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RESUMEN

La Importancia del Canal Alternativo de Ventas Por Catalogo se encuentra desde las
perspectiva empresarial y enfocado a la las personas que utilizan este canal alternativo como un
ingreso adicional y permanente para suplir sus necesidades.

Para los especialistas Kotler, Olamendi y otros es una férmula ganadora en una sociedad
evolucionada, donde se tienen los siguientes factores disparadores: Falta de tiempo, La amplitud
de horarios, la comodidad, las tendencias, los avances tecnologicos.

Nuestro Objeto de estudio se basé en descubrir si las ventas por catdlogo tienen
relevancia con relacion a los canales tradicionales como los detallistas, minoristas, los agentes y
como es su posicionamiento a nivel mundial, enfocandonos en Colombia y su comportamiento,
con unas proyecciones muy alentadoras para las empresas que se quieran a implementar este
poderoso canal alternativo.

Se llevo a cabo una investigacion cualitativa tipo exploratorio con expertos en el tema
dejando conceptos claros y recomendaciones muy favorables para la aplicacion de las ventas por
catalogo.

La principal conclusidn es que es un canal exitoso y requiere de una gran inversion de
capital para los empresarios dado que la logistica, la planeacién y el constante desarrollo de

nuevos productos son fundamentales.

Palabras Claves: Canales de Distribucion, Ventas por Catalogo, Venta Directa, Venta

Multinivel, Venta a Distancia
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1. TITULO

IMPORTANCIA DEL CANAL ALTERNATIVO DE VENTAS POR CATALOGO
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2. TEMA

El area del conocimiento que se investigara es el comportamiento de las ventas por

catalogo, cual es la tendencia y que aplicacion tendria en la Cooperativa COLANTA Ltda.
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3. IDEA

Con el acompafiamiento de la institucion universitaria Esumer vy la experticia de los
gerentes y asesores de las empresas versadas en los canales de distribucion y ventas, aplicar los
conocimientos adquiridos como profesionales en Administracion Comercial y Mercadeo en la

investigacion que permita conocer la caracterizacion de esta tendencia de mercado.
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4. ANTECEDENTES

Las ventas por catalogo es una formula propia de una sociedad de consumo evolucionada,
que permite acercar al consumidor final un gran surtido de articulos sin necesidad de acudir a la
tienda tal como lo expresa Gabriel Olamendi (http://www.estoesmarketing.com)

Entre los especialistas Kotler et al (2006) hay un debate, de la importancia del canal de
ventas que se debe utilizar, la forma de exhibir los productos, o si es la aplicacién adecuada de
estos dos factores. Es de vital importancia para el canal de ventas por catalogo, la cadena de
abastecimiento al igual que la administracion de las bases de datos. Los canales de distribucion
participan de todo un proceso de colocar los productos u ofrecer un servicio a disposicion del
consumidor final o de la industria brindandole beneficios de lugar y tiempo para que no tenga
que recorrer grandes distancias para obtenerlo.

Los canales de distribucion son mas que simples conjuntos de compafiias vinculadas por
diversos flujos: son muy complejos, sistemas de comportamiento en los que las personas y
ficompafias interactian para alcanzar metas individuales, de la compafiia, y del canal (Kotler,
Philip; Armstrong, Gary, 2008)

Para (Salvador, pag. 317)) lo define como los conductos que cada empresa escoge para la
distribucion mas completa, eficiente y econdmica de sus productos o servicios, de manera que el
consumidor pueda adquirirlos con el menor esfuerzo posible.

El enfasis que hace Lamb et al (2006) esta principalmente en los intermediarios y es su

punto de partida hasta el consumidor final. De acuerdo a los intermediarios establecen tres

11
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funciones basicas, tal como se muestra en la figura 1. Estas tres funciones globaliza la parte

operativa de las ventas por catalogo.

Figura 1. Canales de Distribucion Intermediarios

j LOS CANALES DE DISTRIBUCION SON INTERMEDIARIOS

‘Contacto y Promocion

TRANSACCIONALES '. Negociacion

Asumir riesgos

. D- t .b .z FI q
FUNCIONES LOGISTICAS J’ mliudnftle

- Almacenamiento

- Investigacién
FACILITACION ‘

| Financiamiento

Elaborado Por : Autoria Propia

Fuente: Elaboracion Propia.

El disefio del canal de distribucién es muy representativo hoy dia, como un instrumento
que se tiene que tener en cuenta dentro del plan estratégico de la compafiia para que le ayude a
ser mas competitiva en el ambito local e internacional, y llegar al éxito general de la misma.

Con lo anterior se definen estrategias competitivas dentro del disefio del canal, esto
ayuda a marcar la diferencia con la competencia y lograr un liderazgo en el mercado.

Potencializar los canales alternativos de distribucion hace mas competitivas las empresas y se

12
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abre la posibilidad de llegar a la venta directa. Rodriguez et al (2006) en el interior del disefio
de los canales alternativos encontramos buenas experiencias de compras en el consumidor, por
esto las compafiias con su trayectoria lo requieren y los estan implementando. Asi mismo las
ventas por catalogo a través de Internet se estan convirtiendo rapidamente en un canal alternativo
para la prestacion de servicios, dado que los consumidores pueden comprar ahora muchos
productos de sus necesidades bésicas, por catdlogos ofrecidos de las paginas Web de las
compaiiias. Entre las diferentes opciones que presentan los canales de Marketing se pueden
elegir qué tipo de canal utilizaran para vender sus productos o servicios, recordemos que los
canales son la estructura del negocio de las organizaciones enlazadas por vinculos econémicos
Lamb et al (2006)

Hasta el momento la mayoria de los beneficios estan enfocados al consumidor, Ongallo
(pag. 10) hace un andlisis sobre las ventas directas que aplican algunas compaiiias, “Cuando van
a realizar la venta no se necesita de un local, una tienda, una sucursal, un sitio especifico para
llevar a cabo esta actividad de vender los productos a nuestros a clientes, es la venta que se hace
fuera de un establecimiento mercantil”, esta caracteristica es considerada muy importante por
muchos expertos en la venta directa, las ventas por catdlogo no se puede considerar una tienda,
generalmente se establecen en sus hogares, en el domicilio de otros o en su lugar de trabajo,
siempre por fuera de locales comerciales establecidos.

Debe destacarse la atencion personalizada en cabeza del representante de la marca, esto
hace la diferencia entre la venta directa y la venta a distancia, dado que esta ultima no tiene
contacto personal. Es relevante el desempefio de la venta directa donde no se tiene limites de
productos para ofrecer, se puede diversificar todo y estan asociados con el cliente, dando una

respuesta oportuna de los productos por catalogo. Ongallo (2007)

13
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En nuestros tiempos las ventas por catalogo se conciben como ventas a traves de una
imagen bien sea fisica o virtual quedando relevado el concepto que tiene Ongallo por que las
ventas por catalogo si se pueden establecer a distancia.

Dentro de la investigacion cabe resaltar un punto muy importante para establecer la
diferencia que existe entre la venta directa y la venta multinivel que de igual forma su
herramienta fundamental es el catalogo bien sea fisico o virtual.

La venta multinivel es la forma como un productor o comerciante ofrece los productos o
servicios conformando una red de vendedores y/o distribucion independiente, obteniendo
beneficios econdmicos, de una manera organizada y coordinada. Teniendo en cuenta el volumen
del negocio que cada componente haya creado, es relevante la planeacion de las reuniones
periédicas  de: inspiracién, formacion de ventas, liderazgo, estrategias, capacitacion,
motivacion, demostracién, beneficios del producto, actividades sociales (Sanchez, 2004) y asi
poder lograr los resultados esperados.

Para Kotler et al (2006, pag. 506) “Las ventas multinivel son un negocio que relne
muchas marcas reconocidas, mas o menos 600 empresas de casa en casa O en reuniones de
caracter doméstico”. Con una remuneracion del distribuidor que incluye un porcentaje de las
ventas realizadas, o de los que contacto, o sobre las ventas directas a los clientes. Algunas de las
empresas que tienen implementado la venta directa cada vez encuentran menos clientes
potenciales en casa y es por esto que tratan de desarrollar estrategias de distribucion multiple.

Diferencia entre las ventas por catalogo y las ventas directas apoyadas con el uso de
catalogos.

En términos generales, existen tres actividades relacionadas con el uso del catélogo.

a) La venta por catalogo.

14
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b) La venta directa o venta a través de la fuerza de ventas.

c) Laventa multinivel o mercadotecnia de relacion.
La diferencia entre cada una de estas actividades se describe a continuacion.

a) Laventa por Catélogo

En este tipo de venta, el catadlogo es enviado al lugar de residencia o puesto a disposicién
del consumidor o comprador en los puntos de ventas, para que lo analice, seleccione uno o
varios articulos y servicios y realice su pedido ya sea por teléfono, correo o internet. EI producto
generalmente es entregado a través de un servicio de mensajeria o de carga exprés. En este tipo
de venta, no se cuenta con un vendedor que atienda al comprador cara a cara.

La venta Directa o venta a través de la fuerza de ventas.

Este tipo de venta generalmente es utilizado por compafiias que cuentan con productos de
temporada, de lujo o que presentan una tasa de cambio muy alta en el mercado cémo los
articulos electrénicos o de computo. En este caso el vendedor como empleado o representante de
la compafiia realiza la labor de venta y presenta el catalogo al cliente para que este realice el

pedido correspondiente, el mismo que sera entregado dias después. (Ongallo Chaclon, 2007)

b) Venta Multinivel o Mercadotecnia de Relacién

La venta multinivel se denomina asi, por que emplea generalmente varios niveles de
vendedores o0 comisionistas, que trabajan por su cuenta y que al lograr determinados ingresos,
volumen de ventas o puntos (por reclutamiento, ventas de nuevos productos, etc.) Ascienden a

un nivel superior de la organizacion comercial, mas no de la empresa.

15
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A este tipo de venta también se le denomina “Marketing de Relacion” debido al alto
indice de ventas que se realizan entre amistades y conocidos, se le considera la mas importante

de las actividades que involucran el uso del catalogo. (Maza Diaz Cortes, 2006)

16
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S. OBJETO DE ESTUDIO

Las ventas por catalogo son parte de una estrategia de mercado que no han implementado
la gran mayoria de las empresas, la gran oportunidad de negocio, que ain no ha sido explorada
en la industria alimenticia, salvo Novaventa. La investigacion pretende identificar las empresas
que ya han adoptado este canal y cuales han sido los resultados en el contexto nacional.

En Colombia, la distribucion y ventas de las organizaciones tienen aplicado los canales
tradicionales de distribucion y ventas; “Todos ellos parecian equipados para sobrevivir en la
jungla laberintica del mercado” Mandino (1976, pdg. 61) por lo tanto, se observa una agresiva
competencia. Con los cambios tecnologicos y el fendmeno de Internet, nacen los canales
alternativos que cambian los habitos de compra y de consumo; por consiguiente, las empresas
deben evolucionar rapidamente y cerrar la brecha entre el productor y el consumidor, a través del
canal alternativo ventas por catalogo como su mejor opcion.

Con esta investigacion, se pretende identificar en qué sectores del comercio tiene mejor
desempefio las ventas por catalogo, queé barreras de entrada pueden presentarse en la industria de
alimentos. EI compromiso con la investigacion es el de establecer elementos referentes para que

la industria de alimentos pueda postular su portafolio de productos a las ventas por catalogo.

17
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6. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La apertura econdmica liquiddé muchas empresas del d&mbito nacional por falta de
eficiencia y modernizacion de las empresas y a los empresarios les falto vision y no leyeron el
entorno. Segun lo consultado en Publicar Medellin, existen aproximadamente 43 empresas del
sector textil-confeccion que tienen catdlogo virtual, las demas empresas no utilizan esta
alternativa de comercializacion. Se observa que en su mayoria son empresas familiares, su
enfoque esta en el producto, donde la gerencia no ha estimado las tendencias actuales de
distribucion comercial.

(http://www.paginasamarillas.com.co/busqueda/ventas+por+catalogo-medellin, 2013)

La importancia del canal de ventas por catalogo se evidencia por la constante circulacion
de catalogos, bien sea en las empresas, familias, en todo el ambito social en el que nos
desenvolvemos. Empresas como Avon, Leonisa, y nuestro referente principal, Nutresa-
(Novaventa), quienes sacan de 15 a 20 campafias al afio. (Giraldo, 2013)

Para empresas de consumo masivo, el contacto con el cliente final se pierde por los
intermediarios que son los que finalmente fidelizan el cliente; esto es un riesgo muy grande y las
ventas por catalogo puede ser el canal que cierre esta brecha, segiin Hugo Rodolfo Paz (pag. 34)
es un canal indirecto corto “Donde participa un solo intermediario, entre la fabrica y el
consumidor final”

Con las firmas de los Tratados de Libre Comercio las empresas se ven enfrentadas a
gigantescas competencias donde se hace indispensable la reduccion de costos, entre ellos la

carga prestacional de sus empleados, los costos de produccion, mejorar la infraestructura vial, ser
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mas eficientes en la logistica con la ayuda de las nuevas tecnologias, para ser competitivas en el

mercado.

Es importante el canal de ventas por catadlogo porque el 95% esta dirigido a una parte
vulnerable de la poblacion como son las madres cabeza de hogar, porque se ha convertido en
una fuente de empleo y su estructura da para hacerse a un salario integral, aparte de que

solucionaria la cuota social que deben aportar todos los sectores de la economia.

6.1 Formulacion del Problema

¢Si la tendencia del mercado en Colombia apunta a un mejor aprovechamiento del canal

alternativo de ventas por catalogo, ¢por qué las empresas no le han dado su debida importancia?

6.2 Sistematizacion

¢ Qué tan importante es el canal de ventas por catalogo en el &ambito mundial y nacional?
¢Comparado con los demas canales de distribucion, ¢como es su participacion y cémo los
afectaria?

¢Por qué no esta implementado en todas las empresas?

¢Cuales son las empresas mas representativas en donde opera este canal con éxito?

¢En que casos han fracasado las ventas por catalogo y qué factores han influido?

¢La implementacion del canal de ventas por catdlogo genera mayor cobertura 0 sera una

saturacion de informacion que finalmente no genera valor?

19
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7. OBJETIVOS

7.1  Objetivo General

Analizar el comportamiento de las ventas por catalogo a nivel internacional y como ha

sido concebido en Colombia.

7.2 Obijetivos Especificos

Determinar la relevancia que tiene el canal de ventas por catadlogo con relacion a los demas
canales de distribucion y ventas.

Interpretar si el comportamiento internacional del canal tiene la misma tendencia en Colombia.
Identificar una de las empresas mas destacadas del sector de alimentos, como Novaventa,
debido a que tiene todos los canales de distribucion, investigar su proceso de ventas por

catélogo, y diferenciar su comportamiento con respecto a los otros canales de distribucion.

20
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8. JUSTIFICACION

8.1 Teodrica

Con la presente investigacion se busca establecer cual es la tendencia en el mercado
internacional, nacional del canal ventas por catalogo, que infraestructura debe tener y cual es la
fuerza que tiene para mejorar las ventas. EI mayor esfuerzo de las empresas esta enfocado en el

producto; con los hallazgos, las empresas tendran otra alternativa para generar valor.

8.2  Metodoldgica

La aplicacion para lograr nuestros objetivos, es el método cualitativo. Para ampliar
nuestros conocimientos en el tema, visitaremos, empresas que ya trabajan el canal alternativo de
ventas por catalogo, también se disefiaran dos tipos de entrevistas: una con expertos en el temay

otra para personas que lleven tiempo trabajando las ventas por catalogo.

8.3 Practica

Con esta investigacion se elaboraran los analisis respectivos que nos lleven tener criterios
de valor del canal ventas por catadlogo para determinar y estructurar la implementacion futura en

una empresa de alimentos, caso COLANTA.
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8.4  Social

Descubrir en las empresas que tienen una amplia trayectoria en utilizar este modelo de
ventas, la promesa de mejorar la calidad de vida en las familias, dada por la generacion de
empleo a las madres cabeza de hogar, ya que pueden percibir ingresos sin tener que desplazarse

ni tener la rigidez de un horario laboral, convirtiéndose en gerentes de su propio trabajo.

22
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9. ALCANCES

El momento coyuntural que se esta viviendo con la firma de tratados de libre comercio,
las empresas nacionales se tienen que volver mas eficientes y competitivas, tomando esta
investigacion podran estrechar las relaciones con sus canales de distribucion lo bastantemente
solidas y perdurables para poder crecer sus ventas.

De igual forma esta investigacion sera una herramienta para toma de decisiones, de
acuerdo con los analisis presentados, se podra reconocer cuales son todos los tipos de canales y
fortalecer su relacion con ellos, dandole una mayor importancia a estos elementos
fundamentales en toda organizacion, por lo cual se hara una investigacion exploratoria. Con la
investigacion de los canales de distribucion y ventas, todas las empresas podran optar por el
Canal de Ventas por Catalogo, si se ajusta al modelo de ventas y resulta adecuado e importante

para la organizacion.
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10.  MARCO TEORICO

10.1 . Marco Tedrico

La presente investigacion pretende mostrar los distintos canales de distribucion
implementados en las diferentes empresas, exclusivamente a los intermediarios facilitadores y
contractuales (Mayoristas y minoristas), a los que cominmente se llaman tradicionales, para
identificar la relevancia que tienen los canales alternativos de comercializacion en particular las

ventas por catalogo, con respecto a ellos.

10.1.1 Aspectos Generales de los Canales de Distribucion

En la clasificacién de Lamb et al (pag. 403) los canales de distribucion son “una serie de
organizaciones interdependientes que facilitan la trasferencia de la propiedad sobre los
productos, conforme estos se mueven del fabricante hasta el usuario de negocios o el
consumidor”.

Existe una clasificacion general: En Productos de Consumo y Productos Industriales
(Negocio a Negocio) Estos presentan a su vez los siguientes tipos de acuerdo al nivel de
intermediacion, segun la Figura 2. Se observa que a medida que van creciendo los niveles de
intermediacion, se va creando una distancia entre el productor y el consumidor final, perdiéndose
la comunicacion como estrategia para establecer y conocer las necesidades y tendencias del

mercado objetivo.
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Figura 2.

Canales de Distribucién Segun el Nivel de Intermediacion
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Elaborado Por :Autoria Propia
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Fuente: Elaboracion Propia.
10.1.2 Canales de Distribucion de Bienes de Consumo

Se comienza definiendo los bienes de consumo como, todas aquellas mercancias

producidas por y para la sociedad en el territorio del pais o importadas para satisfacer
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directamente una necesidad como: alimentos, bebidas, habitacion, servicios personales,
mobiliario, vestido, etc. Cualquier mercancia que satisface una necesidad del publico
consumidor. (http://es.mimi.hu/economia/bienes_de_consumo.html)

Los canales de distribucion de bienes y consumo, tienen la finalidad de hacer llegar los
productos al consumidor final mediante diferentes niveles de intermediarios, Las empresas
pueden utilizar todos los niveles que se requieran para hacer llegar sus productos, cabe
mencionar que entre mayor sea el nimero de niveles, mayor seré el precio de los productos y los
consumidores seran los afectados. Velazquez (pag. 46) Este canal a su vez se subdivide en cuatro
grupos, segun el Figura 3. Los canales tradicionales se ven afectados directamente por el precio y
se pierde competitividad quedando ganancias en manos de los mayoristas, de esta manera se

estableceria una dependencia de los supermercados.

Figura 3. Distribucion de Bienes de Consumo

* No hay niveles de intermediarios y los fabricantes venden directamente a los
consumidores.

1.Canal Directo
(Fabricante o
Consumidor

e Denominado como canal dos, tiene un nivel de intermediarios a saber; minorista y
detallista.

e Se denomina Canal tres, tiene dos niveles de intermediarios. Es utilizado por los
pequeios comerciantes de alimentos y de medicina, o fabricantes que no tienen la
capacidad de hacer llegar los productos al consumidor.

e Canal Agente/Intermediario ( del Fabricante a los Agentes Intermediarios, de este a los
Mayoristas, Detallistas, Consumidores) Contienes tres niveles de intermediarios, agente
intermediario.

Elaborado Por : Autoria Propia

Fuente: Elaboracion Propia.
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a) EIl agente intermediario, firmas comerciales que buscan clientes para los productores o les
ayudan a establecer tratos comerciales.

b) Los mayoristas.

c) Los detallistas. Este canal suele utilizarse en mercados con muchos pequefios fabricantes y
muchos comerciantes detallistas que carecen de recursos para encontrarse unos a otros.

Velazquez (2012, pag. 47)

10.1.3 Canales para Productos Industriales o de Negocio a Negocio

Este tipo de canal hace llegar las materias primas y componentes a las empresas que se
encargan de transformarlos para obtener un producto terminado. Los productos industriales
tienen un manejo distinto por lo tanto la distribucion es diferente, ya que existe un nimero menor
de clientes, pero el volumen de ventas es méas elevado. Velazquez (p&g. 47) segun el Figura 4.

Los mas comunes son:

Ver Figura 4, Canales para Productos Industriales
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Figura 4. Canales Para Productos Industriales

¢ Clientes Industriales, es el mas comiin, corto y rapido para los productos industriales. En este canal los productores o

fabricantes, utilizan su propia fuerza de ventas, para ofrecer y vender sus productos a los clientes industriales.
FABRICANTE

/

¢ Fabricantes. Distribuidores Industriales- clientes Industriales: en este tipo de canal los distribuidores realizan y
desempeiian, en algunas a ocasiones las funciones de la fuerza de ventas del fabricante. También es empleado por
pequefios fabricantes que no tienen la capacidad de contratar su propio personal de ventas

* (Productor o Fabricante a los agentes intermediarios y de estos a los usuarios Industriales) este es de un solo nivel de
intermediario, los agentes intermediarios facilitan las ventas a los productores o fabricantes encontrando clientes
industrialesy ayudando a establecer tratos comerciales. Es utilizado en productos agricolas.

* Canal agente/intermediario-Distribuidor Industrial (del Productor o Fabricante a los Agentes Intermediarios, de éstos a
los Distribuidores Industriales y de éstos a los Usuarios Industriales) En este canal de tres niveles de Intermediarios la
funcion de la gente es facilitar la venta de los productos, y la funcion del distribuidor industrial es almacenar los
productos hasta que son requeridos por los usuarios industriales

Elaborado Por :Autoria Propia
Elaborado Por : Autoria Propia

Fuente: Elaboracion Propia
La importancia de los canales de distribucién para productos industriales radica en que

tienen el contacto con el consumidor final, y mediante ellos los fabricantes logran las metas de
ventas que son lo que realmente mueve la economia de un pais.

De igual manera en la clasificacion de Kotler & Armstrong (2008), se hace con base a la
demanda donde se define como la cantidad de demanda de producto que los consumidores
desean adquirir dentro de una economia. (http:/www.e-
conomic.es/programa/glosario/definicion-ley-oferta-demanda) Organiza una cadena de

actividades y recursos con el objetivo de crear valor al cliente, segun Figura 5.
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Figura 5. Esquema Segun la Demanda

SUPERIOR }

RED DE ENTREGA
DE VALOR

INFERIOR

Elaborado Por :Autoria Propia

Fuente: Elaboracion Propia

De acuerdo a la naturaleza del canal cobra importancia que muchas empresas por lo

general no le prestan atencion, a los diferentes tipos de canales, por contraste empresas como

Novaventa sacan una ventaja competitiva con su innovacion en el sistema de distribucion.

El objetivo de un canal de distribucion es agregar valor.

Figura 6. Objetivo del Canal de Distribucion

Elaborado Por :Autoria Propia

Fuente: Elaboracion Propia
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“Las empresas entregan a los canales de distribucion las siguientes funciones que pueden
crear conflicto de canal si no estan bien delimitadas” Kotler & Armstrong (2008), en atencion a
este factor clave se debe establecer politicas claras mediante contratatos de suministro que
eliminen la posibilidad de canibalizacion entre canales y asi lograr la eficiencia y eficacia,
generando valor .

Todo canal de distribucion tiene contempladas las funciones que aparencen en la figura 7,

y en la medida que cada canal se especializa en ellas adquieren ventajas competitivas.

Figura 7. Funciones del Canal de Distribucion

FUNCIONES
DEL CANAL DE
DISTRIBUCION

FINANCIAMIENTO

NEGOCIACION

Elaborado Por : Autoria Propia

Fuente: Elaboracion Propia
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Existen cuatro tipos de sistemas de Marketing:
a) Sistema de Mercadeo Convencional: Se utilizan los canales basicos de distribucion, como
se contempla en el esquema 6 donde se establecen las principales formas de llegar al

consumidor final es adoptado en la mayoria de las empresas.

Figura 8. .Sistema de Marketing Convencional

Sistema Mercadeo Convencional

Fuente: Elaboracion Propia

b) Sistema de Mercadeo Vertical: Los Sistemas de Mercadeo Vertical son a su vez tres
subsistemas como lo muestra el esquema 7 de acuerdo a la complejidad del entorno las
empresas para llegar a los clientes desarrollan toda la cadena de abastecimiento hasta llegar
al cliente, ahorran tiempo innecesario en las bodegas, bajan los costos de los inventarios,

como por ejemplo:
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c) Sistema de Mercadeo Vertical Corporativo: Como el caso de Zara que es de un solo
propietario, produce el 40% de sus telas y el 50% de sus prendas para 54 paises en 741
tiendas. (Kotler & Armstrong, 2008)

d) Sistema de Mercadeo Vertical Contractual: Son las Franquicias; solo en los Estados
Unidos existen 760 mil franquicias que reportan 1.5 billones de dolares segun el autor se abre
una cada 8 minutos.

e) Sistema de Mercadeo Vertical Administrado: Logra integrar todas las funciones, de

contacto o de transaccion, funciones logistica, de informacién y asumir riesgos.

Figura 9. .Sistema de Marketing Vertical

Sistema de
Mercadeo
Vertical (S.M.V) |

L] S.MV
CONTRACTUAL

S.MV
CORPORATIVO

(ZARA)

Bl S.MV
w030 For Assona Propl ADMINISTRADO

Fuente: Elaboracion Propia

f) Sistema de Mercadeo Horizontal: En el desarrollo de la investigacion se encuentran
diferentes agrupaciones de canales de distribucion de acuerdo al autor construimos el

esquema 8 donde se observa la trayectoria que se tiene entre el productor y el consumidor,
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cada empresa en la practica adopta una metodologia propia de acuerdo a su organizacion,

volumen, tamafio y musculo financiero.

Figura 10.  Sistema de Marketing Horizontal

S.M. HORIZONTAL

PRODUCTOR CONSUMIDOR

PRODUCTOR MINORISTA CONSUMIDOR

MINORISTA CONSUMIDOR

AGENTE MINORISTA CONSUMIDOR
MAYORISTA

PRODUCTOR | ORIGEN MINORISTA CONSUMIDOR

Elaborado Por :Autoria Propia

Fuente: Elaboracion Propia

g) Sistema de Mercadeo Hibrido: Otra forma de clasificar los canales segun (Velazquez V,
2012) es de acuerdo al beneficio que se le brinda a los consumidores en cuanto ahorro de
tiempo cuando se tiene que recorrer grandes distancias para satisfacer necesidades mediante
los productos o servicios, la fijacion del precio es decisiva al estar relacionada con la

actividad de facilitar la funcion de colocar los productos en el mercado.
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Las empresas mueven sus productos dependiendo del tipo de canal que quieran escoger
para trabajar y las funciones que ejercen los integrantes del canal de distribucion son claves,
deben ser guiados por criterios gerenciales.

En el esquema 9 muestra la integracion de los diferentes canales de acuerdo a la

segmentacion teniendo en cuenta caracteristicas del cliente, del producto, los intermediarios, la

empresa y el entorno.

Figurall. Sistema de Marketing Hibrido

Sistemade Mercadeo Hibrido (S.M.H)

CATALOGOS, TELEFONOS,INTERNET COSUMIDOR SEG.1

DETALLISTAS CONSUMIDOR SEG.2

PRUDUCTOR

INDUSTRIAL SEG.1

DISTRIBUIDOR -CONSECIONARIOS

FUERZA DE VENTAS INDUSTRIAL SEG.2

Ea2orado For Aworta Froph

Fuente: Elaboracion Propia

“Asimismo, los canales de marketing o distribucioén son un detonante de las economias a
escala, ayudan a todos los miembros del canal al crecimiento por conducto de financiamientos y

generacion de conocimientos.” Velazquez (pag. 46)
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10.1.4 Canales de Distribucion Alternativos

Debido a los cambios tecnoldgicos en los ultimos afios en la estructura de la sociedad
principalmente la familia, se han desarrollado los canales alternativos, de acuerdo a los habitos
del consumidor con mentalidad globalizada, cada vez mas emotivo, mas saludable, preocupado
por lo estético, exigente y comodo.

La facilidad que aporta las nuevas tecnologias es la caracteristica principal de los canales
alternativos, al igual encontramos que se derivan de los canales tradicionales que son una
concepcion de un nuevo tipo de negocio como son: Franquicias, Ventas por Catalogo, E-
Comerce, Tienda 24 horas, Tiendas Naturistas, Tiendas de Conveniencia, Maquinas de Vending,
Delicatessen. (Carrion M, 2007) Como se muestra en la Figura 12, se tienen 5 factores

principales que han concebido la generacion de los canales alternativos de distribucion y ventas.

Figura 12.  Factores disparadores de los canales Alternativos.
FACTORES DISPARADORES DE LOS CANALES ALTERNATIVOS

: LAS
) LA AMPLITUD LOS AVENCES
LA COMODIDAD TENDENCIAS
0 ~ DEHORARIOS DEL MERCADO TECNOLOGICOS

Fuente: Elaboracion Propia

Con las nuevas tendencias del mercado la sociedad ha sufrido unos cambios muy
importantes en los ultimos afios que hacen cada vez mas dificil compatibilizar los horarios
laborales con el habito de hacer compras, por eso se hace necesario aspectos como la
proximidad, comodidad, muchos mas valorados que el mismo precio y las ofertas, creandose los
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canales alternativos de distribucion. La distribucion percibe estos cambios y realiza esfuerzos
para adaptarse a todas estas necesidades. lzard (2010), en la investigacion se descubren los

siguientes canales alternativos:

Canales multiples: Cuando un fabricante selecciona dos 0 mas canales para distribuir el
mismo producto a mercados meta, ese arreglo se conoce como distribucion dual o distribucion
multiple. (Lamb, Hair, & Mc Daniel, pags. 313-314)

Canales no tradicionales: Los canales no tradicionales restringen la cobertura de una
marca, le brindan al fabricante, que sirve a un nicho, una manera de obtener acceso al mercado y
ganar la atencion del cliente sin la necesidad de establecer intermediarios de canal. (Kotler &
Armstrong, 2008)

Alianzas estratégicas de Canal: Ocupa el canal establecido de otro fabricante. Las
alianzas se utilizan con mayor frecuencia cuando la creacion de relaciones en el canal de
mercadotecnia es demasiado cara y consume tiempo. (Kotler & Armstrong, Fundamentos de
Marketing, 2008)

Bienes de consumo: Bien o servicio de consumo se define como un bien o servicio que
utilizan los miembros del hogar, directa o indirectamente, para satisfacer sus deseos y
necesidades personales.

Los bienes o servicios de consumo proporcionan utilidad. La utilidad es simplemente, el
término técnico genérico elegido por los economistas para referirse a la satisfaccién, bienestar o
beneficio que los individuos o los hogares obtienen del uso de un bien o servicio de consumo.

(Organizacion Internacional del trabajo, 2004, pag. 47)
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Canales Inversos (Organizacion Internacional del Trabajo, 2004) En éstos, los
productos se mueven en direccidn contraria a los canales tradicionales del consumidor, van de
vuelta al fabricante. Este tipo de canal es trascendental para los productos que requieren
reparacion o reciclaje. (Kotler & Armstrong, Fundamentos de Marketing, 2008)

Canales de Mercadotecnia Global: Los canales de mercadotecnia global son
importantes para las grandes compafiias que exportan productos o fabrican en otros paises. Los
ejecutivos deben aprender respeto a aspectos culturales, econdémicos institucionales y legales
peculiares de cada mercado antes de intentar disefiar canales de mercadotecnia en los diferentes
paises. (Lamb, Hair, & Mc Daniel, pags. 317-318)

Demanda: Se entendera por demanda la cantidad de un articulo que se compra a un
precio dado, por unidad: un dia, una semana, un mes. (Zorrilla Arena, pag. 38)

La demanda expresa las actitudes y preferencias de los consumidores por articulo,
mercancia o servicio.

Es decir la demanda de una mercancia (bien) es la cantidad de ella que el individuo
estaria dispuesto a comprar, en un momento dado, a los diversos precios posibles. (Zorrilla
Arena, pag. 120)

Demanda de Mercado: Se define como un bien o servicio que la gente se encuentra
dispuesta a comprar a distintos precios dentro de cierto periodo, al mantenerse constantes otros
factores distintos al precio.

Observe que la definicion anterior, la palabra “dispuesta” implica que los consumidores
estan preparados para comprar un bien o servicio, porque tienen tanto la intencion (es decir
tienen preferencia, por el) como la capacidad (es decir, cuentan con el ingreso para apoyar esta

preferencia) de hacerlo. (Keat, K.Y, & Young, pag. 79)
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E-Commerce: Abreviatura de Comercio Electronico conducir comercio en linea, uso de

la tecnologia basada en la computadora para:

a) Sacar al mercado nuevos productos, servicios o ideas.

b) Soportar y mejorar las operaciones de negocios (incluidas las ventas de productos y servicios
en la Web) (Rob & Coronel, pag. 668)

(Aguilar 2001) lo explica como empresa final haciendo referencia a “la transformacion de
procesos comerciales claves mediante el uso de tecnologias de Internet”.

Franquicias: Es una relacion comercial entre dos partes, por la cual una persona paga
cierta cantidad de dinero para tener una licencia y comenzar un negocio utilizando una marca ya
consolidada en el mercado. Esta operacion de Francia en un contrato entre una persona llamada
franquiciado, que acepta explotar un negocio con unas condiciones Yy servicios Yya
experimentados, con nombre y publicidad comunes a otros establecimientos similares pero no
competidores, y otra persona u organizacion, llamado franquiciador, titular de una marca,
proveedor de servicios, 0 poseedor de unas técnicas originales, que concede al franquiciado,
mediante una licencia, la posibilidad de explotar un negocio bajo un nombre comun y de acuerdo
a unas condiciones de funcionamiento iguales a los otros franquiciados dentro de la misma
organizacion. (Manso Coronado, pag. 214)

(Paz, pag. 44) Explica que se caracterizan por una relacion comercial intensiva entre
alguien que entrega la franquicia (franquiciador) y otra parte que la recibe él (franquiciado) que
incluye no sblo el producto, servicio y marca registrada si no la concepcién total de la
comercializacion eso incluye estrategia de marketing, gestion de merchandising, manuales

operativos, manual de calidad, y permanente flujo de comunicacion en ambos sentidos.
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Maquinas Vending: Conocida también como méaquina automatica que expende un producto
previa introduccion de su precio en moneda. (de Vicufia Ancin, pag. 185), son una excelente
alternativa que es aplicada en clinicas y hospitales, o en lugares donde cuya jornada es continua
de trabajo, y hay un alto flujo de personas.

Tienda: Una tienda o negocio es un tipo de establecimiento comercial, fisico o virtual,
donde la gente puede adquirir bienes o servicios a cambio de una contraprestacion econémica, de
forma tradicional. (Artal Casttel, pag. 85)

Tiendas de 24 Horas: Es una agrupacion organizada por uno 0 mas mayoristas a los que
se adhieren minoristas bajo un emblema comdn mediante un contrato referido fundamentalmente
a aprovisionamientos, esto no obliga totalmente al minorista a aprovisionarse del mayorista
patrocinador dando lugar a un vinculo muy débil entre ambos miembros. (Paz, pag. 44) No
obstante la funcién principal de este tipo de negocio se constituye como canal alternativo que
atiende al consumidor durante las 24 horas, tiene un portafolio muy pequefio de productos al
igual que su superficie.

Tienda de Conveniencia o Tienda de Barrio: Se le define como el establecimiento
pequefio, situado cerca de un area residencial, abierto durante un amplio horario los siete dias de
la semana y que maneja una linea limitada de productos de conveniencia que tienen rotacién
elevada. (Philip Kotler, pag. 334)

Tiendas Naturista: Giraldo Herrera (2010, pag. 4) La define como el establecimiento
que se dedica a vender al por menor para uso humano Unicamente los siguientes productos:
alimentos obtenidos por sistemas de produccion agropecuarias, ecoldgica que se encuentran
debidamente empacados y etiquetados asi como: té, infusiones de hierbas debidamente

empacadas y etiquetadas, semilla, nueces y frutos secos debidamente empacados y etiquetados,

39



4)) ESUMER
Monografia de Grado L\)

Facultad de Estudios Empresariales y de Mercadeo

productos cosméticos, productos Fito terapéuticos de venta libre, suplementos dietarios,
medicamentos homeopaticos de venta libre y esencias florales y minerales.” (Art. 3 Resolucion
126 de 2009)

Se utilizan debido al aumento de personas vegetariana o que quieren una alimentacion
mas natural.

Ventas por Catalogo: Se define como una publicacion impresa a todo color o una
imagen virtual, con un numero determinado de paginas, con las fotografias y especificaciones
técnicas de los productos que estan a la venta. (Ongallo Chaclon, pag. 73) Es una herramienta de
la mercadotecnia directa que emplea el uso de catalogos en distintos formatos para enviarlos por
cualquier medio como la entrega personal, el correo, la mensajeria, etc. A una lista seleccionada
de clientes o prospectos o que se ponen a disposicion de los mismos en las tiendas con la
finalidad de generar una venta. La finalidad del catalogo, es la de servir como medio de
publicidad, promocién o venta de distintos bienes o servicios que ofrece la empresa o institucion
y que se dirige a un mercado objetivo.

Venta Directa: La comercializacion fuera de un establecimiento mercantil de bienes y
servicios directamente al consumidor, mediante la demostracion personalizada por parte de un
representante de la empresa vendedora, lo que la distingue de las denominadas ventas a distancia,
en la que no existe un contacto personal entre la empresa vendedora y el comprador. (Ongallo

Chaclon, pag. 10)
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10.2 Marco Conceptual

Es necesario conocer algunos de los conceptos con los que se desarrollo el trabajo desde

la definicion de varios autores, de los cuales se tomaron referencia.

Canales de Distribucion: “Es un conjunto de organizaciones independientes que
participan en el proceso de poner un producto o servicio a disposicion del consumidor final o de
un usuario industria” (Kotler, Philip; Armstrong, Gary, pag. 300)

Para Lamb et al (2006) el canal de distribucidn es esa estructura del negocio que se
desarrolla desde el punto de partida o inicio del proceso del distribuidor hasta el consumidor
final, para poder cumplir con el objetivo de esta estructura y asi lograr la satisfaccion del cliente.
Estos a su vez deben actuar en forma de redes independientes y organizadas pero entrelazadas,
para poder unir a productores, distribuidores, consumidores finales.

Canal: Viene del latin Canalis, se refiere al cauce artificial por donde se conduce el agua
para darle salida o para otros usos. (Kotler & Armstrong, Fundamentos de Marketing, 2008)

Distribucion: Es esa herramienta de la mercadotecnia y que debemos usar los
mercaddlogos para que los productos estén a la disposicion de los clientes, en las cantidades,
lugares y momentos precisos. (Kotler, Lane, & Keller, Direccion de Marketing, 2006)

Venta al Detalle: Todas las actividades que intervienen directamente en la venta de
bienes y servicios a los consumidores finales para su uso personal no comercial. (Kotler &
Armstrong, Fundamentos de Marketing, pag. 333)

Detallista: Negocio cuyas ventas provienen de la venta al detalle. (Kotler & Armstrong,

Fundamentos de Marketing, 2008, pag. 333)
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Mayorista: Son en general empresas grandes, con capital y recursos elevados, por lo
pueden mantener gran cantidad de mercancias, y como es Idgico, debido al volumen de compras
que realizan, los precios son bajos y tienen capacidad de obtener créditos. Mantienen su propia
fuerza de ventas y promocion (publicidad, promocion de ventas, etc.) (Salvador, 2004, pag. 329)

Minorista: Generalmente son empresas pequefias por no tener grandes recursos
economicos, no pueden otorgar crédito y mantienen existencias limitadas de mercancias.
(Salvador, 2004, pag. 330)

Nivel de Canal: Capa de intermediarios que realizan alguna funcion para acercar el
producto y su propiedad al comprador final. (Kotler & Armstrong, Fundamentos de Marketing,
pag. 302)

Canal de Marketing Directo: Canal que no tiene niveles de intermediarios. (Kotler &
Armstrong, Fundamentos de Marketing, pag. 302)

Canal de Marketing Indirecto:

Canal que contiene uno o mas niveles de intermediarios. (Kotler & Armstrong,

Fundamentos de Marketing, pag. 302)

10.3 Marco Contextual

Continuando con el proceso de la investigacion serd enfocado en las ventas por catalogo
en Colombia, se ahondara las ventas por catadlogo en el sector de alimentos y se examinara la
empresa Novaventa como lider del sector. EI comercio en Colombia representa el 50% de la

actividad econdmica, el canal mayorista pesa el 23% el minorista el 68% y los otros el 9%. Las

42



ESUMER

INSTITUCION UNIVERSITARIA

C
Monografia de Grado [\)

Facultad de Estudios Empresariales y de Mercadeo

subdivisiones de estos, las han nombrado formatos de acuerdo a caracteristicas fisicas y de

negociacion. (FENALCO, 2012)

10.3.1 Situacion en Colombia

De acuerdo a la Grafical. El pais atraviesa por un buen momento econémico, una de las
principales variables macroeconomicas que nos permite visualizar la situacion economica de un
pais es el PIB (producto interno bruto), El entorno de Colombia con esta variable tiene un buen
comportamiento, su tendencia es de crecimiento en el tercer periodo del presente afio, comienza
a cambiar el comportamiento, con un crecimiento positivo a pesar de los problemas internos
como, los paros y externos como, el invierno y la ruptura de las relaciones con Venezuela, que
para el analisis se ha tomado como punto de partida el afio 2011 y para el Gltimo periodo del
2013 se hace una proyeccion (construido con los datos del periddico Portafolio- Anélisis propio)

Gréfica.l. Producto Interno Bruto en Colombia 2011-2013

Producto Interno Bruto
8.0

|||||||||||v|||||||||||v|||||||||||v
| 2011 | 2012 | 2013 |

Fuente: Banco Republica Elaborado Por :Autoria Propia
Periddico Portaflio, del 17 de octubre del 2013
Nota: El periédo tercer y cuarto trimestre son prondésticos, el promedio para el afio sera 5%

Fuente: Elaboracion Propia
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En el tercer trimestre de 2011 tuvo un crecimiento del 8%, arrojando en el afio un
promedio del 7%, para el afio 2012 podemos observar con un inicio aceptable con el 5.9% para
el primer trimestre pero para los siguientes rebajo hasta el 2.9% en el tercero y una recuperacion
del 3.3% para el dltimo trimestre, en el caso del afio 2013 las cosas fueron diferentes empezamos
con un crecimiento bajos en el primer trimestre con el 2.7% y el segundo se presentd una
recuperacion buena del 4.2%, se espera que para el tercer y el cuarto trimestre siga la tendencia
al aumento, estamos proyectando un crecimiento del 5.7% y 5.5% respectivamente, en promedio
afio puede quedar en 4.5%. (Informes del Banco de la Republica y del DANE que aparecen en
todos los periddicos en la seccion econdémica)

Los canales de distribucién también dependen de la variable del IPC (indice de precios al
consumidor) que mide la inflacién, al ser intermediarios entre el productor y el consumidor,
estan sujetos a ella, al igual que la TRM (tasa representativa del mercado) En la tabla 1 muestra
el comportamiento anual del dolar y su repercusiéon en la inflacion y devaluacion del peso
colombiano. (Informes del Banco de la Republica y del DANE que aparecen en todos los

periddicos en la seccion economica)

Tablal. TRM- Inflacion Devaluacion en Colombia 2007-2013

TRM - INFLACION - DEVALUACION EN COLOMBIA

ANO $ Ddolar Inflacion % DEVA. DEVA/INFL

2007 2,078 5.69

2008 1,966 7.68 -5.39 -0.70
2009 2,156 2.00 9.66 4.83
2010 1,897 3.17 -12.01 -3.79
2011 1,848 3.73 -2.58 -0.69

2012 1,798 2.44 -2.71 -1.11

2013 1,854 2.27 3.11 1.37
Fuente: Banco de la Republica, noviembre 2013

Elaborado Por :Autoria Propia

Fuente: Elaboracion Propia.
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Para el afio 2009 presento un aumento de la tasa representativa del mercado a 2.156 pesos
por dolar con una inflacién del 2%, a partir de este afio la inflacion ha estado por debajo de los
cinco digitos y se espera para el afio 2013 este por debajo de 3.5%, mientras que la tasa se
mantenga por debajo de los 2000 pesos por dolar para las importaciones de toda clase de
productos teniendo la tasa representativa del mercado estable.

Como observa en la grafica 2 Tasa de Desempleo, es buena donde en el afio 2007 fue de
2.078 pesos por doélar y la inflacion fue de 5.69%, dando como resultado que para el 2008 la
inflacion tuviera un aumento al 7.68%, pero la tasa bajo 1.966 pesos por dolar, representa una
oportunidad buena de importar pero a la vez un margen de utilidad por producto mas baja, y por
el lado de los exportadores menores ingresos. (Informes del Banco de la Republica y del DANE

que aparecen en todos los periddicos en la seccion econdémica)

Gréfica.2. Tasa Desempleo en Colombia 2012-2013
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Fuente: Dane. Periodico Portafolio, 17 octubre del 2013 Elaborado Por :Autoria Propia

WWW. Dane.gov.co

Fuente: Elaboracion Propia
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(2011)Las ventas por catalogo tienen un aporte importante en el comportamiento de la
tasa de desempleo en Colombia, segun (Patricia Cerra Madarriaga) la directora de la Asociacién
Colombiana de Venta Directa ACOVEDI, (www.fenalcoantioquia.gov.co/ACOVEDI) en el
2010 estaban vinculadas 1 millén de personas, el 90% mujeres cabeza de familia, podemos
observar que en los dos ultimos afios ha tenido una variacion estacional de acuerdo a la época del
afio, llegando en el 2012 a llegar al 12.5%, mientras que en octubre bajo al 8.9%, y para el afio
2013 tenemos una tasa de desempleo del 9.9% que todavia es alta.

Dentro del proceso de comercializacion de los productos y servicios, que se entregan a
los consumidores, a través de los canales de distribucion existentes en el medio, en los Ultimos
afios uno de ellos ha ido tomando fuerza, las ventas por catadlogo en especial en las mujeres
independientes como muestra la grafica 3

Gréfica .3.  Participacion de Genero
PARTICIPACION DE GENERO

Hombres
9%

Mujeres /
91% j-"

/

-

Fuente: Acovedi
Elaborado Por : Autorfa Propia

Fuente: Elaboracion Propia

Las empresas lideres son internacionales y la demanda de productos esta distribuida asi
(Kotler & Armstrong, 2008) Los lideres globales en venta directa son Amway, Avon, Vorwerk,

Herbalife, Mary Kay, Tupperware, Oriflame y Forever Living. El grafico 4 muestra la
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participacion de las lineas de productos, destacandose con mayor participacion la linea de
Cosméticos y Aseo Personal con un 36%. De productos en el mundo.

Gréfica .4.  Participacion Global por Productos de las Ventas por Catalogo

PARTICIPACION DE LAS VENTAS POR CATALOGO EN EL MUNDO

America 39%

Asia 44%

Africa, 1%

Fuente: Dineroclub.net
autoria: Propia

Fuente: Elaboracion Propia
La grafica 5 muestra, como a nivel de continentes el sector del comercio las ventas por
catalogo tiene una participacion laboral, en la region de Asia del 44%, América con el 39%, en
Europa con el 16% y Africa y Medio Oriente con el 1%. Un punto a destacar en las ventas
directas de Centro y Sur América tienen un total de 10 millones de Vendedores directos y en los

Estados Unidos se presentan 16 millones de Vendedores directos. (Dineroclub.net, 2011)

Ver Gréfica 5, Participacion de las Ventas por Catalogo en el Mundo
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Gréfica .5.  Participacion de las Ventas por Catalogo en el Mundo

PARTICIPACION DE LAS VENTAS POR CATALOGO EN EL MUNDO

America 39%

Otros 40% |

Asia 44%

Africa, 1%

Fuente: Dineroclub.net

autoria: Propia

Fuente: Elaboracion Propia

Colombia tiene una participacion en las Ventas del 1% como lo muestra el grafico 6.

Gréfica .6.  Participacion de las Ventas por Catéalogo por Paises
PARICIPACION LAS VENTAS POR CATALOGO POR PAISES

COLOMBIA
1%

Fuente: Dineroclub.net

autoria: Propia

Fuente: Elaboracion Propia
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10.3.2 Situacion de las Ventas Por Catélogo en la Fuerza de Ventas

Las ventas por catdlogo estan difundidas en todo el mundo “Las operaciones comerciales
a través de la venta directa ascienden a 117.000 millones de dolares y genera ingresos a 65
millones de personas, de todos los estratos socioeconémicos” (Dineroclub.net, 2011) Muchas
compafias visualizan las Ventas por Catalogo como una oportunidad para convertir a sus

consumidores en distribuidores.

Gréfica.7. Fuerza Laboral en América de las Ventas por Catalogo

FUERZA LABORAL EN AMERICA DE LAS VENTAS POR CATALOGO

COLOMBIA
2%

Fuente: Dineroclub.net

Autoria: Propia

Fuente: Elaboracion Propia

Por lo que hoy existe cerca de 91 millones de personas dedicadas a este negocio con
ventas que superan los U$153.000 millones de ddlares por afio, en la grafica 7 y 8 se observa la

participacion de Colombia en América del 2% en las Ventas por Catalogo.
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10.3.3 Situacion de las Ventas Por Catélogo en la Fuerza de Ventas

Por paises tenemos a Estados Unidos con una participacién del 20%, Japon con el 16%,
China 11%, Corea con el 8%, Brasil con el 8%, y México 4%. Entre estos seis paises se acumula
el 67% del mercado del planeta. Podemos destacar en Ameérica Latina, Brasil el principal
mercado que vende cada afio 10.000 millones de dolares y méas de 2 millones de personas que
reciben ingresos de esta actividad. Seguido de los Estados Unidos con 30.000 millones de

dolares anuales y 17 millones de personas asociadas al sistema. (Dineroclub.net, 2011)

Grafica .8. Fuerza Laboral Mundial de las Ventas por Catalogo

FUERZA LABORAL MUNDIAL DE LAS VENTAS POR CATALOGO

México 4%

Brasil 8%

\ | EE.UU 20%

Corea 8% Otros 36%

Japén 16%

China 11%

Fuente : Dineroclub.net
Autoria: Propia

Fuente: Elaboracion Propia

En Colombia los canales de distribucidn estan enmarcados dentro unas lineas especificas,
de las cuales los supermercados y tiendas tradicionales tienen una participacion del 42%, las

farmacias el 16%, las tiendas por departamentos el 12%, tiendas especializadas el 10% y otros el
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4%. Pero para el caso de las ventas directas es especial atencidn grato para nuestros analisis que

las ventas directas o por catalogos representa el 16% en nuestro pais.

Gréafica.9. Canales de Distribucion en Colombia

CANALES DE DISTRIBUCION EN COLOMBIA

Tle‘nd'as Otros 4%
Especializadas

10%

Supermercadosy o
Tiendas Tradicionales
s 42%

Ventas por Catalogo
16%

Fuente: ACNnielsen,Estudio consumo de hogares Colombianos, De: http/:www .acnnielsen.com.co
Dinero.com.18 agosto 07,Lafuerza de las redes, http//;:www .Dinero.com.co

Elaborado Por :Autoria Propia

Fuente: Elaboracion Propia

Las ventas directas han venido creciendo en Colombia, hoy en dia mas de un millén de
personas reciben ingresos totales o parciales de esta actividad, que en el afio 2008 se vendi6 2.8
billones de pesos, para el 2010, 3 billones de pesos, para el 2011, 3.08 billones, 2012, 3.17
billones, se espera que para el 2013 se vendan 3.25 billones de pesos. Con estos logros dicho
sector esta generando unos 9.600 empleos directos (ventas del 2008-2010 de los afios siguientes

proyectados. (Dineroclub.net, 2011)
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Tabla 2. Ventas por Catalogo en Colombia
VENTA POR CATALOGO COLOMBIA

S Billones M

2.80 0
3.00 35
3.08 2.5
SR Y 3.0
013 33 25
/ -

Tasa de crecimiento 3%
Fuente: Acovedi
Elaborado Por :Autoria Propia

Fuente: Elaboracion Propia

Un punto importante a destacar segun la asociacion de ventas por catalogo es que el 91%
que trabajan en las ventas directas o por catalogo son mujeres y el 9% hombres.

El 77% de las mujeres que reciben ingresos por este negocios son mayores de 35 afios, el
87 % viven en estratos socio — Econdmicos bajos de la poblacién y el 47% son jefes de hogar. El
51% de las personas entran con intencion de generar recursos adicionales y el 5% del total

depende exclusivamente de las ventas directas.

10.3.4 Evolucion de las ventas por catalogo en Colombia

Las ventas por catdlogo permiten a las empresas realizar y desarrollar su forma de
distribucion de las mercancias, las cuales se representan en una mejor logistica y menores costos
de operacion para las empresas que tienen un grado de fortalecimiento financiero y para las que

no lo tienen, es la manera de aplicar las estrategias de desarrollo y penetracion de mercados.
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En Colombia es muy notorio dado que existen dos grandes grupos, por un lado las
asociaciones y los independientes, encontramos a ACOVEDI (Asociacion Colombiana de Ventas
Directas) para el afio 2001 en las ventas por catalogo con afiliacion a ACOVEDI, en la Tabla 3
se observa como la agremiacion participaba con el 83%, y las otras empresas con el 17%. En los
periodos posteriores las participaciones han sido buenas con el 77% en el 2002 y con una
disminucion al 68% en el aflo2007, con estos datos se elabora mediante la formula de
proyeccion (Lineal) de Excel, una disminucién grande de la participacion de ACOVEDI hasta
llegar al 42% en el afio 2025 Esto se puede interpretar que en la medida que pasa los afios el
canal va entrando en la etapa de declive, dada por el surgimiento constante de canales

alternativos que desplazan cada vez el mercado de las Ventas por Catéalogo.

Ver Tabla 3, Fuerza Laboral de las Ventas por Catalogo en Colombia
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Tabla 3. Fuerza Laboral de las Ventas por Catalogo en Colombia

FUERZA LABORAL DE LAS VENTAS POR CATALOGO

EN COLOMBIA
Total Sector Total Acovedi Participacion %

Afos

$ Total Var.% $ Afiliados Var.% Acovedi Otros
2002 420,000 325,288 7%
2003 520,000 24% f 391,928 20% 75% 25%
2004 650,000 25% ’ 470,389 20% 2% 28%
2005 760,000 17% ’ 536,639 14% 71% 29%
2006 875,000 15% ’ 603,999 13% 69% 31%
2007 990,000 13% ’ 670,363 11% 68% 32%
2008 1,105,000 12% ’ 735,965 10% 67% 33%
2009 1,220,000 10% ’ 800,970 9% 66% 34%
2010 1,335,000 9% ’ 865,497 8% 65% 35%
2011 1,450,000 9% ’ 929,638 7% 64% 36%
2012 1,565,000 8% ’ 993,461 7% 63% 37%
2013 1,680,000 7% ’ 1,057,020 6% 63% 37%
2014 1,795,000 7% ’ 1,120,357 6% 62% 38%
2015 1,910,000 6% ’ 1,183,505 6% 62% 38%
2016 2,025,000 6% ’ 1,246,491 5% 62% 38%
2017 2,140,000 6% ’ 1,309,338 5% 61% 39%
2018 2,255,000 5% ’ 1,372,064 5% 61% 39%
2019 2,370,000 5% I 1,434,684 5% 61% 39%
2020 2,485,000 5% I 1,497,211 4% 60% 40%
2021 2,600,000 5% I 1,559,656 4% 60% 40%
2022 2,715,000 4% I 1,622,028 4% 60% 40%
2023 2,830,000 4% I 1,684,334 4% 60% 40%
2024 2,945,000 4% I 1,746,582 4% 59% 41%
2025 3,060,000 4% f 1,808,778 4% 59% 41%

Fuente: ACOVEDI
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Con este panorama se puede concluir que el Canal de Ventas Por Catalogo su ciclo de
vida esta en la etapa de introduccion, las empresas deben apuntarle a esta forma de llegar al
consumidor.

Se encuentra por el lado de Crecimiento que en el periodo de 2001/2005 el crecimiento
fue muy bueno con el 12,5%, para el periodo 06/10 el crecimiento fue de 12,4%, pero como todo
negocio al principio es un auge y luego se van equilibrando los mercado, que para el periodo
2011/15 el crecimiento sera de 5,5%, para el periodo de 16/20 4,1%, y para el periodo del 21/25
del 3,3%.

A nivel de ACOVEDI en las ventas han tenido un crecimiento importante en sus ventas
desde el afio 2001 hasta nuestros dias.

A nivel de las variaciones se puede analizar que han sido por encima del crecimiento de
la Economia Colombiana, como minimo han estado en un 6% de un afio para otro, incluso en el
afio 2002 llego al 35% con relacién al 2001, para el afio 2005 el 8%, y se tiene proyectado que
las variaciones a partir del 2013 seran superior al del 4% del 2010 y en adelante del 3%; que son
resultados buenos, se analizaria, que la internacionalizacion de la economia permitira la entrada
de las grandes cadenas de almacenes y se tendran los grandes Tratados y Acuerdos a nivel
mundial.

Como va las cosas las personas que no tienen empleos formales tendran que ponerse a
buscar otras entradas de dinero, y las personas con empleos formales también lo haran ya que los
incrementos de los salarios seran mucho menor que el anterior para el caso del afio 2013 se
estima en 1,76%, ya que de noviembre del 2012 y noviembre del 2013 el acumulado es de solo

1,67%.
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Gréfica .10. Empleo Generados en 2004

EMPLEO GENERADOS EN ANO 2004
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Fuente: Acowvedi

Fuente: Elaboracion Propia.

Analisis de la fuerza de ventas : Con relacion a las ventas por catalogo se puede
observar un factor fundamental el 91% que utilizan este sistema son mujeres que en su mayoria
son cabeza de familia, y no tienen ningunas prestaciones sociales y se hace evidente la debilidad
del sistema de proteccion social, para el afio 2002 el sector generaba unos 420 mil empleos de los
cuales 325,288 empleos estan en la Asociacién Colombiana de ventas por catalogo, es decir, el
77%, para el afio 2003 la variacion fue del 20%, al igual que en el afio 2004, para los afio
2005/2006 las variaciones fueron de 14% y 13%, para el afio 2012 de 8%, para los proximos

afios seréa entre el 5% y el 4%.
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Tabla 4. Proyecciones de las Ventas por Catalogo en Colombia

PROYECCIONES DE VENTAS POR CATALOGO COLOMBIA

Total Sector Total Acovedi Participaciéon %
Afos
$ Total Var.% | $Afiliados | Var.% | Acovedi aﬂ”':%os

2001 900,000 747,793 83% 17%
2002 1,210,082 34% 937,204 25% 7% 23%
2003 1,315,463 9% 991,476 6% 75% 25%
2004 1,413,560 7% 1,022,959 3% 72% 28%
2005 1,621,292 15% f 1,144,800 12% 71% 29%
2006 1,785,898 10% f 1,232,777 8% 69% 31%
2007 1,950,504 9% f 1,320,754 7% 68% 32%
2008 2,800,000 | 44% f 1,408,731 7% 50% 50%
2009 3,000,000 7% f 1,496,708 6% 50% 50%
2010 3,200,000 7% f 1,584,684 6% 50% 50%
2011 3,333,931 4% i 1,672,661 6% 50% 50%
2012 3,591,068 8% f 1,760,638 5% 49% 51%
2013 3,848,205 7% f 1,848,615 5% 48% 52%
2014 4,105,341 7% f 1,936,592 5% 47% 53%
2015 4,362,478 6% f 2,024,569 5% 46% 54%
2016 4,619,615 6% f 2,112,546 4% 46% 54%
2017 4,876,751 6% f 2,200,523 4% 45% 55%
2018 5,133,888 5% f 2,288,499 4% 45% 55%
2019 5,391,025 5% f 2,376,476 4% 44% 56%
2020 5,648,161 5% f 2,464,453 4% 44% 56%
2021 5,905,298 5% f 2,552,430 4% 43% 57%
2022 6,162,435 4% f 2,640,407 3% 43% 57%
2023 6,419,571 4% f 2,728,384 3% 43% 57%
2024 6,676,708 4% f 2,816,361 3% 42% 58%
2025 6,933,845 4% i 2,904,338 3% 42% 58%

Fuente: ACOVEDI
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Por lo general el aumento de la fuerza de ventas por catalogo se acerca mas a la situacion
de empleo generado por las industrias nacionales y al aumento de los ingresos de los
colombianos, por lo general las ventas se hacen a crédito para los clientes, y de contado para las
empresas, representando un gran negocio para estos Ultimos. Por el lado de los crecimientos
podemos observar que ventas en los primeros afios tuvieron crecimientos altos, por ende las
fuerzas de ventas también lo tiene, para el caso del periodo 06/10 el crecimiento en las fuerzas de
ventas fue 8,8%, para el periodo 11/15 fue de 5,7%, para los proximos afios sera de 4,2%. Una
cosa importante de destacar que las fuerzas de ventas a través de ACOVEDI, siguen teniendo

una participacion importante para los proximos con el 60% en términos generales.

Anélisis del Empleo en Colombia, en el sector y ACOVEDI: Otro punto a destacar es
que las ventas por catdlogo en Colombia tienen una participacion interesante, del total de la
poblacion que son 45,926 millones para el 2013, el sector representa el 3,66%, para ACOVEDI,
el 2,3%, de la poblacion Ocupada que son 22,211 millones, el sector representa el 7,56% y
ACOVEDI el 4,76, y a nivel de desocupados que en el pais son 1,877 millones, el sector genera

1,680 millones de empleos que de lo contrario el desempleo seria mucho mayor.

Tabla5. Analisis de Fuerza de Ventas — Millones
Andlisis de fuerza de ventas

Conceptos Poblacion

Poblacion Total 45,926
Poblacion en edad de trabajar 36.459
Poblacion economicamente activa 24.089
Ocupados 22.211
Desocupados 1.877

Fuente: ACOVEDI
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Las ventas por catdlogo en Colombia han servido como apalancamiento econémico, para
las personas que no han tenido la oportunidad de recibir ninguna clase de ingresos de los cuales

pueden tener un mejor nivel de vida e independencia personal dentro de sus hogares.
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11.  MARCO METODOLOGICO

Tabla 6. Ficha Técnica

Ficha Técnica
Tipo c?e Tipo d? ., Instrumento Fuente de Informacién Primaria
Estudio Investigacion
L . . Expertos en el area .
Cualitativo |Exploratoria Entrevistas P Competencias

Comercial y Mercadeo

Se realizé el 21 de nov-2013 a
las 8pm con una duracion de 60
minutos.

1.Edwin Le6n Especialista en Mercadeo
Estratégico, Profesor de la
Universidad Esumer,
Gerente de Routine

Merketing
Visita a la Empresa 2. Fernando Giraldo Coordinador de
NOVAVENTA, el 22 de nov- Abastecimiento y Logjistica
2013, a las 4pm con una NOVAVENTA
duracion de 120 minutos.
Se entrevisto el 28 de nov- Especialista en
2013, a las 4 pm. Con una Administracién de

duracion de 60 minutos.

3. Angela Velazquez, Negocios, Directora

Regional de Oriflame.

Fuente: Elaboracion Propia
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12.  TIPO DE INVESTIGACION

12.1 Cualitativa

No se tendra medicion de datos, se analizaran las respuestas y observaciones de las
entrevistas con expertos.
Se pretende compilar la informacion indispensable que permita entender el enfoque de los

actores del negocio.

12.2  Descriptiva

Se tendra un enfoque detallado de los diferentes canales de distribucion para descubrir

la importancia de las ventas por catalogo.

12.3 Exploratoria

Se contara con una informacion escasa, por el celo que presentan las empresas con la
informacion, obligandonos a hacer anélisis de situaciones similares y proyecciones con los datos

que se obtengan.
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12.4  Fuentes de Informacion

Fuente Primaria: Se hardn entrevistas (videos o audio) a los distintos expertos y
asesores de ventas, de las compafias que trabajan directamente con catalogos, para los cuales se

tendran entrevistas con enfoque cualitativo de las siguientes empresas:

Routine-Marketing
Novaventa

Oriflame
Fuente Secundaria: Paginas Web, monografias, libros especializados en Canales de

distribucion, Ventas por Catdlogo, Ventas Directa, Ventas Multinivel, Marketing, revistas

econémicas y periodicos.
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13. RECOLECCION Y ANALISIS DE LA INFORMACION

13.1 Cuestionarios de Expertos

Respuestas de la entrevista de los Expertos
Enuncie los expertos y sus cargos
Empresa Cargo Nombre
Routine-Marketing Especialista en  Mercadeo Edwin Leon
Estratégico.  Profesor  de
ESUMER. Gerente de

Routine-Marketing.

Novaventa Fernando Giraldo Coordinador de abastecimiento
y logistica.
Oriflame Angela Velasquez Directora regional. Socia zafiro

N° 1 en Antioquia.

13.1.1 Posicionamiento de las Ventas por Catalogo en el Ambito Mundial

La importancia de elaborar preguntas bien formuladas, nos permite tener un mejor
diagnostico de la situacion, las respuestas de los tres expertos esta desenfocada, mencionan el
crecimiento y su importancia a nivel mundial segun sus respuestas radica en los cambios en los

habitos de compra, reduccion de tiempo, comodidad y seguridad.
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¢ Como considera usted las ventas por catalogo en el ambito mundial?

Experto 1 (Routine-Marketing.)

Bueno las ventas por catalogo indiscutiblemente es uno de los canales que mas esta
creciendo en el ambito internacional le voy a dar algunas razones: una es por el comportamiento
del consumidor, el consumidor ya no le gusta hacer una trayectoria de largas distancias para
conseguir sus productos, la gente mas bien quiere que los productos le lleguen a su casa, entre
menos distancia recorra un consumidor mucho mejor para la marca, entonces por eso se esta
manejando en canales que recorten ese recorrido, esa distancia.

Experto 2 (Novaventa)

Es una oportunidad para hombres y mujeres de organizar una vida econémica tranquila
cierto, bueno requiere de una baja inversion que facilita el inicio de un negocio, yo no necesito
tener miles de millones para tener un negocio, un tema de venta, flexibilidad en horarios y
tiempo, dedicacion, 6sea yo me puedo controlar mi tiempo no hay que estarle marcando tarjeta a
nadie sino que simplemente yo digo bueno de las ocho de la mafiana a las dos de la tarde me voy
a dedicar a visitar mis clientes a ofrecerles mi catdlogo y ya en el tiempo restante pues ya
empiezo como a controlar a manejar cuales son mis ingresos.

Experto 3 (Oriflame)

Yo creo que las ventas por catdlogo es un canal de distribucion extraordinario porque se
esta llegando directamente al consumidor con una alternativa, o una respuesta como a los afanes
de la vida, digamosle que no les queda tiempo porque precisamente por todas las cosas que uno

tiene que hacer en el dia a dia, su trabajo, que el hogar, todo ese tipo de cosas, entonces el
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catalogo lo que permite es como una relacion directa entre la empresa y quien coge el catadlogo
para escoger las cosas que cada cual necesita, sin necesidad de ir a un supermercado y poder
escoger desde la comodidad de su casa con tranquilidad, entonces pienso que es una alternativa
extraordinaria para agilizar, para que la gente quede contenta, para que la gente escoja con toda

la comodidad sus productos.

13.1.2 Posicionamiento de las Ventas por Catalogo en el Ambito Nacional

Se reconoce la fuerza que tienen los canales tradicionales en Colombia, y la poca
experiencia en el manejo de las entrevistas hace que se aborden otros temas. Pero si ven una

oportunidad de negocio para las empresas en Colombia.

¢En el contexto nacional como cree usted, que esta posicionado este canal?

Experto 1 (Routine-Marketing.)

Bueno en Colombia los canales tradicionales siguen mandando en Colombia. Luego
vienen los canales que son los convencionales y los no convencionales, pero el canal por
catalogo esta cogiendo fuerza, todavia le falta penetracion en Colombia porque las compafiias
que estan ingresando y que son multimarcas son aquellas que han creido en los catalogos, pero
después hay otro distanciamiento, no en empresas intermedias sino en empresas que apenas estan
surgiendo, Pero hay empresas que tienen digamos mas de doscientos trabajadores o hasta
doscientos trabajadores en un segmento por ejemplo de cien a doscientos que es muy atractivo y

aun no estan manejando un portafolio que se venda esos productos a través de catalogo o sea que
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podria faltar mucha penetracion. Es una gran oportunidad para las compafiias de manejar estos
canales alternativos.

Experto 2 (Novaventa)

Pienso que esta muy bien posicionado, por la gran oportunidad de trabajo que se le dan a
las amas de casas y pueden disponer de su tiempo, hacer multiples tareas en su vida diaria y tener
muy buenos incentivos, como los premios que nosotros damos y que nos guedamos sorprendidos
cuando vamos a sus casas Osea que hacemos trabajo de campo, vemos como esa mama
empresaria tiene toda su casa amoblada por todos los premios que recibe, eso la motiva cada dia
a vender mas.

Experto 3 (Oriflame)

Totalmente posicionado, de hecho todos los dias nacen empresas que quieren distribuir
sus productos a través de catalogo lamentablemente, bueno lamentablemente si porque es mas
solamente como a nivel de venta directa plana, no piensan tanto en el multinivel cierto si no mas

es a través de buscar vendedores.

13.1.3 Conocimiento de los Canales de Distribucion

Los expertos gque responden a esta pregunta dominan perfectamente el manejo de canales,
mas no responden directamente a la pregunta, el de Novaventa responde de forma implicita

durante toda la entrevista.
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Comparado con los demés canales de distribucion, ¢cémo es su participacion?
¢ Afecta a los canales tradicionales? ¢ Como ha sido su comportamiento?

Experto 1 (Routine-Marketing.)

Bueno una empresa no debe de utilizar un canal porque lo quiera utilizar sino porque lo
necesita. Entonces digamos hay empresas que no estan desarrollando digamos bien el canal
tradicional, entonces que hacen, empezar a utilizar otro tipo de canales de tal manera que
adquieran mucha mas penetracion y muchos mas recursos, entonces el primer error de una
empresa colombiana es decir no tenemos este canal, metdmonos en ese canal no, 6sea una
empresa tiene que hacer un estudio de sus productos, y de su clientela.

Puede ese segmento, puede ese target, aceptar digamos como cualquier uso de un canal
por catalogo, eso es lo que hay que preguntarnos. Pero también hay que mirar es la idiosincrasia
por ejemplo, de un nuevo proyecto, a que se refiere eso, es que cuando uno contrata digamos
consultoras o consultores con respecto a la venta por catdlogo, muchas personas que venden por
catalogo, venden un poco de catalogos, uno no las ve con un solo catalogo, sino con dos o tres,
entonces en donde queda posicionado mi producto, porque si le estamos dando a ella o a él un
catalogo con el 40%, el otro 25%, 20% de ganancia por el producto vendido, yo me quedo con
el que mas porcentaje me da.

Entonces ya llevamos dos, uno es el canal, se puede implementar en el tipo de negocio
que tenemos Yy en el tipo de clientela que tenemos, uno. Y dos es si hay peligro o riesgo que uno
maneje por catdlogo un poco de personas que manejan otros tipos de catalogos, a no ser de que

sea de distribucion exclusiva, solamente vende este producto.
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Experto 2 (Novaventa)

La creacion de Novaventa es una respuesta a la necesidad de lograr un adecuado manejo

de los canales de distribucion.

Experto 3 (Oriflame)

Yo creo que si, pues mercado hay para todas las personas, mercado hay para todos los
productos, pero por lo que te decia ahorita de que hoy por los afanes de la vida en estos
momentos, mucha gente prefiere desde la comodidad de su hogar comprar las cosas, en este
momento hay otros canales como por ejemplo el Internet, entonces las empresas tienen que estar
también a la vanguardia en eso porque ya mucha gente estd comprando desde Internet sus cosas,
entonces hay empresas de venta directa que manejan catalogo como la nuestra, pero que también
tenemos nuestra pagina web donde las personas también pueden adquirir sus productos a través
del Internet, entonces pienso que los diferentes canales son muy buenos para diferencia, por qué,
porque es que de todos modos hay gente para todo. Pero realmente la venta directa o la venta a
través de catdlogo o la compra a través de catdlogo es algo agresivo digadmoslo asi, se llega a
muchisima gente y en nuestro pais hay muchas empresas muy exitosas que, que estan avanzando
mucho a través de esto, por qué, porque le ayuda mucho a la economia familiar, las sefioras que
venden sus productos hacen un aporte a la economia del hogar entonces al hacer ese aporte pues
ayudan y pues eso va gustando, aparte de que hay mucho incentivos como los regalos, los

premios que a la gente se les da.
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13.1.4 Conocimiento de las Empresas Lideres en este Modelo de Negocio de Ventas por
Catalogo
¢ Cuales cree usted son las empresas mas representativas que operan con este canal?
Experto 1 (Routine-Marketing.)
De los que recuerdo esta Avon, Leonisa, Novaventa, Yambal.
Experto 2 (Novaventa)
Uno que conozco Amway, otra que todavia funciona Herbalife, hay otros productos que

no son nacionales que estan entrando al Pais y funcionan como un Multinivel.

Experto 3 (Oriflame)

En Colombia estd ESIKA que es pues como lo mismo, en ESIKA estd CYZONE,
ESIKA, L’BEL, pues son como es la misma empresa, pero como digamos una de las mas
posicionadas en Colombia tiene muchisima trayectoria. Estd AVON, esta YANBAL.

YANBAL no, pero las primeras tres son venta directa plana, YANBAL maneja un
sistema de venta directa pero tiene que ver también algo de red, no es un multinivel puro pero si
tiene algo de red. Y esta ORIFLAME que esta entrando muy bien a Colombia desde hace quince
afios y ORIFLAME es un sistema de venta directa pero es multinivel, es una red de
consumidores y realmente tiene muchisima acogida.

Hay muchas otras, estd LEONISA, NOVAVENTA, precisamente por lo que te decia,
hay mercado para todo, hay de joyas, utensilios para la casa, hay de ropa, ropa interior, ropa
exterior, hay infinidad de cosas precisamente, porque uno quiere que en la comodidad de su

hogar comprar las cosas mas facil.
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13.1.5 Conocimiento de los Casos de Fracaso de las Empresas que han Implementado el
Modelo de Negocio de Ventas por Catalogo

No especifican ningin nombre desvian la pregunta al factor de fracaso como es la
logistica.

¢ Conoce usted casos en que hayan fracasado las ventas por catalogo y que factores
influyeron

Experto 1 (Routine-Marketing.)

Bueno aqui hay, varios por catdlogo. No de empresas muy poderosas, sino de empresas
que son tradicionales donde el canal de ventas es importante. Esas empresas que pararon porque
el catdlogo no tenia el suficiente nimero de productos para vender por catalogos, entonces que
hicieron, lo que hicieron fue meter sus productos dentro de un catalogo ya existente, entonces ahi
en donde viene el fracaso.

Experto 2 (Novaventa)

Bueno nosotros que hayamos tenido momentos de fracaso dentro de nuestra
organizacion, légicamente que empezar es muy dificil mientras usted conoce el mercado y hay
momentos dificiles pero como le digo, cuando usted tiene un equipo atras trabajando duro bien
competente como nosotros que estamos al pie del cafion todos los dias y todos los dias queremos
saber mas por la mama empresaria y todos los dias vamos y le investigamos y todos los dias nos
documentamos se salen de esos momentos, los momentos dificiles en los negocios siempre
estaran y algo muy importante, lo que hablabamos hace un momento de conocer de que hoy el
consumidor es un consumidor inteligente, es el consumidor ya no se deja como se dice

paisamente... no se deja meter los dedos a la boca.
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En el tema de la venta directa es un negocio que requiere pasion, requiere amor, requiere
dedicacion; y que la red que nosotros tenemos hacia nuestras mamas empresarias pues esta muy
bien montada en servicio, en atencion, en la diversificacion del portafolio, pienso que se da el
fracaso por la falta de planeacion y tiene que haber una muy buena logistica y siempre se debe
estar innovando.

Experto 3 (Oriflame)

Muchos, y el factor que mas influye es la parte econdémica, porque es que montar una
empresa de venta directa o de multinivel tiene que tener un capital financiero bastante grande
para poder soportar porque es un negocio que es de rapido crecimiento, entonces tiene uno que
tener o sea las empresas tienen que tener una gran cantidad de producto para poder abastecer a
estas personas que compran y cuando empieza a haber faltantes, cuando empieza a haber fallas
en eso entonces ahi es donde fracasa.

Se necesita muchisimo, muchisimo dinero para empezar una empresa, 0 sea empezar una
empresa de venta directa requiere demasiada infraestructura, econémica para poder tener un
buen mix de productos, si se necesita mucho. Entonces yo pienso que la parte de que fracasen
mas se debe a eso porque son empresas que a veces nacen como sin mucha planeacion,
simplemente con el &nimo de que vamos a vender mucho pero no hay, no se sabe realmente que
tanto se va a vender porque es una cosa que es muy multiplicadora digdmoslo asi, entonces una
empresa para poder permanecer compitiendo en este tipo de negocios tiene que ser una empresa

con mucha solidez.
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13.1.6 Beneficios del Modelo de Negocio de Ventas por Catalogo

Trabajo desde el hogar, Minimizar los costos de transporte y tiempo, Horarios flexibles,

Pedidos desde el hogar, Relaciones sociales.

¢La implementacion del canal de ventas por catédlogo genera mayor cobertura en el

mercado? ¢Cuales son los beneficios de este canal para la empresa y para el cliente?

Experto 1 (Routine-Marketing.)

Volvamos a retomar lo del acercamiento. Tener un batall6n de consultores que venden a
través de catalogos hace que lleguen a unos segmentos, eso se llama georreferenciaciones, qué
es, una tienda de la esquina u otra de la esquina, pero tenemos en los intermedios un poco de
consumidores, la persona que vende por catalogo le llega a esos consumidores, entonces eso es
lo que uno ve por ejemplo que se forman las cadenas, grandes superficie que lo que hacen es
montar otro tipo de almacenes con la misma marca, muy cerca de algunos vecindarios, por qué,
porque estan es acortando esa distancia. La distancia verdaderamente donde se cortaria pues con
la venta por catalogo, tocan su puerta, compafieros de trabajo que vendan por catalogo y se
multiplica mucho mas la venta

Experto 2 (Novaventa)

Siempre se busca el oficio para poder satisfacer una necesidad eso es, esa es la mision de
nosotros, la misién de nosotros es satisfacer a nuestras mamas empresarias y a nuestros

consumidores de productos que enriquezcan pues su vida, su forma de vivir. Bueno, nuestro
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catalogo esta también clasificado como despensa, mira, entonces que es despensa para nosotros,
son todos los productos que los encuentran en el retail, en el Exito encuentras eso

Experto 3 (Oriflame)

Para la empresa precisamente es ese poder llegar a muchisima gente porque es un negocio
de voz a voz, de recomendacion, de amigas cierto, entonces se llega a mucha mas gente muy
rapido. Para la empresa pues que va poder distribuir mucho maés cantidad en menos tiempo, o0 sea
se produce, se va a vender mucho mas. Si porque, precisamente por lo mismo, porque se va
duplicando muy facilmente, todas las personas conocen personas y al recomendar entonces se

empieza a abastecerse mucha mas gente, entonces claro se ve mucho mas.

13.1.7 Las Ventas por Catalogo como Solucion al Desempleo

Aunque todos lo mencionan de manera espontanea, no manejan cifras relevantes que
profundicen este trabajo, solo hablan de su entorno.

¢Qué tan atractivo es el canal de ventas por catalogo para una persona
independiente? ;O considera usted que solo sirve como segundo ingreso a los que ya tienen
un trabajo?

Experto 1 (Routine-Marketing.)

Bueno, las dos. Para una persona independiente, que quiere tener mayor libertad, que
quiera hacerse sus propios recursos a través de una empresa que confia en el y que le da un
catalogo, eso son unos ingresos muy representativos. Hay personas que le dedican de ocho a diez
horas en una empresa para ganarse determinado dinero, mientras que la venta por catalogo en

menos tiempo hace que la persona consiga equilibrio financiero, por ese lado es muy
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importante. Ya para una persona si obtiene los suficientes ingresos, digamos por ejemplo,
multinacionales que han llegado acd y uno ve que esas personas arrancaron con un primer
pedido, ya con el tiempo, ya uno ve que son directores, directoras, uno ve que ya son jefes de
zona, UNoO ya Ve (ue Se ganaron un viaje para tal parte, si quieren su carro, lo que no han
conseguido las personas que trabajan ocho, diez horas diarias en una empresa.

Experto 2 (Novaventa)

Uno de los beneficios de las ventas directas es de que estdn muy enfocadas a las madres
cabezas de familia, a las mujeres cabezas de familias, casi todas, yo diria que un 99.5% son
mujeres de pronto habra un 0.5 por alla en hombres que no sabemos, cierto, o digamos usted
tiene su pareja y usted monta el negocio pero el que lo atiende es su esposo y usted se dedica a
otras cositas pero esta ahi, entonces o se dedica de lleno o simplemente lo hace en la segunda
jornada como lo llamamos pero tienen ingresos adicionales.

Mira yo siempre comparto porque dentro de los beneficios que tienen las ventas directas,
oportunidad hombres y mujeres de organizar una vida econdmica tranquila cierto, esa es una,
bueno requiere de una baja inversion que facilita el inicio de un negocio, yo no necesito tener
miles de millones para tener un negocio, un tema de venta, bueno flexibilidad en horarios y
tiempo, dedicacion, ésea yo me puedo controlar mi tiempo no hay que estarle marcando tarjeta a
nadie sino que simplemente yo digo bueno de las ocho de la mafiana a las dos de la tarde me voy
a dedicar a visitar mis clientes a ofrecerles mi catalogo y ya en el tiempo restante pues ya
empiezo como a controlar a manejar cuales son mis ingresos, cierto. Bueno tengo por ejemplo,
por medio de ella se obtiene capacitacion y entrenamiento. Cuando yo estoy trabajando con una
venta directa todos los dias estoy cerca al consumidor o a mi cliente, primero que todo conozco

mas de lo que el mercado esté necesitando, porque muchas veces las grandes empresas no tienen
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el conocimiento, si no que se dedican ellas internamente a crear una cantidad de cosas ellos
mismos, pero ellos no estan afuera investigando, ellos no estan haciendo, no tienen un
conocimiento del consumidor, el consumidor de hoy ya no es el consumidor de hace 50 afios.

Experto 3 (Oriflame)

Depende, si es venta directa plana es simplemente un ingreso extra minimo digamoslo
asi, si es venta directa plana. Ya si hablamos de multinivel, es un plan B que se puede convertir
en el plan A de cualquier persona, por qué la venta directa plana tiene la consecuencia de que
como todos los dias hay méas gente vendiendo lo mismo, si, entonces el mercado se va volviendo
como mas cortico para cada uno, o sea todos los dias hay mas competencia y compiten entre
ellas mismas, mas que tienen la competencia de otros tipos, de otros productos de otras marcas
del mismo tipo de producto, entonces claro puede llegar un momento en como que se satura el
mercado y las vendedoras o vendedores en vez de ganar mas estan ganando menos porque tienen
mas competencia. En cambio en el multinivel no pasa eso porque las redes se van volviendo mas
grandes, porque si yo traigo cinco personas, esas cinco traen cada una de a cinco, ya mi
organizacion tiene treinta y una personas, entonces treinta y una personas Yy yo gano por las
treinta y uno, pues entonces yo empiezo a generar unos ingresos muy interesantes. Y si estas
otras treinta y una, de estas otras veinticinco cada una traen de a cinco, ahi hay ciento
veinticinco, entonces se va creciendo la red y las personas asi sea un porcentaje bajito pero que
se gane de mucha gente, entonces ya es muy, muy lucrativo digamoslo asi y es una ventaja. Y
por eso te digo puede llegar a convertirse en el plan A de la vida de uno, llegar a convertirse en la
opcion de ser la libertad financiera, la opcion de poder tener tiempo y dinero a la vez, si, como
asi que tiempo y dinero, si porque hay muchas personas que tienen tiempo pero no tienen dinero,

hay muchas personas que tienen dinero pero no tienen tiempo, en cambio la alternativa de
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multinivel te ofrece las dos, llegard un momento naturalmente a través de hacer el proceso, el
proceso, el camino, el trabajar durante X tiempo de siembra, donde vas a poder tener esas dos

cosas a la vez.

13.1.8 Ciclo de Vida del Canal Alternativo de Venta por Catalogo

En Colombia en una etapa de crecimiento, en el mundo esta en su etapa de madurez.

¢En qué etapa del ciclo de vida est4 el canal de ventas por catalogo en su empresa?

Experto 1 (Routine-Marketing.)

¢En mi empresa? Nosotros no vendemos por catdlogo, pero nosotros tenemos un
catélogo virtual en la pagina de Routine-Marketing, entonces el catalogo virtual es que alla
ingresan todos los productos de nosotros, pueden con un solo click ir pasando la revista virtual
el catdlogo, paginas virtuales, y de una vez ahi nos han salido muchos negocios, incluso ese
catadlogo virtual lo manda uno a otros canales de empresa para que vean cual es nuestro
portafolio de productos y es una manera de llegar. No es lo mismo uno mandar un correo
electrénico, que mandar un catalogo virtual, muy importante eso y eso se estd manejando. En la
parte mia, el ciclo esta en un ciclo inicial, o sea apenas esta en Introduccién. En el sector
también yo veo que esta en la etapa de introduccion del ciclo de vida, yo veo ya que la proxima
etapa es de crecimiento, porque eso esta con mucha fuerza en la parte por catalogo.

Experto 2 (Novaventa)

Iniciando, estamos por ahi en un 30%. ¢Por qué? Porque finalmente hace poco salimos,

se hizo un andlisis del plan estratégico al 2020 y nosotros nos vimos en pafiales, tenemos que
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mejorar mucho, tenemos la venta directa, tenemos, la venta de café que ustedes también saben
que ese negocio es nuestro y la venta de maquinas, las maquinitas que estan en los negocios,
mira las maquinitas que tu viste entrando de aqui las Vending, ese es un negocio nuestro y el
negocio de las maquinas dispensadoras de café, entonces nosotros hemos evolucionado mucho
eso porque finalmente nosotros lo que pretendemos es tener el consumidor bien claro, bien de
nuestra parte y todos los dias llegarle con cosas nuevas, hoy tenemos 3 canales, mafiana podemos
tener 4 0 5 pero hoy en dia, si nosotros hacemos un analisis, nosotros decimos, hemos crecido
Avon tiene yo no sé si son 12 o0 14 afos y creo que tiene 240 mil mamas empresarias si no estoy
mal, nosotros hoy tenemos 85 mil sefioras activas y para el 2020 podemos estar hablando de unas
130 mil sefioras, entonces si ustedes evalUan cifras y porcentajes de crecimiento hacia otras
empresas, pues usted dice no pues han crecido un 70 o un 80% pero nosotros nos medimos que
todavia nos hace mucha falta, faltan muchas cosas.

Yo diria que estamos en la etapa de Introduccién.

Experto 3 (Oriflame)

No. Digamos que ORIFLAME es una compafiia que tiene ya 46 afios en el mercado
mundial, o sea que el catdlogo en realidad lleva 46 afios. Qué es lo que pasa, que es que el
catalogo nada mas lo podemos tomar como simplemente un catalogo, no, nuestro catalogo es
innovador, entonces nuestra empresa por ejemplo si nos damos el lujo de tener productos nuevos
constantemente, cada catalogo tenemos diez, quince productos nuevos, entonces €so es
importante, nuestro catalogo es innovador, no es un catalogo permanente, durante toda la vida el
mismo catalogo, los mismo productos, no, siempre estamos con mucha innovacion, aparte de eso

nuestro catalogo no solamente es fisico, también tenemos catalogo virtual, pienso que esta a la
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vanguardia digamos no podriamos hablar de introduccién si no mas de un, de una etapa de
crecimiento o de avance en la parte de, digamos de la evolucion del catalogo. Esta en un

Crecimiento y tenemos mucha tela por cortar.

13.1.9 Futuro del Canal Alternativo de Venta por Catalogo

Para lograr un éxito en la implementacion del Canal Alternativo de Ventas por catélogo,

se debe tener un buen soporte tecnolédgico y una eficaz logistica.

¢Cuéles son los mayores retos para el canal alternativo VENTAS POR

CATALOGO?

Experto 1 (Routine-Marketing.)

Hacer un excelente catalogo, es el primer reto. Hay unos catadlogos que son muy, muy
planos, no tienen buen impacto visual y aqui para poder uno tener un catalogo tiene que tener
algo de impacto visual, es lo primero que tiene que hacer. Segundo reto conseguir las personas.
Pero se tiene mucha rotacion, tanta rotacion tiene eso, que usted consigue, consigue, van
saliendo, van entrando, por qué, porque hay personas que son muy inestables o puede que sean
inestables porque la compafiia no les da los suficientes recursos y tampoco la suficiente
capacitacion o acompafiamiento entonces se sienten solos.

El ser humano necesita de sentido de pertenencia, entonces si a usted le dan un catalogo y
ya la persona se va, a quien pertenezco, quien es mi empresa, debe sentirse orgulloso de su
empresa, debe tener contacto con otras funcionarias u otras personas que venden por catalogo,

hacer reuniones periodicas, convenciones, que la persona visualice en esas reuniones lo que se
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Ilama Escalonamiento, estoy sola o estoy vendiendo, pero voy a una convencion y me presentan
a alguien que ya tiene éxito, que arranco como esa persona y ya tiene unos dineros muy estables
y un (capital), eso hace que, que se cumpla con eso. El cerebro funciona asi, el cerebro es voy,
analiza las cosas que estan en la convencién y dice: pero si hay tantas personas es por qué es
interesante. Dos, si no ingreso me quedo fuera, entonces es mejor ingresar porque es bueno, eso
hay que manejarlo.

Experto 2 (Novaventa)

El mayor reto de las ventas por catalogo es tener una logistica impecable.

Experto 3 (Oriflame)

Los mayores de retos, yo pienso que el hecho si es la venta directa plana, el problema
que tienen es la competencia con los multiniveles, si, porque tarde que temprano las sefioras que
venden venta directa plana se van a estar dandose cuenta que alli esta trabajando para otro y no
para ellas, que todos los dias sus ganancias van en deterioro, en cambio, si fueran de multinivel
sus ganancias irian en, en, en alce, si, entonces pienso que tienen un reto muy grande de competir
con este tipo de empresas, creo que, pues la tendencia deberia ser es a que se vuelva multinivel,

porque ya mucho tiempo han ganado por la venta directa plana.

13.2 Recoleccién de la informacidén

La investigacion se hizo de manera cualitativa a través de tres entrevistas que se adjuntan

editadas a las empresas de Novaventa, Oriflame, Routine Marketing.
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Figura 13.  Estructura General de la Monografia Ventas por Catalogo

ESTRUCTURA GENERAL DE LA MONOGRAFIA
VENTAS POR CATALOGO
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Fuente: Elaboracion Propia
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13.3 Limitantes

Para la investigacion de esta monografia se presentaron algunos inconvenientes que
llegaron afectar en algin momento la realizacion de dicha investigacion, como la delimitacién
del marco teorico y su implementacion, debido al factor tiempo, que se vio limitado al iniciar
nuestro proyecto el tercer mes de iniciado el semestre de estudio.

El cambio en la ruta definida al principio se vio afectada por que inicialmente nuestra
eleccion fue hacer una pasantia en Argentina, lo cual no se dio por causas ajenas a nuestra
voluntad, de tal manera que transcurrido tres meses del semestre nos vimos obligados de iniciar
la ruta para la realizaciéon de esta monografia; perdimos las capacitaciones teoricas previas que
ofrece la universidad para este fin, lo que implico haber usado tiempo valioso que se debié haber
utilizado en el trabajo intelectual y de campo con debida anterioridad.

A nivel virtual u online se nos dificulto un poco la consultoria, pues normalmente no
manejamos este tipo de herramientas, sin embargo se logré consultar informacién bibliografica
valiosa que de una u otra forma nos ayudd a seguir adelante con dicha monografia. Siguiendo
con lo anterior, como es de conocimiento para todos, actualmente los medios virtuales o
cibernéticos nos proporcionan grandes beneficios los cuales nos permitié organizar nuestro
trabajo.

En la coordinacion de las entrevistas con los expertos, en ocasiones se vieron afectas y se
tuvo que ajustar a la disponibilidad de tiempo de cada uno de ellos.

En la entrevista con el coordinador de abastecimiento de Novaventa, el Sr. Fernando
Giraldo, quien es experto en temas relacionados de logistica y ventas en la empresa Novaventa,

se nos dificulto conseguir el contacto por sus altas ocupaciones, igualmente sucedié con la
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experta de Oriflame la sefiora Angela Velasquez profesional en Administracion de Negocios, se
tuvo un poco de dificultad para conseguir la cita, debido a que la Sra. Angela debe cumplir
compromisos por fuera de la ciudad dos o mas veces por semana, cancelando las cita por
motivos de capacitaciones.

Lo mas complicado fue lograr la cita con ACOVEDI (Asociacion de ventas por catalogo)
que agrupa el negocio de las ventas directas en Colombia. Para concertar una cita fue dificil pues
solo atienden a las empresas que estan directamente inscritas y asociadas a esta entidad. Por lo
tanto, no se logré concretar ningun tipo de reunion.

Otra de las entrevistas que no se pudo concretar, fue la cita con Martha Matamoros
representante de Leonisa quien se encontraba de viaje de negocios, fuera del pais.

Por ultimo, la finalizacion del semestre limitaba el progreso del proyecto, del cual se
pensd que no seria facil trabajar y ademas que no se podria cumplir con el objetivo trazado al

inicio de éste.
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14.  RESULTADOS

Con la investigacion se estiman las Ventas por Catalogo muy importantes en la economia
mundial y nacional. Su comportamiento es excepcional, no lo afectan las crisis de los ultimos
tiempos y en general su tendencia es tener un mejor posicionamiento con relacion a los canales
tradicionales. Para las empresas es una excelente oportunidad de negocio donde la rotacion de
los inventarios y los altos costos de bodegaje se omiten con este modelo de negocio.

De los canales alternativos es uno de lo mas posicionado y con relacion a los
tradicionales, tiene como ventaja el contacto directo con los clientes, estableciendo relaciones
que perduran en el tiempo, lo que no ocurre con el canal mayorista y minorista.

En Colombia la tendencia es similar al comportamiento internacional, se ha desarrollado
de manera més lenta que en otros paises, pero en términos generales ha cobrado mucha fuerza
este modelo de negocio.

El conocer a profundidad los excelentes resultados que ha tenido una de las empresas mas
exitosas como Novaventa, permite identificar los factores de éxito que ha logrado en 10 afios

que tiene en el mercado donde la logistica es determinante.

Se resumen todos los hallazgos encontrados a través de la siguiente matriz:
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Oportunidades

Trabajo desde el hogar

Minimizar los costos de transporte y tiempo
(para el cliente)

Horarios flexibles

Pedidos desde el hogar

Relaciones sociales

Fortalezas

Adquirir conocimiento de las ventas
Relaciones interpersonales con
proveedores

Experiencia laboral

Recomendaciones comerciales

los

14.2

Oportunidades

Distribucion mayor del producto
Desarrollo de mercados
Desarrollo de productos
Aprendizaje

Centralizacion de la informacion

Matriz DOFA de fuerza de la Ventas por Catélogo para las Personas

Debilidades

Falta de capital para trabajar (la mayoria de
amas de casa carecen de inversion econémica)
Pagos de contador al proveedor

Aumento de costo de comunicaciones
Recuperacion de cartera

Falta de prestaciones sociales y seguridad
social

Amenazas
Robo de las mercancias

Perdida de cartera
Incumplimiento de pedidos

Matriz DOFA de fuerza de la Ventas por Catalogo para las Empresas

Debilidades

Falta de control de los vendedores y mercado
Desconocimiento del nivel cultural de los
clientes

Rebaja de margen de rentabilidad

Logistica muy centralizada

Inestabilidad del grupo de ventas

84



4)) ESUMER
Monografia de Grado L\)

Facultad de Estudios Empresariales y de Mercadeo

Fortalezas Amenazas
No pago de prestaciones sociales y salarios Pérdida de clientes
Mayor cobertura de mercados Mala entrega de los productos
Diversificacion del portafolio de productos Mala imagen de la organizacién por parte de
Mayor conocimiento del producto por los los venderos.

clientes

14.3 Panorama del negocio de ventas por catélogo.

Con base a los resultados, el futuro y el éxito de la venta directa como una forma de
distribucion de bienes y servicios se ve muy prometedor. EI modelo de negocio no es facil en
comparacion con cualquier otro. Los mas de 150 afios de crecimiento y la evolucién pueden ser
solo el principio. Proporcionar a las personas la oportunidad de tomar los productos y servicios
directamente, en noviembre el grupo Exito anuncio en el periédico Repblica su incursion de las

ventas por catalogo como una nueva oportunidad de negocio al comprar a Gemex (todo hogar).
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15.  CONCLUSIONES DEL ESTUDIO DE LOS CANALES DE VENTAS POR

CATALOGO

Se puede concluir que la investigacion realizada de la importancia de las ventas por
catalogo como canal alternativo, fue de mucho aprendizaje y conocimiento en la elaboracién de
esta monografia.

Se logré cumplir con todos los objetivos propuestos y se cubrid las expectativas sobre la
importancia de este canal de distribucién alternativo, implementado en Colombia a través de las
empresas multinacionales con un portafolio articulos como vestuario, hogar, cosméticos,
alimentos etc.

Esta experiencia y los conocimientos adquiridos son muy enriquecedores y se tendran en
cuenta para la vida personal, laboral y profesional.

Como resultado de la investigacion de esta monografia, en lo que se refiere al marco
conceptual, se obtuvieron las siguientes conclusiones:

Canal de distribucion es un conjunto de organizaciones independientes que participan en
el proceso de poner un producto o servicio a disposicion del consumidor final o de un usuario
industrial.

Otros autores definen el canal de distribucion como simples conjuntos de compafiias
vinculadas por diversos flujos: son muy complejos, sistemas de comportamiento en los que las
personas y compaiiias interactian para alcanzar metas individuales, de la compaiiia, y del canal.

Con las firmas de los Tratados de Libre Comercio las empresas se ven enfrentadas a

gigantescas competencias donde se hace indispensable la reduccion de costos, entre ellos la

86



4)) ESUMER
Monografia de Grado L\)

Facultad de Estudios Empresariales y de Mercadeo

carga prestacional de sus empleados, los costos de produccion, mejorar la infraestructura vial, ser
mas eficientes en la logistica con la ayuda de las nuevas tecnologias, para ser competitivas en el
mercado. A medida que van creciendo los niveles de intermediacion, se va creando una distancia
entre el productor y el consumidor final, perdiéndose la comunicacién como estrategia para
establecer y conocer las necesidades y tendencias del mercado objetivo.

Dentro del proceso de comercializacion de los productos y servicios, que se entregan a
los consumidores, a través de los canales de distribucion existentes en el medio, en los ultimos
afios uno de ellos ha ido tomando fuerza, las ventas por catadlogo en especial en las mujeres
independientes. Es importante el canal de ventas por catdlogo porque esta dirigido a una parte
vulnerable de la poblacion como son las madres cabeza de hogar porque se ha convertido en una
fuente de empleo y su estructura da para hacerse a un salario integral, aparte de que solucionaria
la cuota social que deben aportar todos los sectores de la economia.

Una definicion que se considera relevante dentro de esta monografia es las Ventas por
catalogo como canal alternativo. Se define como una publicacion impresa a todo color y/o
virtual, de un numero determinado de paginas, con las fotografias y especificaciones técnicas de
los productos que estan a la venta. En Colombia tienen una participacion del 1%. Presenta las
siguientes ventajas: a. Das la oportunidad a una persona de ser su propio jefe. b. Da libertad al
individuo que no tenga un horario establecido por una empresa. ¢. Mayor libertad en los
quehaceres y puede disponer de ese tiempo para ejercer otras actividades. d. Es una buena
oportunidad para hacerse empresario, colocarse su propio salario y no requiere una formacion
académica avanzada. Dando asi la facilidad de hacer la venta directa y llegar al consumidor final
sin intermediarios, esta herramienta de mercadeo directo constituye un canal de distribucion

dinamica, vibrante y de crecimiento rapido de comercializacion de productos y servicios
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directamente a los consumidores. La venta directa provee oportunidades de negocios accesibles a
los individuos que buscan fuentes alternas de ingreso y cuya entrada no esta restringida
generalmente por género, edad, educacion ni experiencia previa.

Venta Directa: Es la comercializacion fuera de un establecimiento mercantil de bienes y
servicios directamente al consumidor, mediante la demostracion personalizada por parte de un
representante de la empresa vendedora, lo que la distingue de las denominadas ventas a distancia
que es donde no existe la figura del vendedor directo, del representante de la empresa entre este y
el cliente.

La venta multinivel es la forma como un productor o comerciante ofrece los productos o
servicios conformando una red de vendedores y/o distribucion independiente, obteniendo
beneficios econdmicos, de una manera organizada y coordinada.

La investigacion fue exploratoria, el canal de ventas por catdlogo no tiene amplia
informacidn, es muy puntual lo que se dice, las cifras estan concentradas en las Asociaciones de
Ventas Directas. Se obtuvo entrevistas con expertos, informacion de periddicos, revistas, libros,
aqui fue donde nos encontramos con la asociacion de ventas por catalogo ACOVEDI, quien
presenta restricciones para suministrar la informacion. Adjuntamos videos que para la
investigacion fue de gran ayuda, dado que no fue posible lograr la entrevista directa, esta
informacién solo la suministran a sus respectivos asociados.

Para llegar a ser asociado se requiere como minimo un afio de trayectoria en el mercado
y se debe cumplir con los requisitos, entre ellos las normas Internacionales de Estandares de
calidad 1SO.

Por esto se recurrid a este tipo de investigacion, siendo la méas apropiada para la

formulacion del estudio de esta monografia.
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Las estrategias que se desarrollaron fueron dos.

a) La consulta a expertos. (Routine-Marketing y Oriflame) se pudo hacer una a una las
preguntas.

b) Encuesta como grupo de discusion. (Novaventa)

La hipdtesis se desarrolld durante todo el trabajo que tan importante es las ventas por
catalogo en este momento y que factibilidad tendria aplicarla en una empresa de alimentos como
COLANTA.

La dimensidn temporal se hizo con las tendencias que hoy se tienen en el mercado con
todo los avances tecnologicos que se encuentran en él. Por eso no se hizo a profundidad, lo que
se requeria en el objeto de estudio, era como estaba el canal de ventas por catalogo y cual su

tendencia en el mercado y en que ciclo de vida estaba en Colombia y concretamente en Medellin.
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16. CONCLUSIONES GENERALES

Que los canales de distribucidn son conjuntos de compariias vinculadas que interacttan
para alcanzar las metas individuales. En el analisis y resultados de la investigacion se resolvieron
todas las inquietudes a través de los expertos y las dudas quedaron claras con los conceptos de la
informacién recopilada.

El canal de ventas por catadlogo es uno de los canales mas dindmico en el mercadeo, su
crecimiento ha sido en ventas, en niveles del 35% de productos masivos. La expansion para una
mayor cobertura se ajusta perfectamente en el canal de ventas por catdlogo es un canal
personalizado y ajustado a los clientes de primer nivel, entendiendo como primer nivel el usuario
final.

El nivel de ventas por catalogo no requiere de una gran capacitacion en las ejecutivas de
ventas, parte de un motivador que es la persona que desea ejercer la venta, que en muchas
ocasiones son madres cabeza de familia por lo tanto los costos son bajos.

El canal de ventas por catdlogo es una de las Gltimas innovaciones que los expertos en

mercadeo vienen desarrollando debido a su alto potencial en los diferentes nichos de mercados.

La distribucion en la empresa COLANTA por ser un producto de primera necesidad se

acopla perfectamente a este tipo de canal alternativo de distribucién comercial.
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17.  RECOMENDACIONES

Con la investigacion se considera viable para la empresa COLANTA la implementacion
del Canal de Ventas por Catalogo, la Cooperativa puede trabajar este modelo de negocio y
ampliar la base de comercializacion.

Con base en la poblacién economicamente activa en Colombia, los datos de la
investigacion, y variables como el desempleo de 9.7 que dice el DANE y el PIB que crece a tasas
superiores al 4.5 anual, las ventas por catalogo son una oportunidad de crear en una empresa
como COLANTA un nuevo canal de distribucion.

Desde al afio 1998 COLANTA cuenta en su portafolio de productos con la Linea
Especial, donde ha desarrollado productos de temporada y ocasiones especiales, (época
Navidefia, Madres y Padres) Estos se comercializaron a través de los canales tradicionales de
distribucion que han ido implementando (Distribuidores, Institucionales, Puntos de Venta
Terceros, Tiendas, Supermercados, Supermercados Independientes, Puntos de venta Propios
entre otros)

En el afio 2009 sali6 el primer Catalogo en la época navidefia, con Carnes de Temporada,
Quesos Madurados, Anchetas y Combos Navidefios, Postres y Dulces, y en los 3 ultimos afios se
incorpord la Linea Verde. Las politicas para vender estos productos estan dirigidas a los
familiares de los asociados productores y empleados con primer y segundo grado de
consanguinidad Esposas, Hermanos e Hijos que respalden las transacciones en la parte contable.
Se comenzo con 120 vendedores 'y en el 2013 contamos con 360 familias que han aumentado

sus ingresos, mejorando su calidad de vida.
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Los margenes de rentabilidad son muy atractivos para el vendedor y con un diferencial en
precios lo bastante robusto para lograr unas ventas exitosas. Los resultados han sido excelentes y
por esto se sugiere la estructuracion del Canal Ventas por Catalogo de manera permanente. No se
creara conflictos de canal porque los productos estan totalmente diferenciados.

Las ventas por catdlogo son una alternativa de empleo y de penetracion en regiones
colombianas donde adn la empresa no es lo suficientemente fuerte, en este punto lo mas
recomendable es hacerlo a través de un distribuidor pero acordando los precios de venta al
consumidor final y controlando que se cumpla con ese proposito.

COLANTA esta en la capacidad logistica, estructurando politicas claras en los contratos
con los que saldran al mercado los asesores de Lineas Especiales que llevaran a los
consumidores finales productos de la mas alta calidad.

Se considera que las bondades de este canal alternativo de vender por catalogo se ajustan
a los requerimientos de la empresa COLANTA, por lo tanto se sugiere ampliar la cobertura con

el fin de permitir que el cliente final sea atendido a plena satisfaccion.
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ANEXOS

ENTREVISTA .1. Empresa: Routine-Marketing

Fecha de Elaboracion: Noviembre 21 de 2013
Hora: 8:00 p. m
Entrevistador: Adriana Maria Foronda Gomez

Margot Noriega Catalan

Entrevistador: Buenas noches. Nos encontramos aqui reunidas Adriana Foronda, Margot
Noriega con el Doctor Edwin Leo6n, Director Ejecutivo de Neuro-Trainer y profesor de
ESUMER quien nos va a conceder una entrevista para hablarnos sobre la importancia del Canal
Alternativo, ventas por catalogo.

Entrevistador: Buenas noches Doctor Edwin.

Entrevistado: Muy buenas noches.

Entrevistador: ; Como considera usted las ventas por catalogo en el &mbito mundial?

Entrevistado: Bueno las ventas por catalogo indiscutiblemente es uno de los canales que
mas esta creciendo en el ambito internacional le voy a dar algunas razones: una es por el
comportamiento del consumidor, el consumidor ya no le gusta hacer una trayectoria de largas

distancias para conseguir sus productos, la gente méas bien quiere que los productos le lleguen a
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su casa, entre menos distancia recorra un consumidor mucho mejor para (la marca), entonces por

eso se estd manejando en canales que recorten ese recorrido, esa distancia.

Entrevistador: En el contexto nacional, ;Como cree usted que se ha posicionado este
canal, ac& en Colombia?

Entrevistado: Bueno en Colombia los canales tradicionales siguen mandando en
Colombia. Luego vienen los canales que son los convencionales y los no convencionales, pero
el canal por catalogo esta cogiendo fuerza, todavia le falta penetracion en Colombia porque las
compafiias que estan ingresando y que son multimarca son aquellas que han creido en los
catalogos, pero después hay otro distanciamiento, no en empresas intermedias sino en empresas
que apenas estan surgiendo, Pero hay empresas que tienen digamos mas de doscientos
trabajadores o hasta doscientos trabajadores en un segmento por ejemplo de cien a doscientos
gue es muy atractivo y aln no estan manejando un portafolio que se venda esos productos a
través de catadlogo o sea que podria faltar mucha penetracion. Es una gran oportunidad para las
compafiias de manejar estos canales alternativos.

Entrevistador: Como son las que vienen de una vez gque son internacionales, las que traen
de una vez este modelo, como cree usted que estan preparadas las empresas colombianas frente
a este podriamos decir nuevo modelo aca, en el mundo hace mucho tiempo que existe, pero yo
veo que hay un desarrollo muy, muy interesante en varias empresas de acd de Colombia,
especialmente en que estamos copiando el modelo de Avon, Oriflame que son dos, Novaventa,
pero que son las interesantes, pero en el ambito digamos, yo pienso que todo tiene que ver como
con lo que es ropa, y el otro, alimentos, el otro segmento que es de cuidados para la piel que son

los cosmeéticos.
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¢Usted piensa que es un, una fortaleza para las empresas de aca o0 como ven ustedes si
estan preparadas o no para, para este nuevo reto que solamente es por catalogo?

Entrevistado: Bueno una empresa no debe de utilizar un canal porque lo quiera utilizar
sino porque lo necesita. Entonces digamos hay empresas que no estan desarrollando digamos
bien el canal tradicional, entonces que hacen, empezar a utilizar otro tipo de canales de tal
manera que adquieran mucha mas penetracion y muchos mas recursos, entonces el primer error
de una empresa colombiana es decir no tenemos este canal, metdmonos en ese canal, no, dsea
una empresa tiene que hacer un estudio de sus productos, y de su clientela.

Puede ese segmento, puede ese target, aceptar digamos como cualquier uso de un canal
por catalogo, eso es lo que hay que preguntarnos. Pero también hay que mirar es la idiosincrasia
por ejemplo, de un nuevo proyecto, a que se refiere eso, es que cuando uno contrata digamos
consultoras o consultores con respecto a la venta por catdlogo, muchas personas que venden por
catalogo, venden un poco de catalogos, uno no las ve con un solo catalogo, sino con dos o tres,
entonces en donde queda posicionado mi producto, porgue si le estamos dando a ella o a él un
catalogo con el 40%, el otro 25%, 20% de ganancia por el producto vendido, yo me quedo con
el que mas porcentaje me da.

Entrevistado: Entonces ese seria otro cuidado que deben de tener las empresas
Colombianas, ya llevamos dos. Uno es el canal, se puede implementar en el tipo de negocio que
tenemos y en el tipo de clientela que tenemos. Dos es si hay peligro o riesgo que uno maneje por
catalogo un poco de personas que manejan otros tipos de catalogos, a no ser de que sea de

distribucion exclusiva, solamente vende este producto.
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Entrevistador: ¢Conoce usted casos que hayan fracasado en las ventas por catadlogo y qué
factores de pronto influyeron?

Entrevistado: Bueno aqui hay, varios por catalogo. No de empresas muy poderosas, Sino
de empresas que son tradicionales. Esas empresas que pararon porque el catdlogo no tenia el
suficiente nimero de productos para vender por catalogos, que hicieron, lo que hicieron fue

meter sus productos dentro de un catalogo ya existente, ahi es donde viene el fracaso.

Entrevistador: La implementacion del canal de ventas por catdlogo genera mayor
cobertura en el mercado, ¢Cuales son los beneficios de este canal para la empresa y para el
cliente?

Entrevistado: Volvamos a retomar lo del acercamiento. Tener un batallon de consultores
que venden a través de catalogos hacen que lleguen a unos segmentos, eso se llama
georeferenciaciones, una georeferenciacion qué es, es una tienda de la esquina u otra de la
esquina, pero tenemos en los intermedios un poco de consumidores, la persona que vende por
catalogo le llega a esos consumidores, eso es lo que uno ve por ejemplo que se forman las
cadenas, grandes superficie que lo que hacen es montar otro tipo de almacenes con la misma
marca, muy cerca de algunos vecindarios, por qué, porque estan es acortando esa distancia. La
distancia verdaderamente donde se cortaria pues con la venta por catadlogo, tocan su puerta,

comparieros de trabajo que vendan por catalogo y se multiplica mucho mas la venta.

Entrevistador: ¢;Qué tan atractivo es el canal de ventas por catalogo para una empresa
independiente o para una persona independiente? ;O considera usted que solo sirve como un

segundo ingreso a los que ya tienen un trabajo?
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Entrevistado: Bueno, las dos. Para una persona independiente, que quiere tener mayor
libertad, que quiera hacerse sus propios recursos a través de una empresa que confia en él y que
le da un catalogo, eso son unos ingresos muy representativos. Hay personas que le dedican de
ocho a diez horas en una empresa para ganarse determinado dinero, mientras que la venta por
catalogo en menos tiempo hace que la persona consiga equilibrio financiero, por ese lado es
muy importante. Ya para una persona si obtiene los suficientes ingresos, digamos por ejemplo,
multinacionales que han llegado aca y uno ve que esas personas arrancaron con qué, con un
primer pedido, ya con el tiempo ya uno ve gque son directores, directoras, ya son jefes de zona,
gue se ganaron un viaje para tal parte, si quieren su carro, lo que no han conseguido las personas

que trabajan ocho, diez horas diarias en una empresa.

Entrevistador: ¢En qué etapa del ciclo de vida esta el canal de ventas por catalogo en su
empresa?

Entrevistado: ¢En mi empresa? Nosotros no vendemos por catadlogo, pero nosotros
tenemos un catalogo virtual en la pagina de Routine-Marketing, entonces el catalogo virtual es
que alla ingresan todos los productos de nosotros, entonces pueden con un solo un click ir
pasando la revista virtual el catalogo, paginas virtuales, y de una vez ahi nos han salido muchos
negocios, incluso ese catalogo virtual lo manda uno a otros canales de empresa para que vean
cual es nuestro portafolio de productos y es una manera de llegar. No es lo mismo uno mandar
un correo electronico, que mandar un catadlogo virtual, muy importante eso y eso se esta
manejando.

Entrevistador: Y en qué ciclo esta?
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Entrevistado: Entonces en la parte mia, esta en un ciclo inicial, o sea apenas esta en
introduccién. En el sector también yo veo que esta en la etapa de introduccién del ciclo de vida,
YO Veo ya que la proxima etapa es de crecimiento, porque eso esta con mucha fuerza en la parte
de venta por catalogo.

Entrevistador: ¢Cudles son los mayores retos para el canal alternativo de ventas por
catalogo?

Entrevistado: Hacer un excelente catalogo, es el primer reto. Hay unos catalogos que son
muy, muy planos, no tienen buen impacto visual y aqui para poder uno tener un catalogo tiene
que tener algo de impacto visual, es lo primero que tiene que hacer. Segundo reto conseguir las
personas. Pero se debe tener mucha rotacion, tanta rotacion tiene eso que usted consigue,
consigue, van saliendo, van entrando, por qué, porque hay personas que son muy inestables o
puede que sean inestables porque la compafiia no les da los suficientes recursos y tampoco la
suficiente capacitacién o acompafiamiento entonces se sienten solos.

Entrevistador: Lo mas importante es darle esa capacitacion para reforzarlo en la parte de
conocimiento del producto que van a ofrecer.

Entrevistado: Si, es algo que necesita el ser humano. El ser humano necesita de sentido de
pertenencia, entonces si a usted le dan un catalogo y ya la persona se va, a quien pertenezco,
quien es mi empresa, debe sentirse orgulloso de su empresa, debe tener contacto con otras
funcionarias u otras personas que venden por catalogo, hacer reuniones periddicas,
convenciones, que la persona visualice en esas reuniones lo que se llama Escalonamiento, estoy
sola o estoy vendiendo, pero voy a una convencion y me presentan a alguien que ya tiene éxito,
que arrancO como esa persona y ya tiene unos dineros muy estables y un capital, eso hace que

se cumpla con eso. El cerebro funciona asi, analiza las cosas que estan en la convencion y dice:
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pero si hay tantas personas es por qué es interesante. Dos, si no ingreso me quedo fuera, entonces
es mejor ingresar porque es bueno, eso hay que manejarlo.

Entrevistador: ;| Recomendaria usted a una empresa de alimentos vender por catalogo?

Entrevistado: Totalmente. Incluso hay empresas de alimento que son muy timidas, no
manejan el riesgo, uno ve que lo hacen timidamente digamos en los diciembres, lo pueden ver
actualmente, ventas por catalogo nada mas en la época de diciembre, podrian incluso manejar
con mas frecuencia.

Entrevistador: De parte de este grupo que estamos haciendo este trabajo de grado, le
damos las gracias por esta entrevista, ha sido muy importante para nosotros y sabemos que va a
ser muy importante para nuestro proyecto de grado. Gracias profe.

Entrevistado: Con mucho gusto.
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ENTREVISTA .2. Empresa: NOVAVENTA

Fecha de Elaboracion: Noviembre 22 de 2013
Hora: 4:00 p. m
Entrevistador: Adriana Maria Foronda Gomez

Margot Noriega Catalan

Buenas tardes, nos encontramos aqui hoy en Novaventa S.A.S mi compafiera Adriana
Foronda y Margot Noriega con el Sr. Fernando Giraldo. Coordinador de abastecimiento y
Logistica quien muy amablemente nos concedera una entrevista para hablarnos de la importancia
del canal alternativo de ventas por catalogo.

Entrevistador: Buenas tardes Don Fernando.

Entrevistado: Buenas tardes, nosotros somos una compafiia que pertenece al grupo
Nutresa, que son la Nacional de Chocolates, Noel, Zend, etc y todos estos negocios funcionan de
una manera diferente, nosotros somos ventas directas.

Me gustaria que contextualizaramos primero que quieren escuchar y después grabamos y
filmamos.

Entrevistado: Queremos hacer la entrevista de una manera informal.

Entrevistado: No hay problema, queria llevar como un orden de ideas.

Entrevistador: Ah no, porque, nos llamé la atencién esa parte cuando nos dijo lo de las
ventas directas entonces por eso puse a grabar, todo eso es importante para el trabajo de grado. Y
de una manera informal porque realmente lo que nosotros buscamos es como precisamente ese

tipo de tropiecitos que se encuentran en el negocio de las ventas directas.
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Entrevistado: Si, porque las ventas directas es que al cliente hay que atenderlo en ese
momento oportuno y es ya, por ejemplo:

En este momento, yo estoy necesitando un producto muy urgente, el producto quedo de
llegar de Bogota y resulta que tuvo problemas en la carretera y eso es algo que se nos sale de las
manos en tema de orden publico, puede ser un derrumbe, puede ser una manifestacion o puede
ser una inundacion, bueno cualquier factor.

Entrevistador: Cosas ajenas.

Entrevistado: Cosas ajenas de nosotros.

Entrevistador: Son los factores externos que puedan o llegan afectar al proceso.

Entrevistado: Exacto. Y nosotros los medimos tanto.

Entrevistador: No se preocupe, bien pueda conteste. (Llamada entrante de celular)

Entrevistado: No tranquilita, déjeme que esto ahora lo contestamos. Mas bien bajémosle
al volumen porque si no entonces no me dejan trabajar.

Entrevistado: Entonces resulta de que las ventas directas si fuera un negocio tradicional,
el consumidor va hasta...... le pongo un ejemplo, usted llega al sitio.

Entrevistador: A cualquier supermercado.

Entrevistado: Al Exito a comprar un paquete de galletas y usted busca su marca que es
Noel, pero usted en ese momento no hay galletas Noel en la estanteria, hay cualquiera, esta La
Rosa, esta Nestlé, cualquiera de ellas, y el consumidor toma la decision de comprar ese paquete
de galletas independientemente que se molesté porque no sé, no compré el de Noel pero tomd la
opcién de compra en ese momento y se llevo otra marca y se disgusta un momentico y cuando
llega a la casa se le olvida. En el tema de nosotros, el consumidor no la perdona, €l nos pidio, yo

traje los catdlogos para mostrarles, si quiere acérquese otro poquito que yo quito esta cosita de
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aca para que hablemos mas, como mas en familia. Este es nuestro catalogo, uno en la venta
directa esta segmentado, entonces nosotros por ejemplo nosotros manejamos todos los productos
nuevos de nosotros tienen este distintivo, por qué, porque nosotros miramos lo siguiente, esta es
la campafia 16. Nosotros en el afio tenemos 18 campafias de 21 dias, 3 de ellas no cumplen la
funcionalidad que son 21 dias si no que hay dos de 15 y una de como de 14 para ajustar los 365
dias del afio.

Entrevistador: ¢Y qué son, como el dia de la madre o el dia del padre?

Entrevistado: Exacto. Entonces mira, este catdlogo cuando ta lo miras ahi mismo ves que
es navidad, mira que aqui dice campafa 16 es navidad, full full navidad, quiere decirte que este
catalogo nosotros el 70% de los productos que hay aca son navidefios, el otro 30% son productos
de toda ocasion Osea que los pueden pedir en cualquier momento. Fuera de eso estad segmentado,
entonces tenemos la linea complementaria, ah bueno tenemos los nuevos primero que todo,
luego por aca tenemos digamos los productos compartidos, que es toda la navidad de Noel, toda
la navidad de Noel nosotros la tenemos aca, que son los cofres con galletas, que son full

temporada, 6sea productos que las sefioras compran.
Entrevistador: Solo para temporadas.

Entrevistado: Solo para esta temporada y para nosotros, este producto, lo que no
vendamos en diciembre, bien sea el 31 de diciembre lo tenemos que castigar, porqué, porque este
producto ya no sale, si yo lo vendo en febrero quien me va a comprar un tarro de galletas con

motivos navidefios, por ejemplo,
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Entrevistador: Porque normalmente esto es algo que también llama mucho la atencién
cuando la persona ve el catalogo y quiere comprar porque siempre dice ah me queda, primero un
regalo, se lo puedo dar porque también me sirve, como hacen las abuelitas me sirve para guardar

las agujas, los hilos, no sé qué, todo el mundo le pone un uso.

Entrevistado: como un costurero.

Entrevistador: Si.

Entrevistado: Si, entonces mire vea, por ejemplo, yo he ido a las casas de las sefioras
porgue a nosotros también nos toca salir a hacer lo que son trabajos de campo y uno ve unas
cosas, uno se queda aterrado. Por ejemplo, con este tarrito hacen una lampara, hermosa.

Entrevistador: Tienen todos los usos.

Entrevistado: Cogen la tapita y le hacen perforaciones y ahi a esas perforaciones le hacen
unos colgandejos, luego cogen y mandan a hacer en un maderito bien pintadito para ponerlo con
su bombillo y la parte de abajo es la base para lampara y es una lampara decorativa hermosa.

Entrevistador: Hay gente que le busca uso a todas estas cosas.

Entrevistado: A todo.
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Entrevistador: Entonces usted nos decia que si no lo venden en diciembre tienen que

castigar ese producto.

Entrevistado: Tenemos que castigarlo, pues castigarlo, dsea donarlo, regalarlo, hacer

cualquier cosa, porque ya este inventario, fuera de eso la galleta tiene una vida util.

Entrevistador: Pero es grande, la vida atil es muy amplia.

Entrevistado: Bueno, las galletas por lo regular son ocho meses de vida dtil, claro que yo
me puedo comer una galleta al afio mientras esté bien tapadita y no pasa nada.

Mientras estén bien tapaditas, lo que pasa es que cuando la galleta empieza a recibir el
aire es que se vuelve blandita y ya no es crocante.

Entrevistador: Si ya no es crocante, porque a mi me regalaron tres, como mis sobrinas
venden Novaventa todas me regalaron de a caja de productos de lo que ellas vendian en el

catalogo y galletas, yo dije a qué hora me como yo todas esas galletas.

Entrevistado: Si, entonces esa es uno de los segmentos pues de navidad cierto que es

importante.

Entrevistador: Lo de Noel.
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Entrevistado: Compartido, nosotros lo Illamamos productos compartidos porque son de
Noel, no los vende absolutamente nadie, sino Novaventa y Noel. Y también de chocolates,
porgue nosotros, ustedes han oido hablar del grupo Nutresa.

Entrevistador: Si.

Entrevistado: Ah bueno el grupo Nutresa, nosotros hacemos parte del GEA

Entrevistador: Diferentes unidades estratégicas de negocios.

Entrevistado: Hoy es el Grupo Empresarial Antioquefio, antes se llamaba Sindicato

Antioquefio.

Entrevistador: Anteriormente el Sindicato Antioquefio tenia a Fabricato.

Entrevistado: Nosotros en este momento somos 55 empresas en el sector de alimentos,
solamente. En el sector de alimentos se encuentra, Noel, Colcafé, Mix de Colombia, Zenu, esta
Pastas Doria, Molino Santa Marta, Frigorificos Continental, Suizo, Rica, 6sea somos

demasiadas empresas.

Entrevistador: 55
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Entrevistado: Listo, y lo es que corporacion Nutresa que es la de aca manejan las 5
empresas que son Noel, Chocolates, Zenu, Colcafé y comercializan esa parte aca, 0sea que aca es
donde se generan todas las ventas de esas cinco empresas.

Entrevistador: Aqui.

Entrevistado: A qué se dedicé Chocolates a producir, Colcafé a producir, Nutresa

distribuye, distribuye todo el portafolio de las cinco compafiias.
Entrevistador: Bien sea por catalogo o por los otros canales tradicionales.
Entrevistado: Exacto.
Entrevistador: En serio?
Entrevistado: Si

Entrevistador: Yo pensé que la empresa eran del corte de ustedes era solamente el

catalogo.

Entrevistado: No, el corte de nosotros es que somos una empresa de venta directa del
grupo Nutresa, pero ya lo que es el grupo Nacional de Chocolates como tal son todas las

empresas del sector de alimentos que son empresas nacionales y nosotros tenemos empresas
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internacionales, tenemos APOSUELDO en Costa Rica, tenemos chocolates en Perd y tenemos la
distribucion en todos en el tema de, de América y Latinoamérica cierto. Bueno entonces lo que
les decia, el catalogo esta segmentado, primero que todo los productos nuevos, que la
innovacion de nosotros son 20, de 20 a 30 productos por campafia, 6sea nosotros tenemos que
innovar 500, méas de 500 productos al afio, 6sea una empresa de venta directa que es netamente
innovadora y ustedes saben que la innovacion se da a través de dos situaciones, 0sea una
situacién es cuando se crea un producto, se satisface una necesidad o simplemente se le hace el

cambio a una presentacion, si 0 no?

Entrevistador: Exactamente.

Entrevistado: Bueno. En el catdlogo también nosotros tenemos la linea complementaria
que son productos que nosotros importamos o son productos nacionales pero que no llevan
alimento, un ejemplo las copas. En este momento este producto por ejemplo es de Noel, Noel
compra las copitas, amarra las galleticas y nos vende a nosotros este conjuntico.

Entrevistador: Como nuevo, innovador, como algo adicional.

Entrevistado: Puede ser nuevo, o ya puede ser un producto que se tuvo en algln

momento, 6sea un producto regular podemos decir.

Entrevistador: Ya.
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Entrevistado: No necesariamente, este producto tuvo que haber sido nuevo en cualquier

momento.
Entrevistador: Regularmente.

Entrevistado: Correcto, que hace Noel, yo no compro las copas, si no que Noel compra
las copitas, eso lo hacia antes compraba las copitas y las galletas, si 0 no. Ahora que hacemos
nosotros, nosotros compramos las copitas y Noel nos vende las galleticas y nosotros hacemos la
maquinita del producto. Bueno, y hay otros por ejemplo como estos que si son de nosotros,
tenemos unos proveedores los cuales nos importan los productos, nosotros se los compramos y
los colocamos en el catalogo exactamente como se los compramos a ellos. Vea, ese porta huevos,
nosotros le compramos el porta huevos al proveedor que lo trae de china, nos lo vende a nosotros

y nosotros lo distribuimos.

Entrevistador: Osea este porta huevo pléastico no lo compran, por ejemplo directamente a

alguna empresa nacional que les haga el producto.
Entrevistado: Si, se lo podemos comprar a una empresa nacional o a un importador.
Entrevistador: Ahh ya.

Entrevistado: Nosotros tenemos proveedores que son solamente dedicados a importar,

entonces vienen y nos muestran los productos.
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Nosotros hacemos una seleccion de productos y dependiendo de la necesidad que tenga
para el catadlogo, porque como los catalogos estan clasificados, los primeros que es el mes de
enero y parte de febrero es el tiempo escolar, luego viene secretarias, luego viene madres, ah
bueno mujer, luego madre, luego padre, luego que ya el aniversario, que la temporada de

Halloween, que Amor y amistad, y viene navidad, pre-navidad, navidad, cierto, asi son
Entrevistador: Mira como, la divisién del catalogo.

Entrevistado: Claro, porque digame por ejemplo lo que habldbamos hace un momento,

quien me va a comprar navidad en abril?
Entrevistador: Nadie.

Entrevistado: O quien te va a comprar en diciembre Halloween, la gente esta comprando
productos de regalo, como galletas, detalles, mucho mercado, porque eso finalmente es lo
primero, la gente tiene poder adquisitivo de consumo, segundo la gente estad pensando en fiesta,
en rumba entonces llena la despensa si se puede decir asi, completa esa despensa y los detalles de
regalos, que el regalo para mi mama, que el regalo para mi tia o para una amiga y entonces las
cositas bonitas de navidad, todas esas cositas. El tema de hogar en el catdlogo nuestro es un tema
bien importante porque hogar todos los dias se comprara, que personas no compran hogar, ésea
que no compra el cubiertero o que no compra las coquitas estas, entonces esta coquita me sirve
esta para llevarme la frutica, la otra que para echar el arrocito con el huevo y las otras para tener

las carnes en la casa, entonces le busca.

111



4)) ESUMER
Monografia de Grado L\)

Facultad de Estudios Empresariales y de Mercadeo

Entrevistador: Siempre, como la utilidad.

Entrevistado: Siempre se busca el oficio para poder satisfacer una necesidad eso es la
mision de nosotros, la mision de nosotros es satisfacer a nuestras mamas empresarias y a
nuestros consumidores de productos que enriquezcan pues su vida, su forma de vivir. Bueno, en
nuestro catalogo esta también clasificado como despensa, mira, entonces que es despensa para

nosotros, son todos los productos.

Entrevistador: Que se pueden almacenar en la despensa

Entrevistado: Y que los encuentran en el retail, ti en el Exito encuentras eso.

Entrevistador: También, si.

Entrevistado: Cierto. En la tienda de Pepito encuentra eso.

Entrevistador: Mi pregunta es qué diferencial de precio hay

Entrevistado: No, vea le voy a contar y yo no sé si usted ya lo capto con su visual en esa
hoja cual es la diferencia de nosotros, cuando nosotros empezamos a vender este folleto de

champifiones solitos, entonces hay mismo todos los gerentes de las agencias nos echaron la

mano, 0jo que usted nos esta canibalizando
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Entrevistador: Claro.

Entrevistado: Canibalizando, dsea nosotros tuvimos que poner el cuarto. Para que una
sefiora nos compre, nos debe de comprar cuatro de una, no le vendemos una. Si se le vende uno
pero de algunos productos

Entrevistador: Que el retail no tiene?

Entrevistado: O que ese negocio del mismo, de la misma compafilia como Noel no lo

tiene, entonces esa es nuestro precio, diferencia.
Entrevistador: Ahh

Entrevistado: Y usted siempre vera que son cuatro galletas, tres frijoles con tocino,

entonces nuestras sefioras que hacen
Entrevistador: Ahi lo que ustedes se curan en salud es de no crear conflicto de canales.
Entrevistado: Totalmente, claro porque entonces estariamos robando las ventas.

Entrevistador: Si.
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Entrevistado: Si, asi todavia algunos dicen no es que yo no he cumplido mi presupuesto

por esto, por esto y por esto, entonces
Entrevistador: Ah claro, le echan la culpa a ustedes

Entrevistado: Totalmente, y més que nosotros en Novaventa pues te cuento, nosotros
vamos a cumplir catorce afios, mejor dicho nosotros empezamos con este proyecto en el afio 98.
Yo me acuerdo que cuando el doctor Carlos Mario Giraldo Moreno era el presidente del Exito, él
nos decia a nosotros mucho, tenemos que crear un canal alternativo que vaya directamente al
consumidor y siempre nos decia lo mismo, yo trabaja en compafiia de galletas, yo pase de
galletas a Novaventa, cuando este proyecto nacid empezamos a trabajar. Hasta que algun dia se
hizo una prueba piloto con unas canastas llenas de mercancia, unas canastas de mimbre, entonces

tenian galletas, tenian sultana, tenian Colcafé
Entrevistador: Como si fuera una ancheta, como una ancheta si

Entrevistado: Hicimos una prueba piloto en esa época, esa prueba piloto nos funciond y

ahi nacio Novaventa.
Entrevistador: Ahh, mire donde nacen las grandes ideas, 6sea fue algo muy sencillo

Entrevistado: Si algo muy sencillo

114



4)) ESUMER
Monografia de Grado L\)

Facultad de Estudios Empresariales y de Mercadeo

Entrevistador: Pero les dio resultado

Entrevistado: Mira yo siempre comparto porque dentro de los beneficios que tienen las
ventas directas es que, si miramos oportunidad de hombres y mujeres de organizar una vida
econdmica tranquila cierto, eso requiere de una baja inversion que facilita el inicio de un
negocio, yo no necesito tener miles de millones para tener un negocio, un tema de venta, bueno
flexibilidad en horarios y tiempo, dedicacidn, 6sea yo me puedo controlar mi tiempo no hay que
estarle marcando tarjeta a nadie sino que simplemente yo digo bueno de las ocho de la mafiana a
las dos de la tarde me voy a dedicar a visitar mis clientes a ofrecerles mi catalogo y ya en el
tiempo restante pues ya empiezo como a controlar a manejar cuales son mis ingresos, cierto.
Bueno tengo por ejemplo, por medio de ella se obtiene capacitacién y entrenamiento. Cuando yo
estoy trabajando con una venta directa todos los dias estoy cerca al consumidor o0 a mi cliente,
primero que todo conozco mas de lo que el mercado estd necesitando, porque muchas veces las
grandes empresas no tienen el conocimiento, si no que se dedican ellas internamente a crear una
cantidad de cosas ellos mismos, pero ellos no estan afuera investigando, ellos no estan haciendo
investigacion, no tienen un conocimiento del consumidor, el consumidor de hoy ya no es el

consumidor de hace 50 afos. Hace 50 afios no se me olvida los vendedores iban
Entrevistador: El mundo cambio

Entrevistado: Claro iban a una tienda y llevaban un portafolio, vea don Roberto este es el
portafolio, le ofrecian cinco productos y el sefior encima deme este, este y este. EI consumidor de

hoy o el cliente de hoy, ya tiene la capacidad de saber queé le estan ofreciendo, a qué costo se lo
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estan ofreciendo y hacer cuentas, ah no pero si este me lo esta vendiendo a mil pesos y yo alli lo
consigo a novecientos cincuenta, ah no es que ese producto que tiene, no es bueno para la salud,
aquel es light, si me entiendes, una cantidad de situaciones que antes el consumidor no conocia,
por eso hoy no somos tan exigentes, si nosotros nos ponemos en el sitio también porque somos
consumidores, yo soy uno gque cuando voy a mercar busco las promociones, y hasta miro los

gramajes, cierto.

Entrevistador: Si, las fechas de vencimiento, los gramajes, 6sea el consumidor, uno hace
comparativos Osea este tiene tanta cantidad, este tanto, me volvi selectivo, exigente, ya no trago
entero, si esa promocién ya no esta vigente ah no aqui aparece, como hubo un problema en el
Exito en estos dias, que se les vendid una promocién que sacaron por la mafiana, tuvieron que
sostener la venta de unos televisores porque ahi estaba la promocién y la gente fue a buscar la

promocion, una perdida impresionante

Entrevistado: Entonces mire por ejemplo a nosotros ya los catadlogos de hasta agotar
existencia ya nos exigen que tenemos 500 unidades, solo hasta agotar existencia, pero el Exitos

digamos ponian hasta agotar o al 40% y sacaban tres unidades
Entrevistador: publicidad engariosa

Entrevistado: Eso es publicidad engafiosa. Entonces estas ventas directas asi, por ejemplo
nosotros que hacemos parte de un grupo tan importante, que tiene tanta credibilidad, que tiene

tanta imagen, tenemos que ser muy .....
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Entrevistador: Cuidadosos

Entrevistado: Muy cuidadosos con el tema, el consumidor de nosotros, nosotros lo

tratamos con especial cuidado.
Entrevistador: Tanta exigencia con sus proveedores.

Entrevistado: Claro es que te voy a contar mira, cuando nosotros sentamos un proveedor,
el proveedor tiene primero que todo tiene que cumplir una cantidad de politicas, nosotros no le
compramos a cualquiera, 6sea no quiere decir de que somos excluyentes, no, nosotros incluimos
a todo mundo simplemente que ese proveedor tiene que tener unos requisitos muy claros porque
la venta directa es muy delicada por el mero hecho de lo que yo le ponia ahora. Yo le vendo a
usted, una mama empresaria que es la que nos vende a nosotros y va y la visita a usted y usted le
compra estas tres salchichas, resulta que usted , lo primero que todo le paga estas salchichas
adelantadas, ni siquiera usted las ha recibido, muchas veces le paga de contado o muchas veces
se las pide y la maméa empresaria que es la que le llamamos la vendedora de nosotros al frente
suyo, llega y le toma el pedido y usted esta esperando las salchichas para el sabado, resulta que
las salchichas nunca le llegaron y usted se enoja, usted contaba con eso y fuera de eso, la sefiora
que fue y le ofreci6 este producto no pudo hacer esa venta porque usted ya se le quito del
negocio, al no hacer ella esa venta, ella esta concursando por unos premios por unos puntos,
entonces la sefiora automaticamente al no hacer esta venta perdio el valor que tenia que montar
en el pedido, por ejemplo le voy a poner cualquiera, cien mil pesos, la sefiora tenia que vender

cien mil pesitos, digamos que para ganarse cualquier cosita de esas, cualquier porcelanita ahi y la
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sefiora al ver que ya perdio esta ventica, con esto no le alcanzo para ganarse esto, entonces la
sefiora se desmotiva y como ella no tiene ninguna relacién laboral con nosotros porque ese es
otro beneficio de la venta directa que usted no tiene una fuerza de ventas que esté pagando

salario.
Entrevistador: Osea no tiene una carga prestacional.

Entrevistado: Exacto. Si no que usted incentiva a la sefiora a vender porque, primero que
todo porgue ella esta vendiendo, estas tres salchichitas en diez mil ochenta pesos, pero el precio
de lista que la sefiora tiene que pagar es esto menos el 15, 6sea ella se estad ganando 15, el 15%
de diez mil ochenta que son como mil seiscientos pesitos y fuera de recibir esos mil seiscientos
pesitos que se esta ganando por vender 3 salchichas ella esta entregandose a ganar esta bolita,
que esta bolita le sirve o de adorno o simplemente la sefiora qué hace, la vende y vende esa bolita
en diez mil pesos. Entonces mire que ella esta haciendo una cantidad de cuentas a ver de cuanto
me gano si lo necesita para decorar su casa como en muchas visitas que hemos hecho nosotros
que la nevera se la gano en Novaventa, el gabinete que tiene aqui en donde tiene todos los
platicos se lo gano en Novaventa, la cama se la gano en Novaventa, el computador se lo gano en
Novaventa, todo se lo gano en Novaventa! El juego de sala se lo gano en Novaventa, la baldosa

que tiene la casa se la gano en Novaventa, nosotros tenemos sefioras que ganan premios.
Entrevistador: Son incentivos que hacen que la gente se preocupe mas por la venta.

Entrevistado: Claro
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Entrevistador: Si hay un tejido empresarial muy importante

Entrevistado: Total. Entonces mire yo soy la persona encargada de digamos de los
premios que las sefioras se ganan, los viajes, lo quiere en Santa Marta, lo quiere en el Eje

Cafetero, lo quiere en San Andrés, quiere el horno, quiere la refractaria.

Entrevistador: No, pero si dentro de la compafiia hay una persona que es quien lidera en

este caso.

Entrevistado: Exacto. EI tema de incentivos aqui hay varias compradoras y enseguida les
voy a explicar una venta directa. El tema de incentivos en las ventas directas es el factor
principal de motivacién para la sefiora, por eso mire yo les entrego estufas, y no cualquier estufa,

las mejores estufas Haceb o Abba, o centrales
Entrevistador: Excelente marca.

Entrevistado: La nevera, grandes neveras de Haceb, Centrales o Abba. Les entrego la

mesa de aplanchar, ademas la moto Honda.
Entrevistador: No, no, no.

Entrevistado: El juego de sala, un juego de sala de estos mal contado al costo vale

2'500.000. Entonces cuando nosotros hemos ido donde sefioras que tienen todo, se lo han ganado
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todo en Novaventa vendiendo productos pero son sefioras que tienen muchos afios con nosotros,

son sefioras que dedicadas

Entrevistador: Dedicadas, este es el trabajo de ellas, lo usted dice no tienen un jefe

directo, ellas son sus propias jefes.
Entrevistado: Ellas son las jefes.
Entrevistador: Exactamente.

Entrevistado: Y ellas tienen su cantidad de consumidores que le compran, entonces

digamos usted es la vendedora y usted, cual es su hombre?

Entrevistador: Adriana.

Entrevistado: Adriana, usted va donde Adriana mira el catalogo, se lo dejas y Adriana ve
traeme este, este, este. Va donde Perita, donde Estelita y asi y te voy a contar una cosa, nosotros

tenemos sefioras que en una camparfia venden 1'500.000 - 2'000.000 de pesos.

Entrevistador: Pero estan dedicadas, se dedican a eso, pero conozco por ejemplo ese

plan B que tienen la mayoria de personas que tienen un empleo en una empresa y

Entrevistado: Y también lo hacen
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Entrevistador: Adicionan eso como plan B

Entrevistado: Exacto. Uno de los beneficios de las ventas directas es de que estd muy
enfocada a las madres cabezas de familia, a las mujeres cabezas de familias, casi todas, yo diria
que un 99.5% son mujeres de pronto habra un 0.5 por alld en hombres que no sabemos, cierto, o
digamos usted tiene su pareja y usted monta el negocio pero el que lo atiende es su esposo y
usted se dedica a otras cositas pero esta ahi, entonces o se dedica de lleno o simplemente lo hace

en la segunda jornada como lo llamamos pero tienen ingresos adicionales.

Entrevistador: Adicionales. Significativos porque es que no es tanto, como es el tope que

ustedes le pongan, ellas mismas se ponen sus metas.
Entrevistado: Ellas mismas se ponen sus metas?

Entrevistador: Yo vendo tanto y me puedo ganar aparte de lo que gano en porcentaje

también tengo premios adicionales
Entrevistado: Vea, un punto equivale a mil pesos.
Entrevistador: Ahh no, no, ....

Entrevistado: Las sefioras tienen que vender 85 millones en el afio para ganarse una moto,

y los vende
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Entrevistador: Y los vende.
Entrevistado: Claro.

Entrevistador: si los vende
Entrevistado: Mire, yo

Entrevistador: Y es un porcentaje alto?

Entrevistado: Si. Nosotros tenemos las maméas empresarias clasificadas en varios
segmentos: diamante, zafiro, dependiendo, es como te clasifican las aerolineas, las aerolineas
cuando te clasifican a nivel ejecutivo es porque es un viaje no constante, constante, constante,
constante, y ya cuando vas a montar a un avion no te dejan de que te montes de ultimo, tampoco

que te montes en las sillas econdmica, hay unas......
Entrevistador: La clase ejecutiva

Entrevistado: Una clase ejecutiva que va adelante y ya no te pasan el puesto asi, si no,
que van y te dicen vas a tomar, qué vas a tomar y van y te llevan whiskey, te llevan todo. Los
bancos te dan la clasificacion triple A, entonces sos un cliente que cuando pedis un préstamo ni

siquiera averiguan referencias, a no ese cliente tan de una vez firman, el gerente de una vez firma
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si esta otorgado el préstamo. Pero si sos un cliente muy regular, méas bien tirando a mala paga te

hacen estudios de los estudios y a lo ultimo te hacen traer como 20 fiadores.

Entrevistador: Jajaja, eso si es verdad, eso mismo tienen ustedes que clasificar.

Entrevistado: Entonces nosotros tenemos a la mama empresaria, pero te digo esto no es
dificil que una sefiora se lo gane, nosotros a mi me ha tocado porque yo coordino la parte del
abastecimiento en premios y a mi me ha tocado entregar a la sefiora todos los productos, vea
mejor dicho hasta a San Andrés me ha tocado mandarla, hasta a San Andrés, ay y me llaman y
me escriben cosas bonitas, ay don Fernando estuve en San Andrés con mi esposo, y pase
delicioso.

Entrevistador: Tan chévere.

Entrevistado: Todo, que la nevera, que el portéatil, que ese portatil que me mando tan
lindo, que ese televisor tan hermoso, porque le mandamos televisores finos Sony, Panasonic
marcas reconocidas.

Entrevistador: Entonces, 6sea la motivacion es mucha, claro.

Entrevistado: Las motivaciones es muchas, a las sefioras en estos negocios.
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Entrevistador: Hay unas que se vuelven como lideres y también a ingresan personas para

poder ganar
Entrevistado: Claro

Entrevistador: Entre la clasificacion que ustedes tienen entonces también hacen en
segmentos de los que son plan B, Osea las que se dedican solamente a que tienen este Unico

trabajo y las que tienen un trabajo y aparte otro

Entrevistado: No, nosotros clasificamos las sefioras como te decia ahora en varios
segmentos, entonces estas las diamantes tienen una ventaja muy importante que siempre esa
sefiora nunca pierde los puntos, si ella vendid en enero y no quiso redimir los puntos, vendid en
febrero y no los quiso, y los quiso acumular dos afios, ahi se le van sumando y dentro de dos
afios ella dice a bueno, yo tengo para dos motos, mandeme una moto, un juego de sala, la nevera,
ella empieza acumular. Ya el otro que es la otra piedra es el diamante, zafiro, todo eso, ya la
otra ya es de menor envergadura, 6sea ya la trato diferente, le guardo los puntos un afio por decir
algo, y en ese afio ella tiene que redimir los puntos, si al afio no los redimié los pierde, me hago
entender, dsea hay una clasificacion de sefioras porque es que hay sefioras que llevan diez afios
con nosotros montandonos pedidos 18 veces al afio, entonces es una sefiora que hay que darle un

tratamiento especial.
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Entrevistador: Es una vendedora constante, muy fiel, que esta alli, que mejor dicho ella
pone todo su interés por cumplir sus metas de venta. De cuantas madres 0 de cuantas personas

encontramos

Entrevistado: Bueno, nosotros somos una empresa pequefia pero tenemos un crecimiento
demasiado alto, nosotros en este momento tenemos 85 mil sefioras vendiendo, hemos tenido un
crecimiento muy alto porque como le digo nosotros empezamos con una prueba piloto.

Entrevistador: Y empezaron cuantos?

Entrevistado: No es que imaginese que las mamas empresarias cuando nosotros hicimos
la prueba piloto no sumaban 200 y asi fue evolucionando el negocio, el negocio fue
evolucionando nosotros tenemos hoy tranquilamente ventas de 270.000 mil millones de pesos,
tenemos despachos de pedidos de un millén de pedidos anual.

Entrevistador: 270.000 millones de pesos mensuales!

Entrevistado: Anuales

Entrevistador: Anuales

Entrevistado: Que no los vende una compaiiia
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Entrevistador: No

Entrevistado: En tan poquito tiempo. Yo conozco compafias que uno dice por ejemplo
Plastihogar, uno dice Plastihogar que tiene como 25 afios en el mercado y uno se va a ver las

ventas de Plastihogar son 30 mil millones de pesos al afio.

Entrevistador: Con tantos afios de participacion en el mercado y mire lo que logran en

ventas.

Entrevistado: Exacto, las empresas dependiendo del tipo de ventas se van clasificando,
mire que ACOVEDI en estos momentos tiene como 26 o 27 empresas afiliadas, ustedes saben

que es ACOVEDI?
Entrevistador: Si

Entrevistado: ACOVEDI es una organizacion que agrupa las ventas directas con el fin de,

de fortalecer ese sector y fuera de eso pues de compartir informacidn valiosa, cierto, entonces.

Entrevistador: mirar como tendencias, es lo que yo entiendo de ACOVEDI, que pues es
dificil porque nosotros tratamos de investigar pues como cuales empresas, como estan las
empresas, cual ha sido su crecimiento, pero es muy cerrado, por solamente para las industrias
que estan inscritas. Dan la informacion solamente para las empresas que estan inscritas en

ACOVEDI.
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Entrevistado: Si, porque es que mire en estos dias yo hablaba con una proveedora mia de
Barranquilla y yo le decia, contame en tu cabeza cuantas empresas de venta directa hay en

Colombia y ella decia, que yo conozca por ahi 40 y ACOVEDI si no estoy mal tiene 27 - 28
Entrevistador: Registradas

Entrevistado: Registradas, pero esas 27 - 28 empresas registradas son empresas muy
serias porque estan ahi, ya las otras empresas de pronto no son tan serias, porque empresas de
venta directa salen todos los dias, pero las empresas de venta directa se acaban todos los dias por

qué

Entrevistador: Yo consulte en Publicar que eso es para la monografia que estamos
haciendo y tenemos en Medellin 52 empresas de ventas por catalogo pero son de ropa, son

pequefitas
Entrevistado: Son pequefitas
Entrevistador: No tienen una estructura
Entrevistado: Es que mire, mire yo les voy a contar una cosa porque Yo trabaje, yo tengo

22 anos en el grupo Nutresa y tengo 15 practicamente en esta empresa y si uno mira, y si uno

mira el crecimiento de una empresa de venta directa es porque tiene primero que todo tiene un
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flujo de efectivo demasiado grande, nosotros tenemos papas grandes, cuando nosotros nacimos,
nacimos con papas ricos porgue nosotros teniamos a la compafiia Nacional de Chocolates y a la
compaiiia de galletas Noel S.A que eran nuestros padres. Y siempre han sido y cuando nosotros
empezamos, Nosotros empezamos a caminar solitos, como cuando nace el bebé, empieza a dar
sus primeros pasitos, hoy en dia tenemos este tipo de negocio, por qué, porque siempre
estuvimos ahi, pero una empresa de venta directa se fortaleciendo a medida de que va creciendo
y dependiendo también de la inversidn que se haga, tener una venta directa no es facil, el mero
tema de distribucién te acaba, el mero tema logistico operacional te acaba, mire los gastos, si ho
yo les voy a poner un ejemplo, si nosotros cogemos a Avon en una caja pequefia, pongale una
caja de 80 de largo por 20 de ancho y pongale 10 de alto empaca un millon de pesos, porque ahi
van pestafiinas, van tratamientos de belleza, van labiales, van perfumes y eso es muy costoso, eso
es muy pequefiito, entonces en una caja te caben. Pero en Novaventa para empacar un millén de
pesos en galletas dependiendo del volumen tienen que mandar siete cajas mas 0 menos, ojala
hubiera una por aca, mas 0 menos siete cajas de esta altura, entonces mire el valor que la caja por

pedido tiene un valor
Entrevistador: El costo

Entrevistado: Entonces los gastos operacionales son muy altos. Segundo, el despliegue de
la linea piquen nosotros tenemos una linea piquen de dulces es una linea pictulay, que es? que la
nifia aqui esta la banda, cuando va a empezar la campafa se hace un balanceo de cada linea, 6sea
dependiendo del producto nosotros sabemos esta cuanto vende en una campafia, entonces

siempre vende muchas unidades por campafia tiene que estar en una zona rapida. Los productos
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de menos rotaciones estan por alla al fondo, entonces fuera de eso se ubica la caja y dependiendo
de la posicién gque vaya en la linea la nifia va cogiendo, ella no mira que eso sean frijoles con
tocino porque son tan parecidos si no que ahi hay unos jovenes alimentando y a las nifias se le
alumbra una lucecita y esa lucecita le dice si son dos, es uno, si son tres, cuatro, ella simplemente
mete la manito, mete la cajita, ya saco, apaga la lucecita. Sigue la otra lucecita y la caja va
rodando a medida que ella va metiendo las lucecitas a la cajita pero ella no se fija que el
responsable de eso es él encargado de balancear la linea y el responsable el joven que surte, ese

joven tiene que estar pendiente que a la nifia no se le puede acabar ese producto.

Entrevistador: Ahh, ya

Entrevistado: Ya me entendes, dsea simplemente la nifia esta parada ocho horitas aqui y
entonces aqui esta la linea, ella coge la lucecita se acaba mete aqui, apago la lucecita, ella misma
se va sintonizando, la cajita va corriendo, eso es eléctrico, cuando ya llega al final ya va el
pedido

Entrevistador: Ya va en una banda

Entrevistado: Ya va el pedido de toda, de toda la hojita, entonces cuatro salchichas, dos

mufiecos. Luego de pronto se hace una revision

Entrevistador: Aleatoria.
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Entrevistado: Aleatoria, nosotros tenemos el 30% de revision, a veces cuando vemos que
hay muchas quejas en la calle, que le falto una cosa a la sefiora, porque la sefiora ahi mismo

Ilama, hacemos un chequeo mas fuerte
Entrevistador: Hacen como un filtro
Entrevistado: Un filtro
Entrevistador: No porque es que un 30% de chequeo es nada
Entrevistado: Pero pdngase usted a chequear
Entrevistador: Entonces tiene que tener una percepcion muy alta

Entrevistado: Exacto. Pdngase usted a pensar, si usted mira 30 cajas de Diciembre es
mucho, pero si mira el 30% en diez mil son tres mil, entonces imaginese por eso nosotros
tenemos que tener una linea piquen tan bien hecha que nos soporte eso porque fuera de eso, a la
linea le miden la efectividad, la eficiencia de la linea, cuantas unidades esta empacando un
operario por hora, cierto, todo eso lo miden. Si a mi se me agota un producto, a nosotros como
abastecimiento se nos agota un producto, la linea tiene que parar y cuanto vale la parada de esa
linea en una hora. Si son cien empleados que estan parando por culpa mia ahi mismo me cogen a

mi.
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Entrevistador: Osea tienen que medir la eficiencia

Entrevistado: Claro entonces me cogen a mi, bueno Fernando que esta pasando 0sea, por
eso te decia, la venta directa no es que los otros negocios sean faciles pero mire los otros
negocios pongamonos, hablemos asi un poquitico de Noel, Noel innova pongale 1 o 2 productos
al afio, nosotros tenemos que innovar 540 productos por afio, entonces usted se imagina la gente

de mercadeo

Entrevistador: Osea que por campafia me dice usted que tienen que innovar

Entrevistado: En promedio 30

Entrevistador: Nooo

Entrevistado: Entonces, el mero hecho de usted tener una alta de innovacion en una
compafiia tiene que tener personal muy calificado y tiene que tener personas de mucho
conocimiento, de mucha entrega y de mucha mision, porque estos negocios son muy dificiles. El
tema de servicios es asia fuera, para nosotros la sefiora es lo mas importante.

Entrevistador: El recurso humano de ustedes que mas tienen que cuidar

Entrevistado: Ese es el activo fijo de la compafiia

131



4)) ESUMER
Monografia de Grado L\)

Facultad de Estudios Empresariales y de Mercadeo

Entrevistador: Si

Entrevistado: ahi no vale capital de trabajo, es en lo que tenemos afuera porque no es lo
mismo usted en el barrio digamos, en el barrio donde vive usted, hay diez tiendas y cuando esa
tiendita se acabe, pues se necesita, usted se da cuenta cuando se va a acabar porque empieza a
ver menos surtido, pero nosotros se nos va una sefiora, yo le quede mal en un pedido y ella
perdio el premio y se me fue, no yo no quiero volver a vender eso, ahora otra cosa la sefiora

nuestra anda con cinco catalogos debajo del brazo

Entrevistador: Ese es el problema

Entrevistado: Tiene a Avon, tiene a Yanbal, tiene a Lebon.

Entrevistador: Leonisa

Entrevistado: Tiene a Leonisa y tiene a Novaventa, ;Qué nos salva a nosotros un
poquito? Y gque no es seguro, que nosotros vendemos despensa

Entrevistador: Mmmmmm

Entrevistado: Vendemos mercado, una sefiora se cautiva pues ‘Ay me quede sin Choco-
listo para los nifios’ ‘me quede sin galletas para los nifios y esa es la lonchera, digame por
ejemplo una madre de familia bien pobre y ella con solo tener su chocolisto, sus galleticas, y que
darles por lo menos al nifio un chocolistico pues, por la mafiana caliente con unas galleticas, Esta
feliz

Entrevistador: Si

Entrevistado: eso es lo que menos, por ejemplo a nosotros nos ayuda mucho, pero no nos

confiamos de eso y todos los dias trabajamos
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Entrevistador: En tener algo innovador dentro del catalogo

Entrevistado: Totalmente, porque estos negocios son de mucho seguimiento, de mucha
dedicacion, de mucho amor, de mucha pasion porque nuestra razén de ser es la mama
empresaria, una mama empresaria degusta en la calle, se nos va. Puede ser que Pepito hoy se
enojé conmigo en la tienda y no me compro, ah pero yo mafana llego alla, asi este enojado el
me atiende, una sefiora yo la pierdo y no vuelve, fuera de eso de pronto me queda debiendo, para
cobrarle esa plata, entonces las ventas directas tienen esa diferencia y es la tendencia que hoy en
dia tiene mas crecimiento, las ventas directas, hoy en dia tienen un crecimiento altisimo, los
miles de millones de dolares que se venden en las ventas directas son incalculables pero hay que
tener mucha claridad de que es lo que yo quiero hacer porque no cualquiera se mete con una
venta directa, en el tema operacional, en el tema financiero, en el tema de mercadeo

Entrevistador: Logistico porque es que, 6sea como es el sistema de pedidos, ahi tiene que
haber una inversion, una plataforma, para los pedidos hay que disponer también de no solamente
los pedidos sino la parte ya de sistemas.

Entrevistado: Mejor dicho, miren, yo les voy a hablar un pogquitico mas o menos de
como nosotros somos una empresa demasiado organizada en el tema de los pedidos cuando son
productos importados nosotros los pedimos 150 dias antes de que inicie la campafia, le voy a
poner un ejemplo, la campafia empieza el primero de junio, yo hago el pedido, se lo tuve que
haber hecho al proveedor el 28 de enero maximo, ya el proveedor el 28 de enero tiene el pedido
de cualquier cosa, supongamos que esto sea importado, él ya tiene el pedido de esos nocheros
que se los fabrican en china o se los fabrican en cualquier pais del mundo y él ya se va con su
pedido y hace el desarrollo del producto que ya antes fue aprobado y empieza a fabricarlo, a mi

me debe de entregar 8 dias antes de empezar la camparia y la condicion es de que el me debe de
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tener el 100% de la mercancia en Colombia asi yo no le vaya a pedir el 100% sino que le pida el
200el 25

Entrevistador: ¢ Ya programado?

Entrevistado: Ya programadito, si la otra cosa de las ventas directas, venga yo traigo unos
marcadorcitos para explicarles mejor, nosotros tenemos productos importados y tenemos
productos nacionales, ¢cierto?, nosotros los productos importados los hacemos 150 dias antes de
empezar la campafia ¢si 0 no? Y los productos nacionales nosotros los traemos 88 dias antes de
empezar la campafia ¢con que fin? De que esto se cumpla para poder empezar en el catalogo,
entonces, digamos un producto importado, yo pedi 10 mil unidades y este producto va para
campafa 1, por aca campafa 2, campafia 3, campafa 4; este es el ciclo mas 0 menos, y yo con
estos 10 mil, lo pueden colocar; aqui voy a vender 3.000, aqui voy a vender 2.500, aqui voy a
vender 2.000 y aqui voy a vender esto a cinco quinientos, siete quinientos aqui voy a vender
2.500, dsea, ¢(Qué pasa? De que si yo en la campafa 1 vendi los 10 mil, aqui ya corri un riesgo
de que se me agotaran todas estas tres campafias

¢Ya me entiendes? Porque si, estos negocios tienen una complejidad muy alta, el
prondstico es muy dificil de manejar ¢Por qué? Nosotros tenemos las ventas directas se manejan
por orden promedio, UPP; ;qué es la UPP? La UPP Es la unidad promedio por pedido 6sea, un
pedido que tenga 30 unidades

Entrevistador: Es largo

Entrevistado: Esa es la UPP, y si estas 10 mil unidades, si yo pronostique y se me fueron
en la primera, yo ya aqui todo mi nivel de servicios se me vio afectado

Entrevistador: ;Y de esos pedidos ya estan caminando?
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Entrevistado: jClaro! Ya estan caminando, yo ya tengo la campania 1, afuera en el campo,
tengo la campafia 2 también saliendo, cuando monto la campafia 1, ya esta listo el catalogo de la
2, la 3 esta en impresion y la 4 estd en la OP (Osea esta en proceso de correccion, 6sea yo ya no
tengo nada que hacer yo lo que tengo que hacer de pronto cogerla por unidad y ponerle un
steacker, entonces, tengo que salir a la carrera a conseguir un sustituto, pero es un producto
importado y eso no lo consigo en Colombia y fuera de eso que los productos son exclusivos, ya
de pronto y bueno y digamos que fue a la inversa, yo pronostique estos 3 mil, pero resulta que yo
en todas las tres campafas apenas, aqui voy a vender 500, aqui voy a vender 200, aqui voy a
vender 100 y aqui voy a vender 50 entonces resulta que eso dio 650 tengo unidades en exceso,
estas 9350 de unidades en exceso eso es un valor del inventario altisimo entonces tengo que
inventarme un periddico donde aca estas 9350 yo las voy a sacar por alla en un periddico
matando el costo, 0 sea, eso me costd a 5.000 pesos. Esto lo voy a vender en 2.000 pesos para
poder sacar esas unidades porque....

Entrevistador: Lo importante es salir del inventario, y no llenarse

Entrevistado: Ese inventario hay que rotarlo.

Entrevistador: También manejan lo de la rotacion de inventario

Entrevistado: Entonces, aca no tengo un problema en el servicio porque estoy sobrado
pero tengo un problema de capital de trabajo, se me quedaron 9.350 unidades a 5.000 pesos, y
jcuanto vale? vale una millonada y no es solamente eso, si me sucede este caso jGravisimo!
Porque entonces aqui podré pegarle un sticker alla apenas donde esta el open graficas que me le
pongan un sticker no disponible entonces esa sefiora lo mira y dice ‘ay esto no lo hay, no lo

pido’, pero estas dos campafias empiezan a sumarme agotados y esas sefioras a pedirlo y yo a
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decirle que no lo tengo, entonces ahi ya tengo que montar un plan B para que la sefiora cuando
pida este producto este agotado me le sume para los 3 meses ya no lo pierda

Entrevistador: Asi no, 0sea ustedes asi este agotados ahi ya se lo asumen como si se lo
hubieran desplazado

Entrevistado: jClaro! Entonces como eso es un voz a voz yo me puedo quebrar porque
usted vive en bello y su tia vive en Itagii y las dos compran, entonces a usted le toco el lunes y
no hay el producto, estd agotado, usted llama a su tia, ‘vea pida 20 cosas de esas, que es que €so
estd agotado’ entonces se me van los premios

Entonces, claro y como los premios es con regalo para mi es una compra que va el gasto
pero para la sefiora es un regalo, me acaban

Entrevistador: Que delicado eso

Entrevistado: Eso es muy delicado entonces mire lo que me forma esto, entonces aqui no
tengo respuestas se me tira el nivel de servicio y me pasa el voz a voz que le estoy diciendo y
aqui, y en este caso como es nacional entonces puedo tener la misma figura si se me demanda
cuando yo me senté con este proveedor yo conocia este proveedor la materia prima es nacional,
solamente tiene una importada entonces yo entro a evaluar este proveedor bueno usted a donde,
primero conozco su empresa, primero le hago el analisis total que no esté solamente en la
Internet, que este bien referenciado, que tenga estructura financiera, que tenga estructura fisica
luego entro a mirar las materias primas, cuales es tu proveedor B ¢Cual es tu materia prima? Ah
bueno entonces yo hago plasticos, bueno y entonces ¢de dénde trae el insumo principal? ¢Quién
es tu proveedor? Porque también puede ser un proveedor monopolistico, entonces. ..

Entrevistador: Y esos proveedores también por ejemplo, tienen que estar certificados?

Entrevistado: Si, con nosotros si
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Entrevistador: dsea ustedes estan certificados y ustedes le exigen que ellos también estén
certificados? Pero al proveedor del proveedor?

Entrevistado: Ahh no, el proveedor del proveedor lo manejas td, yo te manejo a ti, pero
la responsabilidad es con usted, claro que yo voy mas alla, porque si por ejemplo las personas
gue nos cosen a nosotros pero por ejemplo, yo en mi casa tengo con mi madre un negocio, ella
le confecciona a terceros, que por ejemplo los nifios ahora que no estan estudiando van a pulir y
por ganarse cualquier pesito, pero yo no los estoy explotando, diferente es explotar a los nifios
que cogen en la calle a pedir limosna eso ya es un delito ;me entiende?

Entrevistador: Si le entiendo

Entrevistado: Entonces yo lo que miro es el proveedor nacional si yo le hago el pedido de
mil unidades y usted en cuanto tiempo me lo entrega, entonces el empieza a mirar, ah bueno
tengo la materia prima, tengo tanto personal, tengo tantos talleres estratégico, entonces ahi
mismo me voy con el precisamente para evitar que esto me retrase, y como ya lo conozco,
tampoco al nacional le voy a comprar las 10 mil, al importador si me tengo que ir con las diez
mil porque es la mera navegacion por mar, mientras montan a la naviera mejor dicho, mete la
plata, tras de que producen, mientras hacen todo este material en China, mientras llega la naviera
y recoge, estamos pendientes de que no hayan ciclones en el mar porque cuando hay ciclones se
retrasa el coso, que es una época decembrina entonces los puertos estan congestionados

Entrevistador: Mientras legalizan

Entrevistado: Mientras hacen la legalizacion, por ejemplo en este momento la DIAN esta
con el ojo abierto, entonces ah bueno esta mercancia es de inspeccion fisica, entonces a este
producto lo retienen y ahi se van unos dias de atraso, aqui no hay mucho que hacer pero si hay

que hacer mucho porque si a mi me pasa esto, primero que todo yo no le compre las 10 mil, a mi
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me presupuestaron 10 mil, pero como yo lo conozco, me responde en 8 dias para que me voy a
llenar de inventario, le pido 5 y si la campafia arranco, como ya lo conozco el me responde con
las otras 5, con las otras 10

Y si el producto no se me vendid, entonces yo no me voy a quedar con un problema de
9.350 porque si yo le habia pedido 5 mil, 6sea que yo me voy a quedar con un problema de 4 mil
y punta ¢ya me entienden?

Entrevistador: Si Siii

Entrevistado: Que hay mucho conocimiento de la parte de la valoracion de proveedores,
por eso nosotros somos muy necios en el tema de la parte de la valoracion de proveedores,
porque hay esta la esencia de nuestro negocio, de servicio al consumidor y de un riesgo de
capital bien importante

Entrevistador: y por ejemplo se da, que los productos del grupo se presenten este tipo de
situaciones

Entrevistado: No, mejor dicho el grupo también tiene materias primas importadas, en el
grupo también pasa, le voy a poner un ejemplo Chocolisto, Compafiia Nacional Chocolate, vende
algunas unidades de chocolisto, pero los fuertes para vender el chocolisto es el catalogo,
entonces mire que hay productos, las empresas grandes también tienen su estrategia.

Entrevistador: Yo pensé que era el retail

Entrevistado: En algunos productos, ahora por ejemplo, nosotros también tenemos que
saber la clasificacion de los productos, Noel cada cuanto me produce galletas por ejemplo Noel
produce Saltin y Ducales todos los dias y usted ve los 30 dias del mes Noel con los focos
prendidos es normal que lo apaguen 3 hasta 24 dias por mantenimiento, esos montan galletas

todos los dias y todas las noches esos productos son clasificados tipo A, o sea los fabrican diario,
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los tipo B los pueden fabricar cada 15 dias que son productos de menos rotacion y los productos
C los fabrican 1 vez al mes o sea son los de menos rotacion pero que se tienen que tener

Entrevistador: Que no se pueden sacar, tienen que estar alli, tienen que estar en el
portafolio

Entrevistado: Hacen parte del portafolio ¢(Me entiende? Entonces este tema de la
evaluacion de productos es para nosotros super importante porque esto tiene que ver, esto le pega
directamente al negocio

Entrevistador: Y eso es lo que va a dar, va a ser que ustedes tengan ese cumplimiento con
el mercado objetivo.

Entrevistado: Esto siempre lo hemos debatido, porque es un tema muy importante. Un
chino te produce a vos un producto hermoso en 10 doélares y si lo haces en Colombia te vale 30
dolares, a veces dicen, ‘Pero ustedes porque no venden productos nacionales’ Que rico uno ser
todo nacional, pero es que los costos no dan

Entrevistador: Imaginate colocar, haciéndolo alla, haciendo todo la logistica de traerlo, de
legalizacion alla, de sacarlo, de verdad es que la mano obra China es muy, muy favorable

Entrevistado: Claro, es que mire los Chinos en un buque vienen produciendo, es el buque
navegando y ellos produciendo

Entrevistador: Es correcto, si claro

Entrevistado: Entonces por eso te digo, un producto en China, estoy poniendo cualquier
ejemplo puede valer, se puede conseguir en 10 délares, pero si ti lo mandas a hacer aqui vale,
vale 3 veces, vale 30 pesos, al valor del mas, pues de la rentabilidad porque en este negocios hay
que también pensar mucho en el costo por servir, un manejo prudente de proveedores disminuye

el costo por servir, si yo conozco mis proveedores, como operan, cual es su origen de sus materia
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primas, cual es el lightain del producto, yo automaticamente evito tener un problema de servicio
hacia afuera y un problema de inventario en mi compafiia porque yo todos los dias tengo que
pensar en eso, en el tema de transporte también es muy importante, si yo sé cuantas cajas me
salen por pedido, yo sé cuantos contenedores o cuantos furgones o cuantas mulas voy a utilizar o
hago una negociacion en grande para precisamente bajar esos costos y por el tema de operacién
de nosotros, basicamente de venta directa hay muchas cosas que hablar, esto es un tema
demasiado robusto, y como le digo mucha gente se arriesga a la venta directa pero son negocios
de demasiado cuidado, no dificiles, dificiles no son, son de demasiado cuidado

Entrevistador: Por la estructura

No y lo que conozco, ejemplo, se tiene que tener pasién por aunque no se tiene el éxito
que usted espera.

¢ Qué casos de fracasos conoce usted que haya implementado las ventas y no hayan dado
resultado?

Entrevistado: Bueno a nosotros que hayamos tenido momentos de fracaso dentro de
nuestra organizacion logicamente que empezar es muy dificil mientras usted conoce el mercado
y hay momentos dificiles pero como le digo, cuando usted tiene un equipo atras trabajando duro
bien competente como nosotros que estamos al pie del cafion todos los dias y todos los dias
queremos saber mas por la mama empresaria y todos los dias vamos y le investigamos y todos
los dias nos documentamos se salen de esos momentos, los momentos dificiles en los negocios
siempre estaran y algo muy importante, lo que hablabamos hace un momento de conocer de que
hoy el consumidor es un consumidor inteligente que el consumidor ya no se deja como se dice
paisamente...

Entrevistador: Meter el dedo a la boca
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Entrevistado: Y la competencia de hoy no, nosotros no podemos estar tranquilos porque
la competencia nos va a decir cuando nos equivocamos sino que ellos se van a meter

Entrevistador: Pero que empresas conoces de ventas por catalogo.

Entrevistado: Amway es el mas viejo que yo conozco y que hoy por hoy se ha vuelto
muy grande. Y esta también Herbalife que funciona...

Entrevistador: Herbalife también...

Entrevistado: Hay muchos lo que pasa es que este tema es diferente al nuestro, la venta
directa se diferencia, a ver uno lo pudiera decir que es muy parecido. Hay una linea por ejemplo:
usted empez6 como mama empresaria digamos comprandote a voz y finalmente usted ya no esta
en el negocio y ella se puede volver una lider y ella puede tener muchas sefioras, a muchas
organizaditas y ella es la lider.

Entrevistador: No hay como esa estructura?

Entrevistado: Esa estructura

Entrevistador: Lo que yo veo es como no es la responsabilidad, ni una pasion por el tejido
social o sea esa responsabilidad social de la empresa y uno gane plata y como figura principal.
¢COomo no apoyar el producto nacional? como se blinda una empresa como ustedes

Entrevistado: Como nosotros?

Entrevistador: Frente a este tipo de situaciones

Entrevistado: Pues es que yo le voy a contar una anécdota de lo que nos pasé a nosotros
con el negocio de carnico hace muchos afios. Yo estaba en compafia de galletas y yo me
acuerdo gque Zenu, como hablabamos ahora es del grupo Nutresa, y en esa epoca Zenu empez0 a
ver demasiadas competidores grandes, entonces que tenia que hacer, empezar a sacar €sos

competidores, el primero que compro fue a frigorificos Cunit en toda la costa, se quedo con todo.
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Entrevistador: Si yo me acuerdo y eso existia en Barranquilla

Entrevistado: En Barranquilla claro. Frigorificos Cunit luego que hizo con Suizo en todo
el plano Cundi Boyacense y le quedo el mas pesado, Rica y a lo ultimo absorbieron a Rica o sea
el grupo Nutresa es duefio de practicamente del grupo carnicos no es el monopolio, es el duefio
practicamente, habran muchos competidores, comestibles Dan, que roban participacion pero muy
pequefia, entonces por ejemplo cuando estos negocios se blindan para ese tipo de cosas, porque
ellos no van a permitir, no quiere decir de que ellos no van a perder venta l6gicamente pero ahi
es donde esta el compromiso de sus empleados, ahi es donde esta la pasion que se siente por el
negocio y decir bueno vamos a metérsela toda e inventémonos una cantidad de cosas pero no
podemos dejar caer el negocio, entonces mira que si hay momentos donde ustedes conocen
muchas cositas pero detras de eso también hay un batallon alla contrarrestandolo, porque un
negocio de estos no se puede dejar caer facil, es como una empresa del grupo Nutresa cuando se
va pues cuando de pronto tiene caida hay mismo tiene inyeccion de capital y dice venga
paremos esto

Entrevistador: Si

Entrevistado: Entonces es el tema de la venta directa, la venta directa es un negocio que
requiere pasion, requiere amor, requiere dedicacion; y que la red que nosotros tenemos hacia
nuestra la representante mama empresaria pues esta muy bien montada en servicio, en atencion,
en el portafolio.

Entrevistador: Atractivo

Entrevistado: Yo les puedo regalar los 18 catalogos del afio y usted en los 18 catalogos
del afio ve productos diferentes

Entrevistador: ¢ Usted puede hacer eso con nosotros?
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Entrevistado: Si yo les puedo dar unos catalogos, para que los tenga como referencia

Entrevistador: Venga entonces para concluir en si la investigacion; todo tiene un ciclo de
vida, las ventas por catalogo de Novaventa en que etapa estan en su ciclo de vida

Entrevistado: Yo diria que nosotros, si yo lo miro estamos...

Entrevistador: Iniciando

Entrevistado: Iniciando, estamos por ahi en un 30% ¢Por qué? Porque finalmente hace
poco salimos, se hizo un andlisis del plan estratégico al 2020 y nosotros nos vimos en pariales,
tenemos que mejorar mucho, nosotros somos, tenemos la venta directa, tenemos, la venta de café
que ustedes también saben que ese negocio es nuestro y la venta de maquinas, las maquinitas que
estan en los negocios, mira las maquinitas que tu viste entrando de aqui las Vending, ese es un
negocio nuestro y el negocio de las maquinas dispensadoras de café, entonces nosotros hemos
evolucionado mucho eso porque finalmente nosotros lo que pretendemos es tener el consumidor
bien claro, bien de nuestra parte y todos los dias llegarle con cosas nuevas, hoy tenemos 3
canales, mafiana podemos tener 4 o 5 pero hoy en dia, si nosotros hacemos un analisis, nosotros
decimos, hemos crecido Avon tiene yo no sé si son 12 o 14 afios y creo que tiene 240 mil
mamas empresarias si no estoy mal, nosotros hoy tenemos 85 mil sefioras activas y para 2020
podemos estar hablando de unas 130 mil sefioras, entonces si ustedes evalUan cifras y
porcentajes de crecimiento hacia otras empresas, pues usted dice no pues han crecido un 70 o un
80% pero nosotros nos medimos que todavia nos hace mucha falta, faltan muchas cosas

Entrevistador: O sea consideran que estan en la etapa de introduccion

Entrevistado: Yo diria que si, de introduccion todavia. Porque nosotros estamos

zonificando, madurando unas zonas, por ejemplo nosotros en este momento tenemos presencia
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en Medellin , Bogot4, Cali, Barranquilla, Ibagué, tenemos que empezar a fortalecer otras zonas, o
sea ¢ Cuando llega como la etapa de maduracion? Cuando yo ya este posicionado en el mercado

Entrevistador: Que empiecen a buscar mercados externos

Entrevistado: Buscar mercados externos

Entrevistador: Para mi el indicador de que una empresa este en etapa de madurez es
cuando busca mercados externos

Entrevistado: Muchos negocios llegan y digamos empiezan a zapotear entonces entran a
Medellin de una vez se van para Cali, Barranquilla y ya dizque los vio usted en San Andrés y en
todas partes.

Entrevistador: Conquistado

Entrevistado: Posicionado, conquistado este pedacito de mercado para que te vas a
arriesgar, no, entonces esa de pronto puede ser una razon muy clara, cuando una empresa ya esta
posicionada es porque comienza a buscar ya mercados externos, lo que pasa es que para nosotros
es mas facil buscar mercados externos porque nosotros tenemos. ..

Entrevistador: Empresas externas

Entrevistado: Empresas externas, entonces para nosotros no es raro de aqui a mafiana que
digamos bueno, vamos a montar una Novaventa en...

Entrevistador: En Ecuador por ejemplo

Entrevistado: En el Ecuador o en Venezuela, no con este loco de Maduro sino con otro,
pero no es dificil

Entrevistador: No sera que es que no dure mucho

Entrevistado: Pues es que eso alla

Entrevistador: Aqui hay un prondstico ventas.
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Entrevistado: Eso es muy dificil

Entrevistador: Por el manejo que él le estd dando al gobierno que €l tiene

Entrevistado: No y mire por ejemplo ese incremento de sueldo que hizo hace poquito, con
eso se echo al pueblo encima, lo que pasa es que mire la inflacion si nosotros nos devolvemos a
Colombia en el afio 78 la inflacion de nosotros era como de un 40 y punta

Entrevistador: Si

Entrevistado: si yo me acuerdo, Misael Pastrana Borrero aumentaba el 18% de sueldo

Entrevistador: Si

Entrevistado: Uno ya no lo ve, uno ve y que 3.8 el 4y como termina el IPC

Entrevistador: Si

Entrevistado: Pero tenemos una economia estable, tenemos confiabilidad inversionista

Entrevistador: Vi en la vision que ustedes tienen que es crecer el doble del EBITDA

Entrevistado: Si el EBITDA

Entrevistador: En 2010 al 2015

Entrevistado: Le voy a contar una cosa, nosotros ya llegamos a eso y ya tenemos otra
nueva vision, que después se las compartiré

Entrevistador: Ya alcanzaron la mision

Entrevistado: El grupo Nutresa hace poco compro a una empresa Chilena yo no sé si
ustedes se dieron cuenta que se llama que es... fue inventada alld en los montes de esta empresa
se me olvido el nombre, es una empresa grande de 85 afios de estar en Chile...... Aluche..

Entrevistador: Aluche? yo conozco la fuerza luche, todo lo que es compras y todo eso y
entonces el la compro? No eso es un gol

Entrevistado: Esa empresa costo 758 millones de ddlares
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Entrevistador: Eso es muy grande
Entrevistado: Eso es un monstruo

Entrevistador: Yo le digo que es que en el grupo empresarial Antioquefio ellos le miran es

a las empresa que realmente le generen rentabilidad porque se salieron de la parte textil, porque

ellos estaban viendo que ellos estaban teniendo perdidas, entonces ellos se salieron por ejemplo

de Fabricato

Argos

Entrevistado: Todo eso

Entrevistador: Si, ellos se salieron de todo eso

Entrevistado: En este momento el tema de alimentos, todo lo que es el tema de seguros
Entrevistador: Si seguros

Entrevistado: El tema de bancos... Bancolombia

Entrevistador: Bancolombia

Entrevistado: en el tema y en otros temas financieros son muy fuertes, en el tema de

Entrevistador: De Argos
Entrevistado: En cementeras
Entrevistador: Si

Entrevistado: Entonces esos son negocios muy sélidos y son empresas demasiado

importantes entonces tienen como hacer... Entonces Novaventa no es dificil que en unos afios

este por fuera independientemente que no hayamos crecido pues por su mismo

Entrevistador; Por su nivel estructura

Entrevistado: Por su estructura de negocio
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Entrevistador: Por su estructura porque ellos tienen margen de contribucion, esto si esta
generando utilidades y estamos teniendo ganancias no vamos a seguir teniendo perdidas
entonces, ellos miran mucho eso

¢Cual crees tu que es el mayor reto que ustedes tienen como empresa de las ventas por
catalogo?

Entrevistado: Pues su mayor reto es conocer mas a fondo el consumidor con un solo fin,
con el fin de llegarle al momento que €l quiere, como hablabamos de las ventas directas ¢Quién
pensd hace 15 afios o 20 afios que las ventas directas iban a ser tan importantes? Y hoy todo
mundo se quiere montar en la venta directa, o que pasa es que es una constante bisqueda de
muchas cosas Yy los tesoros en China se acaban y el multiplicador de los catalogos es muy alto, el
multiplicador del catalogo es, tiene que valer 2 pesos pero tiene que tener un valor percibido de
10, entonces, tener productos en el catalogo no es facil, por el tema del costo del multiplicador
porque para yo poder ser rentable, tengo que tener un multiplicador importante, cierto, no es
como la produccion de una galleta, que una galleta puede tener un margen del 70% de utilidad
porque sus materias y sus componentes son mas faciles, son menos costosos pero digamos uno
en un catalogo tener un producto que le guste a la gente, que le guste, que sea de excelente
calidad, que no valga mucho su costo por servir y que sea rentable, muy complejo pero estamos
en una constante lucha de trabajo, de conservar esa mama empresaria por eso tenemos un
catalogo de puntos muy importante, para mantenerla motivada, tenemos un portafolio amplio que
si usted va a mirar cuanto vale esas salchichas Zenl en el retail, vale lo mismo que en el
catéalogo.

Entrevistador: no tiene ningun incremento adicional.

Entrevistado: no tiene ningin incremento, ningin incremento

147



4)) ESUMER
Monografia de Grado L\)

Facultad de Estudios Empresariales y de Mercadeo

Entrevistador: pero la ventaja es que lo llevan a la casa, no tienen que salir a comprar

Entrevistado: a mojarse, no tenes que pagar un bus

Entrevistador: se lo llevan

Entrevistado: Hoy en dia mire las empresas, utilizan el comercio electronico. Usted ya no
necesita ir a mercar al Exito, usted simplemente entra a la pagina en Internet, me gusto esto, esto,
esto y esto y lo pide, ese es otro canal bien exitoso, lo que pasa es que es un canal que apenas
estd en pafales, pero yo le digo, el dia que Incomex logre coger un vuelo alto, se van a vender
cosas; y fuera de eso que Incomex es un negocio muy interesante porque usted va por
inventarios, hay una pagina web, usted tiene 500 unidades monta en su pagina web este producto
y eso se le va en un momentico.

Entrevistador: y creo que estan colocando tantas unidades disponibles.

Entrevistado: claro

Entrevistador: no pero eso es a travées de Grupon

Entrevistado: nosotros la invitamos para que este afio ahora en navidad, a partir del lunes
entre y pida las anchetas que tenemos ya por ahi

Entrevistador: por correo

Entrevistado: si, comercio electronico

Entrevistador: Okey

Entrevistado: porque vamos a empezar a aprobar este canal, a ver como nos va

Entrevistador: y las fotos de las anchetas y todos los precios aparecen ahi,

Entrevistado: si

Entrevistador: 6sea también el E-Comerce, se necesita un catalogo de productos.
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Entrevistado: si claro, tiene un catdlogo de productos y tiene que ser una pagina bien
ambientada que sea de facil lectura, que visualmente sea atractiva, 6sea son muchas cosas. Uy
nos cogio la tarde cierto, que hora es?

Entrevistador: muchas gracias por su tiempo Don Fernando muchas gracias por esta
entrevista que nos concedié aqui en Novaventa, de verdad esto nos va a servir mucho como
aporte para nuestro trabajo de grado, a mi compafiera Adriana Foronda y a mi Margot Noriega,
la informacion que nos suministro fue de vital importancia para el desarrollo y para la parte de
trabajo de campo que ya estamos realizando en este momento que tenemos que culminar las
entrevistas.

Entrevistado: Dios quiera que les vaya muy bien y como les digo alguna duda me cuentan
y lo vamos mirando y ojala pues que ese trabajo sea bien exitoso, porque de verdad quiero que
les vaya bien, yo sé que si.

Entrevistador: muy interesante, interesante, nosotros no sabiamos como por donde
empezar.

Entrevistado: Jajaja

Entrevistador: Bueno terminamos la entrevista con el sefior Fernando Giraldo Hernandez,

coordinador de abastecimientos y Logistica de Novaventa. Muchas gracias.
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ENTREVISTA .3. Empresa: ORIFLAME

Fecha de Elaboracion: Noviembre 28 de 2013
Hora: 4:00 p. m
Entrevistador: Adriana Maria Foronda Gomez

Margot Noriega Catalan

Entrevistador: Estamos esta tarde reunidas Adriana Foronda, Margot Noriega, con Angela
Velasquez Franco socia zafiro numero uno en Antioquia y nimero ocho en Colombia, quien nos
va a hablar de la importancia del canal alternativo, ventas por catalogo.

Entrevistador: Angela, ;Como consideras, ti las ventas por catdlogo en el ambito
mundial?

Entrevistado: Yo creo que las ventas por catdlogo es un canal de distribucién
extraordinario porque se estd llegando directamente al consumidor con una alternativa, o una
respuesta como a los afanes de la vida, digAmosle que no les queda tiempo porque precisamente
por todas las cosas que uno tiene que hacer en el dia a dia, su trabajo, que el hogar, todo ese tipo
de cosas, entonces el catadlogo lo que permite es como una relacion directa entre la empresa y
quien coge el catadlogo para escoger las cosas que cada cual necesita, sin necesidad de ir a un
supermercado y poder escoger desde la comodidad de su casa con tranquilidad, entonces pienso
gue es una alternativa extraordinaria para agilizar, para que la gente quede contenta, para que la
gente escoja con toda la comodidad sus productos.

Entrevistador: ¢ Lo consideras como una venta directa?
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Entrevistado: la venta directa por catalogo se Illama venta directa si, dentro de las ventas
directas hay diferentes tipos de ventas directas, esta la venta directa plana y esta la venta directa a
través de un multinivel, ya que ese es el distinto tipo de empresas que se dirigen para tener un
canal de distribucion. La venta directa plana es donde estd una empresa que distribuye
determinado tipo de producto, tiene unas personas que las tiene vinculadas laboralmente a la
compaiiia, estas personas van buscando sefioras, normalmente son sefioras, que con su catalogo
se dedican a la venta y la Unica ganancia que tienen estas sefioras es la diferencia entre el precio
de venta y el precio que le da la empresa a ella como un descuento, entonces esa es la Unica
ganancia que tienen, no tienen la posibilidad de digamos de hacer una carrera dentro de la
compafiia. En cambio las ventas directas por multinivel es un negocio en el que las personas van
armando su propio canal de distribucion, entonces que quiere decir eso, yo ingreso a la compafiia
para comprar mis productos mas que con el &nimo de ponerme a vender a otros, pero le digo a
los otros que en vez de venderles mejor le compren ellos directamente a la empresa pero van a
ingresar a la empresa a través mio, entonces como ingresan a través mio entonces la empresa les
va a pagar, me va a pagar a mi un porcentaje de todas las compras que ellos le hagan a la
compafiia y eso se va multiplicando y se va armando digamos una red, una red comercial,
entonces hay que diferenciar entre lo que es la venta directa plana y lo que es la venta directa a
través de un multinivel o de un mercadeo en red.

Entrevistador: En el contexto nacional, ;Cémo cree usted que estd posicionado este
canal?

Entrevistado: Totalmente posicionado, de hecho todos los dias nacen empresas que

quieren distribuir sus productos a través de catalogo lamentablemente, bueno lamentablemente si
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porque es mas solamente como a nivel de venta directa plana, no piensan tanto en el multinivel
cierto si no mas es a través de buscar vendedores.

Entrevistador: Comparado con los deméas canales de distribucion, (Como es su
participacion, afecta los canales tradicionales o0 como ha sido su comportamiento?

Entrevistado: Yo creo que si, pues mercado hay para todas las personas, mercado hay
para todos los productos, pero por lo que te decia ahorita de que hoy por los afanes de la vida en
estos momentos, mucha gente prefiere desde la comodidad de su hogar comprar las cosas, en
este momento hay otros canales como por ejemplo el internet, entonces las empresas tienen que
estar también a la vanguardia en eso porque ya mucha gente estd comprando desde internet sus
cosas, entonces hay empresas de venta directa que manejan catalogo como la nuestra, pero que
también tenemos nuestra pagina web donde las personas también pueden adquirir sus productos
a través del internet, entonces pienso que los diferentes canales son muy buenos para diferencia,
por qué, porque es que de todos modos hay gente para todo, pero realmente la venta directa o la
venta a través de catalogo o la compra a través de catdlogo es algo agresivo digamoslo asi, se
llega a muchisima gente y en nuestro pais hay muchas empresas muy exitosas que, que estan
avanzando mucho a través de esto, por qué, porque le ayuda mucho a la economia familiar, las
sefioras que venden sus productos hacen un aporte a la economia del hogar entonces al hacer ese
aporte pues ayudan y pues eso va gustando, aparte de que hay mucho incentivos como los
regalos, los premios que a la gente se les da.

Entrevistador: Eso es importante, esa parte de incluir al ama de casa o a las madres
cabeza de familia que muchas veces son las que se han ingresado como a este tipo de canal

alternativo que son las ventas por catalogo y han salido adelante.
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Entrevistador: ¢Cudl cree usted que son las empresas mas representativas que operan con
este canal?

Entrevistado: En Colombia estd ESIKA que es pues como lo mismo, en ESIKA esta
CYZONE, ESIKA, L’BEL, pues son como es la misma empresa, pero como digamos una de las
mas posicionadas en Colombia tiene muchisima trayectoria. Estda AVON, estd YANBAL.

YANBAL no pero las primeras tres son venta directa plana, YANBAL maneja un sistema
de venta directa pero tiene que ver también algo de red, no es un multinivel puro pero si tiene
algo de red. Y esta ORIFLAME que esta entrando muy bien a Colombia desde hace quince afios
y ORIFLAME es un sistema de venta directa pero es multinivel, es una red de consumidores y
realmente tiene muchisima acogida.

Entrevistador: Es de la parte de lo que hablamos de la empresa que mencionaste son las
que tienen que ver todas como con cosméticos.

Entrevistado: hay muchas otras, estda LEONISA, NOVAVENTA, precisamente por lo
que te decia, hay mercado para todo, hay de joyas, hay de utensilios para la casa, hay de ropa,
ropa interior, ropa exterior, hay infinidad de cosas precisamente por qué, porque uno quiere en la
comodidad de su hogar comprar las cosas mas facil.

Entrevistador: Si, y en la parte de los incentivos que le dan como a las sefioras.

Entrevistado: Aparte de los incentivos que se le dan a la gente en cuestiones de regalos,
porgue la venta directa sola, plana, la forma de incentivar a la gente es a través de premios. La
venta directa de multinivel lo que si promociona es la posibilidad de tener libertad financiera a
través de ganar unos porcentajes en dinero adicionales también a los premios a las personas que

uno ayude a traer a su propio canal de distribucion.
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Entrevistador: ¢Conoce usted casos en que hayan fracasado las ventas por catalogo y qué
factores influyeron?

Entrevistado: Muchos, y el factor que mas influye es la parte econémica, porque es que
montar una empresa de venta directa o de multinivel tiene que tener un capital financiero
bastante grande para poder soportar porgue es un negocio que es de rapido crecimiento, entonces
tiene uno que tener o sea las empresas tienen que tener una gran cantidad de producto para poder
abastecer a estas personas que compran y cuando empieza a haber faltantes, cuando empieza a
haber fallas en eso entonces ahi es donde fracasa.

Entrevistador: ;Como en la logistica?

Entrevistado: Si. Pero precisamente por qué, porque se necesita muchisimo, muchisimo
dinero para empezar una empresa, 0 sea empezar una empresa de venta directa requiere
demasiada infraestructura, econdémica para poder tener un buen mix de productos, si se necesita
mucho. Entonces yo pienso que la parte de que fracasen mas se debe a eso porgque son empresas
gue a veces nacen como sin mucha planeacion, simplemente con el &nimo de que vamos a
vender mucho pero no hay, no se sabe realmente que tanto se va a vender porque es una cosa que
es muy multiplicadora digdmoslo asi, entonces una empresa para poder permanecer compitiendo
en este tipo de negocios tiene que ser una empresa con mucha solidez financiera, mucha.

Entrevistador: Todo negocio, toda empresa tiene que tener algo muy fundamental, la
planeacion.

Entrevistado: Si ah si la planeacion.

Entrevistador: Si no hay planeacion eso fracasa.

Entrevistado: -Ehh- si es fundamental y la parte financiera es uno. A también porque es

que si no hay plata con que mantener, y si prometo un premio, voy a tener X cantidad de
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unidades y resulta que se sobrevendio una oferta de un producto por decir algo y no tengo como
responderle a la gente, la gente empieza a desanimarse, esa empresa es incumplida, esa empresa
no sirve, esa empresa No me gusta, entonces, asi como la gente se puede sentir muy motivada por

una cosita, cualquier otra la puede desmotivar.

Entrevistador: Si la implementacion del canal de ventas por catdlogo genera mayor
cobertura en el mercado, ¢Cuales son los beneficios de este canal para la empresa y para el
cliente?

Entrevistado: Para la empresa precisamente es ese poder llegar a muchisima gente porque
€S un negocio de voz a voz, de recomendacion, de amigas cierto, entonces se llega a mucha mas
gente muy rapido, si, y la, para la, cbmo es que es la pregunta.

Entrevistador: ¢ Cuales son los beneficios de este canal para la empresa y para el cliente?

Entrevistado: Para la empresa pues que va poder distribuir mucho més cantidad en menos
tiempo, o sea se produce, se va, se va a vender mucho mas. Si porque, precisamente por lo
mismo, porque se, se va duplicando muy facilmente, todas las personas conocen personas y al
recomendar entonces se empieza a abastecerse mucha mas gente, entonces claro se ve mucho
mas.

Entrevistador: ¢Qué tan atractivo es el canal de ventas por catdlogo para una persona
independiente o considera usted que solo sirve como un segundo ingreso a los que ya tienen un
trabajo?

Entrevistado: Depende. Si es venta directa plana es simplemente un ingreso extra minimo
digamoslo asi, si, si es venta directa plana. Ya si hablamos de multinivel, es un plan B que se

puede convertir en el plan A de cualquier persona, por qué la venta directa plana tiene la
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consecuencia de que como todos los dias hay mas gente vendiendo lo mismo, si, entonces el
mercado se va volviendo como mas cortico para cada uno, o sea todos los dias hay mas
competencia y compiten entre ellas mismas, mas que tienen la competencia de otros tipos, de
otros productos de otras marcas del mismo tipo de producto, entonces claro puede llegar un
momento en como que se satura el mercado y las vendedoras o vendedores en vez de ganar mas
estdn ganando menos porque tienen méas competencia. En cambio en el multinivel no pasa eso
porque las redes se van volviendo mas grandes, porque si yo traigo cinco personas, esas cinco
traen cada una de a cinco, ya mi organizacion tiene treinta y una personas, entonces treinta y una
personas y yo gano por las treinta y uno, pues entonces yo empiezo a generar unos ingresos muy
interesantes. Y si estas otras treinta y una, de estas otras veinticinco cada una traen de a cinco,
ahi hay ciento veinticinco, entonces se va creciendo la red y la personas asi sea un porcentaje
bajito pero que se gane de mucha gente, entonces ya es muy, muy lucrativo digdmoslo asi y es
una ventaja. Y por eso te digo puede llegar a convertirse en el plan A de la vida de uno, llegar a
convertirse en la opcion de ser la libertad financiera, la opcion de poder tener tiempo y dinero a
la vez, si, como asi que tiempo y dinero, si porque hay muchas personas que tienen tiempo pero
no tienen dinero, hay muchas personas que tienen dinero pero no tienen tiempo, en cambio la
alternativa de multinivel te ofrece las dos, llegard un momento naturalmente a través de hacer el
proceso, el proceso, el camino, el trabajar durante X tiempo de siembra, donde vas a poder tener
esas dos cosas a la vez.

Entrevistador: Fundamental eso.

Entrevistado: Si.

Entrevistador: ¢En qué etapa del ciclo de vida esté el canal de ventas por catalogo en su

empresa, en ORIFLAME?
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Entrevistado: Empezando

Entrevistador: Esta en la etapa de introduccion?

Entrevistado: No. Digamos ORIFLAME es una compafiia que tiene ya 46 afios en el
mercado mundial, o sea que el catalogo en realidad lleva 46 afios. Qué es lo que pasa, que es que
el catalogo nada mas lo podemos tomar como simplemente un catalogo, no, nuestro catalogo es
innovador, entonces nuestra empresa por ejemplo si nos damos el lujo de tener productos nuevos
constantemente, cada catalogo tenemos diez, quince productos nuevos, entonces €so es
importante entonces nuestro catadlogo es innovador, no es un catalogo permanente, durante toda
la vida el mismo catalogo, los mismo productos, no, siempre estamos con mucha innovacion, aja,
aparte de eso nuestro catalogo no solamente es fisico, también tenemos catalogo virtual, entonces
pienso que esta a la vanguardia digamos no podriamos hablar de introduccién si no mas de un,
de una etapa de crecimiento o de avance en la parte de, digamos de la (evolucién) del catalogo.

Entrevistador: /No tiene madurez, esta en crecimiento?

Entrevistado: Esta en un crecimiento y tenemos mucha tela por cortar, mucha, mucha.

Entrevistador: ¢Cuales son los mayores retos para el canal alternativo ventas por
catalogo?

Entrevistado: Los mayores retos yo pienso que el hecho si es la venta directa plana, el
problema que tienen es la competencia con los multiniveles, si, porque tarde que temprano las
sefioras que venden venta directa plana se van a estar dandose cuenta de que alli esta trabajando
para otro y no para ellas, que todos los dias sus ganancias van en deterioro, en cambio en, si
fueran de multinivel sus ganancias irian en, en, en alce, si, entonces pienso que tienen un reto
muy grande de, de, de competir con este tipo de empresas, creo que, pues la tendencia deberia

ser es a que se vuelva multinivel, porque ya mucho tiempo han ganado por la venta directa plana.
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Entrevistador: En el caso por ejemplo de Novaventa que tiene venta directa.

Entrevistado: Tiene un problema también y es que los mismos productos que estan en el
catalogo también los tienen en las tiendas, en los almacenes, si me entiende, en los
supermercados la gran mayoria, entonces una persona va al supermercado, entonces la sefiora
esta también compitiendo, la sefiora que vende por catalogo no solamente esta compitiendo con
las otras vendedoras de catdlogo sino que también estd compitiendo con los almacenes de
cadena, si me entiende, entonces esa es una cosa grave. A veces esas mismas empresas de venta
directa también tienen un problema, montan como sus propios almacenes y las sefioras a veces
como que les venden también a sefioras o pueden llegar sefioras allad a comprar, entonces las van
metiendo en el negocio para que compren mas barato, entonces les estdn metiendo mas
competencia a las mismas sefioras, si me entiende, entonces eso como que compiten con ellas
mismas. La venta directa tiene también otro problema, que se ha canibalizando digamos el
sistema, por qué, porque como a veces a mayor compra 0 mayor venta de la sefiora gana un
porcentaje mayor de ganancia, entonces la sefiora junta a diez o a veinte, si, para que le vendan a
ella, ella les da el porcentaje de ganancia para ella quedarse con los premios, entonces no importa
que esta sefiora compre diez mil o veinte mil pesos, si, entonces estdn es como regalando el
producto, entonces estan como canibalizando el sistema y el Gnico que esta ganando es el duefio
de la empresa. Las sefioras como tal no estan haciendo negocio.

Entrevistador: En ese tipo de venta (directa).

Entrevistado: Realmente no tienen un negocio con futuro digamoslo asi.

Entrevistador: Si.

Entrevistado: Pues es mi opinion.

Entrevistador: Si y es respetable.
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Entrevistador: Bueno Angela muchas gracias por habernos brindado este tiempo, es muy
importante para nosotras en la parte de, de nuestro trabajo de grado en la importancia del canal
de ventas por catalogo y estamos, dsea es un aporte valiosisimo porque nos hablaste mucho, muy
bien de la parte de lo que es el multinivel.

Entrevistado: Yo creo que es importante que las personas miren un poco mas alla de lo
gue es un catalogo, 6sea un catalogo no es simplemente un catalogo. Detras de un catalogo y
dependiendo del catalogo puede haber un gran negocio, una gran posibilidad de lograr cosas
extraordinarias. Yo tengo la experiencia, soy Administradora de Negocios y a través de un
catalogo genero unas ganancias muy, muy extraordinarias pero no me dedico a la venta directa,
si me hago entender, es el multinivel lo que funciona, entonces es muy importante conocer:
primero la empresa con la que me voy a asociar, su trayectoria, su solidez financiera y su
proyeccion y a partir, que tipo de producto y las ventajas que tengo competitivas con respecto a
otro tipo de productos en cuanto a calidad, precio, promocion.

Entrevistador: Osea mira todo lo que son las cuatro P's del mercadeo.

Entrevistado: Exacto.

Entrevistador: Bueno Angela muchas gracias por tu tiempo, por tu gran aporte que nos
has hecho, como vuelvo y te repito para mi compafiera Adriana y para mi es muy importante esta
entrevista.

Entrevistado: Bueno con mucho gusto.
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