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1. ANTECEDENTES

1.1 ANTECEDENTES GENERALES
La Industria del Network Marketing tuvo sus orígenes en la década de los 40 cuando Nutrilite Products Inc. lanzó a la venta suplementos alimenticios y, diez

años después, cuando Amway introdujo la venta de productos para el hogar. Durante los últimos cincuenta años, la industria ha madurado en el mundo de los negocios con el desarrollo de estrategias del uso de un canal de distribución eficiente iniciado por Rich Devos y Jay Van Andel, quienes son considerados los pioneros de las ventas directas a través del Network Marketing que actualmente alcanzan los veinte millones de dólares anuales en los Estados Unidos solamente, siendo movilizadas por ocho millones de personas aproximadamente. 
Cerca de treinta millones de Networkers independientes venden mas de cien mil millones de dólares de una amplia gama de productos y servicios alrededor del mundo, se debe tener en cuenta que el networiking es una industria muy joven con un futuro promisorio y en expansión
. Es así que varios estudios predijeron que un tercio de todos los productos y servicios se moverían a través de venta directa en las naciones occidentales al comienzo del nuevo siglo, en ese sentido “conforme a las predicciones de la prestigiosa compañía Forrester Research sobre el comercio electrónico alcanzarán cerca de los 230 mil millones de Euros, solo en Estados Unidos en el 2008. Con mucha más gente gastando más dinero en internet y comprando en línea no solo más a menudo, sino incrementando en otras categorías de productos, Forrester apunta a que el comercio electrónico alcanzará la cota del 10% de todo el mercado en los próximos 5 años”
.
Históricamente, la industria ha sido impulsada por el movimiento de productos,

abarcando desde categorías tradicionales de cuidado personal, suplementos vitamínicos y nutritivos, productos para el cuidado familiar y del hogar, hasta productos educativos y para el tiempo libre. A partir de la década de los 80, los

servicios se transformaron en un componente de crecimiento, particularmente

en la industria desregulada de las telecomunicaciones. Otros servicios han incluido tarjetas de crédito, servicio financieros, seguros, servicios legales prepagados, viajes, programas de desarrollo personal y de motivación. En vista

de la próxima desregulación de las industrias de los servicios públicos entre los

años 1998 y 2002, las compañías de Network Marketing se están posicionando

para entrar en este mercado también.

La madurez evolutiva de la industria del comercio electrónico está claramente demostrada por las veinte compañías de Network Marketing que cotizan públicamente en el NASDAQ y en la Bolsa de Valores de Nueva York. Además, muchas otras se están preparando para cotizar en bolsa. Para poder realizar una oferta publica inicial (IPO), las empresas deben establecer procedimientos contables estandarizados y deben estar abiertas al escrutinio y control de la SEC (Comisión de títulos y cambio). Por lo tanto, aquellas compañías que logran cotizar en bolsa, deben establecer y mantener altos estándares de practicas comerciales, lo que eleva el carácter de toda la comunidad de Network Marketing.

¿Cuáles son estas 20 compañías y que productos distribuyen bajo qué marcas comerciales?
La revista UpLine, publicó sobre el mercado de la industria, lleva adelante el “Índice UpLine”, que hace un seguimiento del rendimiento financiero de estas compañías de Network Marketing. En el año 1996 (este dato es dde hace casi 13 años. Busca datos más acutales de este Índice para hacer una comparativa a 6 y 12 años, es decir 1996, 2002 y 2008), este índice mostró un incremento del valor de las acciones de esta industria de mas del 63 por ciento, comparado con solo un 33 por ciento del promedio industrial Dow Jones y un incremento del índice Standard & Poor’s 500 de 34 por ciento. Esto refleja casi el doble de aumento en la industria del Network Marketing por sobre las corporaciones tradicionales, lo que ha provocado un considerable entusiasmo entre los inversores expertos
.
En la mayoría de las compañías de multinivel se requiere de poco dinero, tan solo entre $20 y $300 dólares promedio para iniciarse en Network Marketing. Se incluye en esta cifra la compra de algunos productos o servicios ampliamente aceptados, para ser usados personalmente o para compartir con otros. Esta industria se basa en la recomendación de productos y servicios por el simple “boca oreja”, la distribución va directamente del productor al consumidor, lo que elimina los intermediarios y distribuidores que no tienen nada que ver con la producción o el consumo.

Cuando se distribuyen los artículos, el vendedor recibe una compensación  equivalente al presupuesto publicitario de las empresas grandes. Todos sabemos desde hace años que el “boca en boca” es la mejor forma de publicidad.
Actualmente, el 3 por ciento de la población del Network Marketing gana más de $93,000 dólares por año y un 56 por ciento gana menos de $6,000 dólares por año
. Estos datos son del 2004/2005 ya que el libro se publicó en el 2006, ¿hay datos más recientes?
Así como el negocio en línea es altamente interesante y económicamente atractivo y de un sin fin de oportunidades, también tiene sus lados flacos ya que según las últimas estadísticas de Netcraft.com (sitio especializado en analizar los servidores del mundo) han declarado en el periódico de habla hispana más importante de Internet -IBLnews.com que diariamente nacen 4.500 nuevos sitios en Internet y mueren 360, es decir, que si bien se inician 135.000 sitios web nuevos a su vez 10.800 sitios que “mueren”, por tanto, no todo negocio en línea funciona y rinde como se espera, ya que en los próximos 12 meses morirían 129.600 sitios lo cual se debe a la falta de conocimiento que hacen fracasar a los inversionistas y en muchos casos a estafas que se realizan en línea.
Es así que el marketing multinivel (network marketing) tuvo durante sus inicios un grave problema de imagen por las dificultades de hacer claras distinciones entre el marketing en red legítimo y los 'esquemas piramidales' o esquemas Ponzi, que en muchos países ha sido usada para las estafas piramidales. Por ejemplo Amway, considerada a menudo como la compañía pionera del multinivel, fue procesada por el Departamento de Justicia de los Estados Unidos en los años 70 a partir de lo cual se ha establecido en ese país leyes para determinar los negocios en red legales. Hoy día, muchos negocios multinivel operan legalmente en diferentes partes del mundo pero también muchos países no cuentan con legislación que limite el funcionamiento de negocios de multinivel y piramidales ilegales o de dudosa procedencia. ¿Qué te parecería añadir aquí un poco de información sobre el sector en España ya que es el país en el que cursaste el Máster y en el que viven muchos alumnos, antiguos alumnos y futuros alumnos que van a consultar tu tesina en el futuro? También sería interesante ver cómo se desarrolla el network marketing en Europa con datos medios globales.
Los críticos alegan que algunas compañías consiguen sus beneficios sobre todo, atrayendo nuevos participantes y no a base de vender productos, pero la contra crítica menciona que precisamente ésa es una de las características que diferencian los sistemas piramidales que retribuyen la incorporación de nuevos socios a la pirámide, mientras que los sistemas multinivel solo pagan por el movimiento de productos. Nótese que en sistema piramidal solo los primeros distribuidores en llegar a una zona virgen pueden llegar a ser ricos pues tienen la oportunidad de conseguir suficientes clientes para construir una red suficientemente grande. Conforme el mercado se satura de distribuidores, cada vez es más difícil vender el producto y conseguir nuevos clientes. Si se atrae a nuevos distribuidores en un mercado ya saturado con la promesa de que serán ricos, entonces los distribuidores recién reclutados están siendo estafados.

1.2 ANTECEDENTES ESPECÍFICOS

A lo largo de las décadas las compañías han diseñado diferentes planes de compensación para el marketing multinivel (network marketing). Existe la ganancia personal por la venta de productos y, adicionalmente, ganancias por la configuración de una red según los siguientes planes de compensación:

· Plan escalonado. También se llama Breakaway. Es el más antiguo y usado hasta el momento. Es el plan más usado y el único que ha demostrado su éxito. Los distribuidores ganan una comisión de sus ventas personales (descuento sobre volumen de ventas) y de las ventas de sus grupos que hay por debajo de ellos, hasta que los igualen en el escalón (de ahí su nombre). Empresas como Herbalife, Amway, Forever Living y Omnilife operan en España, Estados Unidos, Bolivia y otros muchos países, con este modelo.
· Plan Matricial. Este plan limita la anchura de cada nivel en un grupo de distribuidores, forzando de este modo a los distribuidores fuertes a apilar a sus nuevos reclutados debajo de gente que no hizo el trabajo de patrocinarlos. Se llama también Matrix. Muy popular en compañía australianas y creadas en los años 90. 

· Plan Binario. Este plan limita la anchura de cada nivel a dos frontales. La principal ventaja es que no hay escalones o niveles. Los asociados ganan lo mismo de todos sus distribuidores independientemente del nivel en el que se encuentren. Favorece el trabajo en equipo. El plan binario tiene tres tipos: 
· - Pata floja, en donde al representante se le pagan las comisiones por el lado que menos ventas hizo;
·  el binario de compensación 50/50 en donde la compañía paga a los asociados por ambos frontales, con la condición de las ventas estén equilibradas en partes iguales, por ejemplo en un frontal se vendieron 2 productos, y en el otro se vendieron 3, al representante se le paga una comisión correspondiente a 4 productos(2 por cada una de sus frontales), la comisión faltante se paga cuando el otro frontal realice una venta, es decir se compense;
· -, el último tipo de binario es el de compensación 1/3 - 2/3, que funciona similar al 50/50, solo que este es un poco más flexible, por ejemplo en el ejemplo anterior si se pagaría al representante la comisión completa, en ese caso si un lado vende 2 productos, el otro puede vender hasta 6 y seguiría compensado. La clave del plan binario es mantenerse en equilibrio o compensado. Este plan de compensación ha sido de los últimos en crearse, por lo que posee ciertas ventajas frente a otros, como es el caso de no tener niveles, y una frontalidad solo de dos nuevos representantes. 
Este Plan Binario, resulta supremamente cuestionado, a tal punto que hay quienes afirman que se parece más a una Pirámide (economía), que a un verdadero multinivel. De hecho los multiniveles mas tradicionales tipo Amway, Herbalife, Forever Living y Omnilife, entre otros, no lo utilizan y lo consideran anti ético. En China han vetado a todas las compañías que cuentan con un Plan Binario. En Bolivia este sistema se esta utilizando bastante en empresas de telecomunicaciones como Telme (transnacional www.centrotelme.com), si bien la Superintendencia de Telecomunicaciones de Bolvia ha advertido a su población de su ilegalidad en su funcionamiento en el mencionado país, no puede hacer nada contra dicha entidad y otras similares, simplemente se limita a publicar advertencias en periódicos de distribución nacional, pero las personas siguen y siguen incorporándose a dicha empresa siendo actualmente mas de 1500 personas a nivel nacional que ya se han incorporado a diciembre del 2008 desde junio del mismo año, lo cual ha preocupado a las empresas de telecomunicaciones legalmente establecidas en Bolivia.

En Bolivia la legalidad del uso estos sistemas de ventas es cuestionada y consiste en un "tablero de juegos" en el que cada distribuidor paga una o más unidades de productos para poder participar o recibir bonificación. Este esquema, es considerado un fraude, dando el dinero al fundador del negocio y dejando en la quiebra a los últimos que llegan, situaciones que se han dado en este país sobretodo en servicios financieros con grandes consecuencias económicas y sociales.
Esta estrategia de demandar a las empresas de multinivel se ha repetido en diferentes países, a veces se toma esto como un intento de deslegitimación, aunque finalmente los jueces siempre han dado sentencias favorables a dichas empresas. Esto ha llevado a la fijación de las diferentes leyes que regulan y diferencian entre Sistemas Multinivel y sistemas piramidales ilegales. En España es la propia Ley de Comercio Minorista la que establece las definiciones de ambos sistemas y la ilegalidad de los sistemas piramidales. En el caso de Bolivia no se da solución todavía, ya que no existe una legislación que regule dicha forma de negocio.
Actualmente las cifras de desempleo, estado inflacionario y situación política nacional e internacional han afectado enormemente a la economía de Bolivia, es así que al contar con una alternativa de trabajo y de ingreso rápido es ampliamente aceptado por la población, asimismo, el retorno de la comunidad que ha migrado a diferentes países se torna preocupante lo cual obliga a pensar en otras alternativas de ingresos.

2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

2.1 IDENTIFICACIÓN DEL PROBLEMA

Con el desarrollo de las tecnologías de información en este tiempo, toda la discusión del marketing y los negocios en el mundo, gira actualmente  en torno a internet. Y esto es así, porque este nuevo medio de comunicación, esta nueva herramienta, permite un desarrollo de las técnicas de venta y marketing, de forma inigualable, y a un coste jamás soñado por nuestros abuelos. Todo el mundo nos dice que tenemos que apresurarnos para que nuestros negocios entren en este mundo de la red de redes. En contraste, todos sabemos que muchos negocios en internet, no terminan de conseguir ganar dinero y que la mayoría de las empresas madrileñas con presencia en la red, y las del resto del mundo también, no consiguen grandes rendimientos económicos de su “internetalización”. ¿Por qué madrileñas y no españolas? ¿De dónde salieron estos datos? Dices todos sabemos pero no citas la fuente. Por otro lado convendría, si quieres profundizar en la internetización de las empresas distinguir entre empresas off-line que tienen tienda electrónica y empresas que nacieron como tienda on-line, ya que la orientación del negocio,  su mentalidad y los conocimientos del tema son distintos. Las grandes empresas sí cuentan, por lo general, con expertos en e-business, pero hay muchos pequeñas empresas que se lanzan a internet pensándose que todo el campo es orégano y por ahí es donde fallan y vienen las pérdidas. Por otro lado hay que tener en cuenta que en España no hay cultura de compra a distancia lo que frenó mucho en un principio el desarrollo del e-business. Hoy es distinto pero siguen las reticencias. Hace falta un salto generacional para igualarnos a otros países europeos, como por ejemplo Francia, con más cultura de compra a distancia.
Pero en Bolivia aun no se ha llegado a un grado de desarrollo empresarial que aplique y aproveche esta herramienta, porque el 95% de las empresas que tienen una página web, no han establecido una correcta estrategia de ventas, de hecho la mayoría de ellas “ni correcta” ni “incorrecta”, simplemente no tienen estrategia. Se han limitado a poner su sitio web en la red y a esperar que esta haga todo el trabajo de ventas, por tanto, frente a empresas transnacionales que dominan las estrategias de comercio electrónico las empresas bolivianas están desprotegidas.
Durante el 2008 más de 10 nuevas empresas de redes de multinivel han iniciado su actividad. Tal es el caso de las empresas de telecomunicaciones como la empresa TELME. ¿Y cuáles más? Cita las 5 más relevantes.
Asimismo, no se cuenta con una legislación específica para regular el funcionamiento de empresas de network marketing en Bolivia. Es así que las empresas Transnacionales y los negocios en red pueden afectar en gran medida de manera impune la producción, comercialización y el ingreso de muchos productos que se ofertan en el mercado Boliviano e internacional de forma tradicional.

Por otro lado, la situación económica del país, el desempleo, la inflación, las políticas internas e internacionales asumidas por el gobierno actual han sumergido a Bolivia en una situación crítica para la población que se halla en búsqueda constante de alternativas de ingresos, siendo el network marketing un remedio interesante.

2.2 FORMULACIÓN DEL PROBLEMA

A partir de la mención en los puntos precedentes se formula la siguiente interrogante como problema de investigación:

¿Cuál es la incidencia del network marketing en Bolivia a nivel socioeconómico?

2.3 JUSTIFICACIÓN
El trabajo de investigación que se pretende realizar guarda relevancia para Bolivia porque proporcionará información base para considerar la aplicación de estrategias en diferentes niveles:

en primera instancia a nivel empresarial para considerar la aplicación de estrategias que hagan frente al ingreso de productos y servicios con la aplicación del network marketing;

 a nivel gubernamental para la consideración de la formulación de leyes que reglamenten esta forma de trabajo;

- y en tercero es relevante como información para la población boliviana de las alternativas, riesgos, estrategias, beneficios y desventajas de trabajar en un multinivel por comercio electrónico. ¿Sólo se considerarán en esta tesina las empresas on-line o también las empresas de venta directa off-line?
Asimismo, a nivel personal se aplicaran los conocimientos en la maestría y a través de la investigación a realizar.

3. OBJETIVOS
3.1 OBJETIVO GENERAL

Establecer la incidencia a nivel socioeconómico del network marketing en Bolivia.

3.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS

· Definir las bases teóricas referentes al tema de investigación.

· Identificar las formas de comercio electrónico que se ofertan.

· Identificar el grado de aplicación del comercio electrónico en las empresas bolivianas.

· Identificar las empresas de network marketing que operan en Bolivia y su estructura de trabajo.

· Determinar la población que actualmente trabaja con empresas multinivel.

· Determinar la existencia de legislación que regule en Bolivia esta forma de trabajo.
· Identificar la situación económica y laboral de la población boliviana.

· Establecer las barreras de entrada de las empresas que trabajan con networkmarketing para su ingreso al mercado Bolivia.

4. HIPÓTESIS

Los negocios que trabajan con network marketing no tienen barreras de entrada al mercado Boliviano constituyéndose como un alternativa al desempleo y una amenaza para los negocios tradicionales.
5. MARCO TEÓRICO REFERENCIAL

5.1 MARKETING DIRECTO

Entendiéndose al marketing como “un sistema de acción que aporta a la empresa una serie de variables-herramientas para actuar en el mercado y lograr los objetivos perseguidos. Fundamentalmente estas herramientas son las famosas 4P´s de McCarthy (1974) (Producto, precio, distribución y promoción-comunicación)”.
 (LAMBIN 1991: 1-10).

Según KOTLER el  marketing directo se encuentra incluído dentro del mix de comunicación, donde la comunicación no sólo se refiere a una transacción verbal, puede ser no verbal, pero lo importante  es que una persona quiere expresar una idea y otro desea recibirla.

Es así que el marketing Directo es importante para las empresas, ya que es el camino de estar alertas a las exigencias de los clientes. Consiste en:“utilización del correo, del teléfono, del fax del correo o de Internet para comunicar directamente con determinados clientes o clientes potenciales o solicitar una respuesta directa por partes de los mismos”
.
El marketing directo nos permite poder vender nuestros productos y servicios al consumidor sin necesidad de intermediarios, lo que permite reducir los costos y representa un beneficio para el cliente. Pero un producto o servicio que se ha de vender por marketing directo, tiene que tener características, como ser la sencillez y carecer de trámites complicados para su adquisición, un medio de comunicación para aplicar marketing directo es el internet.
5.2 MARKETING POR INTERNET……………
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Los conceptos anteriormente comentados son tan importantes que pueden revolucionar la manera  de hacer negocios modificando las estructuras de costes de las empresas, la manera en la que se relacionan con clientes y proveedores, los conceptos de fidelización de clientes y de empleados, etc. También puede afectar drásticamente en algunos sectores por los cambios sociales que puede provocar. Pensemos lo que puede suceder dentro de 10 años y hagámosnos algunas preguntas: ¿funcionará tan bien como ahora el puente aéreo si las personas se acostumbran a reunirse usando la  videoconferencia?, ¿bajará la cantidad de material impreso porque se trabajará en formato digital?... Cuestiones como éstas se pueden hacer a miles. Esto es lo que podría suceder, pero ¿sucederá?. Esta pregunta es difícil de contestar aunque todas las tendencias y análisis demuestran que todo esto sucederá. Pero no en el corto plazo.

Internet y las Nuevas Tecnologías de la Información son una revolución en la manera de hacer negocios, y obviamente ninguna revolución ha sido ni será nunca ni fácil ni rápida.
Internet, al menos hoy por hoy, no es un elemento sustitutivo del resto de canales de ventas, marketing o comunicación (dependiendo del público objetivo de la marca puede ser el mejor canal, sobre todo si nos dirigimos a los jóvenes), sino más bien, un canal adicional que permite mayores ventajas y potencia el resto de los canales. La comparación la hemos resaltado, para darnos cuenta del ratio que mide el potencial del Canal Internet entre el coste de inversión a realizar, pero insisto, esto no significa que el uno sustituya al otro.

5.2 NETWORKMARKETING

El network marketing o marketing multinivel (también llamado marketing de redes, mercadeo en red, mercadeo multinivel, MLM) es un modelo de negocios y una buena muestra del marketing directo en el que una persona se asocia con una compañía padre como independiente o franquiciado y recibe una compensación basada en la venta de productos o servicios personales y de los demás miembros asociados mediante dicha persona. Esto se asemeja a las franquicias en las que se pagan regalías por las operaciones de los franquiciados y las de su área o región.

Algunos países han aportado legislación sobre este mecanismo de comercio. En España se aplica la Ley de Ordenación del comercio minorista 7/1996, donde el artículo 22 legaliza el marketing multinivel y el artículo 23  prohíbe las pirámides.
Igualmente hay organizaciones mundiales, como la WFDSA, que protegen al consumidor - Fundada en 1978, la WFDSA es una organización voluntaria, no gubernamental, que representa a la industria de la venta directa en el ámbito mundial como una federación de Asociaciones de Ventas Directas nacionales (AVD). Actualmente existen más de 50 AVD representadas en la Federación y en 1997 (busca datos más actuales; son de hace casi 12 años y compáralos a 5 y 10 años 1997, 2002, 2007) las ventas minoristas mundiales de sus miembros se estimaron en más de 80.000 millones de dólares (E.U.A.) mediante las actividades de más de 25 millones de vendedores independientes.
6. METODOLOGÍA

6.1 ENFOQUE

El enfoque de investigación corresponde a un enfoque cuantitativo, ya que la investigación se basará en la recopilación de datos cuantificables que lleven a conclusiones cumplir los objetivos y aprobar o refutar la hipótesis formulada.

6.2 TIPO DE INVESTIGACIÒN

El tipo de investigación a ser aplicado es el tipo exploratorio descriptivo, ya que Aquí se queda la frase colgada. Tendrías que añadirle el final.
6.3 MÉTODO DE INVESTIGACIÓN
Los métodos a ser aplicados son la deducción, el análisis y la síntesis.

6.4 TÉCNICAS DE RECOLECCIÓN DE INFORMACIÓN

Las técnicas de recolección de información a ser aplicadas serán la revisión bibliográfica, revisión documental, navegación vía internet y entrevistas a expertos.

6.5 FUENTES DE INFORMACIÓN A CONSULTAR

Las fuentes de información serán primarias (información de primera mano) y secundarias (información elaborada por terceros) .
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