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PRESENTACION

En cumplimiento y concordancia con el Reglamento para la Elaboracién y Sustentacion de
Tesis para la Obtencién de Grados y Titulos de la Universidad Nacional José Maria
Arguedas, Facultad de Ciencias de la Empresa, Escuela Profesional de Administracién de
Empresas, para obtener el Titulo profesional de Licenciado en Administracién de Empresas
se presenta la tesis denominada: “Habilidades de los networkers y su relacion con las
ventas en la Empresa Fuxion Biotech S.A.C. Andahuaylas, 2019”.

El objetivo principal de la investigacion presente fue determinar la relacion de las
habilidades de los networkers con las ventas en la empresa Fuxion Biotech S.A.C.,
Andahuaylas, 2019.

Este trabajo surgi6 a partir de la experiencia y motivacion del investigador dentro del ambito
de las empresas dedicadas a la comercializacion de productos a través del multinivel o el
network marketing; Fuxion Biotech S.A.C, es una empresa multinacional dedicada a la
produccion de productos pertenecientes a la categoria de salud y bienestar; donde los
networkers son los protagonistas de la comercializacion de dichos productos (ventas), al
referirlos y recomendarlos a clientes y a otros vendedores, a su vez formando una red de
ventas. Ademdas, cabe mencionar la importancia de la realizacion de la presente
investigacion debido al desconocimiento de la poblacion respecto al modelo de negocio y

la orientacion de los vendedores hacia el sistema tradicional de comercializacion.

En este entender se observé y describié el comportamiento de las variables habilidades y
ventas en los networkers de la empresa antes mencionada. Tras ejecutar el cuestionario
de 32 preguntas a las 44 personas determinadas como muestra de la poblacion y se llegé
a concluir que las habilidades de los networkers tienen relacion significativa con las ventas,
este resultado indica que mientras mayor sean las habilidades de los networkers mayores

seran sus ventas.

Se pretende que la tesis aporte al conocimiento cientifico teérico dando como nacimiento
a huevas investigaciones ya que servira como de fuente de inspiracion a los futuros

investigadores.

La autora.
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RESUMEN

El presente estudio que lleva por titulo: “Habilidades de los networkers y su relaciéon con
las ventas en la empresa Fuxion Biotech S.A.C. Andahuaylas, 2019, tuvo como objetivo
determinar la relacion existente entre las habilidades de los networkers con las ventas
en la empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas, 2019. El trabajo sigui6 como
metodologia al método cientifico; es de enfoque cuantitativo, de tipo béasica, de disefio
no experimental de corte transversal o transeccional y pertenece al nivel descriptivo -
correlacional. La poblaciéon estuvo conformada por 80 networkers pertenecientes a la
empresa Fuxion Biotech S.A.C. de Andahuaylas, debidamente registrados en la pagina
web correspondiente, de los cuales se aplicd el instrumento a una muestra de 44

personas bajo un muestreo no probabilistico por criterio o intencional.

La técnica empleada fue la encuesta y como instrumento se utiliz6 el cuestionario para
la recolecciéon de datos conformado por 32 preguntas, 20 de ellas pertenecientes a la
variable habilidades en escala Likert y los 12 restantes referidas a la variable ventas, el
cual fue debidamente validado por el juicio de tres expertos y posteriormente se probé

su fiabilidad a través del estadigrafo de Alfa de Cronbach.

Se hizo uso del programa SPSS V25 para ordenar y procesar los datos, los cuales se
muestran mediante tablas y figuras, Para probar las hipotesis se dio a través del
coeficiente de Pearson el cual arroj6 un valor de r =,868" traduciéndose en una
correlacion positiva alta con un nivel de significancia (bilateral) de 0.000 menor a 0.05:
por tanto, se rechaza la hipétesis nula (Ho) y se acepta la hipétesis alterna (Ha). Debido
a ello se llega a afirmar con un nivel de confianza del 99% que las habilidades de los
networkers se relacionan significativamente con las ventas en la empresa Fuxion
Biotech S.A.C., Andahuaylas, 2019.

Por dltimo, al analizar las teorias, los antecedentes y los resultados obtenidos se
concluye que a mayores habilidades de los networkers mayores seran las ventas; es
decir, ambas variables cambian de forma proporcional, si las habilidades aumentan, las

ventas también registraran un aumento.

Palabras clave: Habilidades, networkers, ventas, redes de mercadeo.
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ABSTRACT

The present study entitled: “Skills of networkers and their relationship with sales in the
company Fuxion Biotech S.A.C. Andahuaylas, 2019, had an objective of determining the
relationship between the skills of networkers and sales in the company Fuxion Biotech
S.A.C., Andahuaylas, 2019. The work followed the scientific method as a methodology;
It has a quantitative approach, of a basic type, of a non-experimental cross-sectional or
transactional design and belongs to the descriptive-correlational level. The population
was made up of 80 networkers who belongs to the company Fuxion Biotech S.A.C. from
Andahuaylas, appropriately registered on the corresponding website, from which the
instrument was applied to a sample of 44 people under a non-probabilistic sampling by

criterion or intentional.

The technigue used was the survey and as a methodology the questionnaire was used
for data collection, formed by 32 questions, 20 of them belongs to the skills variable on
the Likert scale and the remaining 12 referring to the sales variable, which was correctly
validated by the judgment of three experts and its reliability was subsequently tested

using Cronbach's Alpha statistic.

The SPSS V25 program was used to order and prosses the data, which it shows through
tables and figures, to test the hypotheses, it was given through the Pearson coefficient
that shows a value of r =. 868 **, which translates into a high positive correlation with a
significance level (bilateral) of 0.000 less than 0.05: therefore, the null hypothesis (Ho)
was rejected and the alternative hypothesis (Ha) was accepted. Therefore, it is stated
with a 99% confidence level that the skills of networkers are significantly related to sales

in the company Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas, 2019.

Finally, when were analysed the theories, the antecedents and the results obtained, it
comes to conclusion that, as the higher skill of the networkers, higher are the sales; it
means, both variables change proportionally, if skills increase, sales will also register an

increase.

Keywords: Skills, networkers, sales, marketing networks
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INTRODUCCION

En la actualidad se observa que el mundo estd cambiando vertiginosamente y la
globalizacién ha permitido que toda la humanidad vaya de la mano con este cambio; asi
mismo las empresas vienen desarrollando grandes planes y estrategias de ventas para
perdurar en el mercado, muchas de ellas dedicadas al negocio tradicional y otras que

laboran bajo el sistema denominado network marketing o marketing multinivel.

Fuxion Biotech S.A.C., es una empresa que pertenece a dicho sistema, dejando
que las personas se inscriban a la empresa para que mediante ellas lleguen sus
productos a los clientes finales convirtiéndose estos en distribuidores o empresarios
independientes (networkers), quienes son fuente de testimonio y referencia de los
productos que produce la empresa; asi generando ingresos por la venta directa de los
productos que les abastece la empresa y también por la venta de los vendedores que

integran sus redes de afiliados.

Al respecto, son escasos los estudios referidos al tema, por tal motivo se abordd
el contenido de las habilidades de los networkers en el presente trabajo debido al interés
y motivacion de querer conocer y estudiar a fondo como y cuales son las habilidades de
las personas (networkers) inmersas en este tipo de negocio en Andahuaylas, para poder
vender la diversidad de productos que ofrece la empresa Fuxion; es decir, por el
desconocimiento de dichas habilidades, esto conllevé a buscar la relacion entre ambas
variables: habilidades y ventas tal como se planted en el objetivo general de la presente
investigacion: determinar la relacion de las habilidades de los networkers con las ventas

en la empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas, 2019.

Cabe mencionar que las habilidades son un conjunto de conocimientos y
actitudes aprendidas que son necesarias para un desempefio eficaz de actividades
laborales especificas; cambian con capacitacion y la experiencia de un ser humano, son
amplias de conocer, ya que cada persona tiene una determinada formacién y desarrolla
ciertas habilidades que forman parte del perfil de un individuo. Mientras que las ventas
son definidas como el intercambio de productos y servicios por unidades monetarias
gue se produce entre el vendedor y el cliente con dos objetivos claros: la satisfaccion de

las necesidades del cliente y el logro de los objetivos del vendedor.

Se presenta este informe final constituido por 5 apartados detallados a

continuacion:
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Capitulo I: Donde se detalla el planteamiento del problema de la investigacion,
formulacion del problema general y especificos, delimitacién temporal, espacial y
tedrica, la justificacion tedrica, practica, metodolégica y socioecondémica, ademas de
contener el objetivo general y especificos.

Capitulo 1l: Abord6 la fundamentacion teérica como los antecedentes internacionales,
nacionales y locales, el marco teérico y conceptual.

Capitulo lll: Detalla la metodologia utilizada en la presente investigacion y define la
hip6tesis general y especificas seguida de la operacionalizacion de variables, la

poblacién y muestra, técnica e instrumento y el método de andlisis de datos aplicados.

Capitulo IV: Presenta los resultados después del recojo y procesamiento de datos a
través de tablas y figuras como los histogramas, la contratacion de hipétesis y las

correlaciones

Capitulo V: Finalmente, mediante los resultados obtenidos se realiz6 las discusiones,
luego del cual se plantean las conclusiones y las recomendaciones. También, forman
parte del presente trabajo las bibliografias que estan debidamente referenciadas vy el
conjunto de otros documentos anexados que guardan estrecha relacion con el

contenido del estudio
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CAPITULO |
PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. Planteamiento del problema

Las habilidades se adoptan con el ejercicio intencional o a través de la
experiencia directa por la imitacion; la naturaleza y la forma de expresion de las
habilidades estan mediatizadas en los contextos en que se produce, por ello se dice
gue se encuentran en las manos de las normas sociales. Las habilidades apoyan a
enfrentar con éxito los desafios de la vida diaria en los diferentes &mbitos o areas
en las que se desempefia la persona, familia, escuela, amigos, trabajo, u otros
espacios de interaccién. Uno de dichos espacios identificados para la presente
investigacion es la empresa Fuxion Biotech S.A.C., que por la forma de
comercializar sus productos pertenece al modelo de negocio denominado Red de
Mercadeo o Network Marketing; donde los principales actores son los networkers,

los que desarrollan diversas habilidades para alcanzar sus objetivos.

El Network Marketing, también conocido como Marketing Multinivel o
Marketing de Red, es un sistema de comercializacion de venta directa mediante el
cual productos y servicios son distribuidos directamente al consumidor final a través
de las ventas realizadas por una red de distribuidores o vendedores independientes
(CAPEVEDI, 2018). “Es un sistema legal para comerciar productos por medio de
multiples niveles de distribucién” (King & Robinson, 2006). Dicho negocio promete
generar grandes ingresos con bajos niveles de inversion, ademas se encuentra en

constante crecimiento en la actualidad a nivel mundial, nacional y local.

Las personas que distribuyen los productos y servicios dentro de estas redes
de comercializacién son denominadas networkers (trabajador de red), también
comunmente conocidos como distribuidor o empresario independiente, distribuidor
multinivel, consultores, vendedores, influenciadores o socios independientes. El
vendedor, ademas de ganar dinero por sus ventas minoristas personales (ventas);
también lo hace por las ventas efectuadas por su red de distribuidores (patrocinio o

auspicio).

A nivel mundial en el afio 2016 se registraron 113.6 millones de networkers,
el 2017 la cifra ascendi6 a 119,6 millones, el 2018 se incrementaron a 122 millones
y en el afio 2019 descendié a 119, 9 millones de personas involucradas en este tipo

de negocio; a pesar de evidenciarse una disminucion del 1,7% con respecto al 2018
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se muestra una tasa de crecimiento del 1,8% en el periodo 2016 — 2019, siendo
74% de ellas mujeres y 26% hombres (WFDSA, 2019).

Asi mismo, es importante resaltar que de los 119, 9 millones de personas,
15,2 millones se dedican a tiempo completo e invierten mas de 30 horas a la
semana a desarrollar sus negocios de venta directa y network marketing; 44,2
millones trabajan a tiempo parcial y dedican a la semana hasta 30 horas a
desarrollar sus negocios. Finalmente en los 60,5 millones se incluyen a quienes se
han incorporado recientemente; estas personas deciden ingresar al negocio para
adquirir los productos con descuentos y otros que se unen pero nunca se vuelven
activos (WFDSA, 2019).

A nivel nacional, se aprecia un incremento de networkers anualmente puesto
gue en el afio 2017 eran 620,177 vendedores (empresarios independientes) y al
2019 fueron 633, 491 vendedores, representando una tasa de variacion del 2,2%,
aungue este incremento no es significativo a diferencia de las cifras extranjeras.
(CAPEVEDI, 2018).

Trabajar como networker constituye una oportunidad para generar otra
fuente de ingreso, y con ello mejorar la calidad de vida; en un horario acorde a la
disponibilidad y posibilidades de cada quien, e incluso, llevar esta actividad a la par
con el empleo principal; en otras palabras, es una oportunidad para levantar un

negocio propio desarrollando un continuo crecimiento personal y financiero.

Los networkers necesitan contar con habilidades y a la vez desarrollarlas
para llevar a cabo sus actividades de ventas, las mismas que les genera beneficios
econdmicos; estas son definidas como los conocimientos y actitudes aprendidas
gue son necesarios para un desempefio eficaz de actividades laborales especificas

gue cambian con capacitacion y experiencia segun (Johnston & Marshall, 2009).

Entre las mas relevantes encontramos la habilidad negociadora que engloba
el conocimiento adquirido y las destrezas de una persona para lograr incrementar
sus resultados en ventas; la habilidad de presentacién de negocio donde el
networker expone su historia de éxito y demuestra conocer los productos que
comercializa; asi también desarrollan sus habilidades interpersonales como la
empatia, persuasion, la capacidad de escuchar a sus clientes las que son de mucha
importancia en personas dedicadas a las ventas y por ultimo las habilidades de
administracion como la capacidad organizativa y el liderazgo ya que cuentan con

mucha libertad para manejar su clientela, red de distribuidores y sus tiempos, sin
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embargo, cabe resaltar que estas actividades laborales se refieren en la presente
investigacion a las ventas que realizan los networkers, en vista que para Garcia &
Garcia (2016), las ventas “es el intercambio de productos y servicios por unidades

monetarias que se produce entre el vendedor y el cliente.”

Sin embargo, quienes participan en las actividades de networkers, no logran
los resultados esperados y, por tanto, no cumplen sus metas establecidas. Este
problema no se debe en su mayoria por los organizadores o lideres, sino por los
mismos networkers, ya que, al existir una alta tasa de rotacién en estos, no hay una
revision y descubrimiento de sus habilidades, entonces no se visualiza los errores
que estos cometen. En tal sentido, quienes se inician en este trabajo, solo se
enfocan en las ganancias a corto plazo, y no al desarrollo de sus habilidades, este

Gltimo significaria un escenario futuro préspero y estable.

De acuerdo a la descripcion anterior se ha identificado los siguientes
problemas: los networkers de la empresa Fuxion en Andahuaylas carecen de
habilidades; por lo tanto, sus ventas se ven afectadas (monto de ventas minimos,
la cantidad de pedidos que obtienen son bajos o poco constantes, no consiguen
clientes con facilidad, varios de sus clientes son morosos y las visitas de ventas
ejecutadas son minimas); todo ello a causa de que existe la falta de interés por
parte de estas personas para conocer las politicas de la empresa, el uso y
conocimiento de los productos que comercializan, el manejo de objeciones, dominio
al cerrar ventas, al establecer relaciones de confianza con clientes y desarrollar las
capacidades organizativas. Es decir, que los networkers no ponen en préactica el
conjunto de habilidades negociadoras, de presentaciones de negocio,
interpersonales y administrativas; debido a ello optan por retirarse de la empresa y
del negocio permaneciendo solo unos pocos meses porque no lograron los

resultados esperados.

Teniendo en cuenta que hoy en dia, los altos porcentajes de desempleo en
nuestro pais y desconocimiento respecto a estas otras formas de trabajo que
facilmente se adapta al estilo de vida de la gente; se hace necesario el estudio con
la finalidad de que esta investigacion sea una herramienta para mejorar la
estabilidad laboral de los networkers y promover una alternativa diferente a los
trabajos convencionales. Este estudio pretende llenar este vacio de
desconocimiento y desarrollar las habilidades de los networkers en Andahuaylas,
la cual es una localidad donde empresas multinivel han expandido su marca y

desplegado su negocio a través de networkers.
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Por tanto, la presente investigacion tiene como propdsito determinar la
relacion de las habilidades de los networkers con las ventas en la empresa Fuxion
Biotech S.A.C., Andahuaylas, cuya utilidad es para los networkers de esta y muchas
otras empresas del mismo rubro, quienes al analizar los resultados podran tomar
decisiones respecto a sus habilidades con la finalidad de obtener mayores

resultados en sus ventas, en su desarrollo personal y financiero.

1.2. Formulacién del problema
1.2.1.Problema general

¢ Cual es la relacion entre las habilidades de los networkers con las ventas

en la empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas, 2019?
1.2.2.Problemas especificos

a) ¢ Cual es la relacion entre la habilidad negociadora con las ventas en la

empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas?

b) ¢ Cual es la relacién entre la habilidad de presentacién de negocio con las

ventas en la empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas?

c) ¢Cudl es la relacion entre las habilidades interpersonales con las ventas

en la empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas?

d) ¢Cudl es la relacion entre las habilidades de administracién con las ventas

en la empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas?
1.3. Delimitaciéon de la investigacion
1.3.1.Delimitacién espacial

A cerca de la delimitacién espacial Carrasco (2017) dice que se debe
sefalar explicitamente el lugar donde se llevara a cabo la indagacion, para
lo cual es obligatorio que el nombre del territorio, centro poblado, distrito,

provincia o departamento se detalle y mencione.

La investigacion se delimité a estudiar a los networkers de la
empresa Fuxion Biotech S.A.C. que desempefian su labor en la ciudad de
Andahuaylas de la region Apurimac. Por ello la delimitacién espacial refiere

a la region Apurimac, provincia de Andahuaylas.
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1.3.2. Delimitacion temporal

Segun Carrasco (2017) la delimitacion temporal “esta referida al
periodo de tiempo que se toma en cuenta, con relacibn a hechos,

fendmenos y sujetos a la realidad, y deben ser de uno o mas afios” (p. 87).

La actual indagacion se efectud considerando datos brindados por
los networkers, correspondientes al afio 2019, los cuales fueron

previamente establecidos.
1.3.3. Delimitacion teorica

Carrasco (2017) menciona que “consiste en organizar en secuencia
I6gica, organica y educativa, los temas ejes que forman parte del marco
tedrico en la que se suscriben las variables del problema de investigacion”
(p. 88). La delimitacion teorica corresponde a las teorias de las habilidades

necesarias de las personas que se desempefan en las ventas.

El presente estudio se llevd a cabo considerando dos variables:
habilidades y ventas; las mismas que han sido ampliamente
conceptualizadas y desarrolladas a lo largo de este trabajo con sus

respectivas dimensiones e indicadores.

a) Habilidades y sus dimensiones (Johnston & Marshall, 2009)
- Habilidad negociadora
- Habilidad de presentacion de negocio
- Habilidades interpersonales

- Habilidades de administracion

b) Ventasy sus dimensiones segun (Hair, Anderson, & Barbin, 2010)
- Volumen de ventas
- Pedidos e ventas
- Visitas de ventas

- Cuentas de los clientes

1.4. Justificacién

Los autores Herndndez & Mendoza (2018) puntualizan la justificacion como
el conjunto de razones expuestas por las cuales se realiza la investigacion, las

mismas que dan relevancia al estudio y fortalecen la necesidad de ser realizado.
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La ejecucion del presente estudio servira como fuente de informacion a la

comunidad educativa y a los networkers de esta y otras empresas dedicadas al

multinivel; ya que a partir de ella naceran nuevas investigaciones. Asi mismo se

desarrollé debido a que el sistema al que pertenece la empresa Fuxion Biotech

S.A.C. es poco conocido, es decir, existe desconocimiento respecto al modelo de

negocio, orientacion de los vendedores (networkers) hacia el sistema tradicional

de comercializacion y el compromiso de algunos networkers que pertenecen a

empresas del mismo rubro a veces no es el indicado recayendo en sus habilidades

para su desempefio en las ventas.

1.4.1.

1.4.2.

Justificacién tedrica

Llamado valor teérico por Hernandez & Mendoza (2018), busca
explicar y probar teorias, cubriendo y generando conocimientos que antes
no se dieron; ya que permite conocer en mayor medida el comportamiento

de las variales o la relacién que existe entre ellas.

La investigacion busc6 ahondar en teorias y conceptos acerca de la
relacion que se tiene entre las habilidades de los networkers y su
desempefio en las ventas ya que no se tiene una idea clara de esta en el
sector estudiado, mucho menos en la ciudad de Andahuaylas, sin embargo,
en la practica es menester determinar la relacién entre estas variables. En
ese sentido se desarrollaron los conceptos y teorias referidos a ambas
variables de estudio; asi permitiéndonos conocer, ampliar y aportar
conocimientos respecto a las habilidades que los networkers en

Andahuaylas ponen en practica para alcanzar sus metas de ventas.
Justificacion practica

Ayudan a resolver el problema que se identificd, pues tiene
repercusiones trascendentales para un vasto acerbo de problemas
practicos; es llamado implicancias practicas por (Hernandez & Mendoza
2018)

En la practica se establecio la relacién entre ambas variables, puesto
que este fue el objetivo de la investigacion. El estudio aportara en fortalecer
las habilidades de los networkers quienes se beneficiaran al analizar los

resultados obtenidos ya que fueron ellos los entrevistados y encuestados,
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1.4.3.

1.4.4.

asi podran tomar acciones de mejora con respecto a sus habilidades para
el mejor desempefio en sus ventas ya que en muchos casos estos
vendedores no alcanzan los resultados planteados; es decir, sus ventas no
son significativas. Los networkers podran tomar acciones, estrategias y
procedimientos diferentes para elevar sus ventas, teniendo en cuenta los

efectos alcanzados en esta indagacion.
Justificacion metodolégica

Los autores Hernandez & Mendoza (2018) se refieren a su
contribucién con la definicion de un nuevo concepto, variable o a una
relacion entre variables, asi como también con un nuevo instrumento de
recoleccion de datos, métodos y técnicas para ser aplicados en una

poblacién poco conocida o estudiada.

La investigacion aplicé técnicas, métodos e instrumentos validados y
confiables para recolectar datos de los networkers de la empresa Fuxion
con respecto a sus habilidades y su desempefio en ventas lo que nos
permitié establecer la relacion entre ambas variales, habilidades de los

networkers y ventas.
Justificacidn socioecondmica

El aporte de la investigacion con respecto al ambito social es de
suma importancia debido a que no solo los networkers de la empresa Fuxion
Biotech S.A.C. se beneficiaran con el estudio sino también todas aquellas
personas que se dedican al mundo de las ventas en empresas multiniveles
y empresas tradicionales, les sera de utilidad para aprender y conocer mas
sobre sus habilidades que les llevara a obtener mayores resultados en
cuanto a sus ventas; asi como también podran evaluar la actividad de un

networker como una alternativa para generar ingresos.
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1.5. Objetivos
1.5.1. Objetivo general

Determinar la relacién de las habilidades de los networkers con las
ventas en la empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas, 2019.

1.5.2. Objetivos especificos

a) Determinar la relacion de la habilidad negociadora con las ventas en la

empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas.

b) Determinar la relacién de la habilidad de presentacion de negocio con

las ventas en la empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas

c) Determinar la relacion de las habilidades interpersonales con las ventas

en la empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas.

d) Determinar la relacién de las habilidades de administracion con las

ventas en la empresa Fuxion Biotech S.A.C. Andahuaylas.
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CAPITULO I

FUNDAMENTACION TEORICA DE LA INVESTIGACION
2.1. Antecedentes

2.1.1. Antecedentes internacionales

Campos (2015), realiz6 la investigacion titulada Habilidades de
comunicacion interpersonal: una herramienta efectiva para la publicidad y
ventas de los productos y la marca Fuxion de la Pontificia Universidad Catdlica

de Ecuador, perteneciente al tipo descriptiva.
La investigacion llegé a las siguientes principales conclusiones

e Con respecto al grado de efectividad de la habilidad de comunicacion
interpersonal como medio para la publicidad de Fuxion, se puede decir que
es alto ya que se efectuaron las seis proposiciones de la teoria de la
comunicacion interpersonal propuesto por Villanueva.

e Cuando los socios intentan hacer el negocio las conversaciones que
mantienen son en su mayoria directas, presenciales e inmediatas (sin
intermediarios). Ademas, durante la comunicacién logran obtener una
retroalimentaciéon creando un espacio de diadlogo y aprendizaje mutuo.
Como efecto de las conversaciones de persona a persona los socios
consiguen vender sus ideas, los productos y ganar seguidores al mismo
tiempo. Ellos logran hacer publicidad con sus propias habilidades.

e Los socios si utilizan la habilidad de comunicacion interpersonal para
vender los productos y para expandir su negocio, a través de
conversaciones cara a cara donde el socio procura crear un lazo con su
cliente, si es que ya no existia uno antes. En su mayor parte estas personas
consideran que mantienen una relacion de amistad y empatia iniciando a
hablar del negocio primero con su circulo cercano y de confianza: amigos

y familiares.

Prieto (2013), ejecuto la tesis titulada Habilidades comerciales para la
venta de automoviles en épocas de crisis, de la Universidad de Ledén de
Espafa, con el objetivo de analizar la aplicacion de un instrumento de ventas,
denominado programa de ventas excelente, facilita la venta de automdviles
en concesionarios automovilisticos y busca siempre maximizar la satisfaccion

del cliente.
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La investigacion llego a las siguientes principales conclusiones:

e Para que se incremente las ventas de vehiculos se pretende conocer en
gran medida las caracteristicas y necesidades de cada cliente. Un proceso
de venta da inicio cuando el vendedor debe crear un ambiente apto; llamar
al cliente por su nombre, realizar interrogantes agiles, ejercer la escucha
activa y siempre hallar los estimulos emocionales del cliente al mom ento
de efectuar la compra son algunos ejemplos.

e Igualmente el asesor comercial, para desarrollar la argumentacion de la
venta, debe mostrar el vehiculo siguiendo el modelo de las 5 cs (cara, igual
a parte delantera, copiloto, compafiia, cola, igual a parte trasera y
conductor)

e Respecto a las competencias y habilidades del asesor comercial se
determiné para que una unidad econémica sea competitiva en el mercado,
es primordial el conjunto de saberes y aptitudes de un asesor comicial de
vehiculos, asi como también la interrelacion con su equipo de ventas y su
dominio en el proceso comercial. Asimismo, se debe tener presente las
diversas fuentes de informacién a través de su exploracion como requisito
prioritario para atraer nuevos clientes. gLa persona encargada de iniciar
con el adecuado proceso de venta y de cerrar la compra del coche ofrecido

es el vendedor.

2.1.2. Antecedentes nacionales

Cervantes & Tapia (2019), realizaron la investigacion titulada
Habilidades comerciales y su relacién con el desempefio en ventas de los
asesores comerciales de la empresa International Camiones del Pert S.A.
2018, de la Universidad Nacional de San Agustin de Arequipa, tuvo como
objetivo analizar la relacién existente entre las habilidades comerciales y el
desempefio en ventas de los asesores comerciales de la empresa

International Camiones del Pera S.A. 2018, de disefio no experimental.
La indagacion lleg6 a las siguientes principales conclusiones:

e Se aprueba la hipétesis alterna (Ha); por lo cual se puede afirmar con un
nivel de confianza del 99% que existe correlacién positiva fuerte entre las
habilidades comerciales y el desempefio en ventas de los asesores

comerciales de la empresa.
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e Existe correlacion positiva moderada entre las habilidades de establecer
contacto y el desempeiio en ventas de los asesores comerciales de la
empresa International Camiones del Perd S.A. — 2018.

e Con un nivel de confianza del 99% se afirma que si existe correlacion
positiva fuerte entre la habilidad de crear sintonia, las habilidades de
detectar intereses; asi mismo con la habilidad argumentativa, la habilidad
de despertar interés, la habilidad de argumentar objeciones y la habilidad
de llegar a un acuerdo, con el desempeiio en ventas de los asesores

comerciales de la empresa International Camiones del Peri S.A. — 2018

Mendez (2017), realizo la investigacion denominada “Las ventas y la
capacitacion en la empresa Atento Perd, La Molina - 2016.; de la Universidad
Cesar Vallejo, planteo como objetivo general determinar la relacion existente
entre las ventas y la capacitaciéon que se brinda en la empresa Atento Peru

ubicado en el distrito de La Molina, 2016.
La investigacion llego a las siguientes principales conclusiones:

e En cuanto al objetivo general y en respuesta a la hipotesis general, se
concluye que existe un nivel de correlacién alta (r = 0.696*) siendo una
correlacion positiva entre las ventas y la capacitacion en la Empresa Atento
Perd, La Molina — 2016, con un nivel de significancia de 0.01 y p=0.000 <
0.05.

e Con respecto al objetivo e hipétesis especifica 1, la correlacion es de nivel
moderada siendo positiva entre las ventas y la funcién de capacitacion en
la empresa con nivel de significancia de 0.01 y p=0.000 < 0.05. De acuerdo
al objetivo 2 existe nivel de correlacion alta, siendo correlacion positiva
entre la variable ventas y la dimensién capacitacion sistematica. Asi mismo
sucede con el objetivo 3, ya que la correlacién es positiva entre las ventas

y dimension 3 de la capacitacion (tendencias de la capacitacion).

Mori & Silva (2018), realizaron la investigacion titulada Los rasgos de
la Personalidad y su relacién con las Ventas de los vendedores en la Empresa
Credivargas Electrodomésticos de la Ciudad de Tarapoto en el Afio 2016, de

la Universidad Nacional de San Martin.

La investigacion llegé a las siguientes principales conclusiones:
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e Si existe relacion entre los rasgos de la Personalidad y las ventas de los
vendedores en la empresa Credivargas Electrodomésticos de la ciudad de
Tarapoto en el afio 2016.

e Los rasgos de la personalidad que predomina en los vendedores en la
empresa Credivargas Electrodomésticos de la ciudad de Tarapoto en el
afio 2016; de acuerdo al Test de Personalidad Cleaver - DISC, se resume
en, 1 dominante, 14 influyentes, 1 estable y 2 concienzudos. Los
vendedores de tipo Influyente son el personal idéneo para el puesto de
ventas, esto indica que la empresa tiene una fuerza de ventas idonea con
un porcentaje de 78%. Los vendedores con una personalidad de tipo
dominante, estable y concienzudo, son los menos indicados para el puesto
de ventas; estdn mas encauzados a desenvolverse en areas de direccion,
administracion, si son de tipo dominante; o en areas de investigacion y
operaciones si son de tipo estable; o en areas de finanzas si son de tipo
oncienzudo.

e El 50% de los vendedores en la empresa Credivargas Electrodomésticos
de la Ciudad de Tarapoto en el afio 2016; tuvieron un desempefo eficiente
durante el proceso de ventas. el 33% son casi eficiente, 11% son casi
deficiente y el 6% de los vendedores son deficientes en el desempefio de
sus funciones durante el proceso de ventas, por lo que se dificultan al

cerrar ventas y estas son escasas.

Rodriguez (2018), realiz6 la investigacion denominada Estrategias de
los distribuidores del Network Marketing para incrementar sus beneficios
econdmicos: categoria salud y nutriciébn, de la Universidad Nacional de
Cajamarca; tuvo como obijetivo principal determinar la influencia de las
estrategias de los distribuidores del network marketing en el incremento de
sus beneficios econémicos en la categoria salud y nutricién, con disefio no
experimental descriptivo, correlacional causal empleando un cuestionario a
30 distribuidores

La investigacion llegé a las siguientes principales conclusiones:

El promedio del total de los beneficios econémicos conseguidos por los
distribuidores encuestados es de 2 571,67 soles, siendo los valores minimo y
maximo 120 y 10300 soles comparativamente. Sin embargo, el 60%, es decir;

la mayoria de los distribuidores encuestados logran beneficios econémicos
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2.1.3.

entre 120 y por debajo de los 1817 soles y tan solo el 3% consigue entre 8615
y 10302 soles, reflejando que solo unos pocos emprendedores estan
empezando a lograr sus objetivos de independencia financiera.

e Los beneficios econdmicos comprenden los beneficios econdémicos por
ventas al menor, beneficios econémicos por ventas al mayor y beneficios
econdmicos bonificaciones, regalias o bonos, siendo los ingresos residuales
los mas complicados en obtener. La frecuencia de ejecucién de las
actividades de las estrategias de ventas, patrocinio y motivacion y ética es
mayor por parte de los vendedores independientes del network marketing (11
distribuidores) con beneficios econémicos por encima del promedio.

e Existe una influencia significativa entre las estrategias que emplean los
distribuidores del network marketing y el incremento de sus beneficios
econémicos en la categoria salud y nutricion. La relacion encontrada es
positiva alta (r=0,721), lo que sefiala que a medida que se implementen las

estrategias se incrementaran los beneficios econémicos.

Antecedentes locales.

Ccorisapra (2018), realizo la investigacion titulada Las habilidades del
emprendedor y su relacion con el éxito competitivo de las micro y pequefias
empresas manufactureras del distrito de Andahuaylas, Apurimac, 2018 de la
Universidad Nacional Jose Maria Arguedas; con el objetivo determinar la
relacion entre las habilidades del emprendedor con el éxito competitivo en las
micro y pequefias empresas manufactureras del distrito de Andahuaylas,

Apurimac — 2018; de alcance descriptivo correlacional.

La investigacion llegé a las siguientes principales consluciones:

e Se afirma que si existe una correlacion positiva alta (r = 0.713**), entre las
habilidades del emprendedor y el éxito competitivo en las micro vy
pequefias empresas manufactureras del distrito de Andahuaylas,
Apurimac — 2018. Existiendo una correlacion bidireccional entre estas dos
variables de estudio.

e La correlacién positiva moderada (r = 0.596*), entre la dimension
habilidades conceptuales y el éxito competitivo de las micro y pequefias
empresas manufactureras del distrito de Andahuaylas, Apurimac — 2018.

Dandose una correlacién bidireccional entre estas.
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Entre la dimension habilidades humanas y el éxito competitivo en las micro
y pequefias empresas manufactureras del distrito de Andahuaylas,
Apurimac — 2018, mostrando correlacion positiva moderada, entonces si
asciendan las habilidades humanas el éxito competitivo sera ascendente.
Entre la dimension habilidades técnicas y el éxito competitivo en las micro
y pequeiias empresas manufactureras del distrito de Andahuaylas, existe
correlacion positiva moderada; asi se traduce en una relacion directa, es
decir, mientras se incrementen las habilidades tecnicas, el éxito

competitivo de las micro y pequefias empresas también se incrementaran.

Palomino (2018), realizd6 la investigacion titulada Estrategias de

promocién y su relacion con el volumen de ventas, en el minimarket Adonay,

Provincia de Andahuaylas, Region Apurimac — 2018 de la Universidad

Nacional José Maria Arguedas; tuvo como objetivo determinar la relacién

entre las estrategias de promocion y el volumen de ventas en el minimarket

Adonay; siendo de disefio no experimental y de nivel descriptivo correlacional.

La investigacion consiguio las siguientes principales conclusiones:

La primera, con respecto al objetivo general indica que existe una
correlacion positiva moderada, es decir; al implementar las estrategias
de promocién aumenta moderadamente el volumen de ventas en el
minimarket Adonay.

La segunda conclusion frente al primer objetivo especifico sefiala que
existe una correlacién positiva moderada, es decir, las ventas
personales es unas de las estrategias que mejora en mayor medida el
aumento del volumen de ventas en el minimarket Adonay.
Considerando el segundo objetivo especifico la tercera conclusién
muestra una correlacién positiva muy baja, es decir; la promocién de
ventas no refleja relacion intensa; contribuye en menor medida al
aumento del volumen de ventas, todo ello dependera del tipo de
promocién que se brinde en el minimarket Adonay.

La publicidad contribuye en pequefas cifras al aumento del volumen de
ventas; esto de acuerdo a la cuarta conclusién relacionada al tercer
objetivo especifico que muestra existencia de correlacién positiva baja.
Las relaciones publicas no siempre cooperan con el desarrollo de una
compafiia, esto de acuerdo a la quinta conclusién frente al cuarto

objetivo especifico que muestra existencia de correlacion positiva baja
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2.2. Marco teérico
2.2.1.Conceptos bésicos
Administraciéon

El término administracion proviene del latin ad (hacia, direccion,
tendencia) y minister (subordinacion u obediencia), y significa aquel que realiza

una funcién bajo el mando de otra, es decir, aquel que presta un servicio a otro.

La definicion de administracion segun Chiavenato (2006) “es el proceso
de planear, organizar, dirigir y controlar el uso de los recursos para lograr los

objetivos organizaciones” (p.10).

La administraciéon segun Koontz, Werihrich, & Cannice (2008) engloba
todo aquello referido al proceso de disefiar y conservar un ambiente en el que
los individuos desempefien su labor de manera conjunta, en un equipo de

trabajo, cumpliendo metas y demostrando eficiencia. Asi menciona lo siguiente:

Las personas al desempefiarse como gerentes desarrollan funciones
basicas como planear, organizar, integrar personal, dirigir y controlar,
en cualquier tipo de organizacion, siendo aplicable en diversos niveles
organizacionales. Quien se ocupa de la productividad que implica
eficiencia y eficacia es la administaracion. (Koontz, Werihrich, &
Cannice, 2008).

Por lo tanto, la administracién es definida como ciencia y arte por Koontz
et al. (2008), ya que afirman al respecto:
Es desarrollar acciones adecuadas de acuerdo a las situaciones que se
presentan. Pero se dice que los administradores al hacer uso de un conjunto
de conocimientos (una ciencia) como es la admistracidon son mas exitosos en
su labor. Simplemente el conocimiento aislado de la practica se le denomina
ciencia; mientras que se define como un arte el lado practico. Por ello la ciencia

va de la mano con el arte; es decir, se complementan.

Marketing

El término marketing segun Kotler & Amstrong (2012) “es el proceso
mediante el cual las empresas crean valor para sus clientes y generan fuertes

relaciones con ellos para, en reciprocidad, captar valor de los clientes” (p. 5).
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Los autores Stanton, Etzel & Walke (2007) indican que “el marketing es
un sistema total de actividades de negocios ideado para planear productos
satisfactores de necesidades, asignarles precios, promover y distribuirlos a los
mercados meta, a fin de lograr los objetivos de la organizacion” (p.9).

Segun Lamb, Hair & Mc Daniel (2017) lo definen “como la actividad, el
conjunto de instituciones y los procesos para crear, comunicar, entregar e
intercambiar ofertas que tienen valor para los clientes, socios y la sociedad en

general” (p.3).
2.2.2.Habilidades

El término “habilidad” proviene del latin habilis, que inicialmente significd
“aquello que se puede tener” y fue usado en la designacién de algunas de las
especies del género Homo de nuestro pasado evolutivo: Homo habilis, el
hombre “habil” que aprendié a manejar herramientas de piedra para hacerse
mas sencilla la vida. Asi se les llama habiles a las personas que poseen

facilidades para desempenfarse en un area especifica.

Segun la Real Academia Espafola se define la habilidad como la
“capacidad y disposicion para algo, cada una de las cosas que una persona
ejecuta con gracia y destreza, enredo dispuesto con ingenio, disimulo y mafna”
(RAE, 2019). Es decir, es la destreza de alguien para desempefar con facilidad
cierta actividad o tarea determinada. De esta manera, se trata de una forma de
aptitud especifica para una actividad puntual, sea de indole fisica, mental o

social

Asimismo, Chiavenato (2009) mencioné que: “una habilidad es la
capacidad de trasformar conocimiento en accion, que resulta en un desempefio

esperado” (p. 3).

Madrigal (2011) definié el término en referencia como: “la palabra

habilidad por si misma remite a la capacidad, gracia y destreza para ejecutar

algo” (p.1).

“Las habilidades para la vida son comportamientos aprendidos que las
personas usan para enfrentar situaciones problematicas de la vida diaria”
(Gutierrez & Moscos, 2015, p.3).
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Bateman & Snell (2009), acerca de las habilidades mencionaron que
“son capacidades especificas que resultan del conocimiento, la informacion, la

practica y la aptitud” (p.25).

Por su parte Arroyo (2012) asevera que: “las habilidades hacen
referencia a las herramientas técnicas o la propiedad con que se ejecuta algo,
conocido como destreza, que posee una persona para ejecutar determinada

tarea” (p.35). Las que son conocidas como “habilidades duras”.

Con respecto al tema los autores Gutiérrez & Moscos (2015)

mencionan:

Que las habilidades se adoptan a través del ejercicio intencional o de la
experiencia directa por medio de la imitacion. La naturaleza y la forma
de expresién de estas habilidades estan mediatizadas por los contextos
en que se producen; por tanto, estdn en manos de las normas sociales
y las expectativas de la comunidad sobre sus miembros. Estas
habilidades apoyan a enfrentar con éxito los desafios de la vida diaria
en los diferentes ambitos o areas en las que se desempefia la persona,
familia, escuela, amigos, trabajo, u otros espacios de interaccion.
(Gutierrez & Moscos, 2015).

Asi mismo en su publicacién los autores mencionan que un elevado

nivel de desarrollo en habilidades trae resultados en las personas como:

- Disfrutan los procesos de negociacion y asumen importantes decisiones

- Mejoran su credibilidad, respeto, reconocimiento.

- Se desenvuelven mostrando liderazgo con éxito.

- Desarrollan sus actividades laborales con éxito.

- Se desempefian demostrando solidaridad y motivacién a su equipo logrando
grandes resultados.

- Poseen la capacidad para manejar la frustracién.

- Resuelven convenientemente sus problemas interpersonales.

- Dan solucién a sus altercados y logran ser exitosos.

- Trazan metas y organizan tanto sus recursos y esfuerzos.

- Desarrollan amor propio y se valoran mas.

- Cuentan con un apropiado bienestar en lo fisico, psicolégico y social.

- Poseen actitud positiva, difunden alegria y son de fuente de inspiracion.

- Los efectos de aquello que emprenden les resulta exitoso.
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Segun Gutiérrez & Moscos (2015) “los bajos niveles en habilidades para

a vida generan insatisfaccion, malestar y hasta dafios en la salud integral del

individuo y los que lo rodean” (p.4).

2.2.2.1. Tipos de habilidades

De acuerdo a Katz (citado por Chiavenato 2006) preexisten 3

habilidades primordiales para el desempefio administrativo exitoso: técnicas,

humana y conceptuales, las que detallan a continuacion:

a)

b)

a)

Habilidades técnicas: Tiene que ver con el uso de conocimientos
especializados y la facilidad para aplicar técnicas asociadas con el trabajo y
los procedimientos. Son las que se relacionan con el hacer, ya sean fisicos
concretos o procesos materiales.

Habilidades humanas: Son las que se refieren al trato con las personas y a
la relaciéon interpersonal y grupal; entre ellas estan la capacidad de
comunicarse, de motivar, coordinar, dirigir, el desarrollo de la cooperacion
en equipo y el desarrollo personal; es decir, saber trabajar con personas y
por medio de ellas.

Habilidades conceptuales: Se refieren a la capacidad de trabajar con ideas,
conceptos, teorias y abstracciones. Se relacionan con el pensamiento,
razonamiento, el diagnostico de situaciones y la generacion de alternativas
para solucionar problemas. Pues estas capacidades cognitivas representan
las mas sofisticadas del administrador que se relacionan con la mision y

vision de la organizacién.

Para Gutierrez & Moscos (2015) los tipos de habilidades son.

Sociales o interpersonales: Tiene que ver con conductas de interaccién
personal, asi como las habilidades comunicativas, las que permiten
comprender y expresar sentimientos, motivacién con el equipo de trabajo,

la coorperacion y la inicitiva para el logro de metas planificadas.

- Comunicacion.
- Asertividad.
- Empatia.

- Cooperacion o trabajo en equipo.
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b) Autonomia o manejo de emociones: Al igual que las habilidades cognitivas,

esta relacionada con la maduracion emocional, relacionada directamente
con el sistema nervioso y el contexto social, por tal razén toda reaccion
emocional crea una activacion fisiolégica y una definitiva conducta de

respuesta.

De alli que esta habilidad se denomine “control emocional”, puesto que estan
orientadas al control de reacciones fisiolégicas, nerviosas, conductuales
como la impulsividad, la tolerancia a la frustracién, el control del miedo, la
ira, manejo del estrés, la eficacia de las habilidades emocionales incluyen
también el manejo cognitivo de las ideas o pensamientos distorsionados

frustracion.

- Manejo de emociones.

- Control del estrés.

Cognitivas: Estan relacionadas con las operaciones mentales, cuyo fin es
procesar informacién, generar o desarrollar nuevas informaciones para
afrontar situaciones exitosamente, al igual que las habilidades sociales,
éstas también son aprendidas pero estan asociadas con procesos de

evolucion y desarrollo de la persona.

- Solucién de problemas.

- Toma de decisiones.

Arroyo (2012) define dos tipos de habilidades:

a) Habilidades blandas: Son las que marcan la diferencia legitima entre un

profesional y otro; por ende, son las que afiaden valor a una determinada
organizacion, grupo equipo, empresa, etc. También llamadas transversales,

son las que no se revelan en el curriculum vitae.

El término habilidades blandas (soft skills) se refiere a los rasgos,
caracteristicas y competencias personales que informan cémo un individuo
se relaciona con los demas y, a menudo, se usa como sinénimo de

habilidades sociales o habilidades interpersonales.

b) Habilidades duras: Las habilidades duras y herramientas técnicas solo dan

respuesta a escenarios ya demostrados y conocidos; y no permiten afrontar
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situaciones de inseguridad, cuyos resultados no se evidencian con facilidad;
en tal sentido, conllevan a interrogar los habitos, valores y actitudes. En
conclusién, las habilidades duras, son de indole técnicas y son elementos
fundamentales que no dan origen a la diferenciacion, pues tampoco

incrementan valor.

Cabe mencionar que ultimamente se ha escrito mucho con respecto a
las habilidades en el ambito comercial. De tal manera que este vocablo es
tratado con con los siguientes términos: cualidades, competenciales y
capacidades comerciales. Por lo tanto, se demuestra que los vendeores de
hoy en dia desarrollan y ponen en préactica diversas habilidades comerciales
para alcanzar sus metas; asi como también se desembuelven en un sin niGmero
de negocios, siendo una de ellas las “redes de mercadeo”, que es un negocio
de distribucion de productos donde los vendedores son denominados

networkers; de alli que se define el tema de la presente investigacion.

2.2.2.2. Habilidades de los networkers

Johnston & Marshall (2009) mencionan que las habilidades son
“conocimientos y actitudes aprendidas que son necesarios para un desempefio
eficaz de actividades laborales especificas; cambian con capacitacién y

experiencia” (p. 259).

Son las capacidades y competencias que serian favorables que
conservara el vendedor, distribuidor independiente o networker, las cuales
puedan obtenerse a través de la experiencia y formacion. Sin embargo, son las
caracteristicas particulares que fijan la habilidad frecuente de un individuo y no
dejan de ser importantes cuando desempefa una labor de comercializacion
(Diez, Navarro, & Peral, 2010).

Las habilidades son las cualidades y competencias que debe tener una
persona para desempefiar una actividad con altas probabilidades de éxito.
Estas cualidades surgen del estudio, analisis y seguimiento de vendedores con

alto rendimiento en dicha actividad (Peralta, 2016).

El autor Arenal (2016) sefiala que son las habilidades personales las
que debera poseer un comerciante para su buen desempefio de sus labores

de ventas, dichas destrezas se resumen en: tener una escucha activa, practicar
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la creatividad, poseer la capacidad de recordar con facilidad, ser disciplinado
con uno mismo, ser empatico, motivar a las personas de su entorno (equipo de
trabajo) y demostrar ser locuaz al hablar. Del mismo modo el autor menciona
la discrepancia entre las habilidades personales y las referidas a las ventas,
éstas ultimas se van perfeccionando con sacrificio y cooperacion por parte de

los miembros de la red u organizacion.

El autor menciona las siguientes capacidades fundamentales para la
comercializacién: la capacidad de encontrar compradores, capacidad para
forjar y fidelizar compradores, capacidad para establecer necesidades y deseos
de los clientes, capacidad para hacer presentaciones de negocios poderosas,
capacidad para concretar una venta, capacidad para ofrecer y realizar
adecuados seguimientos a los clientes después de una compra, y finalmente la
capacidad para llevar cabo la retroalimentacion a los miembros de un equipo

de aquello que sucede en el entorno. (Arenal, 2016).

Es necesario que un emprendedor, duefio de negocio o dirigente posea
los elementos técnicos, conozca las fases, y todo aquello que exige su @mbito
laboral, lo que le llevara a obtener consecuencias puntuales y poderosas. En el
pasado el objetivo de un comerciante o vendedor no era el cliente; sin embargo,
hoy en dia se requiere que el networker tenga un perfil de monitor acorde a las

necesidades del cliente.
2.2.2.1.1. Dimensiones de las habilidades

Segun Johnston & Marshall (2009), sostienen que todo trabajo en
ventas implica distintas tareas y habilidades; los autores mencionan variables
de habilidades que intervienen en el desempefio de los vendedores, sin
embargo; como dimensiones de las habilidades en la presente investigacion se
consideran las siguientes: habilidad negociadora (habilidades especificas del
trabajo y la empresa, conocimientos tecnolégicos, conocimiento de la empresa
y sus politicas), habilidad de presentacién de ventas (habilidades relacionadas
con la identificacion y evaluacién de las necesidades del cliente, estilo de
presentacion, capacidad de manejar objeciones y cerrar la venta), habilidades
interpersonales (habilidades para comprender, persuadir y llevarse bien con los
demas) Yy las habilidades de administracién general (habilidades para organizar,

dirigir y encargarse de otras personas).
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a) Habilidad negociadora

Se refiere tener de manera habitual aquella destreza que se requiere
para desempefiar las actividades de ventas y revelar simpatia y
aproximacion a tales actividades (Diez et al. 2010, p 407).

Es un atributo de un individuo o de un equipo negociador. Es el
conjunto de saberes para llevar a cabo la negociacién entre su proceso y
modalidad incluida las influencias y presiones, las necesidades de las partes
de las fuentes y del tipo de informacion. Los negociadores obtienen el bagaje
operacional a través de la experiencia y la practica ya sea en situaciones
simuladas o reales (CEUPE, 2019) Asi también la personalidad es un
aspecto que se considera como influencia positiva o negativa sobre la
habilidad negociadora De este modo se conjetura que la habilidad natural

para negociar de una persona tiene ventajas como desventajas.

Saber negociar garantiza extender los resultados y conseguir los
objetivos planteados, gracias a la capacidad de ofrecer alternativas a los
clientes para hallar aguellas que sean lo mas ventajosas posible para ambas

partes (Giving Internacional, 2018).

Habitualmente se define a la negociacién como la comparacién de
impulsos contrapuestos, pero ho muy desmedidos, cuyo fin es determinar
un convenio a través de la composicion de beneficios, también se puede
dar cuando una de las partes domina en mayor o0 menor medida. Sin
embargo, durante la venta algunas veces se muestra esto, por lo general no

existe enfrentamiento alguno (Artal, 2012); define dos tipos de negociacion.

- Negociaciébn de posiciones: Cuando ambas partes adoptan sus
posiciones, contrapuestas dan inicio a una conversacién para obtener
resultados equitativos en base a concesiones y contraprestaciones. El
vendedor y cliente suelen defender posiciones emocionales ya que se
desprenden de un juego afectivo como parte de un proceso de
negociacion.

- Negociacién de intereses: Aqui las personas defienden sus verdaderos
intereses que son compatibles y complementarios a la vez, mas no se
considera sus posiciones emocionales. Cuando el vendedor como el
comprador complementan sus intereses entienden que para cada

producto existe un precio.

40



Como indicadores tenemos los siguientes:

e Conocimientos de la empresa y sus politicas: El vendedor debe conocer
a cerca de su empresa, asi como también los productos que vende y a
sus y clientes, a las empresas competidoras y aquellas técnicas que
corresponden a la accion que realizan, manteniendo saberes de ventas
referidos a procesos de organizar, prospectar, negociar, afiliar y otros.
Asimismo debe tener la capacidad de percibir los diferentes aspectos del
ambiente externo: sociocultural, econémico, politico y mas. (Diez et al.,
2010).

Las habilidades y motivaciones de los diferentes vendedores
incurren en sus expectativas que muchas veces se ven afectadas por las
politicas de retribucion y formacion, los productos y/o servicios
comercializados, el proceso productivo, los canales de distribucion
alternativos, las camparias publicitarias y entre otras decisiones tomadas por
la empresa (Diez et al., 2010). En este entender se recomienda que estas
decisiones no afecten las percepciones del comerciante, aunque parece que

estos las consideren opuestas y condicionales al desempefio de su labor.

¢ Conocimientos tecnolégicos: La aplicacion del know-how favorece al
comercio de manera eficaz, en cuanto a las ventas personales la
tecnologia tuvo ciertas consecuencias ocultas. Hoy en dia las
ordenadores, laptops, DVDs y otros equipos facilitan que el networker
cuente con un gran registro de sus actividades y clientes (base de datos)
de facil acceso, ya que refuerzan a su vez el entrenamiento ademas de
ser una herramienta magnifica para transferir conocimientos a si mismos
y que ellos lo hagan con sus clientes; asi como los smartphones permiten
gue se dé un dialogo fluido entre el comerciante networker y los clientes..
(Johnston & Marshall, 2009)

Por otro lado, la internet ha llevado los intercambios entre el cliente
y la compafiia a otra dimensién, pues cred la posibilidad de estar en contacto
con el cliente y permitir actualizar informacién, contestar preguntas, manejar
guejas; es decir, hacerles seguimiento de una manera que antes habria sido
imposible. Las compafiias contindan incorporando este tipo de tecnologia
para sacarle mayor beneficio a su negocio y, mas especificamente, a las

ventas personales (Johnston & Marshall, 2009). En el siglo XXl el internet se
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considera un aspecto primordial en la gestién de ventas debido a su gran
capacidad de informar, persuadir y reforzar las ventas.

Para las personas que se dedican a las ventas asi como también
para los que compran el internet es algo normal. Gran parte de las empresas
grandes o0 pequefias cuentan ya con una pagina en internet, extensa,
integrada e interactiva para vender y dar servicio al cliente. El sitio web se
ha convertido en un instrumento de ventas eficaz que los distribuidores

independientes deben conocer para incrementar sus ventas.

Segun Johnston & Marshall (2009) “en la medida en que la tecnologia
y los clientes se perfeccionan y se hacen mas complejos, la calidad de la

presentacion debe mejorar®(p. 266).

b) Habilidad de presentacién de negocio

Las habilidades de presentacién y la capacidad para expresar sus
ideas de una manera convincente e influyente son en gran parte de los
empresarios exitosos. “Es la capacidad de estructurar sus pensamientos,
conectar con la gente, e influir en sus acciones, es importar su idea, la
empresa o el estado” (Nisani, 2015). Las habilidades de presentacion de
negocio son las que determinan el éxito de los networkers ya sea para

venderse a si mismos o lo que tengan por ofrecer.

“La capacidad para preparar y ofrecer atractivas presentaciones o
demostraciones de venta, son variables que estan ampliamente
relacionadas con los buenos resultados de la actividad de ventas” (Diez
et al., 2010, p. 400).

Esta habilidad favorece a lograr los siguientes objetivos.

- Influir en el pensamiento y en las motivaciones de compra del cliente

- Determinar los aspectos del producto/servicio por los que realmente
esta interesado el cliente.

- Convercer al cliente de que la propuesta realizada puede satisfacer
sus necesidades, para que asi concrete la venta.

- Mostrar las ventajas del producto de una forma objetiva y rapida.

Para tener una presentacion eficaz es preciso seguir las
siguientes recomendaciones segun Ralaud (1991) citado en (Diez et al.,
2010, p. 433):
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- Ensayar y planificar la demostracion, de forma que se adapte a las
necesidades diagnosticadas en el cliente.

- Verificar el correcto funcionamiento de los materiales incluidos en la
presentacion.

- Asegurarse de que el cliente se encuentre concentrado en la
presentacion que se esta realizando.

- Hacer participar al cliente, ya que es la mejor forma de convencerle.

- Asegurarse de que el cliente comprenda los diferentes aspectos,
aplicaciones o usos del producto; para eso es conveniente usar un

lenguaje sencillo sin tecnicismos.
Como indicadores tenemos los siguientes:

e Uso y conocimiento del producto: Es necesario que el comerciante, en
este caso el networker conozca ampliamente las particularidades, los
beneficios, los costos, los precios, las rebajas, las promociones y a

cerca de los nuevos lanzamientos de los productos que ofrece.

Un vendedor competente y profesional puede vender cualquier
clase de producto o servicio siempre que aplique las técnicas
adecuadas de venta, pero es fundamental que un netwoker conozca
su producto a detalle ya que no es suficiente las técnicas empleadas,

pues le serd complicado maximizar sus ventas (Navarro, 2012).

El uso y conocimiento del producto le permite al vendedor:

- Convertirse en un verdadero profesional.
- Le da confianza en si mismo.

- Estara orgulloso al mostrar el producto.
- Ahorrara tiempo.

- Manejara mejor las objeciones.

- Podra responder preguntas técnicas con facilidad.

¢ Capacidad de manejar objeciones: Después de la presentacion y/o

demostracion de ventas, suele surgir el debate, considerandose un
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sistema de interés del cliente que permitir4 al vendedor ir reajustando

su propuesta para satisfacer las necesidades del cliente.

“Una objecién es una duda pendiente de aclarar” (Diez et al.,
2010, p. 434).

De acuerdo a Johnson, Kurtz & Schening (1996) citado en Diez
et al., (2010) “el vendedor no desarrolla la habilidad de manejarlos y
superarlos, puede formar parte de un obstaculo para el cierre de la
venta. Por otro lado, si el vendedor sabe y se encuentra preparado,

estas objeciones afianzan la venta” (p. 435).

Las objeciones de acuerdo a Diez et al., (2010) en su mayoria
responden a razones comerciales (producto, servicio, competidores) y
también pueden obedecer a razones personales (el cliente necesita
ser escuchado, es orgulloso por naturaleza, necesita sentirse ante los
demas y convencerse de sus decisiones). Las objeciones muestran

aspectos positivos para el vendedor tales como:

- La propuesta presentada o la demostracion realizada no han
pasado inadvertidas para el cliente.
- Determinan los aspectos que separan el acuerdo del no acuerdo.

- Confirman la predisposicion del cliente a seguir negociando.
Para responder eficazmente las objeciones se recomienda:

Escuchar atentamente al cliente.

- Anticipar las posibles objeciones.

- Conservar la paciencia

- Reflexionar antes de responder

- Evitar las afirmaciones categéricas.

- Preguntar cuando sea necesario para aclarar el contenido de la

objecion.

Cerrar la venta: Se considera a esta etapa como una de las mas
importantes para formalizar la comercializacién, llegando a un pacto
entre ambas partes. Por lo tanto, los comerciantes que no logran cerrar

son considerados solo habladores.
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Para Artal (2012) “el cierre es la prueba de la eficacia del
vendedor” (p. 312).

Segun Artal (2012) considera a los vendedores que cierran
como buenos, ineficientes los que tardan demasiado, no son
vendedores los que no cierran ni los que cierran en contra de los
intereses del comprador. Se sabe que solo un porcentaje de ventas
tiene posibilidades de cerrar y esto es inevitable y variable. Los

vendedores muchas veces no cierran por diversas causas:

- Por miedo a ser rechazados: Ese miedo tiene poco sentido raras
veces es el vendedor el rechazado, por lo general es el producto,
servicio, empresa, marca, momento.

- Cuando la atencion prestada al cliente es minima: El vendedor se
encuentra tan concentrado en sus argumentos que se desvia de la
negociacion y pareciera que esta practicando retorica.

Debido a que no se prepar6 los detalles: Por ello el vendedor se

dificulta al momento de tomar una decision y definir la venta.
c) Habilidades interpersonales

Segun Diez et al. (2010), indican que las habilidades
interpersonales se refieren a la capacidad de comprension de los
interlocutores, resultando trascendental para la deteccién de las
necesidades. A esto puede contribuir el mantenimiento de una escucha

activa por parte del vendedor durante el proceso de la venta.

Para Griffin (2013) “es la capacidad de comunicarse, entender y

motivar tanto a individuos como a grupos” (p.17).

Para Arroyo (2012) dichas capacidades "son denominadas
también el arte de relacionarse bien con los demds y se ha convertido

casi en una necesidad para crecer personal y profesionalmente” (p.135).

“Son las conductas que permiten una mayor fluidez en las
relaciones con los demas y con uno mismo” (Arroyo, 2012, p. 136).

Las habilidades sociales o interpersonales forman parte de la
inteligencia emocional segun Daniel Goleman (1998) citado en Arroyo

(2012); ya que hacen referencia a la capacidad de relacionarse con los
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demas, aplicadas puntualmente a la orientacion del cliente, la empatia,

la negociacion y el trabajo en equipo, etc.

Las habilidades sociales se practican en la mayoria de los

ambitos profesionales segun Arroyo (2012):

En las relaciones interpersonales, asi como también en el trato
con clientes, pues permiten al ser humano que se actué
correctamente, manteniendo siempre una actitud positiva y
mostrando una variedad de valores al alza el concepto que
tienen los demés de nosotros. Asi son cuatro habilidades
interpersonales mas valoradas en la empresa moderna:
capacidad de comunicacion, flexibilidad, empatia y trabajo en

equipo (p.137).

Como indicadores tenemos los siguientes:

Empatia: Saber que la persona que les esta “vendiendo” puede
ponerse en su lugar y entender sus necesidades, es una
caracteristica por la que los clientes son atraidos y la valoran.
Conlleva la participacién efectiva y emotiva del vendedor en la

realidad en la que se encuentra inmerso el cliente.

Para Artal (2012) la empatia significa “sintonizar con otras
personas en sus experiencias, sentimientos, necesidades Yy
deseos” (p. 222).

Arroyo (2012) sefala que la empatia “es la habilidad para
entender las necesidades y sentimientos de los demas. Consiste en
ponerse en el lugar del otro y responder con acierto a sus
necesidades emocionales” (p.138). La empatia es fundamental en
el vendedor, pues determina la capacidad del networker para captar

las necesidades del cliente.

Un networker empatico percibe cuales son las necesidades
del cliente tales como: escucharlo atentamente, comprendiendo
sus sentimientos, pensamientos y hasta sus preocupaciones
(Peralta, 2016).
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e Capacidad de persuasion: Se define como “la habilidad para que
otros se adhieran a las propuestas realizadas” (Diez et, al., 2010,
p. 406).

La capacidad de persuacion implica que el vendedor
muestre una actitud positiva, refleje optimismo, utilizando el eco
positivo (destacar en la negociacion las palabras de elogio, afecto,
agrado, entre otras empleadas por el comprador hacia la empresa,
productos y/o servicios ofertados). Contar con frases previstas que
cautiven la atencién del cliente cuyo foco sea el beneficio, ahorro

de costes, solucion de problemas y mas (Diez et al., 2010).

El término “convencer es lograr que alguien cambie de

parecer, gracias a los testimonios manejados” (Artal, 2012, p. 319)

Persuadir va mas alla, “es conseguir un cambio de
conducta, también gracias a razones sélidas. El convencimiento
depende sobre todo de la objetividad de los argumentos utilizados
y la persuasion depende mas de las razones psicolégicas y

emocionales que sepamos transmitir” (Artal, 2012, p. 319).

Artal (2012) menciona: “persuadir sin mas, como sistema de
presién emocional, no es de recibo. Persuadir convenciendo con
argumentos reales e importantes, que respondan a necesidades del

comprador, es una habilidad del buen vendedor/negociador” (319).

La razén de ser de los vendedores es forjar una figura
propicia, por ello es necesario que se convenza a través de
explicaciones y se persuada con habilidad de ofrecer confiabilidad
ademas de crear relaciones duraderas. Por tanto, se requiere que
estos conozcan las necesidades del comprador o al menos intuirlas,
y deben saber comunicarse expresandose de manera afirmativa,
precisa, indiscutible, transparente y prudente; porque para la
persuasion se quiere una expresion de forma gestual y verbal que
promueva la resolucién de problemas sobre todo las del cliente
demostrando amabilidad. (Artal, 2012).

Escucha activa: La persona que es capaz de escuchar es capaz de

hablar.
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Diez et al. (2010), aluden a cerca de los programas de
formacion de ventas: “deben incidir en que el vendedor escuche (y
no solo oiga) al cliente cuando este habla”. De esta manera se
muestra respeto al interlocutor y ademas se diagnostican las
necesidades ocultas, para asi ofrecerles los productos o servicios
requeridos a dichas necesidades. (Diez et al., 2010). La escucha
activa desprende una capacidad de comunicacion eficaz que debe

mantener el vendedor.

Las personas dedicadas a las ventas revelan a cerca de las
capacidades de escucha activa ser definitivas cuando se trata de
establecer buenas relaciones permanentes con sus compradores;
sin embargo ellos mencionan que el conocimiento del producto es
crucial (Johnston & Marshall, 2009).

d) Habilidades de administracion

Para Diez et al. (2010), las habilidades generales para la
direccibn como la capacidad organizativa y el liderazgo influyen

positivamente en los resultados de la actividad de ventas.

Son los conocimientos y aptitudes para la direccion y gestion de

una actividad econémica o empresarial (Santesmases, 2006).

Son consideradas como variables de la habilidad de los
vendedores por Johnston & Marshall (2009) y afirman: que las
habilidades de administracion, como las de organizacion y liderazgo,
revelan un pequefio porcentaje de la variacion del desempefio de los
vendedores. No obstante, muchos vendedores disponen de su libertad

para manejar su propia clientela y organizar sus recursos.

Entonces son las capacidades y aptitudes para llevar a cabo un
conjunto de actividades dirigidas a aprovechar los recursos de manera
eficiente y eficaz con el propdsito de alcanzar uno o varios objetivos o

metas de una organizacién, grupo o persona.

Como indicadores tenemos los siguientes:
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Capacidad organizativa: Ser organizado es un componente de la

administracion eficaz del tiempo y el territorio.

Ser organizado implica planificar las tareas a realizar,
dosificar el esfuerzo, agendar citas, revisar a diario la agenda para
anticipar y preparar las visitas y reuniones de presentacion, contar
con un archivo de clientes, también con un catalogo de los
productos que distribuye, conteniendo precios, descuentos y

promociones, etc. (Diez et al, 2010).

Liderazgo: En el contexto de la administraciéon de ventas, el
liderazgo se refiere al proceso interpersonal de comunicar, inspirar,
guiar e intuir en el comportamiento del personal de ventas hacia el
logro de los obijetivos, las metas y los valores organizacionales.
Esta definicion también incluye el auto liderazgo y el liderazgo
conjunto del personal de ventas, que pueden intuir a sus
comparfieros de equipos de ventas o socios (Hair, Anderson, &
Barbin, 2010).

Existen significativos compendios para la adecuada
denticién del liderazgo como parte de la fuerza de ventas segun
(Hair et al. 2010, p. 265):

- El liderazgo es interpersonal, porque se interactia con los
miembros del equipo, quienes siguen al lider y aceptan ser
guiados por él.

- Elliderazgo de la fuerza de ventas se entiende como la destreza
de determinar objetivos, asi como también de hacer
aclaraciones, disefiar caminos para los integrantes del equipo
de ventas y logren alcanzar aquello que se proponen (metas).

- Para lograr las metas como organizacion o equipo los lideres
inspiran a sus comparieros socios o subordinados.

- Los lideres acogen valores éticos y morales esperando que sus
seguidores se acoplen a ellos.

- El liderazgo depende de la comunicacion para alcanzar las

metas.
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Para Koontz et al. (2008), “el liderazgo es el arte o proceso
de influir en las personas para que participen dispuestos con

entusiasmo y hacia el logro de las metas del grupo” (p. 440).

Cada equipo cuenta con una persona al frente; es decir, un
lider con capacidades que demandan este arte. Dicha capacidad
suele estar compuesta como minimo por4 unidades segun Koontz
et al. (2008):

- La capacidad de utilizar el poder y de manera responsable.

- La capacidad de comprender que los seres humanos tienen
diferentes fuerzas motivadoras en distintos momentos y en
diferentes situaciones

- La capacidad de inspirar.

- La capacidad de actuar de una manera que desarrolle un clima

que conduzca a despertar y responder motivaciones.

2.2.3. Ventas

Para Garcia & Garcia (2016) la venta “es el intercambio de productos
y servicios por unidades monetarias que se produce entre el vendedor y el
cliente. Con dos obijetivos claros: la satisfaccion de las necesidades del

cliente y el logro de los objetivos del vendedor” (p.16).

De acuerdo a Allan Reid (2013) citado en Garcia & Garcia (2016)

confirma que: “la venta promueve un intercambio de productos y servicios”
(p.15).

Las ventas son todo movimiento o accién que generan en los clientes
un impulso final para realizar el intercambio. Se entiende también como la
fase donde se lleva a cabo los esfuerzos de invertir en aquellas actividades
anteriores a la venta llamese: investigacién de mercados, desarrollo del

producto, asignacién de precio, promocion, etc. (Fisher & Espejo, 2011).

Igualmente, la American Marketing Association (A.M.A.); expresa
gue las ventas tratan sobre el proceso en la cual el vendedor se encarga de
confirmar, activar y satisfacer las necesidades del comprador con el

propésito de crear una relacion reditual, en la cual ambas partes se
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benefician (el vendedor vendera su producto y el comprador obtendra el
producto). (Garcia & Garcia, 2016).

Zeballos (2014), comenta que la venta es el acto por el cual una
persona o empresa, traslada a otra, un bien o propiedad a cambio de un
pago monetario. Cuando un socio, distribuidor o representante de la
empresa retire ciertos bienes, inclusive por concepto de bonificacion o

descuento, también se conoce este acto como el memento de la venta.
Por lo tanto, la venta es para (Garcia & Garcia, 2016):

Es un proceso de intercambio en el que interactian el cliente y el
proveedor; y consiste en ofrecer un bien o servicio a los
demandantes (clientes) con el proposito de satisfacer sus
expectativas. Para concretar dicho intercambio es indispensable que
ambos se pongan de acuerdo con el valor monetario para que tanto

ofertante y demandante estén satisfechos.

Para llevar a cabo un proceso de venta es importante que el
vendedor cuenta con la suficiente informacion sobre los productos que
ofrece al mercado para facilitar la interaccion con el cliente mostrando
conocimiento, honestidad sobre los beneficios del articulo, valoracion y

colaboracién.(Garcia & Garcia, 2016).

2.2.3.1. Sistemas y acciones de venta: Gracias a las necesidades de ventas
se estan desarrollando nuevas estructuras; las cuales se clasifican
en tres grupos (Artal, 2012):

Venta personal \(enta a Venta
e \ distancia multinivel
Interna Externa Di \
| | A Irecta Piramidal
udiovisual -
Mostrador Industrial Telefénica Multinivel
Mercados A tiendas Venta TV
Autoservicio Visitadores Vending
Ferias Domiciliaria Electrénica
Fabrica Ambulante Entre
Autoventa ordenadores

Figura 1. Sistema de venta
Fuente: Artal (2012).
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a) Venta personal: Se caracteriza por brindar un contacto directo entre

el vendedor y el cliente; y se da a través de dos modalidades: dentro

y fuera del establecimiento.

Venta de mostrador. Se produce cuando el cliente ingresa al
establecimiento de la empresa y el vendedor intenta investigar
¢qué es lo que busca el vendedor? Para ofrecer sus productos.
Venta en mercados: Este tipo de venta se desarrolla en un
grupo de establecimientos ubicados en una misma zona o local,
ellos se caracterizan por proveer y ofrecer bienes o servicios
similares. Por ejemplo, en estas se ubican, los supermercados,
las grandes tiendas de abasto y aquellos establecimientos
conocidos como malls.

Ventas en autoservicios y merchandising: Esta venta permite al
comprador observar y recoger directamente los productos de
una estanteria o gondola, para ponerlos en una canasta o carrito
de super para finalmente pagarlos a la salida en la caja. En este
tipo de venta el cliente disfruta de escoger los productos que
desea de las estanterias que son ampliamente surtidos para
después realizar sus colas no engorrosas y pagatr.

Venta en ferias y salones. Estas ventas se manifiestan
realizandose en locales especiales como salones, hoteles y
ferias de exhibicion, con el fin de contactar a las firmas
expositoras con una previa convocatoria de espectadores.
Venta en la propia fabrica: Estas ventas se realizan
exclusivamente en el establecimiento productivo de la empresa.
Venta industrial y a tiendas: Este tipo de ventas esta dirigido para
aquellas empresas distribuidoras o mayoristas que desean
revender los productos de una determinada marca con el
objetivo de brindarle valor a su negocio.

Venta a prescriptores (franquicias): Conforman cierta
especialidad delicada, por lo que se venden ideas de los
productos y marcas. Los visitadores los agentes de laboratorio
farmacéuticos, los promotores de cervezas, o los vendedores de

libros a centros educativos.
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Venta de casa en casa (domiciliaria): Esta venta se realizando
cuando el vendedor visita la casa del supuesto cliente para
ofrecer los productos de la empresa.

Venta ambulante: Este tipo de venta o comercializacion se
realiza fuera de una infraestructura, se suscitan en instalaciones
desmontables y mdviles; sobre todo se encuentran en
mercadillos pueblerinos.

La autoventa: Se produce cuando el vendedor expende
productos perecederos que fabrica una cierta industria a la vez

recoge envases vacios.

b) Laventa adistancia: A partir de que se vienen desarrollando nuevas

técnicas de comunicacién, estan dan origen a un conjunto de

sistemas.

Venta directa: Es toda actividad de comunicacién que tiene como
objetivo principal crear y explotar una relacion directa entre la
empresa y sus clientes (relaciones redituales). Al mismo tiempo
se llevan a cabo la publicidad y la venta sin mezclarlas.

Venta con ayudas audiovisuales y venta telefénica: Los medios
antiguos como el cine, videos, cintas sonoras y multimedia;
mientras que el teléfono tiene personalidad propia y la ventaja
de ser barata y rapida.

Venta en TV: Se realiza mediante spots publicitarios televisivos,
en la cual se visualiza el producto y su precio. Las empresas lo
consideran como un canal de distribucion, los distribuidores
como un competidor y los consumidores como un sistema
cémodo y sencillo.

Venta en maquinas expendedoras: Son maquinas automaticas
de venta en la cual se ofrecen los productos de una determinada
empresa 0 de muchas empresas. El fabricante las considera
muy Uutiles, puesto que estan al alcance del cliente a cualquier
hora y en cualquier momento.

Venta electrénica: También llamada como e-comerce, este tipo
de ventas se realizan en el mundo digital, gracias al internet este

tipo de ventas cada vez son mas continuas y eficaces.
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- Venta entre ordenadores: Este tipo de ventas, asi como la
electronica se realiza en el mundo digital mediante una
aplicacion tecnoldgica que admite un sistema de control de stock
informatizado que inicia al llegar a los puntos de pedido, genera
una peticion al ordenador del proveedor, el cual envia la orden
de fabricacion y logistica.

c) Venta multinivel: nace de la venta piramidal.

- Venta multinivel: Es el proceso por la cual persona asume la
distribucion o venta de una gama de productos que adquiere de
la empresa fabricante para ofrecer a los consumidores, creando
una red de subdistribuidores independientes a quienes apoya y
forma; mientras que su compensacion econdémica se basa en
dos tipos de comisiones, en funcién de sus ventas personales y
en funcién de las ventas de su red de subdistruibuidores. Es un
sistema libre donde no es obligatorio que el vendedor compre un
stock de productos, siendo el reclutamiento agresivo y la
motivacién una norma para los integrantes.

- Venta piramidal: Es un sistema ilegal que consiste en la
captacién de nuevos vendedores dejando de lado la venta de
productos. Los vendedores captan nuevos adeptos quienes asu
vez deben de captar a otros; y se les presiona a comprar
productos para incrementar su stock; mientras que sus
comisiones se producen gracias a estos stocks. Considerado
como sistema una estafa; puesto que esta comprobado que los
productos son de baja de calidad, baja rotacion y de alto precio;

este tipo de negocios se concentra en captar clientes ingenuos.
2.2.3.2. Proceso de ventas

Kotler & Armstrong en el afio 2012, explican que, el proceso de ventas
incluye una serie de pasos que debe de seguir un vendedor para conseguir

nuevos clientes y lograr cerrar una venta.

a) Busqueda y calificacion de prospectos: Es el primer paso del proceso de
ventas, se concentra en investigar e identificar a aquellos clientes

potenciales y calificados. La eleccion de aquellos consumidores es
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b)

d)

f)

9)

importante para lograr ventas exitosas, por lo tanto el vendedor cuenta con
una amplia lista elegible de acuerdo a sus expectativas y requisitos.

Pre acercamiento: El vendedor se encarga de aprender las caracteristicas

y necesidades a cerca del cliente prospecto, asi como también se actualiza
e informa idbneamente sobre los productos de la empresa con el proposito
de brindar la mejor informacion a los futuros clientes.
Acercamiento: El vendedor pone en practica todo lo aprendido con su
cliente: técnicas de ventas, empatia, construir una adecuada relacion de
confianza, incluyendo su apariencia, uso de frases, argumentos y su
capacidad de escucha.

Presentacién y demostracion: El vendedor se esmera en transmitir su
“historia de valor “o testimonio al comprador manifestando las
caracteristicas, beneficios y trayectoria del producto. Para Arellano (2010)
esta etapa se caracteriza por presentar el producto, demostrar su forma de
uso y beneficios resaltando el ¢ por qué? se necesita.

Manejo de objeciones: En esta etapa se resuelven las inquietudes y
preocupaciones que pueda tener el cliente, la funcién del vendedor es
aclarar y eliminar aquellas dudas que se generan y que obstaculizan el cierre
de una venta.

Cierre: Se da cuando el comprador decide adquirir el producto y/o servicio
del cliente y el vendedor inmediatamente pasa a por su pedido. En esta
etapa se realiza a cabo la negociacion de los detalles incluyendo también
los ajustes del precio y las modalidades de pago.

Seguimiento: Es el dltimo paso del proceso de ventas, el seguimiento, es
necesario si el vendedor desea asegurar la satisfaccion del cliente para que
realice compras repetidas y entienda la utilidad del producto y largo plazo

fidelizarlo.

2.2.3.1. Dimensiones de ventas

De acuerdo a Hair et al. (2010), el desempefio de la fuerza de venta se

evalla mediante los resultados obtenidos; la misma que adaptamos como

dimensiones para la presente investigacion.

a) Volumen de ventas

El término volumen de ventas, se refiere al nUmero o la cantidad de

productos que se venden en un determinado periodo de tiempo y se puede
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expresar ya sea en cantidades fisicas, unidades monetarias o en términos
porcentuales respecto a un periodo anterior, un prondstico o meta deseada
(Diaz, 2018).

De acuerdo con Hair et al. (2010), el volumen de ventas esta
relacionado con el dinero o la utilidad, considerando el tipo de cliente o por
categoria de producto, convertido en participacion de mercado e incluso se
considera el porcentaje obtenido de la cuota de ventas.

Segun Johnston & Marshall (2009) “una cuota de volumen de ventas
representa una meta de ventas (expresada por lo general en dinero o
unidades)” (p.434.).

En definitiva, la venta y el volumen estan relacionados, puesto que el
total de venta es igual al volumen multiplicado por el precio unitario. Es decir
que el volumen demuestra la cantidad de productos vendidos o servicios

prestados en un periodo determinado.
b) Pedidos de ventas

Para Johnston & Marshall (2009), los pedidos de ventas se entienden
como el numero de pedidos que cada vendedor asegura, esta relacionado
con las habilidades del vendedor. Para este ultimo, el nimero o cantidad de
pedidos que concreta, asi como también el tamafio promedio de esos
encargos son importantes puesto que podria influir en su salario o
beneficios. De la misma forma para una persona inmersa en las ventas
contar con abundantes pedidos puede deberse a que ellas invirtieron mucho
tiempo en visitas de bajo potencial y no asi el tiempo requerido en visitas

gue generan alto potencial que den como resultado cuentas grandes.

Otra manera de medir el valor de la exposiciéon y demostracion de
productos de un comerciante es el nimero de pedidos anulados, que se da
cuando un negociador probablemente desarrollé ciertos técnicas de
imposicion o presién hacia los clientes durante sus exposiciones que hayan
llevado a estos a realizar cancelaciones posteriores, significando la pérdida

de pedidos una vez ya tomados (Johnston & Marshall, 2009).
c¢) Cuentas de clientes

Cervantes & Tapia (2019) indican que “se refiere al nimero de

cuentas nuevas o perdidas, al porcentaje de cuentas vendidas, al nimero
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de cuentas morosas, al monto de dinero de las cuentas por cobrar y también

a la cobranza realizada de las cuentas pendientes de pago” (p.33).

Asi como ocurre con la cantidad de cuentas nuevas, el nUmero de
cuentas perdidas igualmente revela la estadistica, en vista de que sefiala el
éxito con que el vendedor logra satisfacer las exigencias de los clientes
plasmados en su lista de contactos como clientes potenciales.

Segun Johnston & Marshall (2009), las ventas tambien se miden por
namero de cuentas activas de clientes en las carteras de los vendedores.
Un cliente activo es aquel que realiza pedidos constantemente a lo largo de
los ultimos seis meses o en el Gltimo afio y esto quiere decir que es una

cuenta activa.

Existen otros calculos utilizados para contrastar las cuentas de los
comerciantes como el numero de cuentas de los clientes tardias o morosas,
las que revelan el nivel con el que un vendedor sigue los pasos sefialados
por la compafiia con las que verifica las cuentas y fija su solvencia, también
se considera la cantidad de cuentas proyectadas, las que valoran las
capacidades de los comerciantes (vendedores) permitiendo identificar a
probables compradores (Johnston & Marshall, 2009). Los clientes
considerados morosos son los individuos que sobrepasan del plazo de

tiempo de crédito otorgado para pagar sus cuentas.
d) Visitas de ventas
A cerca de las visitas Cervantes & Tapia (2019) mencionan:

Que se refiere al nimero de visitas realizadas a clientes activos, el
numero de visitas realizadas a posibles cuentas nuevas, el tiempo
promedio dedicado a cada visita, el nimero de presentaciones de
ventas, el tiempo dedicado a la venta frente a tiempo dedicado a
otras actividades y la razén de frecuencia de las visitas por tipo de
cliente. (p.34)

La cantidad de visistas a clientes actuales o a los que se quiere
llegar, son utilizadas para evaluar el desempefio de un vendedor, ya sea si
logro cubrir su territorio asignado por la empresa o alcanz6 su meta personal
propuesta. (Johnston & Marshall, 2009).
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Para una adecuada visita de ventas se hace uso de un recurso muy
valioso denominado tiempo, el cual se pierde si no es aprovechado
adecuadamente. Después de realizada las vistas, el vendedor se encarga
de registrar la informacién de las cuentas de los clientes; y con ayuda de los
sistemas de venta tecnoldgicos ejecutan ventas, empleando menos horas y
maximizando el tiempo que pasan con los compradores, facilitdndoles
también desarrollar un correcto seguimiento con cada uno de sus clientes.
(Johnston & Marshall, 2009).

2.3. Fuxion Biotech S.A.C.
2.3.1. Resefia historica

Fuxion Biotech S.A.C. o conocida como Fuxion Prolife por su nombre
comercial, es una compafiia de origen peruano que inicié sus operaciones
en el aflo 2006 como Prolife Biotech; con el propdsito de incrementar el valor
nutritivo de productos de consumo masivo, creando productos nutracéuticos
(nutrientes con propiedades farmacéuticas) que permitirian mejorar la
calidad de vida de las personas de forma integral. Es asi que crearon un
sistema de distribucion bajo el esquema de redes de mercadeo o network
marketing que otorgue a los consumidores la oportunidad de crecimiento

econdmico y profesional, como empresarios independientes.

Al comenzar el afio 2010 arribo a Prolife un equipo de networkers
denominados “Liderandes”, quienes redisefiaron y modificaron su nombre a
Fuxion Prolife, su mercado se amplié y abarco en el 2011 a: Ecuador,
Colombia, Costa Rica y Panama. Desde abril de 2010, la empresa ha
mantenido un crecimiento sostenible, afiliando a miles de personas y
expandiéndose hasta la actualidad a diversos paises sudamericanos,
centroamericanos, norteamericanos y en la actualidad tiene presencia en

Europa, llegando a ser mas de 17 paises a nivel mundial.

Desde sus inicios esta compafiia opera bajo el sistema de redes de
mercadeo o también conocido como Marketing Multinivel, que tiene que ver
con la recomendacién de “boca en boca” y venta de productos o servicios.
Lo que caracteriza a este proceso es que evita los gastos en publicidad y

comercializacion y los reemplaza por la entrega directa al consumidor. El
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vendedor o networker recibe comisiones a cambio del consumo personal,
recomendacion y venta. Lo que realmente genera ganancias a largo plazo

es que cada networker construye su propia red de distribucion.

2.3.1.1. En la actualidad

Fuxion Biotech SAC. es una compaifiia multinacional, establecida en
2006, que cambia la vida de las personas, con su particular forma de ver el
mundo. Fuxion investiga, desarrolla y produce alimentos nutracéuticos (bebidas
de alto nivel nutricional o complementos vitaminicos) Unicos que ayudan a
alcanzar el maximo potencial de salud en el organismo; y los comercializa a
través de distribuidores independientes, brindandoles la oportunidad de tener
un negocio propio que va de la mano con un sostenido crecimiento personal y

financiero.

2.3.1.2. Mision

Transformar la sociedad a través de las familias que viven en Salud
Verdadera, por medio de una franquicia con productos Unicos que integran los
conocimientos ancestrales de culturas milenarias y lo mas avanzado en

Biotecnologia, unién a la que llamamos Fusidn Nutracéutica.

2.3.1.3. Vision

Ser la mejor organizacién del bienestar para el mundo, ofreciendo una
propuesta Unica de Salud Verdadera, cuyo concepto engloba la Salud Fisica,

Salud Financiera y Salud Emocional.
2.3.1.4. Valores

e FEtica y responsabilidad: Todo reto que se presente en la organizacion
siempre es manejado con ética, responsabilidad y un gran compromiso con
el beneficio comun del empresario y la compafiia.

¢ Innovacion, flexibilidad y adaptacion al cambio: Entendemos que lo Unico
permanente es el cambio, por eso no solo nos adaptamos, sino que también
lo provocamos e innovamos continuamente para asi garantizar el

crecimiento continuo.
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e Voluntad de acero: Nuestra gran perseverancia y pasion nos mantienen
enfocados hacia el Unico resultado que asegura nuestro éxito: Mejorar la
vida de las personas.

e Creatividad: Nuestro pensamiento no lineal, creativo e innovador nos
permite crecer y mejorar continuamente. También usamos las tecnologias
existentes y al mismo tiempo creamos nuevas, especialmente en el campo
de la salud y biologia mediante productos naturales.

e Liderazgo y trabajo en equipo: Fomentamos la generacion de grandes
servidores y lideres, que a través del respeto estimulen el trabajo

compartido y promuevan en sus equipos la lealtad, gratitud y edificacion
2.3.1.5. Paises

Actualmente Fuxion se encuentra en 17 paises. Argentina, Bolivia,
Brasil, Chile, Colombia, Ecuador, Perd, Venezuela, Costa Rica, El Salvador,
Guatemala, Nicaragua, Panama, Republica Dominicana, México, Estados

Unidos y Espaia.

2.3.1.6. Rango

Se define como el reconocimiento obtenido durante un periodo
especifico por ciertos logros detallados en el documento denominado Plan
PRO-LEV x, y que genera pago de bonos y beneficios mostrados en el mismo.
(FUXION, 2019). A continuacion, enumeramos los rangos dentro de la empresa
Fuxion Biotech S.A.C:

- Entrepreneur

- Ejecutivo entrepreneur
- Senior Entrepreneur

- Team Builder

- Senior Team Builder

- Leader X

- Premier Leader

- Elite Leader

- Diamond

- Blue Diamond

- Double Blue Diamond
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- Black Diamond

- Double Black Diamond
- Ambasador

- Global Ambasador

- Ambasador

Estos rangos estan basados en la cantidad de personas que el afiliado
logre reclutar y las ventas que estos generan para la organizacion, a mayor
namero de asociados y mayores ventas, mayores seran los ingresos del afiliado

y por ende mayor sera el rango que éste alcance.

2.3.2.7. Responsabilidad social

Fuxion considera importante contribuir a la sociedad a través de dos

programas denominados:

- Programa de desayunos “Buenos Dias Fuxion”, el cual colabora con la
nutricion de los nifios y adolescentes.

- Programa de apoyo nutricional post operatorio para Misién Caritas Felices.

2.3.2.8. Productos

Los productos Fuxion se presentan en forma de deliciosas bebidas
funcionales que se adaptan a oss habitos alimenticios, ofreciendo deliciosos
refrescos, batidos, tés y cafés que producen resultados asombrosos en el
cuerpo. Sus ingredientes son extraidos de alimentos naturales que se
concentran, se combinan y potencian en formulaciones Unicas para multiplicar
sus beneficios en la salud, Los productos Fuxion no se presentan en capsulas
ni pastillas; sino en practicos sticks o sachets listos para disolver en agua.

Encontramos las siguientes lineas de productos segun la empresa:

- Limpia

- Nutre y regenera

- Revitaliza

- Inmunolégica

- Control de peso y medida
- Anti edad

- Vigor mental
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- Deportiva
- Cuidado de la belleza mujer y varén (Cosmecéutica)

De acuerdo a la investigacion realizada por Quispe (2016): “Cultura y
liderazgo organizacional en network marketing: Estudio realizado en
distribuidores independientes de Fuxion Biotech S.A.C.”; los recursos humanos
de la empresa estan integrados por el area corporativa y el area comercial:

- Area corporativa: Se refiere a la compafiia en si, y se considera a todas
aguellas personas que laboran ya sea en la fabricacién de productos o los
gue brindan ciertos servicios tales como entregas, informacion u otros. En
el area corporativa se halla la parte administrativa cuyas oficinas se ubican

en Peru asi como en diversos lares de otros paises (Quispe 2016).

- Area comercial: Promovido y desarrollado puramente por la red de
distribuidores independientes, son exclusivamente consumidores y
distribuidores de la empresa y no se ubican dentro del area corporativa pero

si son considerados como franquicias personales (Quispe 2016).
2.4. Red de mercadeo, marketing multinivel, network marketing o MLM

2.4.1. Definicion

Segun King & Robinson (2006) el marketing multinivel “es un sistema
legal para comerciar productos por medio de mudltiples niveles de
distribucion (distribuidores)” (p. 62).

De acuerdo a Braga, Rueda, & Oeste Graziano (2017) el netwok
marketing es un negocio sostenible y cuenta, en su estructura, con un
numero creciente de nuevos distribuidores. Sus ingresos se generan
directamente a partir de la venta de productos y la contrataciéon de nuevos

miembros.

Para Alvarenga (2013) citado en Braga et al. (2017) el marketing
multinivel, también conocido como network marketing, es una estrategia
empresarial de distribucion de bienes y servicios, donde las ganancias se
generan tanto de la venta de productos como de la contratacion de nuevos

vendedores, construyendo asi una organizacion con ingresos limitados. En
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otras palabras es un sistema que busca operar como una auténtica red de

relaciones.

“Marketing de redes es una forma de organizar un negocio de venta
directa en la cual productos y servicios son provistos a los consumidores
para su consumo final a través de ventas realizadas por una red de
vendedores directos independientes” (CAPEVEDI, 2018).

“Estos empresarios independientes pueden recibir remuneracion
basada en sus propias ventas de productos a consumidores y de las ventas
a consumidores generadas por sus redes de otros empresarios
independientes que han sido reclutados y entrenados para unirse al
negocio” (CAPAEVEDI, 2020).

Las compafiias de network marketing, venta directa, mercadeo en red,
multinivel o MLM, son términos que se usan para referirse a la industria, ya
gque son personas las que distribuyen su producto. Estos asociados tienen
como base la distribucién de persona a persona, cuyo Unico o primordial
método de publicidad es la recomendacion personal. A ellos se les asigna
el nombre de networkers, distribuidores, empresarios, consultores,

influenciadores o socios independientes, entre otros nombres o apelativos.

King & Robinson (2006) dicen que: “a diferencia de otros canales de
venta, el notwork marketing no solamente sobrevivira a la revolucion del

comercio electronico sino que prospera gracias a ella” (p. 8).

“El papel principal del canal del network marketing es acelerar el
movimiento de productos y servicios dandole velocidad al mercado; usando
una de sus tecnicas mas eficientes: la comunicacién de boca en boca” (King
& Robinson, 2006, p. 67).

El multinivel es un sistema de distribucién que da la oportunidad a los
emprendedores de desarrollar una organizacion de ventas directas en la que
cada distribuidor puede ganar un pequefio porcentaje de las compras de los
clientes de todo su equipo de ventas. Es un modelo en el que el distribuidor
trabaja de forma independiente pero no en solitario, incurriendo en los
menores gastos fijos pues el negocio se desarrolla sin fronteras y sin la

necesidad de un local fisico (Rrodriguez, s.f.)
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24.2.

2.4.3.

Diferencia entre el network marketing y el negocio tradicional

Con respecto al canal tradicional de comercializacion de productos,
King & Robinson (2006) mencionan que es costoso organizar dicho canal
requiriendose un amplio sistema logistico de trasporte, deposito y
administracion de inventario para proveer y brindar servicios a los miembros
del canal; a la vez todos los participantes deben cobrar un margen

porcentual para poder cubrir sus costos operativos y respectivas ganancias.
Fabricante — vendedor cooporativo — Vendedor mayorista regional — Vendedor

mayorista local — Negocio minorista — Consumidor.

Sin embargo el network marketing o miltinivel hace uso de un canal
mas directo, mas corto y menos costoso:

Fabricante - Red de distribuidores mayoristas/ minoruistas — Comsumidor.

Proceso del network marketing

El proceso del network marketing comprende tres actividades

importantes (King & Robinson, 2006):

1. Uso del producto: Cuando el distribuidor compra y usa el producto y los
servicios que representa; ya que al usarlos aprende y experimenta sus

beneficios; es decir, el usuario se convierte en producto del producto.

2. Venta mayorista/minorista de productos a los clientes: Cuando el
distribuidor vende directamente el producto a sus clientes y en base a
ello también obtiene:

a) Ganancia minorista; es el precio que se le cobra a los clientes menos
el costo de los productos adquiridos a la empresa de network
marketing.

b) Comisién por venta o bonificacion, por el desempefio de los
productos o servicios vendidos, premio que asigha y paga la

empresa proveedora.

3. Creacion y administracién de una organizacion de ventas: El networker
puede crear una organizacion de ventas, asociando, capacitando y
administrando un cierto grupo de vendedores; y como retribucién vy
recompensa por el esfuerzo y habilidades de administracion de las

ventas el networker recibe diversos bonos y comisiones gracias a todo
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el movimiento de volumen que realiz6 su equipo de ventas (personas a

las que asocio, capacitdé y administro).

2.5. Networkers

“Es aquella persona que distribuye productos y servicios a través de una
red de comercializacion” (Ibafiez, 2018). Asi también menciona que un networker
profesional no solo se dedica a las ventas sino que construye a su vez redes 'y

forja relaciones buscando que su negocio sea duradero.

Zapana (2018) en su tesis titulada “Relacion entre capacidad de
negociaciéon y grado de éxito en las redes empresariales multinivel de los
networkers en Arequipa Metropolitana” menciona a cerca de los networkers que:
son todas aquellas personas integrantes de una red empresarial multinivel que
distribuyen productos y/o servicios de dicha empresa (trabajador de red), son
conocidos comunmente también como distribuidor independiente o distribuidor
multinivel. Los que realizan béasicamente dos actividades: la distribucion de
productos y/o servicios y el patrocinio de nuevos distribuidores para ampliar su
red; ya que por ambas acciones estos networkers obtienen ganancias y cobran

comisiones.

El networker es un desarrollador de redes de ventas, y con tal fin asocia
prospectos y los capacita o forma en las técnicas de venta directa y en la
duplicacion de dichas técnicas para el desarrollo de sus propias organizaciones
de ventas. Como contraprestacion por su trabajo profesional, su esfuerzo y su
compromiso con su equipo, el networker puede cobrar un porcentaje en forma de
comisionamiento por las ventas efectuadas por el equipo de ventas que

constituyd, educd y apoyo a crecer. (Rrodriguez, s.f.)

Sobre los ingresos que perciben estos networkers se dice que se generan
por las ventas que realizan ellos mismos y por las ventas que realizan las personas
a las que afilian, y a su vez por las ventas de los miembros que afilian estos nuevos
afiliados. Ademas, el multinivel se caracteriza porque los ingresos no se generan
por la afiliacion de mas personas sino por la venta de los bienes y/o servicios.
(Zapana 2018).
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King & Robinson (2006) mencionan: “el networker, comunmente llamado
distribuidor, asociado de ventas o consultor, es casi universalmente un contratista

independiente” (p. 64).

Mientras que el Diccionario de Cambridge (2021) define al networker como
una gran persona colaboradora ademas de ocuparse por los intereses de sus

comparnieros.

Efectuada la encuesta de crecimiento y perspectiva de la venta directa en
1998; sefiald que un 99,8% de la fuerza de venta directa en los que estaban
incluidos los networkers laboran como contratistas independientes. (King &
Robinson, 2006). Por contratista independiente de network marketing se entiende
que es:
Aquella persona libre que puede realizar sus ventas en todo el ambito
territorial de su pais, asi como en cualquier pais extranjero donde su
compafia esté operando. Los contratistas independientes dirigen sus
propias actividades de venta, pueden ser desarrolladas virtualmente, no
tienen jefes o supervisores, cuentan con libertad para disponer de su
tiempo organizar sus propios horarios de trabajo, cubren sus propios
gastos y reciben comisiones por los productos y/o servicios vendidos

directamente por ellos o por su grupo de ventas (King & Robinson, 2006).

Sin embargo, los distribuidores independientes deben accionar segun las
politicas y procedimientos descriptos por su empresa. Sus politicas vy
procedimientos puntualizan reglas y normativas especificas referidas a reclamos
gque pueden hacerse sobre los productos, al uso de publicidad, ambitos
geograficos especiales donde pueden o no realizarse ventas, detalles especificos
del plan de compensacion, procedimientos administrativos diversos y otros

aspectos.

Un distribuidor independiente en su labor desarrolla varias funciones como:
comercializar y expender una gama de productos, al mismo tiempo que consume
lo que vende al adquirirlo del representante a un menor precio, y por ultimo
dedicarse a establecer una red de ventas liderandola lo que conlleva a que triunfe

en el sistema del marketing multinivel (Poe, 2005).

Estos nuevos profesionales ingresan a este sistema debido a que hallan

en ella recompensas y beneficios poco o nada vistos en sus tareas habituales;
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tales como tener mas tiempo libre con horarios flexibles y poder emprender un

negocio propio haciéndolo crecer para su satisfaccion (King & Robinson, 2006).

2.5.1. Funciones de los networkers

Anteriormente la Unica misién de un vendedor era vender; sin

embargo, influyd mucho el desarrollo de la producciéon industrial, el

consumo, y sobre todo el surgimiento de modernas formas de distribucion,

asi como las redes de mercadeo que aumentaron la demanda de servicios

y productos, en este contexto se ampliaron las funciones de un vendedor a

las que hoy conocemos como networkers las que se detallan (Diez. 2010,
p.409):

a)

b)

d)

f)

Vender: Es la funcién basica del vendedor, se trata de vender los
productos, en busca de generar una decision libre y voluntaria del
cliente.

Busqueda de nuevos clientes: EI networker debe actualizar
constantemente el fichero de clientes, planificando y realizando vistas a
clientes potenciales. Por eso se recomienda cuidar la formar de
presentacion del vendedor, centrar la argumentacion en las ventajas del
producto.

Informar permanentemente a sus clientes: El vendedor se encarga de
asesor a sus clientes, los informa de nuevos productos comercializados,
las promociones y descuentos por volumen de compras. Lo cual puede
ser trascendental en los cambios de habitos de consumo. Pues el
vendedor es el agente mediador entre la empresa y sus clientes o
viceversa.

Atender a la postventa: Se trata de establecer, conservar y prolongar
las amistades entre el vendedor y los usuarios, pues favorece la
generaciéon de nuevos pedidos y se enfoca en fidelizar a sus clientes.
Administrar su tiempo vy territorio: ElI networker debe organizarse para
que su esfuerzo se emplee de una manera mas eficaz y eficiente para
el lograr de sus metas.

Otros: Es recomendable que participe en la formacion de nuevos
vendedores, exponiendo su historia de éxito, como deben presentarse,
negociar y dirigir la conversacion hacia el cierre de la venta. Asi también

fomentar el desarrollo de la red de ventas del distribuidor, afiliando a sus
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clientes y patrocinando a sus prospectos, quienes seran los nuevos

networkers.

2.5.2. Estrategias centrales de un networker.

Poe (2005), menciona que existen ciertas estrategias para que las
personas involucradas en el network marketing; es decir los networkers las

pongan en practica, siendo las siguientes:

e Construccion: se recomienda considerar para la integracion y
construccion de los equipos del networker buscar y encontrar a
personas con actitudes positivas e influyentes, que a su vez traigan al
equipo personas con cualidades similares.

e Capacitacion: muchos autores hacen hincapié a cerca de la
capacitacion constante que se debe realizar en esta industria teniendo
como herramientas los audios, libros, conferencia, reuniones, etc; que
son parte del sistema educativo de las empresas.

e Persuasion: la persuasion por parte de los lideres networkers debe
estar orientada a los cambios de actitudes y sobre todo para lograr
objetivos con su red, y lo llevan a aprender a manejar sus emociones
y conectar con sus seguidores.

e Flexibilidad: se refiere a mantener objetivos amplios y variados.

e Asociacion: considerar que mientras la red del networker va creciendo,
las personas inmersas que a Su vez estan en crecimiento van
requiriendo apoyo emocional; para ello el lider promueve asociarlos en
equipos de trabajo para fortalecer sus capacidades y compartir valores

similares.

2.5.3. Caracteristicas de un networker.

a) Son siete las caracteristicas esenciales de personalidad que un
networker debe cultivar segun Poe (2005):
¢ Motivacion: sed de ambicién o triunfo.
e Persistencia: cuando el networker mantiene el habito una direccion.

Capacidad de aprendizaje: es la capacidad de una persona para
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aprender de la experiencia de otros con agilidad y humildad para
ponerlo en practica y lograr el éxito.

Piel curtida: se refiere a ser inmune a las criticas.

Actitud positiva: es la forma positiva de juzgar los diversos aspectos
de la tarea, personas, circunstancias, etc.

Compasion: estar atento a los intereses y necesidades de los
seguidores ganandose su lealtad.

Visién: percibir un futuro prometedor con base en objetivos.

b) Para Lemus (2020) las caracteristicas de un buen networker son cinco:

Ser un buen oyente: implica escuchar las necesidades e inquietudes
de las personas y encuentra oportunidades para ayudarlas. El
networker para ayudar a los otros descubre sus necesidades
escuchandolos.

Ser amable: para ampliar la red el networker debe practicar una
conducta amable con mensajes cordiales de la mano de una sonrisa
0 un elogio, siendo una herramienta que abre muchas puertas
Actitud positiva: estas personas son como un iman ya que atraen a
los demas; asi las otras personas valoran mas su amistad debido a
su mentalidad de positivismo y fe.

Ayudar a los demas y hacerlo con un interés genuino: se trata de
practicar la empatia y ser colaborativo con los demas; porgue a las
personas les gusta relacionarse con personas que cuentan con un
espiritu colaborativo.

Busca la manera de hacer sentir a otros importantes: se trata de
descubrir las fortalezas de otras personas admirandolas y

haciéndoles saber de manera sincera.
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Tabla 1.

Tareas del vendedor

Funcién de ventas

Visitar clientes actuales

Planificar ventas

Negociar

identificar compradores del
producto/servicio

Anotacion y gestion de pedidos
Gestionar cobros

Resolver dudas u objeciones

Cerrar laventa

Informar a clientes y empresa

Conocimiento técnico de los
productos y/o servicios, empresa,
competencia, clientes.
Proporcionar y obtener
informacién de sus clientes
Proporcionar y obtener
informacién de su empresa.

Prospectar
Visitar clientes potenciales
(prospectar)
Obtener informacion sobre clientes
potenciales

Planificar visitas (presentacion, frases
de impacto para captar el interés).

Administrar su tiempo

Economizar su tiempo y esfuerzo
Ser organizado (fichero de
clientes, catdlogo de ventas)
Centrarse en la venta

Evitar tareas improductivas.

Atender a la postventa

Establecer y mantener relaciones a
largo plazo con los clientes
Atender y gestionar reclamaciones

Otras funciones

Formar a nuevos vendedores
Fomentar el desarrollo de una
red de ventas.

Fuente: Diez, Navarro, & Peral, (2010)

70



2.6. Marco conceptual
Afiliacion
Procedimiento por el que una persona pasa a formar parte de una institucion
0 corporacién y gozara como tal de derechos. Concite en incorporar, por parte del
distribuidor, a otras personas en su negocio para multiplicar sus esfuerzos. De esta

forma consigue un ingreso adicional de las acciones de venta de su organizacion,

por ello recibe ademas ganancias mayores.
Clientes

Son los individuos que forman el mercado objetivo que tienen el deseo de
buscar un producto que satisfaga sus necesidades, con una capacidad de inversién

de acuerdo a la potencialidad del producto.
Clientes activos

Son aquellos que hacen compras con cierta frecuencia y que lo hicieron
recientemente o en un periodo de tiempo establecido por la empresa. Este periodo

de tiempo dependera del tipo de empresa o el producto.
Cliente potencial

Son aquellos que no han realizado compras a la empresa, pero que han
mostrado interés a través de la solicitud de informacion, peticion de presupuesto, y
gue cuentan con capacidad de compra pudiendo convertirse en cualquier momento

en generadores de ingresos para la empresa.
Cuentas de los clientes

Hace referencia al nimero de cuentas nuevas o perdidas, al porcentaje de
cuentas vendidas, al nimero de cuentas morosas, al monto de dinero de las

cuentas por cobrar, asi también la cobranza realizada de las cuentas pendientes de

pago.
Distribuidor independiente

Son agentes del mercado o intermediarios que facilitan el paso del producto
del fabricante o productor a los clientes o consumidores finales. Son todas las
personas que se inscriban y comiencen su actividad en una empresa de marketing
multinivel. Esta designacion varia de empresa a empresa, por lo que son diversas

las expresiones referidas a ellas: vendedor, empresario independiente, socios, etc.
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Empatia

Implica la facilidad de sentir una situacion o sentimiento de la otra parte.
Consiste en ponerse en el lugar del otro. Es fundamental en el vendedor pues
determina la capacidad del networker para captar los requerimientos del cliente.

Empresario independiente

El empresario independiente es definido como aquella persona ya sea
juridica o natural que obtiene directamente los productos y/o servicios a una
empresa, para comercializarlos a terceros, lo que le permitirhd generar ganancias.

El empresario no tiene vinculo laboral de ningun tipo con las empresas.
Habilidad

Una habilidad es la capacidad de trasformar conocimiento en accién, que
resulta en un desempefio esperado. Asi también es la capacidad y disposicion para
algo, cada una de las cosas que una persona ejecuta con gracia y destreza, enredo

dispuesto con ingenio, disimulo y mafia.
Habilidad negociadora

Se refiere tener de manera habitual aquella destreza que se requiere para
desempenfar las actividades de ventas y revelar simpatia y aproximacion a tales
actividades. Habilidad negociadora comprende las habilidades especificas del
trabajo y la empresa, conocimientos tecnoldgicos, conocimiento de la empresa y

sus politicas
Habilidad de presentacién de negocio

Son habilidades relacionadas con la identificacién y evaluacion de las
necesidades del cliente, estilo de presentacion, capacidad de manejar objeciones,
cerrar la venta. Es la capacidad para preparar y ofrecer atractivas presentaciones o
demostraciones de venta, son variables que estan ampliamente relacionadas con

los buenos resultados de la actividad de ventas
Habilidades interpersonales

Son las habilidades para comprender, persuadir y llevarse bien con los
demas Denominadas el arte de relacionarse bien con los demas y se ha convertido
casi en una necesidad para crecer personal y profesionalmente. Es la capacidad de

comunicarse, entender y motivar tanto a individuos como a grupos
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Habilidad de administracion

Son las habilidades para organizar, dirigir y encargarse de otras personas.
Las habilidades generales para la direccién como la capacidad organizativa y el
liderazgo influyen positivamente en los resultados de la actividad de ventas.

Marketing multinivel

Es un canal de distribucion en el que las personas de forma independiente
obtienen comisiones por la venta de productos. Sistema comercial que se

fundamenta en la venta y en la formacion de una red de distribuidores.
Networker

Es aquella persona que distribuye productos y servicios a través de una red
de comercializacion. Es un desarrollador de redes de ventas y realiza dos
actividades: la de distribucién de productos y/o servicios y el patrocinio de nuevos
distribuidores. El networker puede cobrar un porcentaje en forma de comisiones por
las ventas efectuadas y por el equipo de ventas que constituy6, educé y apoyo a

crecer
Network marketing

Es un sistema o estrategia de marketing en la que los vendedores o
distribuidores independientes son retribuidos por las ventas que generan y a su vez
por las ventas generadas por los distribuidores que forman parte de su estructura

organizativa o red.
Pedidos de ventas

Es aquel encargo de bienes o servicios que hace un comprador a un
fabricante o a un vendedor. Comprende un acuerdo contractual entre un vendedor
y un solicitante sobre la entrega de productos con precios, cantidades y plazos
definidos. Referente al nimero de pedidos obtenidos, al monto promedio del pedido
ya sea en unidades o dinero; la cantidad de pedidos que afirma un vendedor refleja
la habilidad del individuo para cerrar las ventas y ejecutar sus presentaciones de

ventas.
Prospectar

La prospeccion de clientes consiste en buscar de forma organizada y

sistematica posibles clientes, identificando clientes calificados; determinando

73



quienes son y confirmando su necesidad e interés inicial por el producto o servicio

gue ofrece el vendedor. Es el comprador potencial.
Red

Sea refiere a un conjunto de entidades ya sean personas u objetos
conectadas entre si, permitiendo que circulen elementos materiales o inmateriales.
Estructuras conformadas por personas que tienen uno o mas tipo de relaciones

entre si.
Red de mercadeo

Es un modelo de negocio y de distribucion de productos mediante el cual
distribuidores independientes o networkers, pueden asociar a otros distribuidores y
obtener comisiones por el movimiento de esos productos o servicios dentro de su

red.
Vendedor

Es la parte humana del proceso; ya que es capaz de resolver problemas y
satisfacer necesidades que vincula la empresa con el mercado. El concepto se
emplea como adjetivo para calificar a aquel o aquello que se dedica a vender. Como

verbo apunta a entregar una mercaderia a cambio dinero.
Vender

La accién y efecto de vender. Contrato en virtud del cual se transfiere a

dominio ajeno una cosa propia por el precio pactado.
Venta

Es el intercambio de productos y servicios por unidades monetarias que se

produce entre el vendedor y el cliente.
Venta a crédito

Es el tipo de accion en el que el pago se realiza en el marco del mediano o

largo plazo, luego de la adquisicién del bien o servicio.
Venta directa

Venta directa es un canal de distribucién y comercializacion de productos y
servicios directamente a los consumidores. Es un modelo comercial que ofrece

oportunidades empresariales a las personas como contratistas independientes para

74



vender productos y servicios, a través de ventas individuales, demostraciones de
productos en el hogar o en linea. Se gana en funcién de las ventas personales y/o

las ventas de otros en sus organizaciones de ventas.
Visitas de ventas

Describe el nimero de visitas realizadas a clientes activos, el nimero de
visitas realizadas a posibles cuentas nuevas, el tiempo promedio dedicado a cada
visita, el nimero de presentaciones de ventas, el tiempo dedicado a la venta frente
a tiempo dedicado a otras actividades. La palabra visita se refiere tanto a la accion
como también al efecto del verbo visitar que proviene etimologicamente del latin

“visitare” traducido como “ir a ver”.
Volumen de ventas

Representa al volumen de ventas en dinero (unidades monetarias), en
unidades fisicas, teniendo en cuenta el tipo de cliente o por categoria de producto,
convertido en participacion de mercado e incluso se considera el porcentaje

obtenido de la cuota de ventas.
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CAPITULO Il

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1. Hipétesis

3.1.1. Hipétesis general

Las habilidades de los networkers se relacionan significativamente

con las ventas en la empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas, 2019.
3.1.2. Hipotesis especificas

a) La habilidad negociadora se relaciona significativamente con las ventas

en la empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas.

b) La habilidad de presentacion de negocio se relaciona significativamente

con las ventas en la empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas.

¢) Las habilidades interpersonales se relacionan significativamente con las

ventas en la empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas.

d) Las habilidades de administracion se relacionan significativamente con

las ventas en la empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas.

3.2.  Variables

La variable es definida por Arias (2012) como “una caracteristica o cualidad;
magnitud o cantidad, que puede sufrir cambios, y que es objeto de analisis,

medicién, manipulacién o control en una investigacién” (p. 57).
Variable 1: Habilidades
Dimensiones:

- Habilidad negociadora
- Habilidad de presentacién de negocio
- Habilidades interpersonales

- Habilidades de administracion
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Variable 2: Ventas
Dimensiones:

- Volumen de ventas
- Pedidos de ventas

- Cuentas de clientes:
- Visitas de ventas

Operacionalizacion de variales

Este término es usado como tecnicismo al desarrollar las investigaciones
cientificas para referirse a aquel procedimiento de transformacion de una variable
de un concepto abstracto a una definicion concreta y observable llamados

dimensiones e indicadores. (Arias, 2012).

77



Tabla 2

Operacionalizacion de variables

Matriz de operacionalizacion de variables

claros: la satisfaccion de las
necesidades del cliente y el
logro de los objetivos del
vendedor” (p.16).

de ventas, las visitas de ventas y
las cuentas de los clientes.

Variables Definicién Conceptual Definicién Operacional Dimensiones Indicadores
Conocimientos de la empresa y
“ imi i 4 ot Habilidad negociadora sus politicas
_ Conoc_lmlentos y actitudes Procego_de poner en practica los Conocimientos tecnolégicos
Variable 1 aprendidas que son | conocimientos, actitudes, — — —
necesarios para un | capacidades, pensamientos y | Habilidad de presentacion de Uso y.conoumlento. del p.rod.ucto
desempefio  eficaz  de | valores que posee un networker negocio Capacidad de manejar objeciones
actividades laborales | para desenvolverse en el mundo Cerrar la venta.
Habilidades especificas; cambian con | de las ventas, tales como: Empatia
capacitacion y experiencia” | habilidad negociadora, habilidad Habilidades interpersonales Persuasion
(Johson & Marshall, 2009, p. | de _presentaqlon de negocio, Capacidad e escucha.
259). habilidades interpersonales y
habilidades de administracif)n. o o . Capacidad Organizativa
Habilidades de administracion :
Liderazgo
Total, de unidades vendidas
' Garcia & Garcia (2016) la | Es un proceso de transaccion del Volumen de ventas Total de recaudacién en ventas
Variable 2 venta “es el mterqambm de | que se beneficia un vendgdor y . Total, de pedidos obtenidos
productos y servicios por | un cliente. Para medir el Pedidos de ventas )
unidades monetarias que se | desempefio en ventas por los Total de pedidos cancelados
produce entre el vendedor y | networkers; se consideran el Total, de nuevos clientes
Ventas el cliente. Con dos objetivos | volumen de ventas, los pedidos Cuentas de clientes:

Total, de clientes perdidos
Total de clientes morosos

Visitas de ventas

Total, de visitas planeadas
Total de visitas ejecutadas

Fuente: Autoria propia
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3.4.

Metodologia

3.4.1.

3.4.2.

3.4.3.

Enfoque

Segun Hernandez & Mendoza (2018) con el fin de demostrar teorias
y construir conductas el enfoque cuantitativo emplea la recopilaciéon de datos
para probar hipétesis basadas en el calculo numérico y el analisis
estadistico. Esta fundamentado en la prueba de hipétesis. Recolecta datos
numéricos con instrumentos estandarizados para  analizarlos

estadisticamente.

La presente investigacion corresponde al enfoque cuantitativo
porque sigue un orden y procesos estrictos para probar la hipétesis y llegar
a las conclusiones a través de la cogida de datos de los networkers y su
procesamiento estadistico para medir de manera numérica ambas

variables.

Tipo de estudio

La finalidad de este estudio es ahondar en teorias y conocimientos
ya existentes mas no busca ser aplicativa: segin menciona (Carrasco,
2017); es decir, es de tipo basica porque no pretende realizar modificaciones

0 alteraciones en algun area de la realidad de manera inmediata.

La investigacion pertenece al tipo de estudio basica por estar
orientada a un juicio mas completo mediante el entendimiento de hechos y
fendbmenos observables o también de las relaciones que guardan los

unidades.

Nivel de investigacién

Conocido como alcance segun Hernandez & Mendoza (2018), estos
estudios tienen como fin conocer la relacién o el grado de asociacién entre
dos conceptos o variables de una cierta muestra y para evaluar dicho grado
de asociacion primero se da inicia con la medicion de cada variable,
prosiguiendo con la cuantificacién, andlisis y por dltimo establecer las
vinculaciones; dichas correlaciones se sustentan en hip6tesis sometidas a

prueba. Por consiguiente, la investigacion es de nivel correlacional.
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3.4.3.

Por su parte Arias (2012), manifiesta que la investigacion
correlacional aporta indicios posibles a cerca de un hecho o fenébmeno, més

no establece la relaciones causales.
Disefio de la investigacion

La presente investigacion corresponde a un disefio No experimental
ya que no se utilizd variables de control y tampoco se realiz6 manipulacion
de dichas variables. (Hernandez & Mendoza 2018). Lo que se realiza en una
investigacion no experimental es la observacion y andlisis de los fendmenos,
asi como se desarrollan en su contexto natural. Por ende, las habilidades
de los networkers son observadas y analizadas tal como se muestran en la

realidad para ver sus efectos en las ventas.

Asi también Hernandez & Mendoza (2018) indican que se emplean
datos de corte transeccional (transversal) donde se recogen datos en un
momento especifico y Unico. Su fin es describir primero las variables para
posteriormente analizar su incidencia e interrelacién. Por tal motivo esta
investigacion describe las variables: habilidades de los networkers y las

ventas, para luego correlacionarlas.

En los disefios no experimentales ambas variables carecen de
manipulacién intencionada, puesto que los hechos y fendmenos son
analizados y estudiados después de su ocurrencia (Carrasco, 2017). Segun
el autor, de este disefio se desprende el corte transeccional o transversal
que se utilizan para estudiar hechos y fendbmenos de la realidad en un

momento del tiempo determinado.

La estructura del disefio no experimental transeccional correlacional
corresponde a la siguiente gréfica.
O:

O,

Figura 2: Esquema del disefio correlacional
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Donde:

M = Muestra

O: = Observacion de la V1 (habilidades de los networkers)
O, = Observacion de la V2 (ventas)

r = Correlacién de las variables de estudio

3.5. Poblacion y muestra

3.5.1.

3.5.2.

Poblacién

De acuerdo a Vara (2012), la poblacién es el conjunto de todas
aquellos sujetos, objetos, situaciones, data, eventos, empresas u otros que
poseen ciertas propiedades o caracteristicas en comun encontrandose en
un territorio a ser investigados. En este sentido se entiende por poblacion al
conjunto de aquellos elementos que comparten las mismas caracteristicas

dentro de un territorio.

Afirma también Niel (2019) a cerca de la poblacién que puede estar
compuesta por datos, objetos, personas, documentos, evento, situaciones,
empresas; los que son sujetos de investigacion y forman parte de un todo;
la poblacion es considerada como finita ademas de que a partir de ella se

extrae la muestra.

En ese entender la poblacion de networkers en la ciudad de
Andahuaylas pertenecientes a la empresa Fuxion Biotech S.A.C. y
registrados en el sistema de la empresa son 80 personas tal como se

muestra en el anexo 10.

Muestra

La muestra para Hernandez & Mendoza (2018) “es un subgrupo de
la poblacion (p.175)". Es decir, la muestra es una parte de la poblacién; se
toma un extracto de ella debido a lo dificultoso que puede resultar trabajar y

observar a una poblacion entera.

Segun menciona Niel (2019) la muestra para ser representativa debe
cumplir con las caracteristicas legitimas que posee la poblacion, ademas de

ser de un tamafio moderado posible de ser estudiado.
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Vara (2012) define la muestra como “el conjunto de casos extraidos
de la poblacién, seleccionados por algin método racional, siempre parte de
la poblacion” (p.221). Es decir, la muestra es un subconjunto de la poblacion.

3.5.2.1. Muestras no probabilisticas

En esta muestra no se puede considerar a todos los integrantes con la
misma probabilidad determinada de conformar dicha muestra, Son usadas con
mayor frecuencia, pero a la vez son menos confiables debido a que para
seleccionarlas no se usan criterios estadisticos sino mas bien racionales
apoyados en el conocimiento del investigador, su alcance, economia,
comodidad, etc, pues son necesarios en la practica por su rapidez y menor
complejidad (Vara, 2012).

Muestreo intencional o por criterio.

Este muestreo se realiza tomando en cuenta los criterios y
conocimientos del investigador basados primordialmente en la experiencia
obtenida con la poblacion estudiada. Es el que se usa con mayor frecuencia en
las investigaciones cientificas y es considerado el mejor dentro de un muestreo
no probabilistico, sin embargo exige claridad y detalle para tomar la muestra.
(Vara, 2012).

Es asi que en los registros de la empresa Fuxion Biotech S.A.C. de
Andahuaylas figuran 80 personas registradas; sin embargo el cuestionario no
se aplico en su totalidad, debido a que no se consideré a las personas que no
se encuentran activas en el negocio; es decir, se tomo en cuenta a personas
gue hacen compras minimas de 700 soles, 0 que hacen movimientos regulares
de volumenes de productos, personas que compran con frecuencia de manera
semanal o mensual y aquellos que se afiliaron a la empresa como minimo hace
un afio, Por ende, la muestra para la presente investigacion esta conformada

por 44 networkers de la empresa Fuxion Biotech S.A.C. de Andahuaylas.
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3.6.

Técnicas e instrumento d recoleccién de datos

3.6.1.

3.6.2.

Técnica

3.6.1.1.Encuesta

Es usado como una técnica objetiva versatil, sencilla y muy util en la
investigacion social por los datos que obtiene con su aplicacion. Sirve para
la indagacion, exploraciéon y sobre todo para la recogida de datos a través
de preguntas formuladas de manera directa o indirecta dirigidas a la muestra
en estudio; y son llamadas entrevista si se realiza cara a cara entre el
encuestador y el encuestado, y se denomina cuestionario cuando se usan
instrumentos de manera indirecta pues sirven para recolectar datos de un

gran numeros de individuos (Carrasco, 2017)

Para llevar a cabo el estudio se empled la técnica de la encuesta para
recoger informacién de los networkers de la empresa Fuxion Biotech

S.A.C.en la ciudad de Andahuaylas.

Instrumento

3.6.2.1.Cuestionario

El cuestionario es una forma o modalidad de encuesta siendo el mas
usado cuando se trata de abarcar un gran nimero de individuos; se da por
medio de una hoja de preguntas preparadas con anticipacién, objetividad y
claridad para que ser resueltas o solucionadas del mismo modo, tomando
en cuenta las variables, dimensiones e indicadores para no salir del enfoque

del estudio tal como menciona (Carrasco, 2017).

El cuestionario esta conformado en total por 32 items, la variable 1
se mide a través de un cuestionario de 20 preguntas; de las cuales los 6
primeros items pertenecen a la dimensién de habilidad negociadora, los 4
items siguientes pertenecen a la dimension habilidad de presentacion del
negocio, 6 items para la dimension habilidades interpersonales y los 4
Gltimos items para medir la dimensién habilidades de administracion. La
variable 2 se mide a través de 12 preguntas abiertas; los 3 primeros items

corresponden a la dimension volumen de ventas, los 2 items siguientes a la
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dimension pedidos de ventas, 4 items para la dimension de cuentas de los
clientes y los 3 ultimos items para medir las visitas de los clientes.

3.7. Meétodos de analisis de datos

Para el debido analisis de datos de la presente investigacién se llegé a

utilizar los siguientes métodos electrénicos:

a)

b)

c)

d)

Microsoft Excel: Es un programa informatico que favorece el ordenamiento de
datos para su mejor utilidad, en donde inicialmente se registr6 los datos
obtenidos al aplicar el cuestionario a los networkers de la empresa Fuxion
Biotech S.A.C en la ciudad de Andahuaylas, para posteriormente trasladarlos al
programa SPSS V25.

SPSS V25 (statistical package for the social sciences): Es un programa
estadistico o software, el cual permiti6 el ordenamiento y procesamiento de
datos obtenidos después de haber aplicado el cuestionario respectivo a la
muestra seleccionada. Este instrumento es uno de los mas conocidos en la
investigacion cientifica; y nos facilita un sin nUmero de pruebas estadisticas para
realizar el correcto analisis de datos que se presentan en tablas y graficos para

ser interpretados posteriormente.

Alfa de Cronbach: Es un coeficiente empleado en la estadistica a través del
programa SPSS V25, cuya finalidad es demostrar la confiabilidad del
instrumento a ser aplicado; después de haber ejecutado la prueba piloto el

resultado reflejo un 0,882; demostrando una confiablidad excelente.

Coeficiente de correlacién de Pearson: Definida como una prueba estadistica
por Hernandez & Mendoza (2018), utilizada para el analisis de la relacion de
dos variables, es decir, para realizar la prueba de hipoétesis.

Sirve para medir el grado de covariancia entre variables cuantitativas
relacionadas de manera lineal, y oscila entre valores de -1 a +1; tratandose de
una relacién perfecta positiva si el valor se acerca a +1, y siendo una relacion
perfecta negativa si el valor se acerca a -1. Asi como se detalla en la tabla

siguiente:
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Tabla 3

Valores del coeficiente de correlaciéon de Pearson

Valor Significado
-1 Correlacidn negativa grande y perfecta
-0,9a-0,99 Correlacion negativa muy alta
-0,7a-0,89 Correlacién negativa alta
-0,4 a-0,69 Correlacién negativa moderada
-0,2a-0,39 Correlacion negativa baja
-0,01a-0,19 Correlacién negativa muy baja
0 Correlacion nula
0,01a0,19 Caorrelacion positiva muy baja
0,2a0,39 Caorrelacion positiva baja
0,4a0,69 Caorrelacion positiva moderada
0,7a0,89 Correlacion positiva alta
0,9a0,99 Correlacion positiva muy alta
1 Correlacién positiva grande y perfecta

Fuente: (Hernandez Sampieri & Mendoza Torres, 2018)
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4.1.

CAPITULO IV
PRESENTACION DE RESULTADOS

Resultados de la investigacion

En el presente capitulo se muestra un resumen de los resultados obtenidos

a través de tablas y figuras para una mejor comprension y descripcion de los

mismos luego de haber aplicado el instrumento de investigacion.

4.1.1.

4.1.2.

Validez del instrumento

Aquello que se intenta medir y conocer se logra a través de
interrogantes; por ello estas preguntas o items deben guardar una relacion

directa con los objetivos de la investigacion (Arias, 2012).

En ese entender la validacion del instrumento aplicado en la presente
investigacion se realizé con la aprobacién de tres jueces: Mag. Simén José
Cama Flores, Mag. Sandy Guillen Cuba y la Mag. Grecia Valverde Mamani

para dar mayor realce a los objetivos planteados.

Fiabilidad del instrumento de medicién (Alfa de Cronbach)

Se ha empleado el coeficiente alfa de Cronbach para poder medir la
fiabilidad y consistencia del instrumento aplicado en la investigacion, el cual
toma valores en un rango de 0 a 1, donde cero significa nula fiabilidad y 1
significa fiabilidad total de los resultados obtenidos de acuerdo a la tabla 4

gue se detalla a continuacion:

Tabla 4

Valores del Coeficiente Alfa de Cronbach

Rango Significado
0,53 a menos Nula confiabilidad
0,54 a 0,59 Baja confiabilidad
0,60 a 0,65 Confiable
0,66 a0,71 Muy confiable
0,72 a 0,99 Excelente confiabilidad
1,00 Perfecta confiabilidad

Fuente (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2010)
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Tabla b
Estadistica de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
,882 20
Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25,

En la tabla 5 se observa que el confidente de confiabilidad es de
0.882 correspondiendo al rango entre 0,72 a 0,99 de acuerdo a la tabla del
coeficiente de alfa de Cronbach indicando por lo tanto una excelente
fiabilidad de la aplicacion del instrumento de investigacion.

4.1.3. Andlisis de datos generales

Tabla 6

Género de los networkers de la empresa Fuxion Biotech S.A.C

Frecuencia Porcentaje
Valido Femenino 22 50%
Masculino 22 50%
Total 44 100%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 3. Género de los networkers
Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 6 y figura 3 se observan que del total de 44 networkers
encuestados que forman parte de la empresa Fuxion Biotech S.A.C. en la
ciudad de Andahuaylas, el 50% pertenecen al género femenino y el otro

50% pertenecen al género masculino.
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Tabla 7

Edad de los networkers de la empresa Fuxion Biotech S.A.C
Frecuencia  Porcentaje

Valido De 21 a 30 afios 21 47.73%
De 31 a 40 afios 12 27.27%
De 41 a 50 afios 7 15.91%
De 51 a 60 afios 4 9.09%
Total 44 100.00%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 4: Edad de los networkers
Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 7 y figura 4 se aprecian que del total de 44 networkers
encuestados el 47.73% representa 21 personas que tienen entre 21 a 30
afios de edad; 27.27% representa 12 personas que tienen entre 31 a 40
afios de edad; 15.91% que representa a 7 personas tienen entre 41 a 50
afios de edad y el 9.09% representa a 4 personas que tienen entre 51 a 60

afios de edad.
Indicando que la mayoria de networkers representado por el 47.73%

(21 personas) de la empresa Fuxion Biotech S.A.C en Andahuaylas son

adultos cuya edad minima es 21 afios y maximo 30 afios.
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Tabla 8

Tiempo que los networkers pertenecen a la empresa Fuxion Biotech S.A.C

Frecuencia Porcentaje

Valido De 1 a 3 afios 23 52.3%
De 4 a 6 afios 19 43.2%
De 7 amas 2 4.5%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 5: Tiempo que los networkers pertenecen en a la empresa Fuxion
Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 8 y figura 5 se observan que del total de 44 networkers
encuestados, el 52.3% que representa a 23 personas vienen siendo parte
de la empresa Fuxion Biotech. S.A.C. a partir de 1 a 3 afios; el 43.2% que
representa a 19 personas vienen siendo parte de la empresa de 4 a 6 afios;
y el 4.5% que representa a 2 personas vienen siendo parte de la empresa a

partir de 7 afos a mas.

Este resultado nos indica que la mayoria de networkers afiliados a la
empresa Fuxion en la ciudad de Andahuaylas representada por el 43.2% (23
personas) son parte de esta desde hace 1, 2 o 3 afios, demostrando mayor

estabilidad y constancia en el negocio.
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Tabla 9

Rango (reconocimiento obtenido) por los networkers de la empresa Fuxion
Frecuencia  Porcentaje

valido Ejecutivo E. 6 13.64%
Team Builder 12 27.27%
Leader X 11 25.00%
Premier leader X 9 20.45%
Elite leader 6 13.64%
Total 44 100.00%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 6: Rango (reconocimiento obtenido) por los networkers
Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 9 y figura 6 se observan que del total de 44 networkers
encuestados el 13.64% que representa a 6 personas alcanzaron el rango
Ejecutivo Entrepreneur; 27.27% que representa a 12 personas alcanzaron
el rango Team Buider; 25% que representa 11 personas alcanzaron el rango
Leader X; 20.45% que representa 9 personas alcanzaron el rango Premier
Leader X y el 13.64% que representa 6 personas alcanzaron el rango Elite
leader.

Esta informacidon nos revela que la mayoria de networkers de la
empresa Fuxion Biotech S.A.C. de la ciudad de Andahuaylas representada
por el 27.27% (12 personas) llegaron a alcanzar el segundo reconocimiento
en la empresa denominado Team Builder, el mismo que genera una
comision semanal de s/ 500.00 soles aproximadamente de acuerdo al plan

de pagos de la empresa.
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Tabla 10

Grado de instruccion

Frecuencia Porcentaje
Vélido Secundaria 6 13.64%
Superior 35 79.55%
Postgrado 3 6.82%
Total 44 100.00%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 7: Grado de instruccion de los networkers
Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 10 y figura 7 se observan que del total de 44 networkers
encuestados el 13.64% que representa a 6 personas tienen estudios
secundarios; el 79.55% que representa a 35 personas tienen estudios
superiores y el 6.82% que representan 3 personas alcanzaron estudios de

postgrado.
En sintesis, la mayoria de networkers pertenecientes a la empresa

Fuxion Biotech S.A.C. en la ciudad de Andahuaylas, representada por el

79.55% (35 personas) alcanzaron estudios superiores.
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4.1.4. Distribucién de frecuencias por dimension de la variable 1.

Tabla 11

Frecuencia de la habilidad negociadora
Frecuencia Porcentaje

valido Casi siempre 12 27.3%
Siempre 32 72.7%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 8: Habilidad negociadora
Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

Se aprecian en la tabla 11 y figura 8 las respuestas de la dimension
habilidad negociadora del total de 44 networkers encuestados de la empresa
Fuxion Biotech S.A.C. de la ciudad de Andahuaylas, 12 personas que
corresponden al 27.3% manifestaron tener la habilidad negociadora casi
siempre y 32 personas que corresponden al 72.7% sefalaron poseer la

habilidad negociadora siempre.

Por lo tanto, la mayoria de los networkers de la empresa Fuxion
Biotech S.A.C. de la ciudad de Andahuaylas representada por el 72.7% (32
personas) poseen la capacidad necesaria para el desempefio de las tareas

de venta; es decir, tienen habilidad negociadora.
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Tabla 12

Frecuencia de la habilidad de presentacién de negocio
Frecuencia Porcentaje

Algunas veces 1 2.3%
Valido Casi siempre 23 52.3%

Siempre 20 45.5%

Total 44 100.00%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 9: Habilidad de presentacion de negocio
Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

Se aprecian en a tabla 11 y figura 9 las respuestas de la dimension
habilidad de presentacion de negocio, del total de 44 networkers
encuestados de la empresa Fuxion Biotech S.A.C, en la ciudad de
Andahuyalas, 1 persona que corresponde al 2.3% manifest6 poseer la
habilidad de presentacion de negocio algunas veces; 23 personas que
representan el 52.3% manifestaron tener la habilidad de presentacion de

negocio casi siempre.

Por lo tanto, la mayoria de networkers de la empresa Fuxion Biotech
S.A.C. de la ciudad de Andahuaylas representada por el 52.3% (23
personas) demuestran casi siempre tener la habilidad de presentacion de
negocio, al estructurar adecuadamente sus pensamientos y realizar

presentaciones exitosas.
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Tabla 13

Frecuencia de las habilidades interpersonales

Frecuencia Porcentaje

valido Casi siempre 12 27.27%
Siempre 32 72.73%
Total 44 100.00%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 10: Habilidades interpersonales
Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

Se aprecian en la tabla 13 y figuralO las respuestas de la dimension
habilidades interpersonales, del total de 44 networkers encuestados de la
empresa Fuxion Biotech S.A.C. de la ciudad de Andahuaylas, 12 personas
que corresponden al 27.27% manifestaron tener habilidades interpersonales
casi siempre y 32 personas que corresponden al 72.73% sefalaron tener

habilidades interpersonales siempre.

En concusion, la mayoria de networkers de la empresa Fuxion en
Andahuaylas representada por el 72.73% (32 personas) demuestran
siempre tener la capacidad de comunicarse, entender y motivar tanto a

individuos como a grupos, es decir, tienen habilidades interpersonales.
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Tabla 14

Frecuencia de las habilidades de administracion

Frecuencia Porcentaje

Valido Algunas veces 5 11.36%
Casi siempre 15 34.09%
Siempre 24 54.55%
Total 44 100.00%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25
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Figura 11: Habilidad de administracion

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

Se aprecian en la tabla 14 y figura 11 las respuestas de la dimension
habilidades de administracion del total de 44 networkers encuestados de la
empresa Fuxion Biotech S.A.C. en la ciudad de Andahuaylas, 5 personas
que corresponden al 11.36% manifestaron tener habilidades de
administracion algunas veces; 15 personas que corresponden al 34.09%
manifestaron poseer habilidades de administracion casi siempre y 24
personas que corresponden al 54.55% sefialaron tener habilidades de

administracion siempre.

Por lo tanto, la mayoria de los networkers representada por el
54.55% (24 personas) poseen habilidades de administracion (capacidades
organizativas y de liderazgo) debido a que influyen positivamente en los

resultados de las actividades de ventas.
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4.1.5. Distribucién de frecuencias por items de la variable habilidades

Item 1: Conoce la mision y vision de la empresa Fuxion Biotech.S.A.C.

Tabla 15

Conocimientos de la mision y vision.

Frecuencia Porcentaje
Valido Algunas veces 1 2.3%
Casi siempre 7 15.9%
Siempre 36 81.8%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 12: Conocimiento de la mision y vision
Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 15 y figura 12 se contemplan las respuestas del total de
44 networkers encuestados de la empresa Fuxion Biotech S.A.C.
Andahuaylas, el 81.8% que corresponde a 36 personas sefalaron la
alternativa siempre, el 2.3% correspondiente a 1 persona sefialé la
alternativa algunas veces; lo que indica que la mayoria de los networkers

conocen la misién y visién de la empresa.
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ltem 2: Conoce el sistema de plan de pagos (descuentos, beneficios y
ganancias) de la empresa.

Tabla 16

Conoce el sistema de pagos

Frecuencia Porcentaje
Valido Algunas veces 3 6.8%
Casi siempre 12 27.3%
Siempre 29 65.9%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 13: Conoce el sistema de pagos.
Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 16 y figura 13 se contemplan las respuestas del total de
44 networkers encuestados de la empresa Fuxion Biotech S.A.C.
Andahuaylas, el 65.9% que corresponde a 29 personas sefalaron la
alternativa siempre, el 6.8% correspondiente a 3 personas sefialaron la
alternativa algunas veces; esto revela que la mayoria de los networkers
conocen el sistema de plan de pagos de la empresa; mientras que la minoria

lo conoce en menor proporcion.
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Item 3: Conoce las modalidades tecnoldgicas de pago y los sistemas de

compra de su empresa

Tabla 17

Conoce modalidades de compra.

Frecuencia Porcentaje
Vélido Algunas veces 2 4.5%
Casi siempre 11 25.0%
Siempre 31 70.5%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 14: Conoce modalidades de compra.
Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 17 y figura 14 se contemplan las respuestas del total de
44 networkers encuestados de la empresa Fuxion Biotech S.A.C.
Andahuaylas, el 70.5% que corresponde a 31 personas sefalaron la
alternativa siempre, el 4.5% que corresponde a 2 personas sefialaron la
alternativa algunas veces; lo que indica que la mayoria de los networkers
conocen las modalidades tecnoldgicas de pago y los sistemas de compra

de la empresa.
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Item 4: Utiliza la tecnologia para organizar sus ventas

Tabla 18

Uso de tecnologia

Frecuencia Porcentaje
Valido Algunas veces 6 13.6%
Casi siempre 13 29.5%
Siempre 25 56.8%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 15: Uso de tecnologia.

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 18 y figura 15 se contemplan las respuestas del total de
44 networkers encuestados de la empresa Fuxion Biotech S.A.C.
Andahuaylas, el 56.8% que corresponde a 25 personas sefalaron la
alternativa siempre, el 13.6% que corresponde a 6 personas sefialaron la
alternativa algunas veces. En sintesis, a partir de lo expuesto se entiende
gue la mayoria de los networkers utiliza la tecnologia para organizar sus

ventas
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Item 5: Hace demostraciones contando su historia de éxito y las de sus
clientes respecto al uso de los productos

Tabla 19
Hace demostraciones del producto
Frecuencia Porcentaje
Vélido Algunas veces 4 9.1%
Casi siempre 10 22.7%
Siempre 30 68.2%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 16: Hace demostraciones del producto

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 19 y figura 16 se contemplan las respuestas del total de
44 networkers encuestados de la empresa Fuxion Biotech S.A.C.
Andahuaylas, el 68.2% que corresponde a 30 personas sefalaron la
alternativa siempre, el 9.1% que corresponde a 4 personas sefialaron la
alternativa algunas veces; lo que indica que la mayoria de los networkers
hace demostraciones contando su historia de éxito y las de sus clientes

respecto al uso de los productos
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Item 6: Conoce los beneficios y la informacion nutricional de los productos

que vende

Tabla 20

Conoce los beneficios del producto

Frecuencia Porcentaje
Vélido Casi siempre 9 20.5%
Siempre 35 79.5%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 17: Conoce los beneficios del producto.

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 20 y figura 17 se advierten las respuestas del total de 44
networkers encuestados de la empresa Fuxion Biotech S.A.C. Andahuaylas,
el 79.5% que corresponde a 35 personas sefialaron la alternativa siempre,
el 20.5% que corresponde a 9 personas sefialaron la alternativa casi siempre
lo que indica que la mayoria de los networkers conocen los beneficios y la

informacién nutricional de los productos que venden.

101



Item 7. Se muestra positivo ante objeciones de un cliente potencial

Tabla 21
Positivo ante objeciones
Frecuencia Porcentaje
Vélido Casi siempre 14 31.8%
Siempre 30 68.2%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 18; Positivo ante objeciones

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25z

En la tabla 21 y figura 18 se advierten las respuestas del total de 44
networkers encuestados de la empresa Fuxion Biotech S.A.C. Andahuaylas,
el 68.2% que corresponde a 30 personas sefialaron la alternativa siempre,
el 31.8% correspondiente a 10 personas sefialaron la alternativa casi
siempre; lo que indica que la mayoria de los networkers se muestra positivo

ante objeciones de un cliente potencial.
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Item 8: Considera las objeciones como oportunidades

Tabla 22

Considera las objeciones oportunidades

Frecuencia Porcentaje
Vélido Algunas veces 9 20.5%
Casi siempre 13 29.5%
Siempre 22 50.0%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 19: Considera las objeciones oportunidades

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 22 y figura 19 se observan las respuestas del total de 44

networkers encuestados de la empresa Fuxion Biotech S.A.C. Andahuaylas,

el 50.0% que corresponde a 22 personas marcaron la alternativa siempre;

el 29.5% que corresponde a 13 personas marcaron la alternativa casi

siempre, por lo tanto la mitad de los networkers consideran las objeciones

como oportunidades.
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Item 9: Cierra ventas exitosamente
Tabla 23

Cierra ventas exitosas

Frecuencia Porcentaje
Valido Algunas veces 13 29.5%
Casi siempre 16 36.4%
Siempre 15 34.1%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 20: Cierra ventas exitosas.
Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 23 y figura 20 se aprecian las respuestas del total de 44
networkers encuestados de la empresa Fuxion Biotech S.A.C. Andahuaylas,
el 36.4% que corresponde a 15 personas marcaron la alternativa siempre;
el 34.1% que corresponde a 16 personas marcaron la alternativa casi
siempre. Por ende, la mayoria de los networkers cierra ventas exitosamente

con una frecuencia de casi siempre.
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Item 10: Usa técnicas de cierre de ventas o imita técnicas de ventas

novedosas que utilizan distribuidores exitosos.

Tabla 24

Usa e imita técnicas novedosas

Frecuencia Porcentaje

Vélido Nunca 4 9.1%

Casi nunca 1 2.3%

Algunas 21 47.7%

veces

Casi siempre 9 20.5%

Siempre 9 20.5%

Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 21: Usa e imita técnicas novedosas.

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 24 y figura 21 se advierten las respuestas del total de 44
networkers encuestados de la empresa Fuxion Biotech S.A.C. Andahuaylas,
el 47.7% que corresponde a 21 personas sefalaron la alternativa algunas
veces Yy solo el 2.3% correspondiente a 1 persona marco la alternativa casi
nunca. En resumen se afirma que la mayoria de networkers solo algunas
veces usan técnicas de cierre de ventas o imitan técnicas de ventas

novedosas que utilizan distribuidores exitosos
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Item 11: Tiene facilidad de sentir una situacion ajena, o ponerse en situacion

del cliente.
Tabla 25
Empatia
Frecuencia Porcentaje
Valido Algunas veces 8 18.2%
Casi siempre 20 45.5%
Siempre 16 36.4%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 22: Empatia

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25

En la tabla 25 y figura 22 se contemplan las respuestas del total de
44 networkers encuestados de la empresa Fuxion Biotech S.A.C.
Andahuaylas, el 45.5% que corresponde a 20 personas sefalaron la
alternativa casi siempre, el 18.2% correspondiente a 8 personas marcaron
la alternativa algunas veces; lo que indica que la mayoria de networkers
tiene facilidad de sentir una situacion ajena, o ponerse en situacién del

cliente
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Item 12: Las reuniones con sus clientes las mantiene amistosas, agiles y

enfocadas.

Tabla 26

Mantiene reuniones amistosas

Frecuencia Porcentaje
Vélido Casi siempre 19 43.2%
Siempre 25 56.8%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 23: Mantiene reuniones amistosas.

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 26 y figura 23 se aprecian las respuestas del total de 44
networkers encuestados de la empresa Fuxion Biotech S.A.C. Andahuaylas,
el 56.8% que corresponde a 25 personas quienes sefialaron la alternativa
siempre y el 43.2% que corresponde a 19 marcaron la alternativa casi
siempre; ello indica que la mayoria de networkers mantiene reuniones

amistosas, agiles y enfocadas con sus clientes.
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Item 13: Explica y transmite eficazmente a sus clientes los beneficios de los
productos para que los adquieran en repetidas ocasiones.

Tabla 27

Transmite los beneficios del producto.

Frecuencia Porcentaje
Vélido Algunas veces 1 2.3%
Casi siempre 11 25.0%
Siempre 32 72.7%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 24: Transmite los beneficios del producto
Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 27 y figura 24 se advierten las respuestas del total de 44
networkers encuestados de la empresa Fuxion Biotech S.A.C. Andahuaylas;
el 72.7% que corresponde a 32 personas sefialaron la alternativa siempre y

solo el 2.3% (1 persona) marco la alternativa algunas veces.
En definitiva la mayoria de networkers explica y transmite

eficazmente a sus clientes los beneficios de los productos para que los

adquieran en repetidas ocasiones.
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Item 14: Logra crear un clima agradable generando confianza en sus

clientes y utilizando argumentos reales.

Tabla 28

Crea clima de confianza

Frecuencia Porcentaje
Vélido Casi siempre 11 25.0%
Siempre 33 75.0%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 25: Crea clima de confianza

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 28 y figura 25 se aprecian las respuestas del total de 44
networkers encuestados de la empresa Fuxion Biotech S.A.C. Andahuaylas;
el 75.0% que corresponde a 33 personas sefialaron la alternativa siempre y
el 25% que representa a 11 personas marcaron la alternativa casi siempre;
lo que indica que la mayoria de networkers logra crear un clima de
confianza, generando amistad en sus clientes y utilizando argumentos
reales.
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Item 15: Escucha atentamente las necesidades del cliente para ofrecer la
mejor opcion.

Tabla 29

Escucha activa

Frecuencia Porcentaje
Vélido Algunas veces 1 2.3%
Casi siempre 8 18.2%
Siempre 35 79.5%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

35
30
25

<
O
> 20
w
) 15
]
e 10
) P
0
Algunas veces Casi siempre Siempre
ESCUCHA ACTIVA

Figura 26: Escucha activa

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 29 y figura 26 se observan las respuestas del total de 44
networkers encuestados de la Empresa Fuxion Biotech S.A.C.
Andahuaylas; el 79.5% que corresponde a 35 personas sefialaron la
alternativa siempre y solo el 2.3% (1 persona) marcé la alternativa casi
siempre; lo que sefiala que la mayoria de networkers escucha atentamente

las necesidades del cliente para ofrecer la mejor opcion.
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Item 16: Cuida los términos que utiliza en las conversaciones que mantiene

con sus clientes.

Tabla 30

Usa términos adecuados.

Frecuencia Porcentaje
Valido Algunas veces 1 2.3%
Casi siempre 8 18.2%
Siempre 35 79.5%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25
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Figura 27: Usa términos adecuados.

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 30 y figura 27 se advierten las respuestas del total de 44
networkers encuestados de la empresa Fuxion Biotech S.A.C. Andahuaylas;
el 79.5% que corresponde a 35 personas sefialaron la alternativa siempre y
solo el 2.3% (1 persona) marco la alternativa casi siempre; esto nos indica
gue la mayoria de networkers cuidan los términos que utilizan en las

conversaciones que mantienen con sus clientes
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Item 17: Traza metas y planifica su trabajo de ventas.

Tabla 31

Traza y planifica metas

Frecuencia Porcentaje
Vélido Algunas veces 12 27.3%
Casi siempre 14 31.8%
Siempre 18 40.9%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 28: Traza y planifica metas.

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 31 y figura 28 se contemplan las respuestas del total de
44 networkers encuestados de la empresa Fuxion Biotech S.A.C.
Andahuaylas; el 40.9% que corresponde a 18 personas sefalaron la
alternativa siempre y el 27.3% correspondiente a 12 personas marcaron la
alternativa algunas veces. En definitiva la mayoria de networkers traza

metas y planifica su trabajo de ventas.
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Item 18: Destina un horario especifico para realizar ventas

Tabla 32

Destina un horario para las ventas.

Frecuencia Porcentaje
Valido Casi nunca 2 4.5%
Algunas veces 14 31.8%
Casi siempre 21 47.7%
Siempre 7 15.9%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 29: Destina un horario para las ventas.

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 32 y figura 29 se aprecian las respuestas del total de 44
networkers encuestados de la empresa Fuxion Biotech S.A.C. Andahuaylas;
el 47.7% que corresponde a 21 personas sefialaron la alternativa casi
siempre y el 4.5% (2 personas) marcaron la alternativa casi nunca; lo que
muestra que la mayoria de networkers destina un horario especifico para

realizar ventas.
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Item 19: Adopta valores éticos y morales a los que espera que se apeguen

sus seguidores.

Tabla 33
Adopta valores
Frecuencia Porcentaje
Valido Algunas veces 6 13.6%
Casi siempre 4 9.1%
Siempre 34 77.3%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 30: Adopta valores.

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 33 y figura 30 se advierten las respuestas del total de 44
networkers encuestados de la empresa Fuxion Biotech S.A.C. Andahuaylas;
el 71.3% que corresponde a 34 personas sefialaron la alternativa siempre y
el 9.1% (6 personas) sefialaron la alternativa casi siempre; lo que revela que
la mayoria de networkers adoptan valores éticos y morales a los que

esperan que se apeguen sus seguidores.
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Item 20: Influye y guia a sus compafieros, socios o equipos de ventas con
buena actitud para el logro de sus metas.

Tabla 34

Influye y guia a otros

Frecuencia Porcentaje
Valido Algunas veces 4 9.1%
Casi siempre 8 18.2%
Siempre 32 72.7%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 31: Influye y guia a otros.

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 34 y figura 31 se contemplan las respuestas del total de
44 networkers encuestados de la empresa Fuxion Biotech S.A.C.
Andahuaylas; el 72.7% que corresponde a 32 personas sefalaron la
alternativa siempre y el 9.1% (4 personas) sefalaron la alternativa algunas
veces; lo que muestra que la mayoria de networkers influye y guia a sus
comparieros, socios 0 equipos de ventas con buena actitud para el logro de

Sus metas.
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4.1.6. Distribucién de frecuencias por item de las ventas
Item 21: ; Cudantos productos en presentaciones pequefias (7 unidades) vende al
mes?

Tabla 35

Productos pequefios

Frecuencia Porcentaje
Valido DeOa4 21 47.7%
De5al0 20 45.5%
De 11 amas 3 6.8%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 32: Productos pequenios.

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 35 y figura 32 se observan que de los 44 networkers
encuestados de la empresa Fuxion Biotech S.A.C. Andahuaylas el 47.7%
(21 personas) venden entre 0 y 4 productos pequefios al mes, el 45.5% (21
personas) venden de 5 a 10 productos pequefios al mes y el 6.8% (3
personas) venden de 8 a mas productos pequefios al mes. Ello indica que
la mayoria de networkers el 47.7% vende productos en presentaciones
pequefias en menor medida que oscila entre 0 y 4 productos al mes; es

decir, los productos en presentaciones pequefias son los menos rotados.
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Iltem 22: ¢Cuantos productos en presentaciones grandes (28 unidades)

vende al mes?

Tabla 36

Productos grandes

Frecuencia Porcentaje
Valido De0alb 12 27.3%
De 16 a 30 16 36.4%
De 31 a 45 10 22.7%
De 46 a mas 6 13.6%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 33: Productos grandes.

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 36 y figura 33 se aprecian que de los 44 networkers
encuestados de la empresa Fuxion Biotech S.A.C. Andahuaylas el 27.3%
(12 personas) refieren entre 0 a 15 productos grandes al mes; 36.4% (16
personas) refieren entre 16 a 30 productos; 22.7% (10 persona) refieren
entre 31 a 45 productos y el 13.6% (6 personas) refieren de 45 a mas

productos en presentaciones grandes.

Por lo tanto, la mayoria de networkers representada por el 36.4% (16
personas) realizan mayor rotacién de productos en presentaciones grandes
que van entre 16 a 30 productos al mes, reflejando una mayor preferencia

de sus clientes por dichos productos.
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Item 23: ¢ Cudl es el monto promedio de su venta al mes en soles?

Tabla 37

Monto de ventas

Frecuencia Porcentaje

Valido De 700 a 2000 11 25.0%
De 2001 a 4000 15 34.1%
De 4001 a 6000 13 29.5%
De 6001 a mas 5 11.4%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

15
10
-

5
0

FRECUENCIA

De 700 a 2000 De 2001 24000 De 4001 a6000 De 6001 a mas

MONTO DE VENTAS

Figura 34: Monto de ventas

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 37 y figura 34 se contemplan que de los 44 networkers
encuestados de la empresa Fuxion Biotech S.A.C. Andahuaylas el 34.1%
(15 personas) tiene un monto de ventas entre 2001 y 4000 soles y el 11.4%
(5 personas) tienen un monto de ventas de 6000 soles a mas. Esta
informacién revela que gran parte de los networkers de la empresa Fuxion
Biotech S.A.C. de la Andahuaylas representada por el 34.1% (15 personas)

logran tener un monto de ventas entre 2001 y 4000 soles al mes.
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Item 24: ¢ Cuéntos productos (pedidos) aproximadamente obtiene al mes?

Tabla 38

Total de pedidos obtenidos

Frecuencia Porcentaje
Valido De0OaZ20 8 18.2%
De 21 a 40 23 52.3%
De 41 a 60 11 25.0%
De 61 a mas 2 4.5%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 35: Total de pedidos obtenidos

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 38 y figura 35 se advierten que de los 44 networkers

encuestados de la empresa Fuxion Biotech S.A.C. Andahuaylas el 52.3%

(23 personas) tienen de 21 a 40 pedidos por mes; 25.0% (11 personas)

tienen de 41 a 60 pedidos por mes; 18,2% (8 personas) tienen de 0 a 20

pedidos por mesy 4,5% (2 personas) tienen de 61 pedidos por mes a mas.

Por lo tanto, gran parte de los networkers obtienen pedidos que van

en un nimero de 21 a 40 pedidos al mes; es decir, el 52.3% representado

por 23 personas.
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Iltem 25: ¢De los pedidos que Ud. obtiene cuantos son cancelados

(anulados) al mes?

Tabla 39

Total de pedidos cancelados

Frecuencia Porcentaje

Valido DeOa3 21 47.7%
De4a7 18 40.9%
De 8 amas 5 11.4%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 36: Total de pedidos cancelados

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 39 y figura 36 se observan que de los 44 networkers
encuestados de la empresa Fuxion Biotech S.A.C. Andahuaylas el 47.7%
(21 personas) tienen entre 0 a 3 pedidos anulados al mes y el 11.4% (5
personas) tienen de 8 a mas pedidos anulados por mes. Esto indica que a
la gran mayoria de networkers representada por el 47,7% (21 personas) solo
se les cancela o anulan entre 0 y 3 pedidos por mes; es decir, como maximo
3 pedidos, mientras que un pequefio segmento representado por el 11,4%

obtiene como minimo 8 cancelaciones al mas.
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Item 26: ¢ Cuantos clientes nuevos al mes logra obtener?

Tabla 40

Total de nuevos clientes

Frecuencia Porcentaje
Vélido DeOa6 12 27.3%
De7a9 31 70.5%
De 10 a mas 1 2.3%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 37: Total de nuevos clientes
Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 40 y figura 37 se estiman que de los 44 networkers
encuestados de la empresa Fuxion Biotech S.A.C. Andahuaylas el 27.3%
(12 personas) obtienen entre 0 a 6 clientes nuevos por mes; 70.5% (31
personas) logran obtener de 7 a 9 clientes nuevos por mes y el 2.3% (1
persona) logra obtener de 10 a mas clientes nuevos por mes. Por lo tanto,
la mayoria de los networkers representada por el 70.5% (31 personas)

llegan a conseguir un aproximado de entre 7 a 9 clientes nuevos al mes.
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Iltem 27: ¢,Con cuantos clientes activos actualmente cuenta Ud.?

Tabla 41

Total de clientes activos

Frecuencia Porcentaje
Valido De0al0 1 2.3%
De 1ll1a15 13 29.5%
De 16 a 20 21 47.7%
De 21 amas 9 20.5%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.:
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Figura 38: Total de clientes activos.
Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 41 y figura 38 se valoran que de los 44 networkers
encuestados de la empresa Fuxion Biotech S.A.C. Andahuaylas el 2.3% (1
persona) cuenta con un cliente activo; 29.5% (13 personas) tienen entre 11
a 15 clientes activos; 47.7% (21 personas) tienen entre 16 a 20 clientes

activos y el 20.5% (9 personas) tienen de 21 a mas clientes activos.

Por ende, gran parte de los networkers representada por el 47.7%
(21 personas) manifiestan tener clientes activos que oscilan entre un
numero de 16 a 20 personas; es decir, aquellos que hacen compras con
cierta frecuencia o que lo hicieron recientemente o en un periodo de tiempo

establecido por la empresa.
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Item 28: ¢ Cuantos clientes son morosos?

Tabla 42

Total de clientes morosos

Frecuencia Porcentaje

Valido DeOa?2 35 79.5%
De3ab5 7 15.9%
De 6 a mas 2 4.5%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 39: Total de clientes morosos.

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 42 y figura 39 se aprecian que de los 44 networkers
encuestados de la empresa Fuxion Biotech S.A.C. Andahuaylas el 79.5%
(35 personas) tienen de 0 a 2 clientes morosos; 15.9% (7 personas) tienen
de 3 a 5 clientes morosos y 4,6%(2 personas) tienen de 6 a mas clientes

mOorosos.

Por lo tanto, gran parte de los networkers representado por el 79.5%
(35 personas) de la empresa Fuxion Biotech S.A.C, en Andahuaylas
manifestaron tener de 0 a 2 clientes con deudas cuyas personas exceden

del plazo de tiempo de crédito otorgado para pagar sus cuentas.
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Item 29: ¢ De sus clientes activos a cuantos de ellos le facilitan productos al
crédito?

Tabla 43

Clientes con crédito.

Frecuencia Porcentaje
Valido DeOa?2 19 43.2%
De3ab 21 47.7%
De 6 a mas 4 9.1%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 40: Clientes con crédito.
Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 43 y figura 40 se estiman que de los 44 networkers
encuestados de la empresa Fuxion Biotech S.A.C. Andahuaylas el 43.2%
(19 personas) facilitan productos al crédito entre 0 a 2 clientes; 47.7% (21
personas) facilitan productos al crédito entre 3 a 5 clientes y 9.1% (4
personas) facilitan productos al crédito de 6 a mas clientes. Es decir, gran
parte de los networkers representados por el 47.7% (21 personas) tienen
entre 3 a 5 clientes con crédito quienes realizan el pago de productos en el

marco del mediano o largo plazo, luego de la adquisicion de los mismos.
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Item 30: ¢, Cuéntas visitas planea realizar en un mes?

Tabla 44

Total de visitas planeadas

Frecuencia Porcentaje

Valido

Delals 2 4.5%
De 16 a 30 20 45.5%
De 31 a 45 18 40.9%
De 46 a mas 4 9.1%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 41 Total de visitas planeadas

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 44 y figura 41 se valoran que de los 44 networkers

encuestados el 4.5% (2 personas) planean realizar vistas a sus clientes

entre 1 a 15 vistas por mes; 45.5% (20 personas) planean realizar visitas a

sus clientes entre 16 a 30 vistas por mes y el 9.1% (4 personas) planean

realizar vistas a sus clientes de 46 a mas vistas por mes.

En su mayoria los networkers de la empresa Fuxion Biotech S.A.C.

Andahuaylas representados por el 45.5% (20 personas) planean realizar en

un promedio de 16 a 30 visitas durante un mes, lo que les dara mayor

probabilidad de colocar mayor cantidad de productos en un mes.
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Item 31: ¢ Cuéntas visitas ejecuta al mes?
Tabla 45

Total de visitas ejecutadas

Frecuencia Porcentaje
De 0a 15 2 4.5%
Valido De 16 a 30 24 54.5%
De 31 a 45 17 38.6%
De 46 a mas 1 2.3%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 42: Total de visitas ejecutadas

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 45 vy figura 42 se contemplan que de los 44 networkers
encuestados de la empresa Fuxion Biotech S.A.C. Andahuaylas el 4.5% (2
personas) ejecutan entre 0 a 15 vistas al mes; 54.5% (24 personas) ejecutan
entre 16 a 30 vistas al mes; 38.6% (17 personas) ejecutan entre 31 a 45

visitas al mes y el 2,3% (1 persona) ejecuta de 46 a mas visitas al mes.

Por lo tanto, la gran mayoria de networkers representados por el
54.5% (24 personas) indican que llegan a ejecutar de 16 (minimo) a 30
(méaximo) visitas durante un mes, lo que les permite colocar productos para

obtener ingresos.
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Item 32: ¢ Cuantas veces aproximadamente visita a sus clientes para cerrar

una venta?

Tabla 46

Visitas ejecutadas por cliente.

Frecuencia Porcentaje
Valido DeOa?z2 27 61.4%
De3a5 16 36.4%
De 6 a mas 1 2.3%
Total 44 100.0%

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.
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Figura 43: Visitas ejecutadas por cliente.

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 46 y figura 43 se observan que de los 44 networker
encuestados de la empresa Fuxion Biotech S.A.C. de la ciudad de
Andahuaylas el 61.4% (27 personas) llevan a cabo aproximadamente entre
0 a 2 visitas por cliente para cerrar una venta; 36.4% (16 personas) realizan
entre 3 a 5 visitas por cliente para cerrar una venta y el 2,3% (1 persona)

lleva a cabo de 6 a mas visitas por cliente para cerrar una venta.

Esto demuestra que la mayoria de los networkers representados por
el 61.4% (27 personas) necesitan realizar como maximo 2 visitas por cliente

para cerrar ventas exitosas.
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4.2. Contrastacion de hipotesis

Después de haber desarrollado la estadistica descriptiva de la
investigacion podemos analizar la significancia entre la Variable 1 y la Variable 2
con lo cual se puede realizar la prueba de hip6tesis de la siguiente manera

Hipotesis general de la investigacion

Ho: Las habilidades de los networkers No se relacionan significativamente con
las ventas en la empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas, 2019.

Hi: Las habilidades de los networkers se relacionan significativamente con las

ventas en la empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas, 2019.

Tabla 47

Correlacién entre habilidades de los networkers y las ventas.

Habilidades Ventas
Correlacion de Pearson 1 ,868"
Habilidades Sig. (bilateral) ,000
N 44 44
Correlacion de Pearson ,868" 1
Ventas Sig. (bilateral) ,000
N 44 44

** La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 47, se observa que el resultado arrojado por el coeficiente de
Pearson es de 0,868**, y de acuerdo con la tabla 2 de valores del coeficiente de Pearson
se afirma que existe correlacion positiva alta entre las habilidades de los networkers y las
ventas. Ademas, se evidencia un nivel de significancia (bilateral) de 0,000 menor al
esperado (p < 0.05); es decir, existe suficiente evidencia estadistica para aceptar
la hipétesis alterna que sustenta la relacidon y se rechaza la hipétesis nula. Asi
también, a un nivel de confianza del 99% se afirma que existe una correlacién
significativa entre las habilidades de los networkers y las ventas en la empresa
Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas, 2019.
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En definitiva, se concluye que las habilidades y las ventas varian de
manera proporcional al hallarse asociadas.

Hipotesis especificas de la investigacion
Hipoétesis especifica 1:

Ho: La habilidad negociadora no se relaciona significativamente con las ventas
en la empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas.

H:: La habilidad negociadora se relaciona significativamente con las ventas en la

empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas.

Tabla 48

Correlacién entre habilidad negociadora

Habilidad Ventas
negociadora
- Correlacion de Pearson 1 ,992™
Habilidad . .
. Sig. (bilateral) ,000
negociadora
N 44 44
Correlacion de Pearson ,992" 1
Ventas Sig. (bilateral) ,000
N 44 44

**_La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla N° 48 se aprecia que el resultado arrojado por el coeficiente de
Pearson es de 0,992” y de acuerdo con la tabla 2 de valores del coeficiente de
Pearson se confirma que existe una correlacion positiva muy alta entre la habilidad
negociadora y las ventas. Ademas, se evidencia un nivel de significancia (bilateral)
de 0,000 menor al esperado (p < 0.05); por lo tanto, existe suficiente evidencia
estadistica para aceptar la hip6tesis alterna que sostiene la relacion y se rechaza
la hip6tesis nula. Asi también, a un nivel de confianza del 99% se afirma que existe
una correlacion significativa entre la habilidad negociadora y las ventas en la

empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas, 2019.

En definitiva, se deduce que la habilidad negociadora y las ventas se

encuentran asociadas entre si.
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Hipotesis especifica 2
Ho: La habilidad de presentacion de negocio no se relaciona significativamente

con las ventas en la empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas.

H:: La habilidad de presentacién de negocio se relaciona significativamente con
las ventas en la empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas.

Tabla 49

Correlacion entre la habilidad de presentacion de negocio y las ventas.

Habilidades de Ventas
presentacion

de negocio
N Correlacion de Pearson 1 ,945™
Habilidades de . .
. . Sig. (bilateral) ,000
presentacion de negocio
N 44 44
Correlacion de Pearson ,945™ 1
Ventas Sig. (bilateral) ,000
N 44 44

** La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 49, se observa que el resultado arrojado por el coeficiente de
Pearson es de 0,945™y de acuerdo con la tabla 2 de valores del coeficiente de Pearson
se confirma que existe correlacion positiva muy alta entre la habilidad de
presentacibn de negocio y las ventas. Ademas, se evidencia un nivel de
significancia (bilateral) de 0,000 menor al esperado (p < 0.05); por lo tanto, existe
suficiente evidencia estadistica para aceptar la hipotesis alterna que sostiene la
relacion y se rechaza la hip6tesis nula. Asi también, a un nivel de confianza del
99% se afirma que existe una correlacién significativa entre la habilidad de
presentacion de negocio y las ventas en la empresa Fuxion Biotech S.A.C.,
Andahuaylas, 2019.

En definitiva la habilidad de presentacion de negocio y las ventas se

relacionan de forma proporcional al encontrase asociadas entre si.
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Hipotesis especifica 3

Ho: Las habilidades interpersonales no se relacionan significativamente con las
ventas en la empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas.

H:: Las habilidades interpersonales se relacionan significativamente con las
ventas en la empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas.

Tabla 50

Correlacion entre las habilidades interpersonales y las ventas.

Habilidades Ventas
Interpersonale
S
- Correlacion de Pearson 1 ,887"
Habilidades i )
Sig. (bilateral) ,000
Interpersonales
N 44 44
Correlacion de Pearson 887" 1
Ventas Sig. (bilateral) ,000
N 44 44

** La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).
Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 50, se contempla que el resultado arrojado por el coeficiente de
Pearson es de 0,887"y de acuerdo con la tabla 2 de valores del coeficiente de
Pearson se confirma que existe correlacién positiva alta entre las habilidades
interpersonales y las ventas. Ademas, se verifica un nivel de significancia
(bilateral) de 0,000 menor al esperado (p < 0.05); por lo tanto, existe suficiente
evidencia estadistica para aceptar la hip6tesis alterna que sostiene la relacion y
se rechaza la hip6tesis nula. Asi también, a un nivel de confianza del 99% se
confirma que existe una correlacién significativa entre las habilidades
interpersonales y las ventas en la empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas,
20109.

En conclusién, se ratifica que las habilidades interpersonales varian de

modo proporcional con las ventas.
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Hipotesis especifica 4

Ho: Las habilidades de administracién no se relacionan significativamente con las

ventas en la empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas:

H:: Las habilidades de administracién se relacionan significativamente con las

ventas en la empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas.

Tabla 51

Correlacién entre habilidades de administracion y las ventas.

Habilidades de Ventas
administracion
- Correlacion de Pearson 1 ,991™
Habilidades de i )
. . Sig. (bilateral) ,000
administracion
44 44
Correlacion de Pearson ,991™" 1

Ventas Sig. (bilateral)

,000

N 44 44

** La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: Autoria propia. Procesamiento de datos en el SPSS V25.

En la tabla 51, se aprecia que el resultado arrojado por el coeficiente de
Pearson es de 0,991™y de acuerdo con la tabla 2 de valores del coeficiente de Pearson
se confirma que existe correlacion positiva muy alta entre las habilidades de
administracion y las ventas. Ademas, se verifica un nivel de significancia (bilateral)
de 0,000 menor al esperado (p < 0.05); por lo tanto, existe suficiente evidencia
estadistica para aceptar la hipotesis alterna que sostiene la relacién y se rechaza la
hipétesis nula. Asi también, a un nivel de confianza del 99% se reafirma que existe
una correlacion significativa entre las habilidades de administracion y las ventas en

la empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas, 2019.

Dicho lo anterior se concluye que las habilidades de administracion y las

ventas estan asociadas entre si y varian de forma proporcional.
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CAPITULO V

DISCUSION

Al desarrollar la presente investigacion intitulada “Habilidades de los networkers y
su relacién con las ventas en la empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas, 2019; se
llegaron a identificar pocos trabajos ya sean iguales o similares que contengan ambas
variables, habilidades y ventas; sin embargo, se rescataron también investigaciones donde

estén inmersas una de estas dos variables.

De acuerdo a los objetivos e hipétesis planteados se expone lo siguiente en base a

las teorias que sustentan la investigacion:

Primero: Tomando en consideracién el objetivo principal de la investigacion determinar la
relacion de las habilidades de los networkers con las ventas en la empresa Fuxion Biotech
S.A.C., Andahuaylas, 2019; cuya relacién entre ambas variables se lleg6 a determinar tal
como se muestra en la tabla 47, la asociacion existente es de r= 0,868 (Pearson),

afirmando que existe una correlacion positiva alta con un nivel de confianza del 99%

Dicho resultado se contrasta con teorias e investigaciones tales como: Cervantes &
Tapia (2019) con la tesis titulada Habilidades comerciales y su relacion con el desempefio
en ventas de los asesores comerciales de la empresa International Camiones del Pert S.A.
2018, concluyendo que existe correlacion positiva fuerte entre las habilidades comerciales
y el desempefio en ventas de los asesores comerciales de dicha empresa, esto quiere decir
gue mientras aumenten las habilidades de los asesores comerciales en la empresa

International Camiones del Perd S.A su desempefio en ventas también se incrementara.

Con ello podemos decir de igual forma que a mayores habilidades de los networkers
mayores seran sus ventas ya que Chiavenato (2009) mencion6 con respecto a la habilidad:
es la capacidad de trasformar conocimiento en accidon, que resulta en un desempefio
esperado; entonces se puede decir que los networkers y los asesores comerciales
transforman los conocimientos en habilidades para alcanzar sus metas en este caso
aumentar las ventas.

De igual manera este resultado se contrasta con la investigacion de Mendez (2017)
gue desarroll6 la tesis denominada Las ventas y la capacitacién en la empresa Atento Perq,

La Molina — 2016, y concluye que existe un nivel de correlacién alta (r = 0.696*) siendo una
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correlacion positiva entre las ventas y la capacitacion en la empresa Atento PerU, La Molina
— 2016. Asi también Ccorisapra (2018) en su investigacion. Las habilidades del
emprendedor y su relacién con el éxito competitivo de las micro y pequefias empresas
manufactureras del distrito de Andahuaylas, Apurimac, 2018, lleg6 a afirmar que si existe
una correlacién positiva alta (r = 0.713**), entre las habilidades del emprendedor y el éxito
competitivo; por ende mientras aumenten las habilidades de los emprendedores aumentara

el éxito competitivo de las micro y pequefias empresas.

También Johnston & Marshall (2009) mencionan que las habilidades “son
conocimientos y actitudes aprendidas que son necesarios para un desempefo eficaz de
actividades laborales especificas; cambian con capacitacion y experiencia. De acuerdo a
los resultados obtenidos las personas inmersas en este negocio desarrollan un conjunto

de habilidades que repercuten de manera positiva en sus ventas.

Si el networker cuenta con la habilidad negociadora entonces lograra cerrar ventas
con él un menor nimero de visitas realizadas a sus clientes, utilizando el tiempo mas
efectivo y ahorrando otros recursos, pero cabe mencionar que no es suficiente tener la
habilidad negociadora, ya que si no son aprendidas otras habilidades ya sean las de
presentacion de negocio, las interpersonales o las de administracion el individuo no
alcanzara un adecuado desempefio en ventas. No basta conocer la empresa o el producto
si la persona no es empatica o no persuade a sus clientes; ya que si no desarrolla
habilidades interpersonales el cliente no se sentira cobmodo porque el networker no llegé a
persuadirlo mucho menos a convencerlo, por ello su potencial cliente no realiza su pedido;

es decir, no se genera la venta.

Para Garcia & Garcia (2016) la venta “es el intercambio de productos y servicios
por unidades monetarias que se produce entre el vendedor y el cliente. Con dos objetivos
claros: la satisfaccion de las necesidades del cliente y el logro de los objetivos del
vendedor.” (p.16). Por lo tanto, para llegar a concretar una venta exitosa es necesario que
las habilidades de los networkers se complementen, esto explica que las habilidades como
tal no se pueden disgregar de la persona, sino mas bien forman parte del perfil de un
networker como un todo para llevar a cabo el intercambio de productos con sus clientes y

asi obtener dinero (unidades monetarias) traducidas en las ventas.

Segundo: Teniendo como objetivo especifico 1, determinar la relaciéon de la habilidad
negociadora con las ventas en la empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas. La tabla

48 muestra la existencia de la correlacion entre la dimensién habilidad negociadora y la
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variable ventas r= 0,992 (Pearson); esto indica una correlacién positiva muy alta a un nivel
de confianza del 99%; es decir, mientras los networkes afiancen mas sus habilidades
negociadoras aumentaran sus ventas. Asi Rodriguez (2018) en su tesis sobre las
Estrategias de los distribuidores del Network Marketing para incrementar sus beneficios
economicos: categoria salud y nutricién, en su ultima conclusion afirma que la relacién
encontrada es positiva alta (r= 0,72"), lo que sefiala que a medida que se implementen las
estrategias de los distribuidores se incrementaran los beneficios econdémicos de los

mismos.

Sin embargo, Mori & Silva (2018) en su estudio a cerca de Los rasgos de la
Personalidad y su Relacién con las Ventas de los vendedores en la Empresa Credivargas
Electrodomeésticos de la Ciudad de Tarapoto en el Afio 2016, llegaron a la concluir también

gue si existe relacion entre los rasgos de la Personalidad y las ventas de los vendedores..

Tercero: El presente estudio tiene como objetivo especifico 2, determinar la relacién de la
habilidad de presentacion de negocio con las ventas en la empresa Fuxion Biotech S.A.C.,
Andahuaylas, 2019. La tabla 49 muestra la existencia de la relacién entre la dimension
habilidad de presentacién de negocio y las ventas con un coeficiente de 0,945 (Pearson),

el cual expresa una correlacién muy alta a un nivel de confianza del 99%.

Al respecto de la habilidad de presentacion de negocio Diez et al., (2010) dice que
“es la capacidad para preparar y ofrecer atractivas presentaciones o demostraciones de
venta, son variables que estdn ampliamente relacionadas con los buenos resultados de la
actividad de ventas” (p. 400). También es importante mencionar que.mientras mejor se dé
la presentacion de negocio menos cancelaciones o anulaciones de pedidos registraran los
neetworkers; es decir, cuanto mejor los networkers realicen la presentacién del producto
demostrando conocimiento del mismo, ademas de absolver las objeciones de sus clientes

y realizar un correcto cierre de ventas, le conllevaran a aumentar sus ventas en general.

El resultado al que se llegd en el presente estudio se contrasta con la investigacion
denominada Habilidades comerciales y su relacién con el desempefio en ventas de los
asesores comerciales de la empresa International Camiones del Perd S.A. 2018 de
(Cervantes & Tapia 2019), donde en su séptima conclusién afirman que existe una
correlacion positiva fuerte entre la habilidad de argumentar objeciones y el desempefo en

las ventas de los asesores comerciales de la empresa Internacional Camiones S.A.- 2°018;
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Cuarto: En la investigacion se ha planteado como objetivo especifico 3, determinar la
relacion de las habilidades interpersonales con las ventas en la empresa Fuxion Biotech
S.A.C., Andahuaylas. 2019. La tabla 50 muestra la existencia de la relacion entre la
dimensién habilidades interpersonales y las ventas con un coeficiente de 0,887 (Pearson),

lo que expresa una correlacién positiva alta con un nivel de confianza del 99%.

Ccorisapra (2018) en su estudio de las Las habilidades del emprendedor y su
relacion con el éxito competitivo de las micro y pequefias empresas manufactureras del
distrito de Andahuaylas, Apurimac - 2018, también llegé a este resultado en su tercera
conclusiéon aseverando que existe relacion entre la dimension habilidades humanas o
interpersonales y el éxito competitivo en las micro y pequefias empresas manufactureras
del distrito de Andahuaylas, Apurimac — 2018. Este resultado se contrasta con la definicién
de Griffin (2013) a cerca de las habilidades interpersonales menciona que es la “capacidad
de comunicarse, entender y motivar tanto a individuos como a grupos” (p.17).Ademas de
ello Arroyo (2012) en su libro Habilidades Gerenciales sefiala que las habilidades
interpersonales son sinénimos de las habilidades blandas o habilidades sociales y también

son llamadas como tales.

Por ende, se evidencia en la practica que mientras los networkers elevan sus
habilidades interpersonales, estos consiguen registrar mayor nimero de clientes nuevos
por haber empatizado y persuadido a ellos; porque cuanto mas sociable son, mayor
cantidad de personas conocen, tienen mayor posibilidad de encontrar clientes nuevos que
los lleve a multiplicar sus ventas. Adicional a esto durante la carrera de ventas los
networkers afinan destrezas como fidelizacion a sus clientes a la vez que construyen

relaciones duraderas con ellos convirtiéndose en la esencia de su negocio.

Quinto: El objetivo especifico 4 del presente estudio fue determinar la relacion de las
habilidades de administracién con las ventas en la empresa Fuxion Biotech S.A.C.
Andahuaylas.2019. La tabla 51 muestra la existencia de relacién entre la dimension
habilidades de administracién y las ventas con un coeficiente de 0,991 (Pearson). Ello
sefiala que mientras los networkers planifican y organizan sus actividades, mejor son
ejecutadas las visitas, observandose menos cancelaciones de citas por clientes, siendo
estas mas efectivas. Asi Diez et al., (2010) dice que las habilidades generales para la
direccién como la capacidad organizativa y el liderazgo influyen positivamente en los

resultados de la actividad de ventas; aprobando el resultado expuesto.
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CONCLUSIONES

De acuerdo al objetivo general de la investigacién, se determiné que existe una
correlacion positiva alta entre las habilidades de los networkers y las ventas en la
Empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas, 2019; debido a que el coeficiente de
correlacion de Pearson es r=0,868", con un nivel de significancia de 0.000 menor al
nivel esperado (p<0.05). Esta afirmacion sefiala que mientras mayor sean las

habilidades de los networkers mayores seran sus ventas.

En funcién al primer objetivo especifico, se determiné que existe una correlacion
positiva muy alta entre la habilidad negociadora y las ventas en la Empresa Fuxion
Biotech S.A.C., Andahuaylas, 2019; en concordancia con el coeficiente de correlacién
de Pearson r=0,992"; con un nivel de significancia de 0.000 menor al nivel esperado
(p<0.05). Es decir, mientras mayor sean las habilidades negociadoras de los

networkers mayores seran sus ventas.

Con respecto al segundo objetivo especifico, se determind que existe una correlaciéon
positiva muy alta entre las habilidades de presentacion de negocio y las ventas en la
Empresa Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas, 2019; siendo el coeficiente de
correlacion de Pearson r= 0,945™; con un nivel de significancia de 0.000 menor al nivel
esperado (p<0.05). Esto indica que a mayor desempefio de las habilidades de

presentacion de negocio de los networkers sus ventas se incrementaran.

En relacién al tercer objetivo especifico, se determiné que existe una correlacion
positiva alta entre las habilidades interpersonales y las ventas en la Empresa Fuxion
Biotech S.A.C., Andahuaylas, 2019; de acuerdo al coeficiente de correlacién de
Pearson r= 0,887"; con un nivel de significancia de 0.000 menor al nivel esperado
(p<0.05). De esta manera se demuestra que mientras los networkers pongan en

practica sus habilidades interpersonales las ventas seran mayores.

De acuerdo al cuarto objetivo especifico, se determiné que existe una correlacion
positiva muy alta entre las habilidades de administracion con las ventas en la Empresa
Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas, 2019; debido a que el coeficiente de correlacién
de Pearson = 0,9917; con un nivel de significancia de 0.000 menor al nivel esperado
(p<0.05). Ello indica que mientras los networkers pongan en practica sus habilidades

de administracion conseguiran mayores resultados en sus ventas.
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RECOMENDACIONES

En relacion a la primera y general conclusién se recomienda a los networkers de la
empresa Fuxion Biotech S.A.C. de la cuidad de Andahuaylas asistir de manera
constante a los talleres de capacitacion ya sean presenciales o virtuales que promueve
la empresa y los lideres, lo que les llevard a mantenerse en la empresa y lograr
resultados esperados en ventas. Asi también promover y motivar a los nuevos afiliados
para que se autoeduquen y se adhieran al sistema de la empresa para ejecutar

adecuadamente sus habilidades y vean sus resultados en el menor tiempo posible.

Con respecto a la segunda conclusién se recomienda a los networkers de la empresa
Fuxion Biotech S.A.C. de la cuidad de Andahuaylas, respecto a sus habilidades
negociadoras, reforzar de manera constante los conocimientos acerca de la empresa
y sus politicas, asi como el aprendizaje en cuanto a las herramientas virtuales
tecnolégicas que ésta posee, haciendo uso eficiente de ellas (catalogos, tiendas
virtuales, videos, entre otros) para que esto los conlleve a realizar cierres de ventas

con mayor facilidad.

Con referencia a la tercera conclusion del estudio, se debe organizar de manera
permanente espacios donde los nuevos ingresantes a la empresa puedan percibir
ejemplos de presentaciones de productos por parte de sus lideres y a la vez sean ellos
guienes practiquen dichas presentaciones, narrando sus testimonios con los productos
y aprendiendo sus beneficios y caracteristicas para que no tengan problemas al
resolver objeciones a sus clientes al momento de cerrar sus ventas, lo que permitira

que sus ventas crezcan

En relacion a la cuarta conclusién se debe compartir talleres internos para que entre
networkers practiquen las habilidades interpersonales; asi mismo se recomienda que
estas personas asistan siempre a reuniones sociales o integren grupos de amistades
gue les permita generar mayores relaciones interpersonales y conocer mas personas
lo cual hara que sus circulos de amistades crezca cada vez mas, por lo tanto tendran
mayores oportunidades para interrelacionarse recomendando sus productos y elevar

Sus ventas.

Finalmente, con respeto a la quinta conclusion se debe hacer uso de herramientas

(agendas de reuniones, registro de ventas, lista de clientes, registro de gastos e
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inventarios) que los ayuden a una mejor administracion de sus actividades en ventas,
en vista de que los networkers no tienen jefes pero si lideres, son ellos mismos que
manejan sus inventarios y realizan la compra y venta de sus productos, se encargan
de recomendar los productos a sus clientes. Por eso, es importante que realicen

planificaciones con sus equipos de manera semanal, lo cual hara que tengan metas y
objetivos constantes.
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Anexo 1: Matriz de consistencia

TITULO: HABILIDADES DE LOS NETWORKERS Y SU RELACION CON LAS VENTAS EN LA EMPRESA FUXION BIOTECH

S.A.C. ANDAHUAYLAS, 2019

PROBLEMA

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES Y DIMENSIONES

PROBLEMA GENERAL:

,Cual es la relacion entre las
habilidades de los networkers con las
ventas en la empresa Fuxion Biotech
S.A.C., Andahuaylas, 2019?

PROBLEMAS ESPECIFICOS:

¢,Cudl es la relacién entre la habilidad
negociadora con las ventas en la
empresa Fuxion Biotech S.A.C,,
Andahuaylas?

¢,Cudl es la relacién entre la habilidad
de presentacion de negocio con las
ventas en la empresa Fuxion Biotech
S.A.C., Andahuaylas?

,Cuadl es la relacion entre las
habilidades interpersonales con las
ventas en la empresa Fuxion Biotech
S.A.C., Andahuaylas?

,Cuadl es la relacion entre las
habilidades de administraciéon con las
ventas en la empresa Fuxion Biotech
S.A.C., Andahuaylas?

OBJETIVO GENERAL:

Determinar la relacion de las
habilidades de los networkers con las
ventas en la empresa Fuxion Biotech
S.A.C., Andahuaylas, 2019.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

Determinar la relacién de la habilidad
negociadora con las ventas en la
empresa Fuxion Biotech S.A.C,,
Andahuaylas

Determinar la relacion de la habilidad
de presentacion de negocio con las
ventas en la empresa Fuxion Biotech
S.A.C., Andahuaylas

Determinar la relacion de las
habilidades interpersonales con las
ventas en la empresa Fuxion Biotech
S.A.C., Andahuaylas. 2019.

Determinar la relacibn de las
habilidades de administracién con las
ventas en la empresa Fuxion Biotech
S.A.C. Andahuaylas.

HIPOTESIS GENERAL:

Las habilidades de los networkers se
relacionan significativamente con las
ventas en la empresa Fuxion Biotech
S.A.C., Andahuaylas, 2019.

HIPOTESIS ESPECIFICAS

La habilidad negociadora se relaciona
significativamente con las ventas en
la empresa Fuxion Biotech S.A.C.,
Andahuaylas.

La habilidad de presentacion de
negocio se relaciona significativa-
mente con las ventas en la empresa
Fuxion Biotech S.A.C., Andahuaylas.

Las habilidades interpersonales se
relacionan significativamente con las
ventas en la empresa Fuxion Biotech
S.A.C., Andahuaylas.

Las habilidades de administracion se
relacionan significativamente con las
ventas en la empresa Fuxion Biotech
S.A.C., Andahuaylas.

VARIABLE 1:
Habilidades de los networkers
Dimensiones:

Habilidad negociadora
Habilidad de presentacion de
negocio

Habilidades interpersonales
Habilidades de
administracion

VARIABLE 2:

Ventas

Dimension:

Volumen de ventas
Pedidos de ventas

Cuentas de los clientes
Visitas de ventas
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METODO Y DISENO

POBLACION Y MUESTRA

TECNICAS E INSTRUMENTOS

METODO:

Es una investigacién cuantitativa,
descriptivo-correlacional con método
deductivo.

DISENO:
Es de naturaleza no experimental,

transeccional  correlacional,  cuyo
disefio es:

NIVEL:
Descriptivo — correlacional

POBLACION:

De acuerdo a los registros de la
empresa Fuxion Biotech S.A.C., en la
ciudad de Andahuaylas existen 80
networkers.

MUESTRA
Estara constituida por 44 networkers de

la Empresa Fuxion Biotech
Andahuaylas.

TECNICA: INSTRUMENTO:

Encuesta. Cuestionario.

TRATAMIENTO ESTADISTICO:

Programa estadistico informatico SPSS 25
Microsoft Excel 2016
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Anexo 2: Matriz de operacionalizacion de variables

TITULO: HABILIDADES DE LOS NETWORKERS Y SU RELACION CON LAS VENTAS EN LA EMPRESA FUXION BIOTECH
S.A.C. ANDAHUAYLAS, 2019

claros: la satisfaccion de las
necesidades del cliente y el
logro de los objetivos del
vendedor” (p.16).

de ventas, las visitas de ventas y
las cuentas de los clientes.

Cuentas de clientes:

Variables Definiciéon Conceptual Definicién Operacional Dimensiones Indicadores
Conocimientos de la empresa
Habilidad y sus politicas
Para Johnston & Marshall | Proceso de poner en practica los negociadora Conocimientos tecnolégicos
Variable 1 (2009) las habilidades | conocimientos, actitudes, Uso v conocimiento del
comprenden “conocimientos | capacidades, pensamientos Yy Habilidad de y q
y actitudes aprendidas que | valores que posee un networker presentacién de Pproducto
son necesarios para un | para desenvolverse en el mundo negocio Capacidad de manejar
Habilidades desempefio eficaz de | de las ventas, tales como: objeciones
actividades laborales | habilidad negociadora, habilidad Cerrar laventa.
especificas; cambian con | de presentacién de negocio, .
. . . . .y . K . Empat|a
capacitacion y experiencia” | habilidades interpersonales vy Habilidades “
(p. 259). habilidades de administracion. interpersonales Persuasion
Capacidad de escucha.
Habilidades de Capacidad organizativa
administracion Liderazgo
Total de unidades vendidas
Garcia & Garcia (2016) la | Esun proceso de transaccion del | v/olumen de ventas Total de recaudacion en
Variable 2 venta “es el intercambio de | que se beneficia un vendedor y ventas
productos y servicios por | un cliente. Para medir el - -
unidades monetarias que se | desempefio en ventas por l0s | pedidos de ventas Total de pe@dos obtenidos
produce entre el vendedor y | networkers; se consideran el Total de pedidos cancelados
Ventas el cliente. Con dos objetivos | volumen de ventas, los pedidos

Total de nuevos clientes
Total de clientes morosos

Visitas de ventas

Total de visitas planeadas
Total de visitas ejecutadas
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Anexo 3: Matriz de instrumentos de recojo de datos

TITULO: HABILIDADES DE LOS NETWORKERS Y SU RELACION CON LAS VENTAS EN LA EMPRESA FUXION BIOTECH S.A.C.
ANDAHUAYLAS, 2019

Variables Dimensiones Indicadores Peso N° items
% items
Conocimientos de la 1. Conoce la mision, vision y objetivos de la empresa Fuxion Biotech.S.A.C.
empresay sus politicas 2. Conoce el sistema de plan de pagos (descuentos, beneficios y ganancias) de
Habilidad 12.5% 4 la empresa.
negociadora Conocimientos 3. Conoce las modalidades tecnolégicas de pago y los sistemas de compra de
9 tecnolégicos su empresa
4. Utiliza la tecnologia para organizar sus ventas
5. Hace demostraciones contando su historia de éxito y las de sus clientes
Variable 1: Uso y conocimiento del respecto al uso de los productos
- producto 6. Conoce los beneficios y la informacion nutricional de los productos que vende
Habilidad de o bieci d i ial
3 resentacion de _ ' 18.75% 6 7. Se muestra positivo ante objeciones de un cliente potencia
Habilidades | P . Capacidad de manejar ' 8. Considera las objeciones como oportunidades
negocio L ) ;
de los objeciones 9. Cierra ventas exitosamente
networkers 10.Usa técnicas de cierre de ventas o imita técnicas de ventas novedosas que
Cerrar la venta. utilizan distribuidores exitosos
11.Tiene facilidad de sentir una situacion ajena, o ponerse en situacion del cliente
Empatia 12.Las reuniones con sus clientes las mantiene amistosas, agiles y enfocadas
13.Explica y transmite eficazmente a sus clientes los beneficios de los productos
- Persuasion para que los adquieran en repetidas ocasiones.
Habilidades ; . .
. 18.75% 6 14.Logra crear un clima agradable generando confianza en sus clientes y
interpersonales . =~
Escucha activa utilizando argumentos reales.
15.Escucha atentamente las necesidades del cliente para ofrecer la mejor opcién
16.Cuida usted los términos en las conversaciones que mantiene con sus
clientes
17.Traza metas y planifica su trabajo de ventas.
Capacidad 18.Destina un horario especifico para realizar ventas.
Habilidad de | organizativa 1259 4 19.Adopta valores éticos y morales a los que espera que se apeguen sus
. 0

administracion

Liderazgo

seguidores.
20.Influye y guia a sus compafieros, socios o equipos de ventas con buena
actitud para el logro de sus metas.
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Variable 2.

Ventas

Total de
vendidas

unidades

21.¢ Cuantos productos en presentaciones pequefias (7 unidades) vende al mes?

Volumen de 9.37% 22.¢ Cuantos productos en presentaciones grandes (28 unidades) vende al mes?
ventas Total de recaudacion 23.¢,Cual es el monto de su venta al mes en soles?
en ventas
Total de  pedidos 24.¢ Cuantos pedidos Ud. obtiene al mes?
obtenidos
Pedidos de 6.25% 25.¢,De los pedidos que Ud. obtiene cuantos son cancelados (anulados) al mes?
ventas Total de  pedidos
cancelados
Total de nuevos 26. ¢ Canatos clientes nuevos al mes logra obtener?
clientes 12.5% 27. ¢ Cuantos clientes son morosos?
Cuentas de los ' 28. ¢Con cuantos clientes activos actualmente cuenta Ud.?
clientes Total de clientes 29. ¢De sus clientes activos a cuantos de ellos le facilita productos al crédito?
MOorosos
Total de visitas
planeadas 30. ¢ Cuantas visitas planea realizar en un mes?
. 9.37% 31. ¢ Cuantas visitas ejecut_a al mes? . '
Visitas de Total de visitas ' 32. ¢Cuéantas veces aproximadamente visita a sus clientes para cerrar una
visitas ejecutadas venta?
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Anexo 4: Ficha de validacién por criterios de jueces o0 expertos

FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTO

I. DATOS DEL EXPERTO:

Nombres y Apeliidos: 5(”‘04}0&(“1‘”"4 lwter..........
Grado Académico: /”'43:/7:'1«/7’/”""?"7711"0
Fecha: 2.7 112, 1.70/9

Il. OBSERVACIONES:
FORMA:

L el v To a dlecuide. RGN

ESTRUCTURA: (Referido a la coherencia, dimension, indicadores e items)
. o,« alr... /4 m?‘”g /¢/ 14/7("2"'7 *“ mj,, s

CONTENIDO: (Referido a la presentacion de los reactivos, al grupo muestral)

. VALIDACION: |
Luego de evaluado el instrumento Pmcodom No Procede E para su aplicacién.

- %" - b"UWEOH

mén?)&?ﬁ*imf*
Sello y Flrma del Evalu
ONI: Qe o L1 6.
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTO

|. DATOS DEL EXPERTO:
Nombres y Apellidos: . 5 WY‘CJ){ 6’(/ ‘. Z{e/n al.b a..
Grado Académico: .. AV: | 6! bf&\(
Fecha:1Q..712. /o?.OA 9

Il. OBSERVACJONES:

FORMA:
. Ceuuads....

ESTRUCTURA: (Referido a la coherencia, dimensién, indicadores e items)

CONTENIDO: (Referido a la presentacién de los reactivos, al grupo muestral)

lll. VALIDACION:
Luego de evaluado el instrumento Procede Q No Procede para su aplicacion.
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTO

|. DATOS DEL EXPERTO:
Nombres y Apellidos: (:”w V a[ verde /1 Qm ooy

.....................................................................................

Grado Académico: ... 11 esbru_ e mwm\f/ﬂ(;wu

.......................................................................................

Fecha: .02.106 1 202¢

Il. OBSERVACIONES:
FORMA:
,ﬁm!.....&f.‘#..w ..... LO ..9.‘!—.\.1%}3?....;&.9:«...&Q)....ét’?ﬁ.’!-!me@al.
.............. é.l. (!.CLA‘-QJ..... €. C(L T T TR T PR
ES RUCTURA (Referido a la coh encna dlmensué mdacadoreseltemj)
il f Bt e s, it Lvanables, dintu FC kg, bt "*4434#4
Bk IMM

............................................................................................

............................................................................................................

CO{&T ?IDO (Referido a la pre&ent Pn de los reactivos, al grupo muestral)
L1 \L}Ot’l. A E PR < X . A8 AT

............................................................................................................

............................................................................................................

lll. VALIDACION:
Luego de evaluado el instrumento Procede IE No Procede j para su aplicacion.

-)(‘«p:“t(,m”_cd.( ‘t:;l ...................................

..................................................................

.........................................

Selloy Fi
ONI:. 44 #.32.4.07
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Anexo 5: Instrumento de recojo de datos

UNIVERSIDAD NACIONAL JOSE MARIA ARGUEDAS
Escuela Profesional de Administracion de Empresas

CUESTIONARIO

Estimado (a) networkerr:

Tenga un buen dia, por favor, dedique unos minutos de su valioso tiempo a completar esta encuesta de
forma sincera y anonima, sus respuestas seran tratadas de forma confidencial y seran utilizados
Unicamente para el trabajo de investigacion titulado: “Habilidades de los networkers y su relacion con
las ventas en la empresa Fuxion Biotech S.A.C Andahuaylas, 2019”

Marque con una “X” la alternativa que se adecue a su criterio

Datos generales:

1. Sexo: 4. ¢ Cuanto tiempo trabaja en el sector de las

a) Masculino VEeNTAaS? oo

b) Femenino i . )
5. ¢ Cuantos afios lleva siendo parte de la

2. Edad: Empresa Fuxion?.........ccccccveveennn.

6. ¢, Cual es su rango maximo alcanzado?
3. Grado de instruccion

a) Primaria
b) Secundaria 7. ¢ Cudles son los productos que vende mas?
¢) Superior

d) Posgrado

Para evaluar las variables, marque con una “X” en el casillero de su preferencia del item
correspondiente, considere la siguiente escala:

1 2 3 4 5
Nunca Casi nunca Algunas veces Casi siempre Siempre
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VARIABLE 1: HABILIDADES DE LOS NETWORKERS

HABILIDAD NEGOCIADORA 2134 |5

1 Conoce la misién y vision de la empresa Fuxion Biotech.S.A.C.

2 Conoce el sistema de plan de pagos (descuentos, beneficios y ganancias) de la empresa.

3 Conoce las modalidades tecnol6gicas de pago y los sistemas de compra de su empresa

4 Utiliza la tecnologia para organizar sus ventas

HABILIDAD DE PRESENTACION DE NEGOCIO

5 Hace demostraciones contando su historia de éxito y las de sus clientes respecto al uso de
los productos

6 Conoce los beneficios y la informacién nutricional de los productos que vende

7 Se muestra positivo ante objeciones de un cliente potencial

8 Considera las objeciones como oportunidades

9 Cierra ventas exitosamente

10 | Usa técnicas de cierre de ventas o imita técnicas de ventas novedosas que utilizan
distribuidores exitosos

HABILIDADES INTERPERSONALES

11 | Tiene facilidad de sentir una situacién ajena, o ponerse en situacién del cliente

12 | Las reuniones con sus clientes las mantiene amistosas, agiles y enfocadas

13 | Explica y transmite eficazmente a sus clientes los beneficios de los productos para que los
adquieran en repetidas ocasiones.

14 | Logra crear un clima agradable generando confianza en sus clientes y utilizando argumentos
reales.

15 | Escucha atentamente las necesidades del cliente para ofrecer la mejor opcion

16 | Cuida los términos que utiliza en las conversaciones que mantiene con sus clientes

HABILIDADES DE ADMINISTRACION

17 | Traza metasy planifica su trabajo de ventas.

18 | Destina un horario especifico para realizar ventas

19 | Adopta valores éticos y morales a los que espera que se apeguen sus seguidores.

20 | Influye y guia a sus compafieros, socios 0 equipos de ventas con buena actitud para el logro
de sus metas.

INDIQUE
VARIABLE 2: VENTAS CANTIDAD

VOLUMEN DE VENTAS

21 | ¢Cuantos productos en presentaciones pequefias (7 unidades) vende al mes?

22 | ¢Cuéantos productos en presentaciones grandes (28 unidades) vende al mes?

23 | ¢Cuél es el monto promedio de su venta al mes en soles?

PEDIDOS DE VENTA

24 | ¢Cuantos pedidos Ud. obtiene al mes?

25 | ¢De los pedidos que Ud. obtiene cuantos son cancelados (anulados) al mes?

CUENTAS DE LOS CLIENTES

26 | ¢Cuantos clientes nuevos al mes logra obtener?

27 | ¢Cuantos clientes son morosos?

28 | ¢Con cuantos clientes activos actualmente cuenta Ud.?

29 | ¢De sus clientes activos a cuantos de ellos le facilita productos al crédito?

VISITAS DE VENTAS

30 | ¢Cuantas visitas de ventas planea realizar en un mes a sus clientes?
31 | ¢Cuantas visitas ejecuta al mes?
32 | ¢Cuéntas veces aproximadamente visita a sus clientes para cerrar una venta?

154




Anexo 6: Imagen del cuestionario google creado para los networkers

;Cual es su grado de instruccien? *

Tr
Primaria

[a]
Secundaria

I
Superior g
Postgrado

;Cuanto tiempe trabaja en el sector de las ventas? *

Texto de respuesta breve

;Cuantos anos lleva siendo parte de la Empresa Fuxion? *

Texto de respuesta breve

+
- - - C
Cuestionario para Networkers Fuxion -
(ud
Estimado (a) networkerr: - T
Tenga un buen dia, por favor, dedique unos minutos de su valioso tiempo a completar esta encuesta de
forma sincera y andénima, sus respuestas seran tratadas de forma confidencial y seran utilizados dnicamente
para el trabajo de investigacidn titulado: "Habilidades de los networkers y su relacidn con las ventas en la E
empresa Fuxion Biotech S.A.C Andahuaylas, 2019"
- =
=
Sexo *
Masculino
Femenino

;Que edad tiene? *

Texto de respuesta breve

Fuente:https://docs.google.com/forms/d/1LiOUGhkZLs5FH_XKPzG3xZiAalilfbD2WRuCchof0zvY/edit?
usp=sharing
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Anexo 7: Imagen de descarga de las respuestas del cuestionario

Formulario sin titulo (Respuestas) B & = o
Archivo Editar Ver Insertar Formato Datos Herramientas Formularic Complementos Ayuda
e~ o~ o® P00k v § % 0 00 123 Predetermi. v W0 v B I & i ¢ H Sl @ W v~ 2 - »
57
F D E F G H J K
1 ;Que edad tiene? £ Cual es su grado de ins ¢ Cudnto tiempo trabaja € ¢ Cudntos afios lleva sien ¢ Cudl es su rango méxin ; Cudles son los productc Conoce la mision y vision Conoce el sistema de pla Conoce las modalidades Utiliza
2 30 Superior 8 afios 6 afios Leader X Vita, termote, prunex Siempre Siempre Siempre Siemg
3 39 Superior Bafios 4 No recuerdo Veramas flora proteina bt Siempre Casi siempre Siempra Algun
a S?ISuperior 40 G Platino Todos menos deporte  Siempre Algunas veces Algunas veces Siemg
b 34 Superior 3 afios 3 afos Lider X Termote, Nicarb t, Prune: Siempre Siempre Siempre Siemg
g 30 Superior Ya cerca de 3 afios , perc 3 afios Platino Linea de control y medid: Siempre Siempre Siempre Siemg
T 30 Secundaria Un afio y medio Un afio y 7 meses Team Builder Nutraday veramas, Biopro Siempre Siempre Siempre Siemg
g 42 Secundaria 15 afios 2 afios Team builder Prunex termo vita Siempre Casi siempre Casi siempre Algun.
8 41 Superior 4 afios 4 afios Lider X Pack 514 Siempre Siempre Siempre Siemg
0 54 Postgrado 5 afios 5 afios Lider premier Vita energia, termote, bio Siempre Casi siempre Casi siempre Algun
" 54 Posigrado 5 afios 5 afios Premier lider Veramas, Vita ,termote , | Siempre Casi siempre Casi siempre Casis
iz 28 Superior 7 afios 5 Premier Leader Prunex Siempre Siempre Siempre Siemg
13 28 Superior 7 afios 5 Premier Leader Prunex Siempre Siempre Siempre Siemg
14 29 Secundaria 3 afios 3 afios Team builder Thermo te3, Prunex, Vita Siempre Siempre Siempre Casis
1523 afos Superior G meses 1.5 afios EXECUTIVE ENTREFRE ThermoT3 Siempre Casi siempre Siempre Casis
18 31 Superior 3 afios 4 afios Leader X Termote 3 Casi siempre Casi siempre Siempre Siemg
7 28 Superior 7 afios 5 Premier Leader Prunex Siempre Siempre Siempre Siemg
18 28 Superior 8 6 Premier Leader Prunex., termo t, Nutradi Siempre Siempre Siempre Siemg
18 38 Postgrado 20 afios 9 afios Liderx Vita, termote Casi siempre Casi siempre Casi siempre Algun
20 41 Secundaria 2 afios 2 afios Ejecutivo entrepeneur  Prunex. Nutraday. Florali Casi siempre Siempre Siempre Siemg
21 27 Superior 3 afios 3 afos Team bealder Prunex y VitaExtraT Siempre Siempre Siempre Casis-
2 43 Bunarinr 1 afin 1 afin narn trahaiandn re Saninr Fntrenrenanir Vita VitavtraT nutradav  Siemnre Riemnre Rimmnre Qilnnrlr |
+ E E Respuestas de formulario 1 Explorar ¢

Fuente: https://docs.google.com/spreadsheets/d/1gZ5gxAl8sr5HWilVnHQamSZdzMZJS7s0PyhaO0FmhDw/edit?usp=sharing
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Anexos 8: Base de datos del cuestionario.
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Anexo 9: Modelo de entrevista

UNIVERSIDAD NACIONAL JOSE MARIA ARGUEDAS

FACULTAD DE CIENCIAS DE LA EMPRESA

ENTREVISTA APLICADA A UN LIDER DE VENTAS EN MULTINIVEL DE LA EMPRESA
FUXION BIOTECH S.A.C.

Tesis: “Habilidades de los networkers y su relacién con las ventas en la empresa Fuxion
Biotech S.A.C. Andahuaylas, 2019”.

3. ¢Cudles son los principales beneficios que encontr6 Usted en este rubro y

especificamente en la empresa?

5. ¢Cual cree gue ha sido el motivo para que Usted haya logrado subir de nivel en la

empresa y generar mayores ingresos?

9. ¢Cuantas horas en el dia, aproximadamente le dedica a realizar ventas de los

productos Fuxion?

10. ¢ Qué métodos usa para captar clientes nuevos?
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ENTREVISTA APLICADA A UN NETWORKEREN DE LA EMPRESA FUXION BIOTECH
S.A.C.

Tesis: “Habilidades de los networkers y su relacién con las ventas en la empresa Fuxion
Biotech S.A.C. Andahuaylas, 2019”

Nombre del entrevistado: Cristopher Cesar Sifuentes Mansilla Profesion: Networker

1. ¢Aproximadamente hace cuantos afos trabaja en el rubro de las ventas?
Hace 5 afios trabajo en esta empresa multinivel.

2. ¢Cbémo y por qué inici6 en la empresa Fuxion Biotech S.A.C.?
Porque me mostraron un negocio de rapido crecimiento y por querer alcanzar y lograr
la independencia financiera.

3. ¢Cudles son los principales beneficios que encontr6 Ud. en este rubro y
especificamente en la empresa?
Yo encontré crecimiento empresarial, emocinal, inteligencia financiera, salud y
negocios.

4. Actualmente, ¢En qué nivel de la organizacion se encuentra Ud.?
Yo alcance el rango Lider X.

5. ¢Cual cree que ha sido el motivo para que Ud. haya logrado subir de nivel en la
empresa y generar mayores ingresos?
Seguir un sistema comprobado modo franquicia

6. En su opinion, ¢Con qué habilidades debe contar un vendedor?
Un vendedor debe contar con las habilidades sociales, la disciplina y mantener una
mentalidad positiva.

7. De las habilidades mencionadas, ¢ Cual considera que es la mas importante y por qué?
Las habilidades sociales porque nos sirve para generar relaciones con nuestros socios
y clientes ya que es clave en el negocio multinivel.

8. ¢Ud. se dedica a otra actividad econdémica aparte del multinivel?
No, solo me dedico a Fuxion

9. ¢(Cuantas horas en el dia, aproximadamente le dedica a realizar ventas de los
productos Fuxion? Dos horas diarias.

10. ¢ Qué métodos usa para captar clientes nuevos?

Las redes sociales y grupos sociales, como reuniones con amistades.
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ENTREVISTA APLICADA A UN NETWORKER EN DE LA EMPRESA FUXION BIOTECH

S.AC.

Tesis:

“Habilidades de los networkers y su relacion con las ventas en la empresa Fuxion

Biotech S.A.C. Andahuaylas, 2019”
Nombre del entrevistado: Omar Zoebi  Profesion: Publicista y Networker

10.

¢Aproximadamente hace cuantos afos trabaja en el rubro de las ventas?
Hace 12 afios y en Fuxion 8 afios.
¢,Como y por qué inicié en la empresa Fuxion Biotech S.A.C.?
Porgque es una propuesta de negocio que genera alta rentabilidad con baja inversion y
en corto tiempo.

¢,Cudles son los principales beneficios que encontr6 Ud. en este rubro y
especificamente en la empresa? Siempre hay alguien que te lleva de la mano y te guia,
el liderazgo.
Actualmente, ¢ En qué nivel o rango de la organizacién se encuentra Ud.? Elite Leader
y un constante Leader X
¢, Cual cree que ha sido el motivo para que Ud. haya logrado subir de nivel en la
empresa y generar mayores ingresos? No desanimarse nunca, ser consistente (ritmo
y constancia) y creer que vas a ganar.
En su opinion, ¢ Con qué habilidades debe contar un vendedor?
Un vendedor debe ser una persona empatica. Saber concretar y cerrar el trato.
De las habilidades mencionadas, ¢ Cual considera que es la mas importante y por qué?
Educar, ensefar o duplicar ya sea a los clientes o socios.
¢Ud. se dedica a otra actividad econ6mica aparte del multinivel?
Si, publicista y creador de juegos de mesa.
¢Cuantas horas en el dia, aproximadamente le dedica a realizar ventas de los
productos Fuxion? En realidad la venta es parte del dia a dia de un networkers
¢ Qué métodos usa para captar clientes nuevos? Asistir a reuniones sociales y

presentar el negocio.

Fuente: Audio de la entrevista realizada
https://drive.google.com/file/d/1G-DIZwON_K9EbW CFO61SG9bSpRUg52yh/view?usp=sharing
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Anexo 10: Relacién de networkers de la empresa Fuxion Biotech S.A.C en la ciudad de Andahuaylas.

Unilevel - Fuxion Biotech

MIS INDICADORES
— Mi organizacion
Bono familia
(/indicators/familypurchases) ! Semana: :
[ 49 - 2020 - 568 v | Buscar

Mis Ganancias (/profits)

Compras personales CODIGO | NOMBRE Y APELLIDO DV DV-1 DV-
(/indicators/personalpurchases) 2
L 24513 | CRISTOPHER CESAR SIF... 2,509 1,772 1,669

Mi organizacién .
(/indicators/unilevel)

L 695483 | Anderson Giancarlos V... 1,308 965 980
Volimenes QV-CV
Uindicators Aokirneming L 359776 | MARIETH ZAMORA ORT... 844 222 38
CODIGO | NOMBRE Y bV Dv- DV-
Bono Estilo de vida APELLIDO 1 2
(/indicators/lifestyle)
L 388397 | MARIANO ZAMORA ... 844 222 38
Afiliaciones
(/indicators/membership) A 878005 | Rosa Elizabeth Arutayp... 251 336 265
Cliente Preferente
(/indicators/preferredcustomer)
&L 431544 | RODRIGO EDGARDO P... 106 43 226
Bono Vigje
o o CODIGO | NOMBRE Y DV DV- DV-
(/indicators/bonoviaje) APELLIDO 1 2
Vista de arbol binario L 1176678 | Angelo Paolo Pared... 66 0 0
(/mynetwork)

https//offix.fuxion.comvindicators/unilevel

Dv-

1,859

946

160

DV4

7,809

4199

1,264

DV4

1,264

1153

630

Dva4

210

PA4 RANGO
ACTUAL

0 Leader X

0 Team Builder

0 No Rank

RANGO
ACTUAL

No Rank

0 Senior

Entrepreneur

0 Entrepreneur

RANGO
ACTUAL

Entrepreneur

12
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Vista de arbol binario
(/mynetwork) 1

Indicadores clave (/Keylndicators)

Indicadores de mi red
(/NetworkIndicators)

Movimientos Cliente
(/indicators/preferredcustomermovements)

Listado Cliente
(/indicators/preferredcustomerall)

Top 50 (/indicators/topfifty)

Top Producers
(/indicators/topproducer)

Fideicomiso
(/indicators/fideicomiso)

Fast Track (/indicators/fasttrack)

hitps://offix.fuxion.com/indicators/unilevel

Unilevel - Fuxion Biotech

CODIGO | NOMBRE Y DV DV- DV- DV- DV4 RANGO
APELLIDO 1 2 3 ACTUAL
L 969055 | Silvia Leon... 615 351 683 395 2,044 Team
Builder
CODIGO | NOMBRE DV DV- DV- DV- DV4 RANGO
Y APELLIDO 1 2 3 ACTUAL
L 978568 | Helar Ra... 279 74 222 82 657  Executive
Entrepreneur
A 1120109 | Yasmin ... 200 40 188 194 622  Entrepreneur
L 1071857 | Augustin... 50 10 100 38 298 Entrepreneur
& 1103136 | Belsy Est... 0 0 0 0 0 No Rank
L 1131847 | Birginia Qui... 0 0 0 0 0 No Rank
L 1136851 | EISTEN TAN... 0 0 0 0 0 No Rank
L 177668 | Yanet Velas... o] 0 0 (o] 0 No Rank
A 1214943 | IVAN JUNIOR ... %8 89 20 b4 321 Entrepreneur
L 729974 | ELIZABETH Gl... o} o] 0 ] 0 No Rank
L 1202292 | GERALDINE B... 0 0 0 0 0 No Rank
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Unilevel - Fuxion Biotech

MIS INDICADORES & 1122976 | Betsy Vargas Zamora 138 83 164 194 579 Entrepreneur
_ & 1141224 | Jerelin Deicy Salva ... 0 0 20 0 20 No Rank
Bono familia 2
ve . 1152043 | Hayde Magaly Fern... 0 0 0 0 0 No Rank
(/indicators/familypurchases) o e
; ’ : 1160272 | Miguel Angel Aspilc... 0 0 0 0 0 No Rank
Mis Ganancias (/profits) 1 |Mig 9 P
L 1163959 | Koddy Alfaro Hancco 0 0 0 0 0 No Rank
Compras personales
(/indicators/personalpurchases) & 1178303 | Cristina Cabana Riv... 0 0 0 0 0 No Rank
Mi organizacion & 1219911 | ALEXANDER ARANIB... 0 0 0 0 0 No Rank
(/indicators/unilevel) ’
L 1041276 | ERICA ELIANA VICH... 0 0 0 0 0 No Rank
Voliumenes QV-CV
(/indicators/volumemim) & 1059532 | Elisa Calli Quispe 0 0 0 0 0 No Rank
Bono Estilo de vida L 431544 | RODRIGO EDGARDO P... 106 43 226 255 630 0 Entrepreneur
(/indicators/lifestyle)
& 1079836 | Luisa altamirano aroh... 0 150 0 0 150 0 Entrepreneur
Afiliaciones
(/indicators/membership) A 1107448 | Hector Ismael Hinostro... 0 56 0 65 121 0 No Rank
Cliente Preferente & 967459 | Juan Francisco Zorrilla ... 0 0 20 60 80 0 Entrepreneur
(/indicators/preferredcustomer)
4 103829 | Melanie Adelaida Sam.. 0 0 0 0 0 0 No Rank
Bono Viaje
(/indicators/bonovioje) L 143859 | WALDER CHUCHON FA... 0 0 0 0 0 0 No Rank

Vista de arbol binario

(/mynetwork)
https.//offix.fuxion.comiindicators/unilevel
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hittps://offix.fuxion.com/indicators/unilevel

L 746183 | Jessica Cecilia G...

L 1133169 | Ricardo Alfonso ...

L 1136337 | Merary Yhazel To...

& 1202063 | Veronica Elizabe...

A 700561 | Doris Abigail Ortiz...

L 700566 | Anali Paolo Vite T...

& 708821| Luis Enrique Anccan...

& 9981 | Gianfranco Arrasco T...

& 1118305 | Daniel Alejandro Ju...

A 1135289 | ANDRE BRAMON

L 992743 | angel Moisés mufioz ...
A 359776 | MARIETH ZAMORA ORT..,

A 878005 | Rosa Elizabeth Arutayp...

& 431544 | RODRIGO EDGARDO P...

L 1079836 | Luisa altamirano aroh...

844

251

106

185

63

222

336

43

150

38

265

226

60

58

160

301

255

20 No Rank
0 No Rank
0 No Rank
0 No Rank
(0] No Rank
0 No Rank
303 Entrepreneur
63 Entrepreneur
61 Entrepreneur
0 No Rank
0 No Rank
1,264 0 No Rank
1153 0 Senior
Entrepreneur
630 0 Entrepreneur
150 0 Entrepreneur
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Unilevel - Fuxion Biotech

MIS INDICADORES
SR Mi organizacion

Bono familia
(/indicators/familypurchases) i‘ Semana:

—
| 50-2020- 569 v Buscar

Mis Ganancias (/profits)

Compras personales CODIGO | NOMBRE Y APELLIDO DV DV-1 DV- DV- DV4
(/indicators/personalpurchases) 2 3
Mi organizacion L 549712 | ANDREA INGRID YAURL... 0 844 222 38 1,104
(/indicators/unilevel)
2 1065436 | PILAR SERAFINA ARA... 0 0 0 0 0
Volumenes QV-CV
A 1 IN 0 0 0
Hiators sl L 1141552 | JACKELIN GUISSELLA 0 0
3 : 1204145 | BRIGITTE HURTADO C... 0 0 0 0 0
Bono Estilo de vida 1 9
(/indicators/lifestyle
tyle) L 1205049 | RUTH ELIZABETH MEN... 0 0 0 0 0
Afiliaciones &L 1107448 | Hector Ismael Hinostro... 0 56 0 65 121
(/indicators/membership)
& 967459 | Juan Francisco Zorrilla ... 0 0 20 60 80
Cliente Preferente
(/indicators/preferredcustomer) & 1103829 | Melanie Adelaida Sam... 0 0 0 0 0
Bono Viaje & 143859 | WALDER CHUCHON FA... 0 0 0 0 0

(/indicators/bonoviaje)

Vista de arbol binario
(/mynetwork)
https://offix.fuxion.comvindicators/unilevel

PA4

RANGO
ACTUAL

Entrepreneur

No Rank

No Rank

No Rank

No Rank

No Rank

Entrepreneur

No Rank

No Rank
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1
MIS INDICADORES

e —

Unilevel - Fuxion Biotach

L 476327 | MARGIE ISABEL FAS...

& 1168151 Elena Del Milagro Pa...

Bono familia
: w ¢ 4 1079836 | Luisa altamirano aroh... 0
(/indicators/familypurchases)
. & 1107448 | Hector Ismael Hinostro... 0
Mis Ganancias (/profits)
& 967459 | Juan Francisco Zorrilla ... 0
Compras personales
(/indicators/personalpurchases) 2 1103829 | Melanie Adelaida Sam... 0
Mi organizacién & 143859 | WALDER CHUCHON FA... 0
(/indicators/unilevel)
Bono Vigje
(/indicators/bonoviaje)
881513 Celia Rocio Yauris Silvera
Vista de arbol binario
(/mynetwork)
920829 Cirilo Yauris Silvera
Indicadores clave
(/KeylIndicators)
Indicadores de mi red
1093508 Efrain Isaac Yauris Herbas

(/NetworkIndicators)

Movimientos Cliente

s 885155
(/indicators/preferredcustomermove nen -

Listado Cliente 923370
https://offix.fuxion.com/indicators/preferredcustomerall

Enrique Edgardo Condor Tinoco

Estefany Melany Godoy Medina

40

36

150

56

activo

inactivo

activo

activo

inactivo

20

PE

PE

PE

PE

PE

144 0

42 108

65

60

No
disponible

191 Entrepreneur
186 Entrepreneur
150 0 Entrepreneur
1 0 No Rank
80 0 Entrepreneur
0 0 No Rank
0 0 No Rank
7023503  cliente
preferente
5421700  cliente final NA
697497 cliente
preferente
7023475 cliente
preferente
5503689 cliente final

13



« Fuxion Biotech

\

Mi organizacién

(/indicators/unilevel) 923400 Marylin Cintia Huaman Lazo inactivo  PE No 5523884  cliente final N
disponible
Volimenes QV-CV
(/indicators/volumemim)
. . 997209 Maximina Silvera Salazar activo PE v 6902367  cliente
Bono Estilo de vida preferente
(/indicators/lifestyle)
i 990065 Milagros Porras Diaz activo PE v O 6833440  cliente
Afiliaciones preferente
(/indicators/membership)
. 990072 Nagai Hurtado Gutierrez activo PE v O 7027229  cliente
Cliente Preferente preferente
(/indicators/preferredcustomer)
o 989604 Rolando Eduardo Ramos Silvera activo PE v 6594698  cliente
Bono Viaje preferente
(/indicators/bonoviaje)
822451 Rosaly Edna Roman Enciso inactivo PE No 5420466  cliente
Vista de arbol binario disponible preferente
(/mynetwork)
881249 Sheyla Xiomara Condori Silvera activo PE v 6594710 cliente
Indicadores clave preferente
(/Keylndicators)

Indicadores de mi red
(/NetworkIndicators)

Movimientos Cliente
(/indicators/preferredcustomermovemen

Listado Cliente




Anexos 11: Evidencias fotograficas.

En eventos y premiaciones con los networkers

NOTE
PUEDES
PONER
NINGUN
LIMITE, NO
HAY NADA
IMPOSIBLE.
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Entrega de productos a clientes
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Niveles por los que asciende los networkers en la compafiia Fuxion BiotechS.A.C.

AVANCES DE RANGO

=Y soNo AuTO

x X -
GLOBAL
AMBASSADOR
AMBASSADOR
¥ Bonovias X
‘ DOUBLE
BLACK
F BONO FONDO PAIS Biack PR
DIAMOND
l‘ﬁ‘l BONO FONDO GLOBAL el
EI"E
I I

$175 $480 680 $960 $1,300 $2,500 $7,300 $9,550 $18,750 $23,480 $38,550 $51,450 $100,000 $250,000 $500,000

*ingresos aproximados. No incluyen impuestos

DISTRIBUCION DE PRODUCTOS FUXION

- Dentro de la industria de la salud
- Bebidas 100% naturales

3 . Nso, oo NATG 1 OUrg, W0 OMg ‘}‘\\»cro('
- Bebidas endulzadas con stevia I\ [VER A Q’-’) 7 ) (s,
a) |z GM® FREE

- Bebidas 100% recomendables U 4 & L @
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Cheques de las comisiones de los networkers.

EXECUTIVE ENTREPRENEUR

FUJJION

Pagado a:
Periodo: 31 - 2020

T S Aanly’

ELITE LEADER

FUJJION

Pagado a:
Periodo: 32 - 2020

canidad: - §/5,750.19 26”77”
us/$ 1.742.48 Mmm

LEADER X

FUSJION

Pagado a:
Periodo: 27 - 2020

5y
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