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RESUMEN

La presente investigacion tiene como objetivo principal determinar el nivel de
informacion de las redes de mercadeo en los estudiantes de administracion de
empresas de la UPAGU, debido a que se desconoce sobre este tipo de negocio, en
la actualidad las ventas por internet o por las redes sociales ha ido en ascenso, ya
que facilita a las personas tener que ir a una tienda de manera presencial,
pudiendo hacer desde la comodidad de su casa, pero para algunas personas esto
implica correr riesgos de ser estafados, pero hay personas que afirman que es un
negocio rentable.

En el primer capitulo encontraremos el planteamiento del problema, los objetivos
de la investigacion. En el segundo capitulo se desarrollard todo lo referente al
marco tedrico y definicion de algunos conceptos referentes a las redes de
mercadeo. En el tercer capitulo esta la metodologia utilizada para desarrollar la
investigacién para lo cual el nivel de la investigacion es descriptivo y el método
utilizado es deductivo, la poblacion y la muestra estad conformada por los alumnos
de la universidad, el instrumento utilizado para la recoleccion de informacion es la
encuesta, el cual nos ayudara a poder definir claramente el objetivo principal del
proyecto. El cuarto capitulo encontraremos los resultados de la investigacion, y
finalmente se concluye manifestando que, en el objetivo general sobre determinar
el nivel de informacion de las redes de mercadeo en los estudiantes de
administracion de la UPAGU, Cajamarca — 2019, destaca el nivel medio con el
86,8%, seguido por el nivel alto con el 8,2 %, y finalmente, el nivel bajo con el
5,0% respectivamente.

Palabras clave: redes de mercadeo, negocio por internet, riesgos.



ABSTRACT

The main objective of this research is to determine the level of information of the
marketing networks in the UPAGU business administration students, because it is
unknown about this type of business that, for some economically, has done very
well, and is that nowadays sales online or through social networks have been on
the rise, since it makes it easier for people to have to go to a store in person, being
able to do it from the comfort of their home, but for some people this means
running risks of being scammed, but there are people who claim that it is a
feasible and profitable business.

In the first chapter we will find the statement of the problem, the objectives of the
investigation. In the second chapter, everything related to the theoretical
framework and definition of some concepts related to marketing networks will be
developed. In the third chapter is the methodology used to develop the research,
for which the research level is descriptive and the method used is deductive, the
population and the sample is made up of university students, the instrument used
to collect data. information is the survey, which will help us to clearly define the
main objective of the project. The fourth chapter will find the results of the
investigation, and finally it concludes stating that, in the general objective about
determining the level of information of the marketing networks in the
administration students of the UPAGU, Cajamarca - 2019, the average level
stands out with 86.8%, followed by the high level with 8.2%, and finally, the low
level with 5.0% respectively.

Keywords: marketing networks, internet business, risks.
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CAPITULO I: EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. Planteamiento del Problema
Mendoza, Gélvez & Solano (2017) Las Redes de Mercadeo, Network
Marketing o Multinivel en la actualidad resulta ser una metodologia
rentable, moderna y de mayor crecimiento. El término Network
Marketing o redes de mercadeo se refiere al sistema de compensacion, es
decir, el sistema de pago o retribucion.
Pero tiene una de las grandes dificultades de crecimiento debido a la alta
desconfianza y falta de entendimiento por gran parte de las personas, es
por ello que hacerles comprender el contexto de este sistema, es un gran
reto para las personas que pertenecen a alguna red de mercadeo.
Los network cada vez estdn formando sus equipos a nivel mundial, por la
sencilla razén que opera como un cantagio en todos los ambitos
familiares y sociales, pues todos consumimos productos para el hogar, la
salud y la nutricion, cosméticos, articulos de cuidado personal, entre
otros a través de pagina web y la publicidad boca a boca. Asi mismo
amas de casa, estudiantes, oficinistas, trabajadores de medio tiempo,
profesores, desempleados, jubilados que ocupan su tiempo completo o
parte de ello para informarse e involucrarse sobre el network marketing y
asi emprender sus propios negocios.
El gobierno peruano cada afio hace esfuerzos para disminuir la pobreza y
el desempleo, y es que la condicién de cada peruano al no tener una
profesion se le hace muy dificil encontrar un empleo, asi mismo las

personas que tienen un empleo el sueldo no les alcanza, pues no cubre
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sus expectativas y necesidades. Esto conlleva a generar otras opciones de
ingreso, entre estas estan el auto empleo (la mayoria de los casos sin una
guia — 0 un mentor) por lo tanto a los 3 afios desaparecen del mercado.
En la actualidad se vive en un mundo mas globalizado, donde la
tecnologia e informacion estan a la mano, de alli el surgimiento de las
empresas multinivel, que abre las puertas a todos sin importar si cuentan
con una profesion o no, y da la oportunidad de generar ingresos
residuales Unicos.

En Cajamarca la informacion y el impacto que se tiene respecto a los
negocios del multinivel es escasa pues confunden con los negocios
piramide que tienen en comun asociar y entrenar personas, por lo tanto,
no consideran como un negocio verdadero y la posibilidad de generar
ingresos reales mucho mas que en los empleos y ademas en sus horas

libres.

1.2. Formulacién del problema
1.2.1. Problema general
¢Como se presenta el nivel de informacion de las redes de
mercadeo en los estudiantes de administracion de la UPAGU,
Cajamarca 2019?
1.2.2. Problema especifico
a. ¢Cudl es el nivel de las ventajas de las redes de mercadeo en
los estudiantes de administracion de la UPAGU, Cajamarca

2019?
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b. ¢Cual es nivel la comunicacién de las redes de mercadeo en los
estudiantes de administracion de la UPAGU, Cajamarca 2019?
c. ¢Cual es el nivel de los factores de las redes de mercadeo en
los estudiantes de administracion de la UPAGU, Cajamarca

2019?

1.3. Objetivos de la investigacion
1.3.1. Objetivo general
Determinar el nivel de informacion de las redes de mercadeo en los
estudiantes de administracion de la UPAGU, Cajamarca 2019.
1.3.2. Obijetivo especifico
a. Determinar las ventajas de redes de mercadeo en los
estudiantes de administracion de la UPAGU, Cajamarca 2019.
b. Determinar la comunicacion de redes de mercadeo en los
estudiantes de administracion de la UPAGU, Cajamarca 2019.
c. Determinar los factores de redes de mercadeo en los

estudiantes de administracion de la UPAGU, Cajamarca 2019.

1.4. Justificacion de la investigacion
1.4.1. Justificacion practica
El presente estudio de investigacion se realiza con la finalidad de
poder ser un soporte para los estudiantes de Administracion y
carreras afines de diferentes universidades, institutos, etc., referente

a las redes de mercadeo y sus dimensiones. Asi mismo los
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1.4.2.

resultados obtenidos que se obtenga se podra tener una idea mas
clara y concreta y no tener ningin sesgo acerca de las redes de
mercadeo, sus ventajas y demds factores que intervienen en este
estudio.
Justificacion tedrica
La presente investigacion servira como una base de conocimiento
0 guia para estudiantes que desean despejar alguna duda respecto
a las redes de mercadeo. Asi mismo servira como referente para

futuras investigaciones.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes del problema

2.1.1.

Internacional

Segun Moreira (2016) en su tesis titulada Estrategias para
posicionar el Network Marketing como una nueva profesion, en la
universidad de Guayaquil. Tiene como objetivo principal establecer
estrategias que permitan posicionar al Network Marketing como
nueva profesion en las diferentes instituciones de estudios
superiores, para esta investigacion se utilizdé como técnica de
recoleccion de datos la encuesta y como instrumento al
cuestionario, la poblacion a estudiar fue de 195 estudiantes de los
ualtimos ciclos de la carrera de Mercadotecnia de la Universidad
Estatal de Guayaquil, la metodologia empleada fue de tipo
cualitativo. Al finalizar la investigacion se concluye manifestando
que el Network Marketing hoy en dia es un tema de actualidad que
favorece al crecimiento a nivel personal y econdémico del pais,
asimismo en Ecuador no existen Universidades que estén
ensefiando este sistema, no existe una ciencia actual; se cree que es
por falta de conocimiento. Se ha presentado una propuesta la cual
tiene cierta viabilidad para que el Network Marketing sea ensefiado

a los jovenes como un tema de emprendimiento.
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El Network Marketing genera una serie de ventajas y desventajas:
a. Ventajas: Mejorar como persona, se elige el horario, bajo
costo de inversion, buenas remuneraciones, capacitaciones y
liderazgo.
b. Desventajas: Las personas suelen abandonar el negocio y es
que realmente no existe un compromiso de por medio,
existen empresas que se disfrazan con la misma metodologia

para poder engafar; estas son las famosas piramides.

Plata (2017) indica en su tesis titulada “Analisis de la Percepcion
de los estudiantes de la escuela de Administracion de Empresas de
la Pontificia Universidad Catolica del Ecuador sede Esmeraldas,
sobre Las Redes de Mercado como Modelo de Negocio”, en la
universidad Pontificia Universidad Cat6lica del Ecuador, que tiene
como determinar la percepcion de los estudiantes de la escuela de
Administracion de Empresas de la Pontificia Universidad Catolica
del Ecuador sede Esmeraldas sobre las redes de mercado como
modelo de negocio, la técnica utilizada fue la encuesta; que
permitié la evaluacion de las variables en estudio, el estudio fue
eminentemente cuantitativo, con un alcance descriptivo. Es decir,
se enfocd en la revision profunda de la temética referida a las redes
de mercadeo. Dicho instrumento se aplico a 100 estudiantes de la
escuela de Administracion de Empresas de la PUCESE, obteniendo

como resultados caracterizar a los estudiantes de acuerdo su
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percepcion sobre las redes de mercadeo como modelo de negocio,
los cuales son jovenes que oscilan entre 19 y 34 afios; en su gran
mayoria, los estudiantes no vienen realizando ningun tipo de
actividad laboral; no han tenido la experiencia y oportunidad de
emprender en negocios personales, asimismo el negocio de
mercadeo en redes o empresas multinivel son reconocidas en la
actualidad como una innovadora y efectiva forma de hacer
negocios, en el que jovenes, profesionales, amas de casa y
cualquier persona puede tener la alternativa de sostenerse
economicamente sin la necesidad de tener un vinculo laboral
directo o la firma de un contrato de trabajo y para finalizar
manifiesta que flexibilidad en los horarios, la posibilidad de
minima inversion al inicio del negocio, obtener altos margenes de
rentabilidad y la posibilidad real de mejorar personalmente y
econdmicamente, son las caracteristicas que los estudiantes desean
observar en una empresa para incursionar en el mundo de las redes
de mercadeo.

El MLM es un modelo de negocio hiperconectado mundialmente,
que ha logrado sobrevivir e incluso aumentar sus ganancias a
comparacion del modelo de empresas tradicionales que cerraron ya
que se mostraron reacias a las nuevas tendencias de tecnologia e
innovacion. De la misma manera muchas personas al utilizar este
modelo de negocio lograron solventar sus necesidades al perder su

empleo, porque es un modelo sostenible.
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2.1.2. Nacional
Cusihuaman (2017) en su investigacion titulada “Las Redes de
Mercadeo en los estudiantes de la facultad de Administracion en la
Universidad Nacional Micaela Bastidas de Apurimac”, cuyo
objetivo es conocer el nivel de conocimientos que tiene los
estudiantes de la Facultad de Administracion sobre las redes de
mercadeo en la UNAMBA-2017, la técnica a utilizar fue la
encuesta con una muestra de 134 estudiantes. La investigacion fue
descriptiva, con un método deductivo, un disefio no experimental y
transversal  transaccional.  Dicha investigacion  concluye
exponiendo: a) El 82,1% de los estudiantes de la Facultad de
Administracion de la UNAMBA, se muestran indiferentes frente a
las redes de mercadeo, lo que significa un alto porcentaje que
indica un desconocimiento sobre este negocio. Sin embargo, se
muestra que el 72,34% escucho alguna vez sobre el tema sea por el
medio que fuere, siendo el sexo femenino el que presenta un mayor
porcentaje con un 64,93%. b) El 80,6% de los estudiantes de la
Facultad de Administracion de la UNAMBA, presenta indiferencia
frente a las ventajas de las redes de mercadeo. Esto significa que
aun se percibe con indiferencia con un grado alto de
desconocimiento de las ventajas del apalancamiento, el sistema
laboral y libertad financiera. c¢) El 52,2% de los estudiantes de la
Facultad de Administracion de la UNAMBA, se muestran de

acuerdo frente a la practica de los valores que significan las redes
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de mercadeo; esto significa que es aceptable el manejo de este
sistema. d) El 72,4% de los estudiantes de la Facultad de
Administracion de la UNAMBA, se muestra indiferente frente a la
practica del plan educativo de las redes de mercadeo; esto significa
que el plan educativo de las redes de mercadeo se presenta con

debilidad en los estudiantes.

Mendoza et al. (2017) nos indica en su tesis “Oportunidad de
Negocio en las Redes de Mercadeo y la Gestion de la
Empleabilidad en Lima”, realizado en la Universidad Inca
Garcilaso De La Vega. El objetivo fue demostrar de qué manera la
oportunidad de negocio de las redes de mercadeo influye en la
gestion de la empleabilidad en Lima, se utiliz6 como técnica de
recoleccion de datos a la encuesta con una muestra de 144
distribuidores independientes no exclusivos y/o empresarios de las
tres empresas en Lima, siendo éstas las mas representativas en
relacion a suplementos y complementos nutricionales como
Fuxion, Omnilife y Herbalife. La investigacion fue bésica de nivel
explicativo y de disefio no experimental. La investigacion
concluye manifestando:
a. Se ha verificado que las redes de mercadeo son una opcién
idonea para toda persona que desee independizarse
financieramente e iniciar su propio negocio sin tener

limitaciones de edad, estudios o posicion econémica.
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b.  Se ha medido que el estilo de vida en la oportunidad de
negocio de las redes de mercadeo aporta cambios y mejoras
en la gestion de la empleabilidad en Lima.

c. Se ha demostrado que el trabajo en equipo que brinda la
oportunidad de negocio de las redes de mercadeo genera
crecimiento y se alcanzan objetivos econdmicos en la gestion
de la empleabilidad en Lima.

d. Se ha verificado que la flexibilidad de horario en la
oportunidad de negocio de las redes de mercadeo ha
permitido organizarse y administrar sus tiempos en la gestion
de la empleabilidad en Lima. Ademas, el presente trabajo ha
permitido determinar que, de 144 empresarios encuestados de
las tres empresas multinivel Omnilife, Herbalife y Fuxion, 84
empresarios son mujeres y 60 empresarios son varones.

e. El mayor porcentaje en rango de edad (35.42%) son
empresarios entre edades de 36 a 50 afios. Lo indica que las
mujeres son las mas interesadas en este tipo de negocio, y
que en su mayoria son personas de edad adulta, las cuales
vieron una oportunidad de negocio sin limitantes ni
restricciones donde desarrollarse y teniendo todo bajo
control.

Este modelo de negocio de redes de mercadeo aun no es muy

difundido ya que muchas personas desconocen la oportunidad de

trabajar desde sus hogares o en el lugar en que se encuentran, ya
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que las redes de mercadeo es un negocio que actualmente esta
utilizando la tecnologia o el dropshiping que permite que a los
empresarios vender o asociar por internet , desconocen de la
palabra apalancamiento que te permite asociarte a empresas que
ya tienen un producto listo para iniciar a comercializar en los

distintos paises que puede estar la empresa que elijan.

2.1.3. Local
Rodriguez (2018) describe en su tesis “Estrategias de los
distribuidores del Network Marketing para incrementar sus
beneficios econdomicos: categoria salud y nutricion”, realizado en
la Universidad Nacional de Cajamarca. EI objetivo de dicho
estudio fue determinar la influencia de las estrategias de los
distribuidores del Network Marketing para incrementar sus
beneficios econémicos, emocional y salud. La investigacion fue
de disefio no experimental descriptivo, se utiliz6 como técnica a
la encuesta que fue aplicada a una muestra por conveniencia de
30 distribuidores a través de un cuestionario y una escala de
Likert. La investigacion concluye manifestando lo siguiente: a)
sus distribuidores son personas mayores de edad con
caracteristicas diferentes y motivados por incrementar sus
beneficios econdmicos. b) los beneficios econdmicos obtenidos
por los encuestados son de 2 571,67 soles; pero existe un 3%

obtiene entre 8 615 soles y 10 302 soles, esto se debe a que le
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implementan diferentes estrategias para poder vender y poder
atraer socios; los cuales también le generan ingresos a su favor.
Este este negocio se inicia no con la mentalidad de ganar grandes
cantidades de dinero en un corto tiempo, sino esforzarse por
conseguir clientes para nuestro producto o servicio, y también
socios para trabajar en equipo, asi mismo el Network marketing
es un modelo justo porque no gana mas el que esta arriba, sino
mas bien gana mas el que tiene mas ventas y mas socios que
trabajen juntos.
2.2. Bases tedricas

2.2.1. Concepto de Redes de Mercadeo, Marketing Multinivel o
Network Marketing
Segun El Heraldo (2015) el surgimiento del network marketing

nace por el afio 1939, cuando en ese entonces Carl Rehnborg cre6
la compafiia Nutrilite, empezando a distribuir un producto
multivitaminico creado cinco afios atras. Las compafiias establecen
un sistema de ventas (el marketing de boca a boca), marcando una
gran diferencia en aquella época, donde la mayoria de sus
distribuidores también consumian sus productos y podian asociar a
mas personas, obteniendo una comision por ello.

Segun Espinal (2012) hoy por hoy existe una tendencia hacia una
nueva profesion del futuro; Network Marketing o Redes de
Mercadeo, un negocio que ha generado muy buenos ingresos a la
persona sigue el sistema de apalancamiento y por consiguiente con

el tiempo conseguir una independencia financiera. El Network
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Marketing o conocido comunmente como Redes de Mercadeo, es
un modelo de negocio donde se distribuye productos a través del
asociado mismo o socios que asociara en el trayecto del negocio,
obteniendo bonos por la venta esos productos o servicios dentro de
su red. De tal manera que, todos los distribuidores que siguen el
sistema podran construir una organizacion productiva de muchos
niveles donde pueden tener cientos o incluso miles de socios.
Asimismo, Servis (2016) define que las redes de mercadeo como
un conjunto de distribuidores independientes que venden sus
productos de manera directa; estos distribuidores pueden asociar a
otros y obtener cierto beneficio por cada venta de éstos. Esta
manera de generar ingresos se ha hecho muy popular durante los
altimos afos, debido testimonios de personas; que hoy en dia
realizar conferencias multitudinarias, asegurar que han podido
crecer tanto personalmente como profesionalmente, obteniendo
muy buenos ingresos.

De los conceptos anteriores podemos decir que las redes de
mercadeo estan en tendencia y que cada vez son mas las personas
en sumarse a este negocio novedoso, el cual les ofrece diferentes
beneficios, tantos econémicos, materiales y reconocimientos. La
forma de trabajo depende de cada persona, de como quiera generar
sus ingresos, ya que pueden hacerlo a tiempo completo y solo la
mitad de ello, en ambas le genera ingreso, también mucho depende

de como se desenvuelve en el negocio y cuanto generara.
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2.2.2. Beneficios del Marketing Multinivel
Segun Blanes (2015) en una entrevista realizada al Dr. Robert
Sinnott, Director Ejecutivo de Mannatech, empresa multinivel
pionera en gliconutricion y en productos del cuidado de la piel, él
expone algunos beneficios que se obtiene al entrar a este tipo de
negocio, los cuales son:

1. Es un negocio probado: un riesgo enorme invertir para
algunos, se debe a la falta de informacion, por lo tanto, no
saben si funcionara o si serd lo que buscaban. Elegir a una
empresa que tenga varios afos en el rubro y buena reputacion,
lo que conllevara a invertir en ella.

2. No hay limites: se decide que tan alto quiere que sea su
cheque de inicio. Esforzarse mucho por entender y porque tan
solo asi podrd mejorar el volumen de ventas, esto permitira
convertirse en pieza clave su equipo y de la compafiia donde
estén.

3. Apoyo a alguna organizacion (Emprendedurismo Social):
algunos emprendedores asesoran a los que recién inician o los
que requieren de informacion.

4. Baja inversion: la inversion es menor al costo de un teléfono
Apple y menor a la de la mayoria de las franquicias, asi que si
se quiere ganar en este modelo se puede asociar sin invertir

tanto dinero.
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5. No existe un jefe: aunque se opere bajo una estructura, no es
necesario que alguien esté detras, exigiendo vender mas.

6. Se convertira en un empresario: si siempre fue un suefio ser
independiente y trabajar solo para uno, este modelo puede
adaptarse a ello.

7. Se obtiene consultoria para operar el negocio: existen ya
personas inmersas en este negocio que estan dispuestas a poder
ayudar mediante su experiencia y conocimientos ensenar todo
referente al negocio e indican que es lo mas recomendable.

Para muchos entrar en este tipo de negocio conlleva a cierta
incertidumbre, es que no se sabe si serd rentable o no, pero existe
muchos testimonios que manifiestan que es un negocio sin pierde,
mucho dependera de cuanto esfuerzo y tiempo se le dedique.
Grandes empresarios afirmar que trabajaron desde la comodidad de
su casa, lo que se requiere es disciplina y trabajar como si fuera un

trabajo como cualquiera.

2.2.3. Tipos de Redes de Mercadeo
Las Redes de Mercadeo se dividen en diferentes tipos, para poder
distinguirlos es necesario conocer de ellos.
A continuacion, Contreras (2019) describe los tipos de redes de
mercadeo:
a. Ventas directas: la empresa da un precio de mayoreo y segun

los volimenes de venta dan mejores margenes de ganancias.
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b. Ventas por Catalogo: existen muchisimas y pueden ir desde
venta de productos como ropa, cosméticos, etc. las cuales
también son consideradas ventas directas, aunque no se pague
por invitar a SOcios nuevos.

c. Marketing de Afiliados: muchas personas y empresas
promueven esta herramienta, con la diferencia pagan una
comision muy alta solamente por promocionar.

d. Multinivel: involucra dos aspectos importantes, la venta y el
reclutamiento de vendedores.

2.2.4. Redes de Mercadeo: Economia Mundial
Segun Gestion (2017) nos indica que durante los ultimos afios, una
de los caminos mas populares, eficientes y viables como para poder
lograr prop6sitos como trabajar para uno mismo, una mejor calidad
de vida y entre otros, es ingresar a una red de mercadeo, donde existe
distribuidores independientes que venden y consumen productos
alimenticios, suplementos, cosméticos, entre otros, y es que las cifras
no mienten: entre el 2011 y 2015, se vendieron méas de 183.7 mil
millones de ddlares en las distintas redes de mercadeo a nivel
mundial. De esta abismal cifra, US$25.2 mil millones se produjeron
en América del Sur, en donde el Pert definitivamente ha sido un

agente muy participativo y creciente.

En una entrevista realizada a Patricia Cerra, directora de la
Asociacion Colombiana de Venta Directa (Acovedi), indica que el

modelo de las redes de mercadeo es muy beneficioso debido a que
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2.2.5.

“representa una oportunidad para hombres y mujeres para poder
organizar su vida econdémica como lo deseen. Brinda la posibilidad
de obtener ingresos adicionales abiertos a todas las personas. Ofrece
flexibilidad de horarios. Requiere de una baja inversion lo que

facilita el inicio de una empresa propia” (El Heraldo, 2015)

Venta Directa vs Multinivel

En estos tiempos las empresas estan enfocadas en comercializar sus
productos y servicios por diferentes medios, canales o sistemas que
les ayuden a poder generar ingresos, dichos medios necesitan ser
entendidos y comprendidos para que puedan aplicarse de una manera
correcta.

Diaz (2019) afirma que existe dos tipos de ventas mas usados por las
empresas, que hay ido creciendo considerablemente, por ello es

necesario conocer su diferencia entre una y otra.
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Tabla 1

Diferencias entre venta directa y multinivel

VENTA DIRECTA

MULTINIVEL

El sistema de venta directa o venta a
domicilio, no es otra cosa mas que la
comercializacion de bienes y servicios
fuera del lugar comercial vy
directamente al consumidor, a través

de un vendedor capacitado.

Es un sistema de comercio electrénico en el

comerciante vende sus productos o
servicios directamente al consumidor final,
mediante un canal llamado red de
distribuidores independientes, pero todos
estdn unidos en una misma red. Sus
ingresos pueden variar dependiendo del
volumen de sus ventas, asimismo n algin

bono por lo que sus asociados vendan.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 2

Empresas de venta directa y multinivel

Empresas oficialmente
asociadas y que trabajan
con el sistema de venta

directa o multinivel.

Avon, Yanbal, Amway,
Cristian Lay, Dolce S.A,,
Ebel, 4 Life, Herbalife,
Modscari International S.A.,
Natura, Nature’s Sunshine,
Nikken, Omnilife, Oriflame,

SwissJust, Mary Kay

Estas empresas con han
aplicado muy bien estos
sistemas lo que conllevado
a fortalecer su canal de
comercio

electrénico mediante de
sitios, con el Unico objetivo
hoy de permanecer e ir

sumando la innovacion.

Fuente: Elaboracién propia
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2.2.6. Ventajas
Las redes de mercadeo para muchas personas son muy complejas,
para ello se requiere buscar informacion, investigar; si realmente se
quiere entrar en este negocio, leer, etc. todo ello nos conllevara a
poder tomar una decision correcta y segura.
Talero (2010) nos describe las ventajas que se podrian obtener al
entrar en un negocio de red de mercadeo, mencionandolas a
continuacion:
Requiere de muy poca inversion: depende a la red que se escoja.
Es un negocio de muy bajo riesgo; poca inversion, significa bajo
riesgo.
Se puede obtener alta rentabilidad: el éxito depende de uno
mismo.
Se puedes iniciar y desarrollar sin renunciar a un empleo full
time.
Se puede comenzar agenerar ganancias desde el principio:
mientras que te capacitas y te conviertes en profesional de esta
industria.
Se trabaja y se aprende “hombro a hombro™.
Las redes de mercadeo son una forma segura para poder ayudar
y servir a los demas.
Libertad Financiera
Kiyosaki (2004) afirma que libertad financiera se define como la

capacidad de poder dejar de trabajar y seguir generando ingresos
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sin la presencia fisica de la persona, lo que se traduce en poder
tomar decisiones en funcion a tus deseos. Esto se consigue
Unicamente mediante dos formas: cuando tus ingresos son
superiores a tus gastos y cuando tu autoria intelectual te
restituye regalias constantes.

Inversion

Segun UP Escencia Peru (2018) la red de mercadeo no es un
trabajo; es un negocio, y como tal requiere de inversion que es
en si una licencia para poder distribuir y una primera
adquisicion de producto. Todo negocio a futuro sera rentable,
siempre y cuando se maneje de manera adecuada, y que es las
personas que han decido invertir en este tipo de negocio
manifiestan que es una gran oportunidad y que las opciones de
crecimiento en esta industria son enormes.

Innovacién

Un término muy utilizado hoy en dia en un mundo mé&s
globalizado, donde las empresas con renombre compiten por ser
innovadoras y rentables. Por ello Ivars (2018) define que la
innovacion ha sido reconocida en la actualidad como una
necesidad a aplicar en tecnologias, produccion y equipos, dando
también el salto al marketing. Todo conlleva a una aplicacion de
un nuevo método de comercializacion que implique cambios
significativos del disefio o el envasado de un producto, su

posicionamiento y su promocion.
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2.2.7. Comunicacion

Nos encontramos ante un mundo mas globalizado, donde la
tecnologia ha ido en ascenso, donde hoy impera infinidad de medios
de comunicacion por los cuales las personas se pueden comunicar e
interactuar, pero no solo eso sino también buscar informacion. A
todo este avance tecnologico las personas han sabido sacarle
provecho; como vender sus mercaderias mediante una red o pagina
web. Pero para poder entender mejor definamos que es
comunicacion y como es que ha ido avanzando hasta la actualidad.
Segin Lomov (1989) la “comunicacion es todo proceso de
interaccion social por medio de simbolos y sistemas de mensajes.
Incluye todo proceso en el cual la conducta de un ser humano actta
como estimulo de la conducta de otro ser humano. Puede ser verbal,
0 no verbal, interindividual o intergrupal”.

En tal razén ante los cambios que se estan presentando Maldonado
(2017) nos manifiesta que en el ultimo medio siglo, las tecnologias
de la comunicacion e informacion han evolucionado en forma
exponencial, en relacion a siglos anteriores. En tanto la primera
mitad del siglo XX entreabri6 puertas que, en su segunda mitad y en
lo que va del siglo XXI, han dado paso a un apabullante desarrollo
cientifico y tecnoldgico, que ha cambiado para siempre el rostro de

la civilizacion actual.
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Redes Sociales

El marketing a través de redes no son mas que actividades
realizadas para promover alguna marca mediante una de rede
social como facebook, twitter, youtube, entre otras y facilitan la
interaccion de la marca con su publico objetivo, a un nivel mucho
mas personalizado y dinamico que con las técnicas de mercadeo
tradicional.

Paginas Web

Empresas de renombre y las que estan iniciando, han tenido que
acogerse a los cambios de la tecnologia, es decir no estancarse en
algo tan sencillo y la vez tan complejo, y es que hoy en dia es
indispensable que una organizacion interactle con sus clientes de
manera sencilla y répida, para ello se tiene a diferentes
plataformas tecnologias, se puede usar la que mejor se adecue a la
organizacion. En tal sentido Milenium (2019) define que una
pagina Web es la unidad béasica del World Wide Web, o
simplemente Web; la cual esta integrado por sitios web y éstos a
su vez por paginas web. También se podria decir que una pagina
Web es un documento electrénico adaptado particularmente para
el Web, que contiene informacion especifica de un tema en

particular.

34



Conferencias

Una conferencia es una exposicion de un tema en especifico, el
expositor debe tener amplios conocimientos del tema que va a
tratar.

Porras (2018) nos dice que la mayoria de las compafias de
mercadeo en red celebran conferencias donde empresarios
comparten sus ideas y celebrar éxitos. Dichas conferencias son
excelentes oportunidades para establecer contactos y aprender

estrategias que serviran a futuro.

2.2.8. Factores
Existe diferentes apreciaciones, comentarios de varios autores y
personas gque estan inmersas este tipo de negocio, en donde cada uno
expone su idea o su apreciacion acerca de como se percibe este
negocio.
En tal sentido Porras (2018) describe algunos factores que se pueden
tomar en cuenta y poder aplicarlos si es que se esta iniciando en este
tipo de negocio que se describe a continuacion:
Factor 1: La gente
Se cree que dentro de una buena empresa de mercadeo en red es
su gente. E respeto, confianza y el nivel de compromiso son
quizas los puntos méas importantes a tener en cuenta con un buen

patrocinador.
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Factor 2: Los productos

Hay diferentes lineas de productos a elegir desde productos de
linea deportiva, de salud y hasta de belleza. Cabe indicar que
dichos productos sean reconsumibles, es decir que puedan ser
adquiridos mes a mes.

Factor 3: El tiempo

Los afios de acogida comercial, la expansion en el tiempo que
lleva en el mercado, son quizas algunos factores que deben tener
en cuenta al momento de ingresar a este negocio.

Factor 4: Plan de pago

Plan de remuneracién o compensacion, la manera que como se
pagara por los productos o servicios vendidos.

Econdmicos

Este término se asemeja a libertad financiera y es que durante
los ultimos afios la crisis econdmica en cada pais, esta pasando
por un mal momento, entonces ante tal hecho la gente se ve
obligada a conseguir mas ingresos de lo habitual, es por ello que
algunas personas se interesen por un negocio que no les quite
demasiado tiempo, dicho negocio son redes de mercadeo que
ofrece un trabajo de 1 a 2 horas diarias, obteniendo ingresos
considerables.

Emocional

Las emociones son el motor que mueve la sociedad, las que

humanizan al propio ser humano. Entre otras palabras somos la
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suma de nuestras emociones, de nuestras sensaciones y de los
sentimientos que abarcamos Yy vivimos en base a nuestras
experiencias, incluso de nuestras reacciones. (Guardiola, 2016)
He ahi donde las marcas, a traves de una estrategia logran
vincular a cliente y empresa, y haran sentir al cliente que la
marca es suya, lo que conllevara a hacerla crecer y evolucionar.
Educacion

Las redes de mercadeo es un negocio un tanto complejo, para
ello se requiere adquirir conocimientos, técnicas y recursos que
ayuden a manejar de una manera mas eficiente este negocio. En
tal sentido se requiere aprender a formarse como un lider, para
luego impartir los conocimientos con personas que recién

inician en este negocio.

2.3. Definicion de términos basicos
Comercializacion
Accion y efecto de vender un producto mediante distribuidores para su
venta final, se puede desarrollar a distancia, ya sea por internet,
teléfono o catélogo. El fin es ofrecer el producto en el lugar y momento
en que lo dese el consumidor. (Pérez, 2010)
Distribucion
Proceso que consiste en hacer en entregar fisicamente el producto al
consumidor. Para que la distribucion sea exitosa, el producto debe estar a
disposicion del potencial comprador en el momento y en el lugar

indicado. (Merino, 2010)
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Independiente

Ser independiente se refiere a no guardar ninguna relacion de
dependencia con otra cosa, por lo que se podria decir que la persona que
es independiente es autdbnoma que vendria a ser que puede manejarse por
si mismo y que no necesita de terceras personas para realizar cualquier
actividad que se le plazca (Pérez, 2010)

Inversion

Una inversion, en el sentido econdmico, es una colocacion de capital
para obtener una ganancia futura. Esta colocacion supone una eleccién
que resigna un beneficio inmediato por uno futuro y, por lo general,
improbable. (Pérez, 2010)

Marketing

La Asociacion de Marketing Americana (AMA) define al marketing
como la actividad, procesos, etc. que se realizan las empresas u
organizaciones para crear, intercambiar etc. ofertas de gran valor para los
consumidores, clientes y sociedad (Rodriguez, 2018).

Mercadeo

Es un conjunto de técnicas que permiten a las empresas la adquisicion,
creacion, produccion, distribucién, promociéon y ventas de ideas
comerciales, productos sean bienes o servicios que logren satisfacer sus
necesidades. (Guzman, 2014).

Oportunidad

Hace referencia a lo conveniente de un contexto y a la confluencia de un

espacio y un periodo temporal apropiada para obtener un provecho o
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2.4.

cumplir un objetivo. Las oportunidades, por lo tanto, son los instantes o
plazos que resultan propicios para realizar una accion. (Gardey, 2010)
Red

Se refiere a aquella estructura donde diversos individuos mantienen
distintos tipos de relaciones (de amistad, comerciales, sexuales, etc.). La
red ha actualizado su significado en los ultimos afios, ya que comenzé a
utilizarse el término para definir a los sitios de internet que promueven

las comunidades virtuales de acuerdo a intereses. (Pérez, 2010)

Hipotesis de investigacion

El presente estudio no tiene hipotesis por ser una investigacion
descriptiva.

En tal sentido Arias (2012) define que la investigacion descriptiva es la
caracterizacion de un hecho, fenémeno, individuo o grupo, con el fin de
establecer su estructura o comportamiento. A la vez nos indica que su
mision es observar y cuantificar la modificacion de una o mas
caracteristicas en un grupo, sin establecer relaciones entre éstas. Es decir,
cada variable se analiza de forma autonoma o independiente. Por ello
este tipo de estudio no se formulan hipétesis, sin embargo, pero si se

puede observar las variables.
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2.5. Operacionalizacion

Tabla 3

de las variables

Operacionalizacién de la variable Redes de Mercadeo

Variable Definicién conceptual Dimensiones Indicadores Instrumento
e Libertad financiera o ®
. © ©
Las redes de mercadeo | » Ventajas e Inversion S g
= 198)
. o 8
haC(.an referen-ma. ja un e Innovacion S 5
conjunto de distribuidores Redes Social 5 o
independientes que venden ) s ooeis s S
. .. . = c
P _ q > Comunicacion | o  pagina Web z S
productos directamente del ) 5 &8 S
Redes de _ e Conferencias = £ O
fabricante; estos w € <
Mercadeo | = . 5 E %
distribuidores pueden, a su = 2 =
- wn b} -
vez, asoclar a otros Yy e Econdmicos z E
. . ) I
obtener cierto beneficio | > Factores e Emocional g g
(5] -
por cada venta de éstos. e Educacién £ 3
= 0
. k2 1]
(Servis, 2016) 2 @
[TV

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO IlIl: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1. Unidad de anélisis, universo y muestra

3.1.1.

3.1.2.

3.1.3.

Unidad de anélisis

Segun Balcells (1994) la unidad de analisis es el fragmento del
documento o comunicacion que se toma como elemento que sirve
de base para la investigacion™." Pueden clasificarse con arreglo a
distintos criterios: segun sea el contenido de base gramatical o no.
Para dicho estudio se tomara como unidad de analisis a la empresa
Universidad Privada Antonio Guillermo Urrelo y nuestra unidad de
observacidn son los a los estudiantes de la empresa.

Universo

Segun Tamayo (1997) la poblacién se define como la totalidad del
fendmeno a estudiar donde las unidades de poblacion poseen una
caracteristica comun la cual se estudia y da origen a los datos de la
investigacion. En tal sentido nuestra poblacion sera todos los
estudiantes de la carrera de administracion de empresas de la
universidad privada Antonio Guillermo Urrelo un total de 511.
Muestra

Para Tamayo (1997) la muestra es la que puede determinar la
problematica ya que les capaz de generar los datos con los cuales
se identifican las fallas dentro del proceso. También afirma que la
muestra es el grupo de individuos que se toma de la poblacion, para

estudiar un fendémeno estadistico.
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n= Tamafio de la muestra

N = Poblacion total 511

e= Error de muestra (5%)
zZ= Porcentaje de fiabilidad (95% = 1,96)
q= Probabilidad de no ocurrencia (50%)

P= Probabilidad de ocurrencia (50%)

z*N Pq
n=
e?(N—1)+ 2* pq

(196)*x511x05x 0,5
n= > >
001%x (511-1)+ (1,96)*x05x05

n= 220

Para el presente estudio de investigacion se trabaja con 220
estudiantes de los ciclos de octavo, noveno y décimo de la carrera
de Administracién de Empresas.

3.2. Tipo, nivel y disefio de investigacion

3.2.1. Tipo

El tipo de investigacion es aplicada, a lo Murillo (2008) manifiesta
que la investigacion aplicada recibe el nombre de “investigacion
practica o empirica”, que se caracteriza porque busca la aplicacion
o0 utilizacion de los conocimientos adquiridos, a la vez que se
adquieren otros, después de implementar y sistematizar la practica

basada en investigacién. El uso del conocimiento y los resultados
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3.2.2.

3.2.3.

de investigacion que da como resultado una forma rigurosa,

organizada y sistematica de conocer la realidad.

Nivel

La investigacion es de nivel descriptivo ya que responde a las
preguntas por qué las redes de mercadeo son una oportunidad de
negocio para los estudiantes de administracion de empresas de la
Upagu.

La investigacion de nivel descriptiva trabaja sobre realidades de
hechos, y su caracteristica fundamental es presentar una
interpretacion correcta. Para la investigacion descriptiva, su
preocupacion primordial radica en descubrir algunas caracteristicas
fundamentales de conjuntos homogéneos de fendmenos, utilizando
criterios sistematicos que permitan poner de manifiesto su
estructura o comportamiento. De esta forma se pueden obtener
estas notas que caracterizan a la realidad estudiada (Sabino, 2013).
De igual manera Tamayo (2005) la define como la descripcion,
registro, analisis e interpretacion de la naturaleza actual y la
composicién o procesos de los fendbmenos, es decir trabaja sobre
realidades, de hechos y su caracteristica fundamental es la de
presentarnos una interpretacién correcta.

Disefio

Segun Hernandez (1997) el disefio de estudios transversales se
define como el disefio de una investigacion observacional,

individual, que mide una o mas caracteristicas, en un momento
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dado. La informacion de un estudio transversal se recolecta en el
presente y, en ocasiones, a partir de caracteristicas pasadas o de

conductas o experiencias de los individuos.

3.3. Método de investigacion

Segun Espinoza (2018) el método deductivo es aquél que parte los datos

generales aceptados como valederos, para deducir por medio del

razonamiento ldgico, varias suposiciones, es decir; parte de verdades

previamente establecidas como principios generales, para luego aplicarlo

a casos individuales y comprobar asi su validez.

El

razonamiento deductivo constituye una de las principales

caracteristicas del proceso de enfoque cuantitativo de la investigacion.

3.4. Técnicas e instrumentos de investigacion

3.4.1.

3.4.2.

Técnicas

La técnica que se utilizé para la recoleccidn de datos de redes de
mercadeo como oportunidad de negocio en estudiantes de
administracion de Cajamarca fue la encuesta. Por lo que (Anguita
& J.R. Repullo Labrador, 2003) defina a la como procedimiento de
investigacion que permite obtener y elaborar datos de modo rapido
y eficaz.

Instrumentos

El instrumento basico utilizado en la investigacion es el
cuestionario, que se puede definir como el “documento que recoge

de forma organizada los indicadores de las variables implicadas en
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el objetivo de la encuesta”. (Anguita & J.R. Repullo Labrador,

2003)

3.5. Tecnica de procesamiento y analisis de datos
El procesamiento de las respuestas se realizo con el software SPSS, para
asi poder obtener los resultados y tener una mejor idea sobre las redes de
mercadeo.
Asimismo, la aplicacion y recoleccion de la informacion fue de corte
transversal, porque se aplico en un periodo determinado y por unica vez,
mediante encuestas previamente definidas.
3.6. Aspectos éticos de la investigacion
En el presente trabajo de investigacion responde a los aspectos éticos
gue se va a mencionar a continuacion:
— La investigacion se desarrolla en base a las teorias citadas
adecuadamente.
— Se ha tomado una rigurosa privacidad con la informacion brindada
por parte de la empresa.
— Se solicité de manera cordial el apoyo de los estudiantes para

realizar las encuestas.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y DISCUSION

4.1. Analisis de nivel de variable
Tabla 4

Variable: Redes de mercadeo

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
0<= 40 Bajo 11 5,0 5,0 5,0
41 - 85 Medio 191 86,8 86,8 91,8
86 - 130 Alto 18 8,2 8,2 100,0
Total 220 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 1 Variable: Redes de Mercadeo

Porcentaje

== 40 Baj 41 - 85 Madio B6 - 130 Aka

Fuente: Elaboracion propia

Nota. El nivel de redes de mercadeo en relacién a la variable de estudio con
respecto al cuestionario a los estudiantes (220) destaca el nivel medio con el
86,8%, sequido por el nivel alto con el 8,2 %, y finalmente, el nivel bajo con

el 5,0% respectivamente.
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Tabla 5 Medida de tendencia central de la Variable: Redes de mercadeo

N Valido 220

Perdidos 0
Media 61,00
Mediana 59,00
Moda 62
Desviacion estandar 15,265
Minimo 33
Maximo 116

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 2 Medidas de tendencia central: Redes de mercadeo

Moda (62)

Media [61(00

|
| Mediana (59|0b | | |
33 60 70 90 116

Fuente: Elaboracion propia

Nota. Se muestra las medidas descriptivas de tendencia central,
encontrandose que, en promedio, los estudiantes de administracion de la
UPAGU, Cajamarca califican la variable redes de mercadeo en una Media =
61,00 y una Mediana = 59.

El valor de la Moda es de 62, lo que indica que la variable redes de mercadeo
estd a un Nivel Medio. La variabilidad media de los valores de escala de
niveles respondida por los estudiantes con respecto a la media aritmética es
de Desviacion estandar = 15,265.

De acuerdo a las respuestas obtenidas, el minimo puntaje fue de 33 vy el

maximo de 116.
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4.2. Analisis de nivel dimensiones
A. Dimensidn: Ventajas

Tabla 6

Dimension: Ventaja

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
0<=17 Bajo 41 18,6 18,6 18,6
18 - 31 Medio 165 75,0 75,0 93,6
32 - 45 Alto 14 6,4 6,4 100,0
Total 220 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 3 Dimension: Ventaja

wm |7 Bajy
Fuente: Elaboracién propia

18 - 3 Meds AT - 45 ARo

Nota. El nivel de ventaja de mercadeo en relacion a la variable de estudio con
respecto al cuestionario a los estudiantes (220) destaca el nivel medio con el
75,0%, seguido por el nivel bajo con el 18,6 %, y finalmente, el nivel alto con

el 6,4% respectivamente.
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Tabla 7 Medida de tendencia central: Ventajas

N Valido 220
Perdidos 0

Media 21,12
Mediana 20,00
Moda 18
Desviacion estandar 5,065
Minimo 12
Maximo 36

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 4 Medida de Tendencia central: Ventajas

Moda(18)

Media (21,12)

Medianal(20,00)
L2 20 24 |

30

40

Fuente: Elaboracién propia

Nota. Se muestra las medidas descriptivas de tendencia central, mostrandose
que, en promedio, los estudiantes de administracion de la UPAGU,
Cajamarca califican la dimension ventaja de mercadeo en una Media = 21,12

y una Mediana = 20,00.

El valor de la Moda es de 18, lo que indica que la dimension ventaja de redes
de mercadeo estd a un Nivel Medio. La variabilidad media de los valores de
escala de niveles respondida por los estudiantes con respecto a la media
aritmética es de Desviacion estandar = 5,065.

De acuerdo a las respuestas obtenidas, el minimo puntaje fue de 12 y el

maximo de 36.
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B. Dimensiéon: Comunicacion
Tabla 8

Dimension Comunicacion

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
<= 16 Bajo 123 55,9 55,9 55,9
17 - 28 Medio 81 36,8 36,8 92,7
29 - 40 Alto 16 7,3 7,3 100,0
Total 220 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 5 Dimensién: Comunicacion

Porcentaje

== 15 Bagx 1T = 28 Mo 29 - 40 Akp
Fuente: Elaboracion propia

Nota. El nivel de comunicacion de mercadeo en relacion a la variable de
estudio con respecto al cuestionario a los estudiantes (220) enfatiza el nivel
bajo con el 55,9%, seguido por el nivel medio con el 36,8 %, por Gltimo, el

nivel alto con el 7,3% respectivamente.
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Tabla 9 Medida de tendencia central: Comunicacién

N Valido 220

Perdidos 0
Media 17,12
Mediana 16,00
Moda 16
Desviacion estandar 6,127
Minimo 8
Maximo 40

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 6 Medida de tendencia central: Comunicacion

Moda (16)

Medja (17,12)

Mediana (16{pQ)
1 | 28 | 38 4o

B
| | | !

Fuente: Elaboracion propia

Nota. Se muestra las medidas descriptivas de tendencia central, mostrandose

que, en promedio, los estudiantes de administracion de la UPAGU,

Cajamarca califican la dimension comunicacion de mercadeo en una Media =

17,12 y una Mediana = 16,00.

El valor de la Moda es de 16, lo que indica que la dimension comunicacion de

redes de mercadeo esta a un Nivel bajo. La variabilidad media de los valores

de escala de niveles respondida por los estudiantes con respecto a la media

aritmética es de Desviacion estandar = 6,127.

De acuerdo a las respuestas obtenidas, el minimo puntaje fue de 8 y el

maximo de 40.
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C. Dimensién: Factores de redes de mercadeo
Tabla 10

Dimension Factores

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
<= 17 Bajo 38 17,3 17,3 17,3
18 - 31 Medio 165 75,0 75,0 92,3
32 - 45 Alto 17 7,7 7,7 100,0
Total 220 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Grafico 7 Dimensién: Factores

Porcentaje

== 17 Baijo 18 - 3 Medio 32 - 45 Ako

Fuente: Elaboracion propia

Nota. El nivel de factores de mercadeo en relacién a la variable de estudio
con respecto al cuestionario a los estudiantes (220) enfatiza el nivel medio
con el 75,0%, seguido por el nivel bajo con el 17,3%, por dltimo, el nivel

alto con el 7,7% respectivamente.
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Tabla 11 Medida de tendencia central: Factores

N Valido 220

Perdidos 0
Media 22,76
Mediana 23,00
Moda 24
Desviacion estandar 5,814
Minimo 9
Maximo 40

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 8 Medida de tendencia central: Factores

Moda (24)

Media (22,7

~—

Mediana|(2j3,00)
b 20 25 | 30 | 40 |

Fuente: Elaboracion propia

Nota. Se muestra las medidas descriptivas de tendencia central, mostrandose
que, en promedio, los estudiantes de administracion de la UPAGU,
Cajamarca califican la dimension factores de mercadeo en una Media = 22,76

y una Mediana = 23,00.

El valor de la Moda es de 24, lo que indica que la dimension comunicacion de
redes de mercadeo esta a un Nivel medio. La variabilidad media de los
valores de escala de niveles respondida por los estudiantes con respecto a la
media aritmética es de Desviacién estandar = 5,814.

De acuerdo a las respuestas obtenidas, el minimo puntaje fue de 9 y el

méaximo de 40.
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4.3. Discusion
La presente investigacion tiene como objetivo determinar el nivel de
informacion de las redes de mercadeo en los estudiantes de administracion de
la UPAGU, Cajamarca 2019.
Los resultados obtenidos permitieron determinar lo siguiente:
En relacion al objetivo general que indica determinar el nivel de informacion
de las redes de mercadeo en los estudiantes de administracion de la UPAGU,
Cajamarca 2019, el resultado obtenido con respecto al cuestionario a los
estudiantes (220) destaca el nivel medio con el 86,8%, seguido por el nivel
alto con el 8,2 %, lo que cabe indicar que son muchos los estudiantes que han
oido hablar de este negocio, pero que han indagado o recibido poca
informacién sobre ello. Por ello, Cusihuaman (2017) en su investigacion
titulada “Las Redes de Mercadeo en los estudiantes de la facultad de
Administracion en la Universidad Nacional Micaela Bastidas de Apurimac”,
concluye exponiendo, principalmente, que el 82,1% de los estudiantes de la
Facultad de Administracion de la UNAMBA, se muestran indiferentes frente
a las redes de mercadeo, lo que significa un alto porcentaje que indica un
desconocimiento sobre este negocio.
En ambas investigaciones se tiene un desconocimiento de este negocio y es
que muchas personas tienen en la mente que se trata de una modalidad de
estafa, por ello la desinformacion ante este negocio.
Con respecto al objetivo especifico 1, que dice determinar las ventajas de
redes de mercadeo en los estudiantes de administracion de la UPAGU,

Cajamarca. El resultado obtenido destaca el 75,0% en el nivel medio y
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seguido por el nivel bajo con el 18,6%, nos indica que las ventajas obtenidas
al incursionar en este negocio son un tanto favorables ya que la inversion es
minina y deciden hasta donde pueden invertir. En ese sentido, Rodriguez
(2018) describe en su tesis “Estrategias de los distribuidores del Network
Marketing para incrementar sus beneficios econdémicos: categoria salud y
nutriciéon”, realizado en la Universidad Nacional de Cajamarca. La
investigacion concluye manifestando lo siguiente: sus distribuidores son
personas mayores de edad con caracteristicas diferentes y motivados por
incrementar sus beneficios econdémicos.

De ambas investigaciones podemos relacionar que las personas inmersas son
las personas que no estan trabajando a tiempo completo, y desean innovar en
un negocio donde no se le pueda absorber el 100% de su tiempo.

Con respecto al objetivo especifico 2, que presenta determinar la
comunicacion de redes de mercadeo en los estudiantes de administracion de
la UPAGU, Cajamarca, se ha obtenido el resultado que enfatiza el nivel bajo
con el 55,9%, seguido por el nivel medio con el 36,8%, en donde se puede
apreciar que las personas no tienen confianza en cuanto a vender por
cualquier red social o pagina web y que no han asistido a ninguna conferencia
relacionado a este negocio. En la tesis de Mendoza et al. (2017) nos indica
que la “Oportunidad de Negocio en las Redes de Mercadeo y la Gestion de la
Empleabilidad en Lima”, realizado en la Universidad Inca Garcilaso De La
Vega donde la investigacion concluye manifestando: Se ha verificado que
las redes de mercadeo son una opcion idénea para toda persona que desee

independizarse financieramente e iniciar su propio negocio sin tener
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limitaciones de edad, estudios o posicion econémica.

La tecnologia hoy en dia van de la mano con los negocios y mas si se trata de
este tipo de negocio, pero, asi como existe personas que prefieren hacerlo de
manera tradicional, existe también quienes lo quieren hacer mediante el
avance tecnoldgico.

Por altimo, en el objetivo especifico 3, sobre determinar los factores de redes
de mercadeo en los estudiantes de administracion de la UPAGU, Cajamarca,
destaca el nivel medio con el 75,0%, seguido por el nivel bajo con el 17,3%,
lo que cabe indicar que para la mayoria de personas le es factible este tipo de
negocio ya gque no estan riesgoso invertir, se trabaja en horarios flexibles y lo
fundamental es que requiere de bastante educacion, una vez inmerso en este
negocio. En ese sentido Plata (2017) indica en su tesis el “Analisis de la
Percepcion de los estudiantes de la escuela de Administracion de Empresas
de la Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador sede Esmeraldas, sobre Las
Redes de Mercado como Modelo de Negocio, manifiesta en su conclusion la
que flexibilidad en los horarios, la posibilidad de minima inversién al inicio
del negocio, obtener altos margenes de rentabilidad y la posibilidad real de
mejorar personalmente y econdmicamente, son las caracteristicas que los
estudiantes desean observar en una empresa para incursionar en el mundo de
las redes de mercadeo.

Los factores para poder entrar en estos negocios son muchos, pero el que
predomina es el econdmico ya que, para algunos es de menor riesgo en
cuanto a inversibn y mayores ganancias, asimismo mejorar tanto

profesionalmente como personalmente.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. CONCLUSIONES

De acuerdo a los resultados obtenidos en la presente investigacion, se puede
concluir lo siguiente:

En el objetivo general sobre determinar el nivel de informacion de las redes
de mercadeo en los estudiantes de administracion de la UPAGU, Cajamarca -
2019. Se concluye en el nivel de redes de mercadeo destaca el nivel medio
con el 86,8%, seguido por el nivel alto con el 8,2 %, encontrdndose que los
estudiantes tenian conocimiento de este tipo de negocio pero que tenian
alguna duda sobre si era 100% factible este negocio, aunque ya algunos se
encontraban en ello, pero desconocian de algunos conceptos y puntos
relevantes.

Se concluye en el objetivo especifico 1 que muestra para determinar las
ventajas de redes de mercadeo en los estudiantes de administracion de la
UPAGU, Cajamarca, destaca el nivel medio con el 75,0%, seguido por el
nivel bajo con el 18,6 %, cabe indicar que los estudiantes inmersos en este
negocio aseguran que las ventajas que obtenian eran buenas, pero sentian que
querian mas, pero que no se atrevian a ello por falta de informacién y el
temor a perder todo lo invertido.

En el objetivo 2 que indica determinar la comunicacion de redes de mercadeo
en los estudiantes de administracion de la UPAGU. Enfatiza en los
indicadores de conclusion el nivel bajo con el 55,9%, seguido por el nivel
medio con el 36,8 %, como se puede apreciar el nivel bajo predomina, lo

indica que los estudiantes no se arriesgan a poder vender por alguna red
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social por miedo a una estafa, asimismo son pocos los que asisten a
conferencias de personas que dan su experiencia en este negocio.

Finalmente, en el objetivo 3, cuyo propdsito es determinar los factores de
redes de mercadeo en los estudiantes de administracion de la UPAGU.
Presenta en sus conclusiones los siguientes indicadores el nivel medio con el
75,0%, seguido por el nivel bajo con el 17,3%, se manifiesta que los
estudiantes indican que es un negocio de menor riesgo, que les ayuda tanto
emocional como profesionalmente y de la misma manera estan en constante

innovacion y estudio.
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5.2. RECOMENDACIONES

Se sugiere a la organizacion en estudio en mejorar los cursos relacionados a
las redes mercadeo, ya que los resultados arrojan que el 86.8% lo ponen en el
nivel medio que significa que los estudiantes manifiestan que los cursos
dictados sobre el tema son basicos y que no van mas alla de lo que se desea
saber, es por ello que buscan informacion fuera de la institucion para poder
despejar cualquier dudad. El innovar y vender por internet es una de las
barreras que impide a muchos poder seguir vendiendo, ya que varios
estudiantes prefieren hacerlo de manera tradicional.

En tal sentido de acuerdo a las ventajas los estudiantes no estan conforme al
100% con lo que perciben al estar en este negocio y mas si no existe un apoyo
de parte de la institucion lo que se recomienda hacer un énfasis en cual es el
punto débil.

Asimismo, en cuanto a la comunicacion los estudiantes no tienen una gran
confianza en poder vender a través de las plataformas digitales y por lo que es
necesario un asesoramiento sobre cudles son las plataformas adecuadas para
poder hacerlo.

Y finalmente en cuanto a los factores se recomienda poder instruir de manera
adecuada a los docentes en cuanto a los temas digitales ya que son pocos los
que manejan al 100% este tema, asi también como poder sugerir un curso en
la carrera de Administracion de Empresas sobre Redes de Mercadeo, ya que
existe un desinformacion y confusion relacionados o semejantes al tema de

redes.
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El trabajo de investigacion servira como consulta para otras empresas y
organizaciones como material de apoyo en temas relacionados sobre redes de
mercadeo. Se sugiere a las mismas que permitan dar facilidades a los
estudiantes para que sigan realizando trabajos de investigacion que ayuden a

mejorar la gestion del recurso humano.
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ANEXOS



ANEXO 1: MATRIZ DE CONSISTENCIA

de redes de mercadeo en los estudiantes
de administracion de la UPAGU,
Cajamarca 2019?

- .Como se viene dando los factores de
redes de mercadeo en los estudiantes de
administracion de la UPAGU, Cajamarca

2019?

de mercadeo en los estudiantes de
administracion de la UPAGU,
Cajamarca 2019.

—Determinar los factores de redes de
los estudiantes de

UPAGU,

mercadeo en
administracion de la

Cajamarca 2019.

> Factores

e Econdémico
e Emocional

e Educacion

PROBLEMA OBJETIVO VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES METODOLOGIA

Problema General Objetivo General Tipo: bésica
¢Cudl es el nivel de informacion de las | Determinar el nivel de informacion de e Libertad
redes de mercadeo en los estudiantes de | las redes de mercadeo en los > Ventajas Financiera Nivel: descriptivo
administracion de la UPAGU, Cajamarca | estudiantes de administracion de la * Inversion
2019? UPAGU, Cajamarca 2019. e Innovacion Método: deductivo
Problemas Especificos Obijetivos Especificos

-¢Como se viene dando las ventajas de |-Determinar las ventajas de redes de Disefio: transversal
redes de mercadeo en los estudiantes de | mercadeo en los estudiantes de e Redes Sociales
administracion de la UPAGU, Cajamarca | administracion de la UPAGU, | REDES DE » Comunicacion e Paginas Web Poblacién:
2019? Cajamarca 2019. MERCADEO e  Conferencias

-¢Como se viene dando la comunicacion |-Determinar la comunicacion de redes Muestra:
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ANEXO 2: ENCUESTA
ENCUESTA

ESCUELA ACADEMICA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION DE
EMPRESAS

CUESTIONARIO 1. ENCUESTA PARA MEDIR EL NIVEL DE INFORMACION DE
LAS REDES DE MERCADEO EN LOS ESTUDIANTES DE
ADMINISTRACION DE LA UPAGU, CAJAMARCA 2019.

A. Presentacion:
Estimado (a) estudiante, el presente cuestionario es parte de una
investigacion, donde se le presenta una serie de enunciados vinculados a
las redes de mercadeo.

B. Datos Generales:

Femenino lino

C. Indicaciones:
e Lee cada pregunta con mucha atencion:
e Luego, marca con X la respuesta correcta.
e Si lo necesitas, puedes volver a leer la pregunta.

e Solo debes marcar una respuesta por cada pregunta.

v La escala de calificacion es la siguiente:

= | Muy De Acuerdo

= | De Acuerdo

Indiferente

= | En Desacuerdo

gl B W N
1

= | Muy en Desacuerdo

La presente encuesta tiene la finalidad de conocer si los estudiantes de la Upagu ven a las redes de

mercadeo como opnortunidad de neaocio.
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ITEM

INDICADOR LIBERTAD FINANCIERA

¢Usted cree que es necesario estar fisicamente en
un trabajo para generar ingresos?

(Usted esta de acuerdo con la frase “que el
dinero trabaje para para ti y no tu por el dinero”?

¢Usted como califica su independencia financiera
actual?

INDICADOR INVERSION

¢Usted cree que el apalancamiento puede mejorar
su situacion actual?

¢Usted cree que es posible invertir una minima
cantidad de dinero para empezar un negocio y
generar ingresos ilimitados?

¢Las redes de mercadeo son una opcién de
trabajo independiente sin la necesidad de un
titulo profesional?

INDICADOR INNOVACION

¢Usted cree que las formas de generar ingresos
han cambiado debido a la tecnologia?

¢ Usted cree que los productos de empresas de
multinivel son competitivos?

¢Usted cree que las empresas de redes de
mercadeo eliminan los intermediarios(almacén,
bodegas)?

INDICADOR REDES SOCIALES

10

¢Usted cree que es posible hacer negocios a
través de llamadas, video Ilamadas vy
conferencias?

11

¢Usted cree que la recomendacién de productos o
servicios es una excelente estrategia de
marketing?

12

¢Usted cree que las redes sociales se deben
utilizar para prospectar a tus posibles socios y/o
clientes?

INDICADOR PAGINA WEB

13

¢Usted cree que tener una pagina web ayudaria al
incremento de socios?

14

¢Usted cree que se puede vender a través de las
paginas web?

INDICADOR CONFERENCIAS

15

¢Usted cree que le ayudarian las estrategias de un
experto en Redes de mercadeo?

16

¢Las historias de los conferencistas le ayudan a
tomar una buena decision?

17

¢Usted cree que las conferencias solamente le
ayudan en el multinivel o en cualquier aspecto de
la vida?
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INDICADOR ECONOMICOS

18

¢Usted cree que para generar mas ingresos
economicos se tiene que trabajar mas horas, e
implica sacrificar el tiempo con la familia, los
amigos Yy seres queridos?

19

¢Usted cree que la libertad econémica es tener
dinero, salud, tiempo y solo la poseen los que
tienen suerte?

20

¢Usted cree que en el multinivel en tres meses se
puede generar ingresos mucho mas altos que un
afio de trabajo tradicional?

INDICADOR EMOCIONAL

21

¢Las redes de mercadeo se pueden desarrollar en
horarios flexibles?

22

Como valora usted esta frase “prefiero el 1% de
100 personas que el 100% de mi propio
esfuerzo”

23

¢Usted cree que se puede lograr objetivos
propios pero con el trabajo en equipo?

INDICADOR EDUCACION

24

¢Usted cree en la frase “a medida que crezca
COmo persona creceran mis ingresos’?

25

¢Usted cree que las especializaciones, doctorados
y maestrias garanticen un empleo seguro,
ascensos y mejores remuneraciones?

26

¢ Leer, escuchar audios, ver videos, es una forma
de educarse para llevar al negocio a un siguiente
nivel?

iGracias por su colaboracion!
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ANEXO 3: FORMATO JUICIO DE EXPERTOS

INFORME: JUICIO DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION PARA MEDIR LAS REDES DE MERCADEO
TITULO: “REDES DE MERCADEO UNA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO EN LOS ESTUDIANTES DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS DE LA
UPAGU, CAJAMARCA 2019.”
AUTORES DEL INSTRUMENTO: Graciano Ocas, Luis; Ledén Cotrina, Milton Erlin
I. ASPECTOS DE VALIDACION

Indicadores Criterios Deficiente Regular Bueno Muy Bueno Excelente
0-20 21-40 41-60 61-80 81-100
6 |11 |16 |21 |26 |31 |36 |41 |46 |51 |56 |61 |66 |71 |76 |81 |86 |91 |96
10 (15 |20 |25 |30 (35|40 |45 |50 |55 |60 |65 |70 |75 |80 |85 |90 |95 |100
1. Claridad Esta formulado con lenguaje apropiado
2. Obijetividad Esta expresado en directivas observables
. Adecuado al nuevo enfoque
3. Actualidad administrativo
4. Organizacion Contiene una estructura logica
5 suficiencia Comprende los elementos en cantidad y
calidad
. . Adecuado para valorar los aspectos de
6. Intencionalidad estudio
7 Consistencia Basado en aspectos teoricos-cientificos de
' las variables de estudio
. Establece coherencia entre las variables y
8. Coherencia .
los indicadores
9. Metodologia La estrategia responde a los objetivos
10. Pertinencia Es Gtil y adecuado para la investigacion.

OPINION DE APLICABILIDAD: ....cuveeeneeneeneenaennnn
111. PROMEDIO DE VALORACION: ....ouineeeeeeeeennenns

Lugar y fecha: Cajamarca,...de setiembre del 2019
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ANEXO 4: ANALISIS DE DATOS Y RESULTADOS

El procesamiento de las respuestas se realizd con el software SPSS, obteniendo

los siguientes resultados:

TABLAS Y GRAFICOS DE CUESTIONARIO DE ENCUESTA DE LA

1. ¢Usted cree que es necesario estar fisicamente en un trabajo para

VARIABLE RED DE MERCADEDO.

generar ingresos?

Tabla 12
¢ Usted cree que es necesario estar fisicamente en un trabajo para generar
ingresos?
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Muy de acuerdo 42 19,1 19,1 19,1
De acuerdo 82 37,3 37,3 56,4
Indiferente 30 13,6 13,6 70,0
En desacuerdo 54 24,5 24,5 94,5
Muy en desacuerdo 12 55 55 100,0
Total 220 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 9 ¢ Usted cree que es necesario estar fisicamente en un trabajo para

generar ingresos?

Porcentaje

10 19 05%

T L} T
My de De acuerdo  Inciferente  Endasacusrdo  Muy en
[] [+ o

Fuente: Elaboracion propia
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Resultado. En relacion a la respuesta de los estudiantes encuestados (220),
Un 37,3% afirman estar de acuerdo, sin embargo, el 24,5% sostienen no
estar de acuerdo, y el 19,1% estar muy de acuerdo en relacion al enunciado
que sefiala que es necesario estar fisicamente en un trabajo para generar
ingresos. Indicadores que son los mas representativos en la relacion al
analisis mostrada.

2. ¢Usted esta de acuerdo con la frase “que el dinero trabaje para para tiy
no tu por el dinero”?
Tabla 13
¢ Usted esta de acuerdo con la frase “que el dinero trabaje para para ti y no

tu por el dinero”’?

. . Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje

valido acumulado
Muy de acuerdo 60 27,3 27,3 27,3
De acuerdo 65 29,5 29,5 56,8
Indiferente 51 23,2 23,2 80,0
En desacuerdo 42 19,1 19,1 99,1
Muy en desacuerdo 2 9 9 100,0
Total 220 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 10 ; Usted esta de acuerdo con la frase “que el dinero trabaje
para para ti y no tu por el dinero?

5]
(=]

Porcentaje

10

Muy de De acuerdo  Indiferente En desacuerdo  Muy en
acuerdo desacuerdo

Fuente: Elaboracion propia
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Resultado. Segln la respuesta de los estudiantes encuestados (220), un
29,5% afirman estar de acuerdo, el 27,3% sostienen estar muy de acuerdo,
y el 23,2% estan indiferentes en relacion al enunciado: ¢Usted esta de
acuerdo con la frase “que el dinero trabaje para para ti y no tu por el
dinero”? Indicadores que son los mas resaltantes en la relacién al analisis

mostrada.

3. ¢Usted esta conforme con su independencia financiera actual?
Tabla 14
¢ Usted esta conforme con su independencia financiera actual?

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Muy de acuerdo 26 11,8 11,8 11,8
De acuerdo 82 37,3 37,3 49,1
Indiferente 89 40,5 40,5 89,5
En desacuerdo 22 10,0 10,0 99,5
Muy en desacuerdo 1 ,5 ,5 100,0
Total 220 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 11 ¢Usted como califica su independencia financiera actual?

Porcentaje

11,82%

T 1 1 T m
Muy de De acuerdo Indiferente  En desacuerdo Muy en
acuerdo desacuerdo

Fuente: Elaboracion propia
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Resultado. Segun la respuesta de los estudiantes encuestados (220), un
40,5% aseveran la categoria de indiferencia, el 37,3% sostienen estar de
acuerdo, y el 11,8% estdn muy de acuerdo en relacion al enunciado:
¢Usted cdmo califica su independencia financiera actual? Indicadores que

son los mas resaltantes en la relacion al analisis mostrada.

4. ¢Usted cree que el apalancamiento puede mejorar su situacion actual?
Tabla 15
¢ Usted cree que el apalancamiento puede mejorar su situacion actual?

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Muy de acuerdo 34 15,5 15,5 15,5
De acuerdo 114 51,8 51,8 67,3
Indiferente 48 21,8 21,8 89,1
En desacuerdo 24 10,9 10,9 100,0
Total 220 100,0 100,0

Grafico 12 ¢ Usted cree que el apalancamiento puede mejorar su situacion

actual?

Porcentaje

Muy de acuerdo De acuerdo Indiferente En desacuerdo

Fuente: Elaboracion propia
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Resultado. Segun la respuesta de los estudiantes encuestados (220), un
51,8% afirman estar de acuerdo, el 21,8% muestran indiferencia, y el
15,5% sostienen estar muy de acuerdo en relacion al enunciado: ¢Usted
cree que el apalancamiento puede mejorar su situacion actual? Indicadores
que son los mas resaltantes en la relacion al analisis mostrada.

5. ¢Usted cree que es posible invertir una minima cantidad de dinero para
empezar un negocio y generar ingresos ilimitados?
Tabla 16
¢Usted cree que es posible invertir una minima cantidad de dinero para
empezar un negocio y generar ingresos ilimitados?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Muy de acuerdo 59 26,8 26,8 26,8
De acuerdo 108 49,1 49,1 75,9
Indiferente 25 11,4 11,4 87,3
En desacuerdo 19 8,6 8,6 95,9
Muy en desacuerdo 9 4,1 4,1 100,0
Total 220 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 13 ¢Usted cree que es posible invertir una minima cantidad de
dinero para empezar un negocio y generar ingresos ilimitados?
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[2.64%]
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Fuente: Elaboracion propia
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Resultado. Segln la respuesta de los estudiantes encuestados (220), un
49,1% afirman estar de acuerdo, el 26,8% sostienen estar muy de acuerdo
y el 11,4% estén indiferentes en relacion al enunciado: ¢Usted cree que es
posible invertir una minima cantidad de dinero para empezar un negocio y
generar ingresos ilimitados? Indicadores que son los mas resaltantes en la

relacion al anélisis mostrada.

6. ¢Las redes de mercadeo son una opcién de trabajo independiente sin la
necesidad de un titulo profesional?
Tabla 17
¢Las redes de mercadeo son una opcion de trabajo independiente sin la

necesidad de un titulo profesional?

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Muy de acuerdo 40 18,2 18,2 18,2
De acuerdo 95 43,2 43,2 61,4
Indiferente 58 26,4 26,4 87,7
En desacuerdo 17 7,7 7,7 95,5
Muy en desacuerdo 10 4,5 4,5 100,0
Total 220 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 14. ¢Las redes de mercadeo son una opcién de trabajo

independiente sin la necesidad de un titulo profesional?
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acuerdo desacuerdo

Fuente: Elaboracién propia
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Resultado. Segun la respuesta de los estudiantes encuestados (220), un
43,2% afirman estar de acuerdo, el 26,4% muestran indiferencia, y el
18,2% estan muy de acuerdo en relacion al enunciado: ¢Las redes de
mercadeo son una opcion de trabajo independiente sin la necesidad de un
titulo profesional? Indicadores que son los mas resaltantes en la relacién al
analisis mostrada.

7. ¢Usted cree que las formas de generar ingresos han cambiado debido a la

tecnologia?
Tabla 18
¢ Usted cree que las formas de generar ingresos han cambiado debido a la
tecnologia?

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado

Muy de acuerdo 73 33,2 33,2 33,2
De acuerdo 93 42,3 42,3 75,5
Indiferente 27 12,3 12,3 87,7
En desacuerdo 18 8,2 8,2 95,9
Muy en desacuerdo 9 4,1 4,1 100,0
Total 220 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 15 ¢Usted cree que las formas de generar ingresos han cambiado
debido a la tecnologia?
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Fuente: Elaboracion propia
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Resultado. Segln la respuesta de los estudiantes encuestados (220), un
42,3% afirman estar de acuerdo, el 33,2% sostienen estar muy de acuerdo,
y el 12,3% estan indiferentes en relacion al enunciado: ¢Usted cree que las
formas de generar ingresos han cambiado debido a la tecnologia?
Indicadores que son los mas resaltantes en la relacion al analisis mostrada.

8. ¢Usted cree que los productos de empresas de multinivel son
competitivos?
Tabla 19
¢ Usted cree que los productos de empresas de multinivel son competitivos?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Muy de acuerdo 38 17,3 17,3 17,3
De acuerdo 118 53,6 53,6 70,9
Indiferente 44 20,0 20,0 90,9
En desacuerdo 15 6,8 6,8 97,7
Muy en desacuerdo 5 2,3 2,3 100,0
Total 220 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 16 ¢Usted cree que los productos de empresas de multinivel son
competitivos?
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Resultado. Segun la respuesta de los estudiantes encuestados (220), un
53,36 afirman estar de acuerdo, el 20,0% muestran indiferencia, y el
17,3% sostienen estar muy de acuerdo en relacion al enunciado: ¢Usted
cree que los productos de empresas de multinivel son competitivos?
Indicadores que son los mas resaltantes en la relacion al analisis mostrada.

9. ¢Usted cree que las empresas de redes de mercadeo eliminan los
intermediarios (almacén, bodegas)?
Tabla 20
¢Usted cree que las empresas de redes de mercadeo eliminan los
intermediarios (almacén, bodegas)?

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Muy de acuerdo 30 13,6 13,6 13,6
De acuerdo 83 37,7 37,7 51,4
Indiferente 68 30,9 30,9 82,3
En desacuerdo 35 15,9 15,9 98,2
Muy en desacuerdo 4 1,8 1,8 100,0
Total 220 100,0 100,0

Grafico 17 ¢Usted cree que las empresas de redes de mercadeo eliminan
los intermediarios (almacén, bodegas)?
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Resultados. Segun la respuesta de los estudiantes encuestados (220), un
37,7% afirman estar de acuerdo, el 30,9% muestran indiferencia, y el
13,6% sostienen estar muy de acuerdo en relacion al enunciado: ¢Usted
cree que las empresas de redes de mercadeo eliminan los intermediarios
(¢calmacén, bodegas?) Indicadores que son los mas resaltantes en la
relacion al andlisis mostrada.

10. ¢Usted cree que es posible hacer negocios a través de llamadas, video
Ilamadas y conferencias?
Tabla 21
¢Usted cree que es posible hacer negocios a través de llamadas, video
Ilamadas y conferencias?

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Muy de acuerdo 64 29,1 29,1 29,1
De acuerdo 99 45,0 45,0 74,1
Indiferente 34 15,5 15,5 89,5
En desacuerdo 16 7,3 7,3 96,8
Muy en desacuerdo 7 3,2 3,2 100,0
Total 220 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 18 ¢Usted cree que es posible hacer negocios a través de llamadas,
video llamadas y conferencias?
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Resultado. Segun la respuesta de los estudiantes encuestados (220), un
45,0% afirman estar de acuerdo, el 29,1% sostienen estar muy de acuerdo,
y el 15,5% estan indiferentes en relacion al enunciado: ¢Usted cree que es
posible hacer negocios a través de llamadas, video Ilamadas y
conferencias? Indicadores que son los mas resaltantes en la relacion al
analisis mostrada.

11. ¢Usted cree que la recomendacion de productos o servicios es una
excelente estrategia de marketing?
Tabla 22
¢ Usted cree que la recomendacion de productos o servicios es una excelente
estrategia de marketing?

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Muy de acuerdo 62 28,2 28,2 28,2
De acuerdo 102 46,4 46,4 74,5
Indiferente 36 16,4 16,4 90,9
En desacuerdo 12 55 55 96,4
Muy en desacuerdo 8 3,6 3,6 100,0
Total 220 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 19 ¢Usted cree que la recomendacion de productos o servicios es
una excelente estrategia de marketing?
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Resultados. Segun la respuesta de los estudiantes encuestados (220), un
46,4% afirman estar de acuerdo, el 28,2% sostienen estar muy de acuerdo,
y el 16,4% muestran indiferencia en relacion al enunciado: ¢Usted cree
que la recomendacién de productos o servicios es una excelente estrategia
de marketing? Indicadores que son los mas resaltantes en la relacion al

anélisis mostrada.

12. ¢ Usted cree que las redes sociales se deben utilizar para prospectar a tus
posibles socios y/o clientes?
Tabla 23
¢Usted cree que las redes sociales se deben utilizar para prospectar a tus

posibles socios y/o clientes?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje

valido acumulado
Muy de acuerdo 67 30,5 30,5 30,5
De acuerdo 100 45,5 45,5 75,9
Indiferente 22 10,0 10,0 85,9
En desacuerdo 20 9,1 9,1 95,0
Muy en desacuerdo 11 5,0 5,0 100,0
Total 220 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 20 ¢Usted cree que las redes sociales se deben utilizar para

prospectar a tus posibles socios y/o clientes?
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Resultados. Segun la respuesta de los estudiantes encuestados (220), un
45,5% afirman estar de acuerdo, el 30,5% sostienen estar muy de acuerdo,
y el 10,0% estéan indiferentes en relacion al enunciado: ¢Usted cree que las
redes sociales se deben utilizar para prospectar a tus posibles socios y/o
clientes? Indicadores que son los mas resaltantes en la relacion al analisis

mostrada.

13. ¢ Usted cree que tener una pagina web ayudaria al incremento de socios?
Tabla 24
¢ Usted cree que tener una pagina web ayudaria al incremento de socios?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje

valido acumulado
Muy de acuerdo 74 33,6 33,6 33,6
De acuerdo 107 48,6 48,6 82,3
Indiferente 19 8,6 8,6 90,9
En desacuerdo 10 4,5 4,5 95,5
Muy en desacuerdo 10 4,5 4,5 100,0
Total 220 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 21 ¢Usted cree que tener una pagina web ayudaria al incremento

de socios?
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Resultados. Segun la respuesta de los estudiantes encuestados (220), un
48,6% afirman estar de acuerdo, el 33,6% sostienen estar muy de acuerdo,
y el 8,6% estan indiferentes en relacion al enunciado: ¢Usted cree que
tener una pagina web ayudaria al incremento de socios? Indicadores que

son los mas resaltantes en la relacién al analisis mostrada.

14. ¢ Usted cree que se puede vender a través de las paginas web?
Tabla 25
¢ Usted cree que se puede vender a través de las paginas web?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje

valido acumulado
Muy de acuerdo 92 41,8 41,8 41,8
De acuerdo 88 40,0 40,0 81,8
Indiferente 15 6,8 6,8 88,6
En desacuerdo 15 6,8 6,8 95,5
Muy en desacuerdo 10 4,5 4,5 100,0
Total 220 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 22 ¢ Usted cree que se puede vender a través de las paginas web?
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Resultado. Segun la respuesta de los estudiantes encuestados (220), un
41,8% sostienen estar muy de acuerdo, el 40,0% afirman estar de acuerdo,
y el 6,8% estan indiferentes, asi como en desacuerdo en relacion al
enunciado: ¢Usted cree que se puede vender a través de las paginas web?

Indicadores que son los mas resaltantes en la relacion al analisis mostrada.

15. ¢ Usted cree que le ayudarian las estrategias de un experto en Redes de

mercadeo?

Tabla 26
¢Usted cree que le ayudarian las estrategias de un experto en Redes de

mercadeo?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje

valido acumulado
Muy de acuerdo 60 27,3 27,3 27,3
De acuerdo 111 50,5 50,5 71,7
Indiferente 33 15,0 15,0 92,7
En desacuerdo 6 2,7 2,7 95,5
Muy en desacuerdo 10 4,5 4,5 100,0
Total 220 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 23 ¢ Usted cree que le ayudarian las estrategias de un experto en
Redes de mercadeo?
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16.

Resultado. Segun la respuesta de los estudiantes encuestados (220), un

50,5% afirman estar de acuerdo, el 27,3% sostienen estar muy de acuerdo,

y el 15,0% estan indiferentes en relacion al enunciado: ¢Usted cree que le

ayudarian las estrategias de un experto en Redes de mercadeo? Indicadores

que son los mas resaltantes en la relacion al analisis mostrada.

¢Las historias de los conferencistas le ayudan a tomar una buena

decision?
Tabla 27

¢Las historias de los conferencistas le ayudan a tomar una buena

decisién?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje -
valido acumulado
Muy de acuerdo 45 20,5 20,5 20,5
De acuerdo 116 52,7 52,7 73,2
Indiferente 34 15,5 15,5 88,6
En desacuerdo 14 6,4 6,4 95,0
Muy en desacuerdo 11 5,0 5,0 100,0
Total 220 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 24 ¢Las historias de los conferencistas le ayudan a tomar una

buena decisién?
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Resultado. Segun la respuesta de los estudiantes encuestados (220), un

52,7% afirman estar de acuerdo, el 20,5% sostienen estar muy de acuerdo,

y el 15,5% estan indiferentes en relacion al enunciado: ¢Las historias de

los conferencistas le ayudan a tomar una buena decision? Indicadores que

son los mas resaltantes en la relacion al analisis mostrada.

17. ¢ Usted cree que las conferencias solamente le ayudan en el multinivel o

en cualquier aspecto de la vida?

Tabla 28

¢Usted cree que las conferencias solamente le ayudan en el multinivel o en

cualquier aspecto de la vida?

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Muy de acuerdo 26 11,8 11,8 11,8
De acuerdo 90 40,9 40,9 52,7
Indiferente 62 28,2 28,2 80,9
En desacuerdo 32 14,5 14,5 95,5
Muy en desacuerdo 10 4,5 4,5 100,0
Total 220 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 25 ¢Usted cree que las conferencias solamente le ayudan en el
multinivel o en cualquier aspecto de la vida?
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Resultado. Segun la respuesta de los estudiantes encuestados (220), un
40,9% afirman estar de acuerdo, el 28,2% se muestran indiferentes, y el
11,8% sostienen estar muy de acuerdo en relacion al enunciado: ¢Usted
cree que las conferencias solamente le ayudan en el multinivel o en
cualquier aspecto de la vida? Indicadores que son los mas resaltantes en la

relacion al anélisis mostrada.

18. ¢Usted cree que para generar mas ingresos economicos se tiene que
trabajar mas horas, e implica sacrificar el tiempo con la familia, los
amigos y seres queridos?

Tabla 29
¢Usted cree que para generar mas ingresos economicos se tiene que trabajar

mas horas, e implica sacrificar el tiempo con la familia, los amigos y seres

queridos?
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje N
valido acumulado
Muy de acuerdo 24 10,9 10,9 10,9
De acuerdo 56 25,5 25,5 36,4
Indiferente 55 25,0 25,0 61,4
En desacuerdo 63 28,6 28,6 90,0
Muy en desacuerdo 22 10,0 10,0 100,0
Total 220 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 26 ¢Usted cree que para generar mas ingresos econémicos se
tiene que trabajar més horas, e implica sacrificar el tiempo con la familia,

los amigos y seres queridos?
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Resultado. Segln la respuesta de los estudiantes encuestados (220), un
28,6% afirman estar en desacuerdo, el 25,5% sostienen estar de acuerdo, y
el 25,0% estan muy de acuerdo en relacion al enunciado: ¢Usted cree que
para generar mas ingresos econdmicos se tiene que trabajar mas horas, e
implica sacrificar el tiempo con la familia, los amigos y seres queridos?

Indicadores que son los més resaltantes en la relacion al analisis mostrada.

19. ¢Usted cree que la libertad econdmica es tener dinero, salud, tiempo y
solo la poseen los que tienen suerte?
Tabla 30
¢Usted cree que la libertad econdmica es tener dinero, salud, tiempo y solo la

poseen los que tienen suerte?

. . Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
Muy de acuerdo 28 12,7 12,7 12,7
De acuerdo 49 22,3 22,3 35,0
Indiferente 51 23,2 23,2 58,2
En desacuerdo 58 26,4 26,4 84,5
Muy en desacuerdo 34 15,5 15,5 100,0
Total 220 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 27 ¢Usted cree que la libertad econdmica es tener dinero, salud,
tiempo y solo la poseen los que tienen suerte?
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Resultado. Segun la respuesta de los estudiantes encuestados (220), un
26,4% afirman estar en desacuerdo, el 23,2% estan indiferentes, y el
22,3% sostienen estar de acuerdo en relacion al enunciado: ¢Usted cree
que la libertad econémica es tener dinero, salud, tiempo y solo la poseen
los que tienen suerte? Indicadores que son los mas resaltantes en la

relacion al anélisis mostrada.

20. ¢Usted cree que en el multinivel en tres meses se puede generar ingresos
mucho maés altos que un afio de trabajo tradicional?
Tabla 31
¢Usted cree que en el multinivel en tres meses se puede generar ingresos

mucho més altos que un afio de trabajo tradicional?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia ~ Porcentaje

valido acumulado
Muy de acuerdo 24 10,9 10,9 10,9
De acuerdo 83 37,7 37,7 48,6
Indiferente 79 35,9 35,9 84,5
En desacuerdo 34 15,5 15,5 100,0
Total 220 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 28 ¢Usted cree que en el multinivel en tres meses se puede generar

ingresos mucho mas altos que un afio de trabajo tradicional?
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Resultado. Segun la respuesta de los estudiantes encuestados (220), un
37,7% afirman estar de acuerdo, el 35,9% muestran indiferencias, y el
15,5% sostienen en desacuerdo en relacion al enunciado: ¢Usted cree que
en el multinivel en tres meses se puede generar ingresos mucho mas altos
gue un afio de trabajo tradicional? Indicadores que son los més resaltantes
en la relacion al analisis mostrada.

21. ¢Las redes de mercadeo se pueden desarrollar en horarios flexibles?
Tabla 32
¢Las redes de mercadeo se pueden desarrollar en horarios flexibles?

. ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
Muy de acuerdo 41 18,6 18,6 18,6
De acuerdo 124 56,4 56,4 75,0
Indiferente 42 19,1 19,1 94,1
En desacuerdo 8 3,6 3,6 97,7
Muy en desacuerdo 5 2,3 2,3 100,0
Total 220 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 29 ¢ Las redes de mercadeo se pueden desarrollar en horarios
flexibles?
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Resultado. Segun la respuesta de los estudiantes encuestados (220), un

56,4% afirman estar de acuerdo, el 19,1% muestran indiferencia, y el

18,6% sostienen estar muy de acuerdo en relacion al enunciado: ¢Las redes

de mercadeo se pueden desarrollar en horarios flexibles? Indicadores que

son los mas resaltantes en la relacién al analisis mostrada.

22. ;Como valora usted esta frase “prefiero el 1% de 100 personas que el

100% de mi propio esfuerzo”?
Tabla 33

¢ Como valora usted esta frase “prefiero el 1% de 100 personas que el 100%

de mi propio esfuerzo”?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje .
valido acumulado
Muy de acuerdo 38 17,3 17,3 17,3
De acuerdo 70 31,8 31,8 49,1
Indiferente 78 35,5 35,5 84,5
En desacuerdo 24 10,9 10,9 95,5
Muy en desacuerdo 10 45 45 100,0
Total 220 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 30 ¢ Como valora usted esta frase “prefiero el 1% de 100 personas

que el 100% de mi propio esfuerzo”?
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Resultado. Segun la respuesta de los estudiantes encuestados (220), un
35,5% muestran indiferencia, el 31,8% afirman estar de acuerdo, y el
17,3% sostienen estar muy de acuerdo en relacion al enunciado: ¢Como
valora usted esta frase “prefiero el 1% de 100 personas que el 100% de mi
propio esfuerzo”? Indicadores que son los mas resaltantes en la relacion al

anélisis mostrada.

23. ¢Usted cree que se puede lograr objetivos propios, pero con el trabajo en

equipo?
Tabla 34
¢Usted cree que se puede lograr objetivos propios, pero con el trabajo en
equipo?
. i Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje L
valido acumulado
Muy de acuerdo 63 28,6 28,6 28,6
De acuerdo 112 50,9 50,9 79,5
Indiferente 19 8,6 8,6 88,2
En desacuerdo 21 9,5 9,5 97,7
Muy en desacuerdo 5 2,3 2,3 100,0
Total 220 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 31 ¢Usted cree que se puede lograr objetivos propios, pero con el

trabajo en equipo?
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Nota. Segun la respuesta de los estudiantes encuestados (220), un 50,9%
afirman estar de acuerdo, el 28,6% sostienen estar muy de acuerdo, vV el
9,5% estan en desacuerdo en relacion al enunciado: ¢Usted cree que se
puede lograr objetivos propios, pero con el trabajo en equipo? Indicadores
que son los mas resaltantes en la relacion al analisis mostrada.

24. ; Usted cree en la frase “a medida que crezca como persona creceran mis
ingresos”?
Tabla 35
¢ Usted cree en la frase “a medida que crezca como persona creceran mis
ingresos”?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje

valido acumulado
Muy de acuerdo 43 19,5 19,5 19,5
De acuerdo 87 39,5 39,5 59,1
Indiferente 56 25,5 25,5 84,5
En desacuerdo 22 10,0 10,0 94,5
Muy en desacuerdo 12 55 55 100,0
Total 220 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 32 ; Usted cree en la frase “a medida que crezca como persona

crecerdan mis ingresos”’?
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Resultado. Segln la respuesta de los estudiantes encuestados (220), un

39,5% afirman estar de acuerdo, el 25,5% muestra indiferencia, y el 19,5%

sostienen estar muy de acuerdo en relacion al enunciado: ¢Usted cree en la

frase “a medida que crezca como persona creceran mis ingresos”?

Indicadores que son los mas resaltantes en la relacion al analisis mostrada.

25. ¢Usted cree que las especializaciones, doctorados y maestrias garanticen

un empleo seguro, ascensos y mejores remuneraciones?

Tabla 36

¢Usted cree que las especializaciones, doctorados y maestrias garanticen un

empleo seguro, ascensos y mejores remuneraciones?

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Muy de acuerdo 43 19,5 19,5 19,5
De acuerdo 67 30,5 30,5 50,0
Indiferente 52 23,6 23,6 73,6
En desacuerdo 47 21,4 214 95,0
Muy en desacuerdo 11 5,0 5,0 100,0
Total 220 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 33 ¢Usted cree que las especializaciones, doctorados y maestrias

garanticen un empleo seguro, ascensos y mejores remuneraciones?
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Resultado. Segun la respuesta de los estudiantes encuestados (220), un
30,5% afirman estar de acuerdo, el 23,6% muestran indiferencia, y el
19,5% sostienen estar muy de acuerdo en relacion al enunciado: ¢Usted
cree que las especializaciones, doctorados y maestrias garanticen un
empleo seguro, ascensos y mejores remuneraciones? Indicadores que son

los mas resaltantes en la relacidn al analisis mostrada.

26. ¢ Leer, escuchar audios, ver videos, es una forma de educarse para llevar
al negocio a un siguiente nivel?
Tabla 37
¢ Leer, escuchar audios, ver videos, es una forma de educarse para llevar al

negocio a un siguiente nivel?

. ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
Muy de acuerdo 37 16,8 16,8 16,8
De acuerdo 103 46,8 46,8 63,6
Indiferente 55 25,0 25,0 88,6
En desacuerdo 16 7,3 7,3 95,9
Muy en desacuerdo 9 4,1 4,1 100,0
Total 220 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 34 ¢ Leer, escuchar audios, ver videos, es una forma de educarse

para llevar al negocio a un siguiente nivel?
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Resultado. Segun la respuesta de los estudiantes encuestados (220), un
46,8% afirman estar de acuerdo, el 25,0% expresan indiferencia, y el
16,8% sostienen estar muy de acuerdo en relacion al enunciado: ¢Leer,
escuchar audios, ver videos, es una forma de educarse para llevar al
negocio a un siguiente nivel? Indicadores que son los mas resaltantes en la

relacion al anélisis mostrada.
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