13 12 4,33 4,00 0|Min 3,00 .g 0'50 S
42709,99155 1 14 14 4,67 4,67 ija1 3,50 < 0:00
42716,93631 1 15 15 5,00 5,00 2|Q2 (Mediana) 4,33 Menos de 5Entre 5y 10 Entre 10y Entre 15y Entre 25y Mas de 40
42716,97448 1 13 4 4,33 1,33 3|a3 5,00 und. und. 15 und. 25und.  40und. und.
42718,91295 1 6 6 2,00 2,00 4|Max 5,00
42735,89889 1 11 11 3,67 3,67 [C—JEncuestados =#=Q2 (Mediana) Promedio
Entre 10y 15 und. 14 181 149 60,33 49,67 Etique' Mas de 40 und.
42290,86891 1 7 9 2,33 3,00
42291,42507 1 15 14 5,00 4,67 2pcién DESARROLLO f Valores
42304,41862 1 12 10 4,00 558 0|Min 4,33
42328,97189 1 15 13 5,00 4,33 ija1 4,33
42415,77866 1 14 14 4,67 4,67 2(Q2 (Mediana))| 4,33
42521,36933 1 10 10 BiY) 558 3[|a3 4,33
42521,41814 1 14 8 4,67 2,67 4|Max 4,33
42521,42154 1 13 11 4,33 3,67
42521,44274 1 12 13 4,00 4,33
42521,55059 1 15 15 5,00 5,00
42535,49959 1 15 3 5,00 1,00
42535,62936 1 13 12 4,33 4,00
42535,94361 1 13 4 4,33 1,33
42735,85832 1 13 13 4,33 4,33
Entre 15y 25 und. 13 167 145 55,67 48,33
42291,37366 1 15 15 5,00 5,00
42291,90735 1 14 15 4,67 5,00
42412,57622 1 12 12 4,00 4,00
42416,95494 1 13 9 4,33 3,00
42520,82252 1 14 13 4,67 4,33
42523,64355 1 12 7 4,00 2,33
42523,67315 1 12 6 4,00 2,00
42716,48662 1 15 15 5,00 5,00
42716,54869 1 12 6 4,00 2,00
42735,8689 1 14 15 4,67 5,00
42735,87546 1 11 10 3,67 3,33
42735,89637 1 10 10 3,33 3,33
42735,90661 1 13 12 4,33 4,00
Entre 25 y 40 und. 4 50 44 16,67 14,67
42291,86174 1 11 11 3,67 3,67
42322,69598 1 15 14 5,00 4,67
42709,97306 1 15 11 5,00 3,67
42709,9774 1 9 8 3,00 2,67
Mas de 40 und. 1 13 13 4,33 4,33
42523,50719 1 13 13 4,33 4,33
Total general 72 905 783

Estrategias comerciales para empresas de venta directa: Estdndares motivacionales y de comportamiento que rigen a los vendedores independientes. Ignacio Andres Lopez Vergara



Unidad geogréfica
Respuesta 16.1

Etiquetas de fila
Menos de 5 und.
42291,36881
42330,68389
42514,57769
42535,42995
42535,51388
42535,52248
42536,65218
42709,9827
42718,5342
Entre 5y 10 und.
42290,72818
42291,3599
42291,58913
42296,83163
42301,50567
42327,87806
42331,72966
42331,81714
42412,66507
42416,94943
42456,58714
42490,82392
42513,69323
42520,83551
42521,45483
42529,71479
42535,57456
42535,63007
42535,65108
42535,71201
42535,81853
42535,99126
42536,34014
42536,43998
42555,9817
42709,98648
42709,99155
42716,93631
42716,97448
42718,91295
42735,89889
Entre 10 y 15 und.
42291,42507
42304,41862
42328,97189
42415,77866
42521,36933
42521,41814
42521,42154
42521,44274
42521,55059
42535,49959
42535,94361
42735,85832
Entre 15y 25 und.
42291,37366
42291,90735
42412,57622
42416,95494
42520,82252
42523,64355
42523,67315
42716,48662
42716,54869
42735,8689
42735,87546
42735,89637
42735,90661
Entre 25 y 40 und.
42291,86174
42322,69598
42709,97306
42709,9774
Mas de 40 und.
42523,50719
Total general

(Todas)
(Varios elementos)

Cuenta de Ef Suma de Percepcién S(- Etiqueta
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Calculos auxiliares para la hipdtesis ocho. 1 de 1

Menos de 5 und. Menos de 5 u{Entre 5y 10 u|Entre 10 y 15 |Entre 15 y 25 |Entre 25 y 40 [Mas de 40 unc
34 Etiqueta Menos de 5 u{Entre 5y 10 u|Entre 10 y 15 |Entre 15 y 25 |Entre 25 y 40 [Mas de 40 unc
5 Valores |Apertura|Ql = 3,00 3,00 3,75 3,00 4,75 4,00
5 0|Min 1,00|Maximo [Max = 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00/ 4,00
4 1)1l 3,00[Minimo |Min = 1,00 2,00 2,00 1,00 4,00 4,00
5 2|Q2 (Mediana)| 4,00|Cierre Q3 = 5,00 5,00 5,00 4,00 5,00 4,00
4 3[a3 5,00
5 4|Max 5,00
3 Menos de 5 u{Entre 5y 10 u|Entre 10 y 15 |Entre 15 y 25 |Entre 25 y 40 [Mas de 40 unc
2 Etiqueta Entre 5y 10 und. Q2 (Mediana) 4,00 4,00 4,00 4,00 5,00 4,00
1 Encuestados 9 &il 12 i3 4 1
123 Valores Promedio 3,78 3,97 4,08 3,62 4,75 4,00
3 0|Min 2,00
4 1)1l 3,00
2 2|Q2 (Mediana) 4,00
j z ;?;x ;gg Percepcion sobre la Influ. de PI div. en escala de eficacia
4 4 3 5,00 -
g Etiqueta Entre 10y 15 und. E g 400
58
3 Valores % 2300
4 0[Min 2,00 = §
4 1ja1 3,75 ££20
3 2|Q2 (Mediana)] 4,00 E °
3 3la3 5,00 8 § 100
8
5 4|Max 5,00 § S 0,00
5 & Menos de 5Entre 5y 10 Entre 10y Entre 15y Entre 25y Mas de 40
4 Etiqueta Entre 15y 25 und. und. und. 15und.  25und. 40 und. und.
4 Eficaciaen la Venta
5 Valores
5 0|Min 1,00
5 1)1l 3,00
4 2|2 (Mediana)] 4,00 , o0 31 35
5 3la3 4,00 =6 500 5,00 30 .
S B 5 3
5 4|Max 5,00 A 4,00 4,00 4,00 4,00 4,00 3
4 2 £ 400 & A — < » i
3 Etiqueta Entre 25y 40 und. ER 20 8
s s €300 5
S 12 13 15 3
5 Valores 2T °
- £ 22,00 9 2
5 0|Min 4,00 : 2 10 £
5 1|a1 4,75 8 1,00 4 . s 8
2 2|Q2 (Mediana) 5,00
4 3la3 5,00 0,00 L1 — 0
49 4| Max 5,00 Menos de 5 Entre 5y 10 Entre 10y Entre 15y Entre 25y Mas de 40
3 und. und. 15 und. 25und. 40 und. und.
3 Etiqueta Mas de 40 und. C—JEncuestados =#=Q2 (Mediana) == Promedio
5
4 Valores
4 0|Min 4,00
2 1)1l 4,00
5 2|Q2 (Mediana) 4,00
5 3[a3 4,00
5 4|Max 4,00
4
5
4
47
4
4
1
4
4
4
4
3
5
3
5
4
2
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5
5
5
4
4
4
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Célculos auxiliares para hipotesis nueve. 1 de 1

Unidad geografica (Todas)
Influencia Minimos de comr (Varios elementos)
Etiquetas de fila Cuent: Suma de Influ Etiqueta Menos de 5 und. Menos de 5 ufEntre 5y 10 u|Entre 10y 15 |Entre 15y 25 |Entre 25 y 40 {Mds de 40 unc
NO 9 0 Etiqueta Menos de 5 ufEntre 5y 10 u[Entre 10 y 15 |Entre 15y 25 |Entre 25 y 40 [Mds de 40 unc
Entre 5y 10 und. 3 0 Valores Apertura Ql= 3,00 2,00 3,00 3,00 2,50 4,00
42535,57456 1 0 0[Min 2,00{Maximo Max = 4,00 5,00 5,00 5,00 5,00 4,00
42709,99155 1 0 1jQ1l 3,00{Minimo Min = 2,00 1,00 2,00 2,00 2,00 4,00
42716,97448 1 0 2|Q2 (Mediana) 4,00(Cierre Q3= 4,00 4,00 4,00 4,00 4,00 4,00
Entre 10y 15 und. 2 (1] 3|Q3 4,00
42535,62936 1 0 4[Max 4,00
42535,94361 1 0 Menos de 5 ufEntre 5y 10 u|Entre 10y 15 |Entre 15y 25 |Entre 25 y 40 {Mds de 40 unc
Entre 15y 25 und. 3 0 Etiqueta Entre 5y 10 und. Q2 (Mediana) 4,00 3,00 4,00 3,50 3,00 4,00
42716,54869 1 0 Encuestados 8 28 11 10 3 1
42735,8689 1 0 Valores Promedio 3,50 3,18 3,64 3,40 3,33 4,00
42735,90661 1 0 0|Min 1,00
Entre 25y 40 und. 1 0 1jQl 2,00
42709,9774 1 0 2]Q2 (Mediana) 3,00
sl 61 205 3|a3 4,00
Menos de 5 und. 8 28 28 4]Max 5,00 Percepcién sobre la Influ. Min. de Compra STD
42291,36881 1 4 4
42330,68389 14 4 tiqueta  Entre 10y 15 und. g >0 ’ I | l
42514,57769 1 4 4 20400 -
42535,42995 103 3 Valores 5%
42535,52248 1 4 4 0[Min 2,00 E § 3,00
42536,65218 1 3 3 1jQ1l 3,00 E 5 200
42709,9827 1 2 2 2|Q2 (Mediana) 4,00 .‘g‘ K
42718,5342 1 4 4 3|a3 4,00 2 é 1,00
Entre 5y 10 und. 28 89 89 4|Max 5,00 :§ £
42290,72818 1 1 1 8 2 0,00 r r . . - )
42291,3599 1 4 4 Etiqueta Entre 15y 25 und. 4 Menos de 5Entre 5y 10 Entre 10y Entre 15y Entre 25y Mas de 40
42291,58913 1 2 2 und. und. 15 und. 25 und. 40 und. und.
42296,83163 11 1 Valores Eficacia en la Venta
42301,50567 1 3 3 0|Min 2,00
42327,87806 1 2 2 1jal 3,00
42331,72966 1 3 3 2|Q2 (Mediana) 3,50 o 500 30
42331,81714 1 3 3 3/a3 4,00 = 480 w
42412,66507 103 3 4| Max 5,00 28400 8
1 ) R 8
42416,94943 1 3 3 ,; g 3,50 20 &
42456,58714 1 5 5 Etiqueta Entre 25y 40 und. 5 E 300 g
42490,82392 14 4 2920 5 g
42513,69323 103 3 Valores g g 20 103
42520,83551 103 3 o[Min 2,00 § £ 150 2
42521,45483 14 4 1o 2,50 8= 0 5 8
42529,71479 1 2 2 2|Q2 (Mediana) 3,00 E 0'00 o
42535,63007 1 4 4 3|a3 800 ’ Menos de 5 Entre 5y 10 Entre 10y Entre 15y Entre 25y Més de 40
42535,65108 1 4 4 4Max 5,00 und. und. 15 und. 25und. 40 und. und.
42535,71201 1 4 4
42535,81853 1 4 4 Etiqueta Mas de 40 und. C—JEncuestados =#=Q2 (Mediana) == Promedio
42535,99126 1 5 5
42536,34014 1 2 2 Valores
42536,43998 1 4 4 0|Min 4,00
42555,9817 1 2 2 1jal 4,00
42709,98648 1 4 4 2]Q2 (Mediana) 4,00
42716,93631 1 5 5 3|a3 4,00
42718,91295 1 1 1 4{Max 4,00
42735,89889 1 4 4
Entre 10 y 15 und. 11 40 40
42291,42507 1 2 2
42304,41862 1 4 4
42328,97189 1 5 5
42415,77866 1 4 4
42521,36933 1 3 B]
42521,41814 1 3 3
42521,42154 1 4 4
42521,44274 1 4 4
42521,55059 1 4 4
42535,49959 1 4 4
42735,85832 1 3 Bl
Entre 15y 25 und. 10 34 34
42291,37366 1 5 5
42291,90735 1 2 2
42412,57622 1 3 3
42416,95494 1 3 3
42520,82252 1 4 4
42523,64355 1 4 4
42523,67315 1 4 4
42716,48662 1 4 4
42735,87546 1 2 2
42735,89637 1 3 3
Entre 25y 40 und. 3 10 10
42291,86174 1 2 2
42322,69598 1 5 5
42709,97306 1 3 3
Mas de 40 und. 1 4 4
42523,50719 1 4 4
Total general 70 205

Estrategias comerciales para empresas de venta directa: Estandares motivacionales y de comportamiento que rigen a los vendedores independientes. Ignacio Andres Lopez Vergara



Célculos auxiliares sobre experiencia vs eficacia estandarizada. 1 de 1

Unidad geografica (Todas)
Experiencia (Pregunta 1) (Varios elementos)

Etiquetas de fila Cuenta de Ef Suma de Experiencii- Etiqueta Menos de 5 und. Menos de 5 ujEntre 5y 10 u[Entre 10y 15 {Entre 15y 25 |Entre 25 y 40 {Mas de 40 unc
Menos de 5 und. 9 71,5 71,5 Etiqueta Menos de 5 ujEntre 5y 10 u|Entre 10 y 15 {Entre 15y 25 |Entre 25 y 40 {Mds de 40 unc
42291,36881 1 2 2 Valores [Apertura Ql= 7,50 2,00 2,50 2,00 2,00 2,00
42330,68389 1 15 15 0[Min 2,00{Maximo Max = 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 2,00
42514,57769 1 7,5 ps] 1ja1 7,50[Minimo Min = 2,00 0,50 0,50 0,50 2,00 2,00
42535,42995 1 7,5 7,5 2|Q2 (Mediana) 7,50|Cierre Q3= 7,50 11,25 IS 7,50 9,38 2,00
42535,51388 1 7,5 ps] 3|a3 7,50
42535,52248 1 15 15 4[Max 15,00
42536,65218 1 2 2 Menos de 5 ujEntre 5y 10 u[Entre 10y 15 {Entre 15y 25 |Entre 25 y 40 {Mas de 40 unc
42709,9827 1 7,5 7,5 Etiqueta Entre 5y 10 und. Q2 (Mediana) 7,50 4,00 7,50 2,00 4,75 2,00
42718,5342 1 7,5 75 Encuestados 9 31 14 13 4 1
Entre 5y 10 und. 31 191,5 191,5 Valores Promedio 7,94 6,18 7,46 4,31 6,63 2,00
42290,72818 1 15 15 0|Min 0,50
42291,3599 1 4 4 1jal 2,00
42291,58913 1 2 2 2|Q2 (Mediana) 4,00
42296,83163 1 75 75 3[a3 11,25 Experiencia Vs Eficacia
42301,50567 1 4{Max 15,00
42327,87806 1 0,5 0,5 ijzg | |
42331,72966 1 4 4 Etiqueta Entre 10y 15 und. w | ,—l—‘
42331,81714 1 2 2 § 1200 7
42412,66507 1 7,5 7,5 Valores £ 1000 -
42416,94943 1 0[Min 0,50 g 800 - -
42456,58714 1 15 15 1jQl 2,50 E 6,00 +— —
42490,82392 1 2 2 2|Q2 (Mediana) 7,50 E 4,00 +— —
42513,69323 1 7,5 7,5 3|Q3 HSNG] 2,00 +— —_—
42520,83551 1 15 15 4[Max 15,00 0,00
42521,45483 1 0,5 0,5 Menos de 5 Entre 5y 10 Entre 10y Entre 15y Entre 25y Maés de 40
42529,71479 1 15 15 Etiqueta Entre 15y 25 und. und. und. 15 und. 25 und. 40 und. und.
42535,57456 1 2 2 Eficacia en la Venta
42535,63007 1 15 15 Valores
42535,65108 1 0,5 0,5 0|Min 0,50
42535,71201 1 15 15 1jal 2,00
42535,81853 1 15 15 2]a2 (Mediana)] 2,00 14,00 40
42535,99126 1 2 2 3|a3 7,50 35 4
42536,34014 1 4 4 4] Max 15,00 g 120 30 ‘,'E
42536,43998 1 2 2 E 10,00 2 §
42555,9817 1 2 2 Etiqueta Entre 25y 40 und. ‘g 8,00 g
42709,98648 1 2 2 i 09
42709,99155 1 15 15 Valores g 53
42716,93631 1 2 2 0[Min 2,00 & 400 10 ‘%
42716,97448 1 2 2 1ja1 2,00 2,00 s §
42718,91295 1 7,5 7,5 2|Q2 (Mediana) 4,75 0,00 o
42735,89889 1 2 2 3143 Il ’ Menos de 5 Entre 5y 10 Entre 10y Entre 15y Entre 25y Mas de 40
Entre 10y 15 und. 14 104,5 104,5 4]Max 15,00 und. und. 15und.  25und.  40und.  und.
42290,86891 1 15 15
42291,42507 1 2 2 Etiqueta Mas de 40 und. D Encuestados  =#==Q2 (Mediana) == Promedio
42304,41862 1 4 4
42328,97189 1 7,5 7,5 Valores
42415,77866 1 7,5 bS] 0|Min 2,00
42521,36933 1 0,5 0,5 1jal 2,00
42521,41814 1 15 15 2|Q2 (Mediana) 2,00
42521,42154 1 15 15 3|a3 2,00
42521,44274 1 2 2 4{Max 2,00
42521,55059 1 7,5 7,5
42535,49959 1 4 4
42535,62936 1 7,5 7,5
42535,94361 1 2 2
42735,85832 1 15 15
Entre 15y 25 und. 13 56 56
42291,37366 1 7,5 7,5
42291,90735 1 2 2
42412,57622 1 2 2
42416,95494 1 0,5 0,5
42520,82252 1 7,5 7,5
42523,64355 1 7,5 7,5
42523,67315 1 2 2
42716,48662 1 2 2
42716,54869 1 2 2
42735,8689 1 15 15
42735,87546 1 2 2
42735,89637 1 4 4
42735,90661 1 2
Entre 25 y 40 und. 4 26,5 26,5
42291,86174 1 2
42322,69598 1 2 2
42709,97306 1 15 15
42709,9774 1 7,5 75
Mas de 40 und. 1 2 2
42523,50719 1 2 2
Total general 72 452

Estrategias comerciales para empresas de venta directa: Estandares motivacionales y de comportamiento que rigen a los vendedores independientes. Ignacio Andres Lopez Vergara
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Anexo 5. Base de datos con resultados en bruto y modificados.
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