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Resumen

En este documento se da a conocer el proyecto de investigacién relacionado con la venta por el sistema de catalogos en la
zona Urbana, municipio de Apartado-Antioquia, realizado por el semillero de investigacion en mercadeo y ventas - Simark;
semillero conformado por aprendices e instructores de la red de Comercio y ventas del Complejo Tecnoldgico,
Agroindustrial, Pecuario y Turistico- SENA. El objetivo general de esta investigacion consistio en identificar el mercado
compuesto por los vendedores que ejercian las ventas por el sistema de catalogos en la zona urbana de Apartadé—Antioquia
durante el afio 2015, con el propdsito de identificar una poblacién con necesidades en materia de formacion para el trabajo.
Referente a la metodologia, esta investigacion fue de tipo estructural y social ya que buscé profundizar e impactar de manera
directa un tipo de mercado especifico, para un disefio de investigacion analitico-descriptiva. Los datos fueron recolectados
mediante encuestas personales en sitio a 400 personas. Como resultados relevantes, se encontrd entre los productos mas
vendidos la perfumeria como cabeza de lista, el vestuario, el maquillaje, la ropa interior y articulos para el cuidado personal.
El 97% de las personas que ejercen esta labor son mujeres, la mayoria mujeres cabeza de familia. Se encontré que para el
73% de los encuestados, esta ocupacién es tomada como una fuente secundaria de ingresos. De otro lado se encontré que el
medio mas usado para realizar las ventas por catalogo fue puerta a puerta, seguido del voz a voz o sistema de referidos. La
forma de pago mas usada por las empresas para las comisiones fue a través de descuentos, asi lo afirmaron el 60% de los
encuestados. Finalmente, el tema de capacitacion mas solicitado al SENA, fue en Mercadeo y ventas con el 34%, seguido
del tema de servicio al cliente con el 23%. Con la primera fase, se buscé identificar a la poblacion urbana involucrada con
el modelo de negocio, junto con un anélisis de la prestacion de servicios, compra y venta de productos por catalogo. En
tanto que la segunda fase tenia como objetivo intervenir dicha poblacion mediante programas de capacitacion bajo la
modalidad de oferta cerrada.

Palabras claves: Mercadeo, catalogos, productos de catalogo, Apartad6
Abstract

This document discloses the research project related to the sale by catalog system in the Urban zone of the municipality of
Apartad6-Antioquia, this study was carried out by the seedbed of research in marketing and sales Simark; in the Complejo
Tecnoldgico, Agroindustrial, Pecuario y Turistico- SENA. The general objective of this research was to identify the market
composed of sellers who were doing the sales work through the catalog system in the urban area of Apartadé during 2015.
Regarding to the methodology, this research was of structural and social type since it sought to deepen and directly impact
a specific type of market, with a broad social role for an analytical-descriptive research design. The data was collected
through personal surveys in the workplace to 400 people. As relevant results, it was found that among the best-selling
products is the perfumery as the head of the list, followed by clothing, make-up, underwear and personal care items. 97%
of the people who perform this work are women, most women head of household, usually in need of income to help to
afford the household bills. It was found that for 73% of the respondents this occupation is taken as a secondary source of
incomes. On the other hand it was found that the most used means to carry out sales was door to door, followed by voice to
voice or referral system. and that the form of payment most used by the companies to the vendors was through discounts.
Finally, the most requested training topic for SENA was Marketing and sales with 34%, followed by customer service with
23%. With the first phase, we sought to identify the urban population that works under this business model, while the second
phase was aimed at intervening this population with training programs through Sena.
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Introduccion

El trabajo investigativo abordé a 400 personas
afiliadas a diversas revistas de catalogos. En su
mayoria mujeres cabeza de hogar localizadas en
barrios urbanos del municipio de Apartad6 con
la finalidad de hacer una caracterizacion
detallada y conocer entre otros los motivos que
le ha llevado a vender por catalogo, el tiempo
que lleva ejerciendo dicha actividad de manera
continua, el tipo o los tipos de catalogos que
ofrece, cudl o cudles productos rota o vende
mas, cual le deja mayor rentabilidad, en qué
invierte sus ganancias, qué tipo de incentivos le
ofrecen las empresas y de manera especial qué
tipo de formacion o tema requiere para que el
SENA le capacite.

El proyecto tuvo lugar en Apartadd; municipio
ubicado en la regién occidental del
departamento de Antioquia — Colombia; De
acuerdo con la alcaldia del municipio, la ciudad
cuenta con 189.325 habitantes en su mayoria en
el casco urbano. Este municipio por su
ubicacion y desarrollo, retne un significativo
numero de las empresas que llegan a ofrecer sus
productos y servicios a los municipios de la
region. Poblacién que en su totalidad sobrepasa
actualmente los 700 mil habitantes. Esta
conformada por 11 municipios, los cuales,
dadas las diferentes dindmicas econdmicas,
ambientales, culturales 'y niveles de
articulacion, les  definen  caracteristicas
especiales. Urabd posee gran biodiversidad y
una posicién geoestratégica privilegiada, lo cual
asociado a su dinamismo econémico social y a
los grandes proyectos que se tienen planteados
en este territorio, le permitird avanzar
ostensiblemente en sus estandares de desarrollo
durante los proximos afios. (Camara de
Comercio de Urab4, 2016). En la figura 1 se
muestra la ubicacién del municipio de Apartadd
en la subregion de Uraba.

Fuente: www.gobernaciondeantioquia.gov.co

Figura 1. Ubicacion del municipio de
Apartadé en la subregion de Urabd y
Antioquia

La necesidad a investigar consistié en que el
mercado conformado por vendedores de
productos y servicios a través del sistema de
catdlogos de la zona urbana del municipio de
Apartadd, se encontraba sin identificar. Se
observd que la principal causa del
desconocimiento del sector de ventas directas
por catalogo en la ciudad de Apartado, era la
falta de proyectos de investigacién relacionados
con el estudio de esa modalidad de negocios.
Otra causa del problema era la informalidad que
se ha manejado por afios en dicho sector
comercial. Desconocer aspectos relevantes
como el nimero de personas dedicadas al
trabajo de la venta directa por medio de
catalogos, el volumen de ventas, el portafolio
ofrecido, las empresas que venden bajo esta
modalidad, entre otros, ha generado como
resultado, una exclusion de parte de las
instituciones publicas y privadas, hacia los
programas, seguimiento, apoyo ylo
acompafiamiento a los trabajadores informales
del sector.

La pregunta problema que justifico la necesidad
del estudio fue: ;Cémo identificar el mercado
de las personas que trabajan como vendedores
bajo la modalidad de ventas por catalogo? El
trabajo investigativo tuvo como objetivo
general: Identificar el mercado de las ventas por
el sistema de catalogos en la ciudad de
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Apartadd, con el propdsito de impartir
formacion a través del Sena a la poblacion
involucrada en este renglén econémico.

Con la informacion obtenida, el Complejo
Tecnolégico  Agroindustrial, Pecuario vy
Turistico pudo en primer lugar acceder a una
base de datos significativa para luego proceder
a programar y ejecutar diversos temas de
formacion a la medida y posteriormente acercar
al sector empresarial formal tanto pablico como
privado a esta poblacion la cual representa un
alto porcentaje de la sociedad y que demanda
unas necesidades propias de su quehacer
ocupacional, en especial necesitada en
fortalecer los temas de mercadeo y de servicio
al cliente. Para este segundo tema se buscé
apoyo en la coleccion publicada por la editorial
McGraw — Hill titulada Servicio al cliente. Serie
compuesta por 4 libros. El primer tomo titulado:
clientes para siempre, el segundo: Direccion por
servicio; el tercer tomo: La calidad del servicio
a la conquista del cliente y finalmente el cuarto
tomo La satisfaccion total del cliente.

Referente bibliogréafico

La informacién mas cercana y complementaria
relativa a una intervencion similar al nicho de
mercado comprendido por vendedores por
catalogo se encontré en Medellin - Colombia en
el documento No. 74 publicado por la Escuela
Nacional Sindical ENS en el afio 2008. Para el
estudio realizado en la ciudad de Medellin y el
area Metropolitana, se definié una muestra no
probabilistica, estableciendo como criterios
para su conformacion: estratos, tipo de empresa
y tipo de organizacion de ventas. Se tomaron e
intervinieron empresas multinacionales
tradicionales;  nacionales con  productos
tradicionales y las mismas con productos no
tradicionales; méas otros canales de venta, de
tipo multinivel. Con una muestra de 400
encuestados, pudieron determinar que su
conformacion correspondia, en su mayoria, a
mujeres en este caso el 96%, mientras que solo
el 4% eran hombres. Asi la situacion principal
de las mujeres encuestadas es que su trabajo era
complementario, pues su actividad se
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combinaba con otros trabajos remunerados y
con el trabajo doméstico no remunerado; es
decir, con trabajos de limpieza, cuidado y
crianza de los hijos mas el cuidado de personas
enfermas o discapacitadas en su familia
(Ramirez & Rua, 2008, p. 16).

La venta directa es un sistema de distribucion
que pasa por encima de los canales
tradicionales. Las empresas organizan grupos
de vendedores independientes, quienes se
encargan de promover los productos en sus
propias redes sociales. El sistema tiene una
amplia tradicién en Estados Unidos. Avon, que
es quizas la mas antigua entre las grandes
empresas del sector, naci6 en 1886. Sin
embargo, el mayor impulso para el modelo llegd
en los afios 50, cuando nacieron empresas como
Tupperware y Amway, que hoy siguen siendo
lideres internacionales (Saldarriaga 2008, p.
34).

De acuerdo con Ayala (2013), la historia de las
ventas directas en Colombia es muy reciente, en
1995 un grupo de compafiias conformado por
Yanbal, Jafra, Votreé Passion, Avon y Ebel, se
reunieron informalmente con el objetivo de
crear una Asociacion de empresas de venta
Directa. EI 5 de marzo de 1996 se constituyeron
como persona juridica sin animo de lucro
(Asociacion Colombiana de Venta Directa-
Acovedi). En septiembre del mismo afio, fue
admitida ante la Federacion Mundial de
Asociaciones de Venta Directa (WFDSA). A
principios de 1997 se autorizd estatutariamente
la admision de empresas diferentes a las
fundadoras (miembros adherentes).
Actualmente participan de esta asociacién
compafiias como: Amelissa, Amway, AVON,
Carmel, Cristian Lay, Dolce S.A.S, Duprée,
L’bel — Esika — Cyzone, Gano Excel S.A,,
Herbalife, Industrias Fuller Pinto S.A., La Santé
Vital Ltda, Lebon, Marketing Personal, Miscari
International S.A., Natura, Nature’s Sunshine,
Nikken, Niviglobal S.A.S., Novaventa S.A.S.,
Nu Skin, Omnilife, Oriflame, Rena Ware de
Colombia S.A., SwissJust, Tupperware
Colombia S.A.S., Yanbal, 4 Life. Cabe anotar
gue en un gran porcentaje las compafiias que en
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Colombia  utilizan  este  sistema  de
comercializacion y distribucidn son extranjeras.

Segln la Asociacion Colombiana de venta
directa (2017), la venta directa es un canal de
distribucién al por menor, que se expande
rapidamente, y que se basa principalmente en
ser un negocio que requiere el contacto personal
de los vendedores independientes con el
consumidor, por lo que ha sido calificada como
un "Negocio de Gente". La Venta Directa tiene
larga historia y un crecimiento reciente que la
hace ser considerada hoy por hoy, como un
canal de distribucion que presenta una valiosa
alternativa frente a los canales tradicionales. Es
la comercializacion de bienes de consumo y
servicios directamente a los consumidores,
generalmente en sus hogares, en el domicilio de
otros o en su lugar de trabajo, siempre por fuera
de locales  comerciales  establecidos.
Usualmente se realiza a través de una
explicacion o demostracidn de dichos bienes o
servicios por parte de una fuerza de ventas
independiente. Las principales caracteristicas
de la venta directos son: se hace fuera de un
local comercial, domicilio del consumidor,
contacto personal, no hay relacién laboral con la
fuerza de ventas, altos niveles de servicio al
cliente, es una fuente de ingresos adicionales sin
restriccion de sexo, edad, nivel educacional o
experiencia previa que ofrece una flexibilidad
de horario y metas de crecimiento propias de
cada vendedor

Es esencial, ademds, tener una oferta
diferenciada de productos. “Las marcas y las
caracteristicas de la oferta en un catdlogo de
venta directa deben ser diferentes a las que los
consumidores pueden encontrar en canales
tradicionales” (Saldarriaga, 2008, p. 32). No
pueden ser ni muy baratos, ni genéricos.
Finalmente, la innovacién y el desarrollo de
productos nuevos juegan un papel fundamental.
Hay que llevar novedades cada 21 dias a los
consumidores debido a que los catédlogos deben
renovarse, y se hace porque es el tiempo
suficiente para hacer las entregas de los pedidos,
hacer promocién de los nuevos productos y
tomar los pedidos del nuevo catalogo.
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El reto principal que tiene esta tactica es la gran
diversidad de productos que se pueden ofrecer
dentro de la linea por catdlogo. Acomodar los
diferentes tipos de articulos en peso, medida,
color, y otras caracteristicas principales hacen
que la compafiia deba tener un sistema logistico
eficaz y sin duda eficiente. El éxito de la
empresa de venta por catadlogo depende de la
capacidad que tenga para administrar su base de
datos, ya que uno de los principales problemas
que enfrenta este modelo de negocio es la alta
tasa de devolucién, asi como tener que
proyectar una imagen Unica y diferente a la
competencia (Kotler y Keller, 2012, p. 610).

De acuerdo con datos presentados por el
periodico portafolio en su edicion del 4 de junio
de 2017, Colombia se convirtié en el cuarto pais
de América Latina, después de Brasil, México y
Argentina con mayor facturacion de productos
a través de las ventas por catdlogo. Relata el
informe que, en el primer trimestre del 2017, las
compafiias de venta directa registraron ventas
por $1,2 billones, es decir 1,4% méas que en
igual periodo del afio anterior. El consolidado
del 2016 muestra que el sector crecidé 5,7%
frente al 2015, con una facturacion acumulada
de $5,1 billones. Uno de los detalles que
muestra el estudio es que aumentan los hombres
y los jovenes que participan en esta actividad.

“El comportamiento es favorable frente al
desempefio del PIB del pais y las expectativas
de crecimiento hacia otros sectores”, afirmo la
directora ejecutiva de la  Asociaci6n
Colombiana de Venta Directa (Acovedi),
Patricia Cerra. Considerd que las estadisticas
muestran la  generaciobn de 2.188.267
vendedores independientes y 14.000 empleos
directos, gracias a que varias firmas tienen
produccién local. De los vendedores, 85%
corresponde a mujeres y 15% a hombres, con un
aumento del género masculino, teniendo en
cuenta que en el 2015 era de 13%. Los jovenes
entre 18 y 24 afios van ganando participacion
entre los vendedores independientes, con una
participacion del 10%. Por su parte, los rangos
de edad entre 35 y 54 afios participan con un
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52%. Por categoria de productos, los cosméticos
y de cuidado personal facturan 44% del
mercado, y un 33% lo tiene la categoria de ropa
y accesorios. Las empresas dedicadas a la venta
directa han  aprovechado herramientas
tecnoldgicas para facilitar la gestion de pedidos.
Esto ha permitido que las 6rdenes de pedidos
sean realizadas en un 67.7% a través de
dispositivos  moviles, como  celulares
inteligentes. Dentro de la cadena de valor que
promueve la venta directa, lo genera a través de
los cerca de 4.514 eventos que desarrolla en el
afio para sus vendedores independientes, con
una asistencia promedio anual de 509.000
personas. Lo aportado en filantropia vy
responsabilidad social en Colombia por las
compafifas de Acovedi supera los $4.200
millones, ademas de cerca de $3.000 millones
en donaciones en especie para diferentes causas
sociales (Portafolio, 2017).

Un negocio que no para de crecer: En afios
recientes, la venta directa se ha vuelto un
negocio muy popular en el mundo. El principal
mercado es Asia Pacifico con un 44 % de
participacion, luego Estados Unidos con el
19%. Brasil es el lider en Latinoamérica con
ventas que alcanzan hasta los US$10 billones
por afio y con 2 millones de personas en este
negocio. En Colombia las ventas por catalogo
se han convertido en una fuente de ingresos para
muchas familias, 14.000 colombianos mas
dependen de esta industria. Segin datos
registrados por la Asociacion Colombiana de
Venta Directa -Acovedi, esa es la cifra de
empleos directos que genera el sector. Ademas,
la Asociacion afiade que en el pais los productos
de cosméticos y cuidado personal equivalen al
59 % del mercado. La venta directa tiene
presencia en Colombia desde hace unos 26
afios, pero ha sido en la Gltima década donde ha
tomado mayor fuerza, con dos principales
esquemas: la venta plana y el multinivel
(Vergel, 2014).

Asi como en el punto de venta se hace necesario
mantener un stock de material publicitario o
material POP, asi también las personas que
venden por catalogo deben llevar consigo
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diversas herramientas que estimulen e incidan
en el proceso de la compra. De esta manera
cuentan con material publicitario, material o
publicidad exterior, publicidad en los
empaques, mas presentes contramarcados con el
nombre de la empresa.

En la denominada venta directa, influyen otros
aspectos humanos, personales, sociales, en los
gue en muchos casos ya no solo importa dar a
conocer y vender el producto, sino también algo
mas noble: entrar en contacto con el otro. De
este modo, la venta directa trasciende lo
meramente comercial para conceder una gran
importancia al lado humano, y aqui esta la
clave. Millones de personas en todo el mundo
deben a la venta directa el haber conocido a su
pareja, haber ampliado su circulo de relaciones,
haber  desarrollado  sus potencialidades
personales, haber tenido, en suma, un motivo
para la esperanza (Ongallo, 2007 p.8).

La revista Dinero en su edicién del 7 de junio de
2017 sefiala los resultados obtenidos en 2016
por una empresa en Colombia, describiendo los
siguientes para la compafiia de venta directa
Marketing Personal: Sus ingresos se acercaron
a los $500.000 millones, y alcanzaron un
crecimiento de 22% en un afio en que la
economia colombiana apenas tuvo un
destemplado aumento de 2% en su PIB. Su
fuerza de ventas sumé 20.000 personas mas y
cerr0 en cerca de 100.000 asesoras de imagen,
como se conocen en la empresa. Arrancé el afio
con pie derecho su proyecto de expansion en
Panam4, que sirve como punta de lanza para la
internacionalizacion de la compafiia hacia otros
paises de América Latina.

Metodologia

Teniendo en cuenta, que la investigacion
pretendié caracterizar una de las diversas
dinamicas del marketing, como lo son las ventas
directas por el sistema de catdlogos en el
municipio de Apartad6-Antioquia, el trabajo se
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orient6 dentro del tipo de investigacion
exploratoria.

Disefio de la investigacion: investigacion analitica

Poblacion - muestra: 400 personas vinculadas a
algun tipo de catalogo, con codigo de afiliacion.

Técnica de recoleccion de datos: Observacion
directa y a través de encuestas personales.

Para el marco de la muestra poblacional se tomd
la poblacion infinita, con un nivel de confianza
del 95%, una probabilidad de éxito del 50% y
con un margen de error del 5%, segln
metodologia adaptada de Triola, (2008).

Notacion
¥ denota la sumatoria de un conjunto de valores

x es la variable que suele utilizarse para
representar los valores de datos individuales

n representa el nimero de valores de una muestra

N representa el nimero de valores de una
poblacién

_  Xx
X = —
n . .
es la media de un conjunto de valores
muestrales
_2x
N

es la media de todos los valores de
una poblacién.

Procedimiento

El semillero de investigacion en marketing
Simark, llevé a cabo la investigacién con los
vendedores de ventas por catalogo donde la
muestra fue de 400 encuestas, aplicadas al
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mismo ndmero de personas, una a una en sus
casas. Se plantearon 23 interrogantes con el fin
de conocer e identificar las caracteristicas que
estas manejan, fue llevada a cabo en las
siguientes comunas de la zona urbana de
Apartado.

Comuna uno - Bernardo Jaramillo Ossa:
conformada por los barrios: 20 de enero, La Paz,
Policarpa Salavarrieta, Alfonso Lopez, El
concejo, La arboleda, La alborada, Antonio
Roldan Betancur, San Fernando y Santa Maria.

Comuna dos - Ocho de Febrero: conformada por
los barrios: Primero de mayo, Obrero y Brisas

Comuna tres - Pueblo Nuevo: conformada por
los barrios Pueblo Nuevo, La Esperanza, San
Judas, 9 de octubre, La Cadena, La Esmeralda,
Parroquial, Las Playas, Manzanares y La
Navarra.

Comuna cuatro -José Joaquin Vélez:
conformada por tres subsectores:

Primer subsector José Joaquin Vélez: barrios
Vélez Simén Bolivar, Las Flores, Laureles, La
libertad, Serrania, Nueva Civilizaciéon: Gualcala y
El estadio.

Segundo subsector Chinita: barrios: Chinita, El
Rosal y Corrugados del Darién.

Tercer subsector Jaime Ortiz Betancur: con los
barrios EI Amparo, Fundadores, Villa del Rio, Los
Pinos, Nuevo Apartad6, Pueblo quemado, Ortiz,
los Almendros y Los Alamos.

Resultados y discusién
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En la tabla 1 se muestra las marcas de catalogos Luisa es una vendedora en la zona de Apartadd que
identificados en Apartadd, de acuerdo a las aproximadamente vende 13 catdlogos diferentes en
encuestas y el trabajo de campo realizados el municipio. Estas fueron algunas respuestas de la
entrevista:

Tabla 1. Marcas de catélogos identificados en el

municipio de Apartad6 ¢ Cuéntenos cuanto lleva vendiendo catalogos?
Cuarella  Bonieva Dejate  Gianni Milanoo  Pisame - Hace 7 afios comencé sola y hoy somos 3
querer  Garetti i ili i
Aborige  Bucarama Dior Juana Moda Roberto mtegrantes de la familia en el negocio.
ne nga bonita internaci  verino
onal , . ,
Alberto  California ~ Dolce  L’bel Napoli San ¢ Cudles fueron los primeros catalogos?
calle Jerénimo
Amelisa  Carmel Domin  Lemarswi Natura Sante vital
io mwear
Amway Color mix Dupre Lennnova  Nivi Santorini _ =
Amor Cristian Esika Leonisa Nova Tania Esika y Avon
lay venta
Armet Dafiti Eva Levon Nydj Tarrao ; . ,
castillo ¢Qué la ha motivado a vender por catalogo?
Avon Dakotta Exito Linnova Offcors Teens
Bésame Danny Feria Magnolia Oriflam Totto
del moda e
brasear . ., .
Bbim Deflores Full10  Marketing  Pacifik Unice_zntro - La motivacion son los premios, las
___ i Personal Palmira ganancias, los descuentos y un sustento
Vélez Victorio Vista Xira Yanbal Zyzone .
la para la familia.
moda

¢Si tuvieras la oportunidad de escoger tres
catalogos no mas, cuéles escogerias?

El estudio pudo determinar que las empresas de
este sector en Apartadd, optaron por esta modalidad
para llegar a nuevos publicos estimulando los
ingresos complementarios de las mujeres cabeza de
familia. Dado que estos ingresos, cuando las
circunstancias lo ameritan, pueden ser destinados a ¢Por qué con esas tres?
gastos suntuarios, generando una relacion directa
entre empresa, productos y consumidor; muchas
afiliadas optan por realizar el pedido minimo y asi

- Me quedaria con Leonisa, Marketing y
Yanbal.

aprovechar para si mismas los precios mas bajos - Porque esas son las que mas porcentajes
que la empresa otorga a la vendedora. Ello significa dejan y por la calidad ya que es muy buena,
que, en muchas ocasiones, las ganancias de las y son catalogos que se venden bastante,
ventas terminan siendo en especie y no en dinero, ademas los clientes hablan muy bien de
lo cual se traduce en mayores niveles de venta para ellas. Yanbal por las lociones y cosméticos,
la compafiia promotora de productos a través de la Leonisa por su ropa interior y Marketing
venta directa o de catalogos. Personal por la ropa en general y zapatos.

. ded Andlisis de los datos recolectados bajo el método de
Entrevista a una vendedora encuestas personalizadas a cada vendedor



[ ) Servicio Nacional de Aprendizaje -SENA

SENA

7A Complejo Tecnoldgico Agroindustrial, Pecuario y Turistico

Grupo de investigacion Abibe

El 97% de las personas que ejercen esta labor en la
zona urbana de la ciudad de Apartadd son mujeres,
la  mayoria mujeres cabeza de familia,
generalmente mujeres necesitadas en obtener
ingresos para ayudar al sustento del hogar. Se
encontré que para el 73% de los encuestados, esta
ocupacion es tomada como una fuente secundaria
de ingresos, dado que la primera fuente proviene
del ingreso del conyuge o de los padres cuando se
vive con ellos, sin embargo, para Ramirez y Rua
(2008), en el estudio realizado en la ciudad de
Medellin las mujeres suelen combinar la venta
directa por catalogo con el trabajo doméstico:
limpieza, cuidado y crianza de hijos/as, y otros
trabajos remunerados, con el fin de complementar
los ingresos.

En la presente investigacion el mayor porcentaje de
las personas afiliadas en Apartadé se encuentran en
el rango de los 30 - 40 afios de edad con una
representacion del 62%. Considerando que la
poblacion de Apartadé es una poblacién joven, asi
lo demuestran también los grados de estudios de los
vendedores o asesores de imagen como se les
conoce en la mayoria de revistas: EI mas alto grado
de escolaridad de los participantes son bachilleres,
asi lo report6 el 60% de los encuestados. EI 65% de
los encuestados manifestaron que este oficio lo
vienen realizando desde hace menos de 5 afios,
situacion que indica que es un oficio en auge y
relativamente nuevo. Ademas, se demostré que a la
mayoria de las personas afiliadas solo les interesa
vender o consumir, son ellas el 74%, resultado que
demuestra que esta ocupacion de las ventas por
catidlogo es una forma secundaria para percibir
ingresos y beneficios.

Son muchas las marcas nacionales e
internacionales que usan este método de
distribucién comercial. Los tres catdlogos mas
vendidos en Apartadd arrojados por la prueba
piloto en su orden son: Avon, Yanbal y Esika. Por
lineas de productos es la perfumeria la que
encabeza la lista en ventas, le siguen el vestuario,
el maquillaje y la ropa interior en su orden; estudios
similares demuestran esta tendencia en Colombia
(Ramirez y Rua, 2008, p.10).
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El medio més usado para realizar las ventas por
catalogo es la puerta a puerta, seguido del plan
de referidos, entre otros y las ganancias
producidas por la venta de catalogo son
destinadas en primer lugar para cubrir gastos de
la canasta basica familiar, seguido del consumo
de los mismos productos, entre otros.

Finalmente, el tema mas solicitado para que el
SENA capacite al personal involucrado en las
ventas por catdlogo es en Mercadeo y Ventas,
asi lo solicita el 34% de los encuestados,
seguido del tema de Servicio al cliente con el
23%, dato que suma el 57%, el resto solicitan
temas varios como contabilidad, manejo de las
matematicas, del paquete office y de archivo
entre otros. A continuacién, se muestran los
resultados en algunas de las respuestas del
trabajo de investigacion. En la figura 2 y 3 se
puede observar el rango de edad en el cual se
distribuyen los vendedores encuestados y el
estrato al que pertenecen.

Rango de edad

8% 3% u Menores de 20

‘ 20230

43% 27% stado
41260

H Mayor de 61

Fuente: Los autores

Figura 2. Distribucién rango de edad de
vendedores

Estrato

w1

11% 1%

Fuente: Los autores
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Figura 3. Estrato al cual pertenecen los
vendedores

Tiempo de vendedor por catalogo
de manera continua

Segin la figura 2 y de acuerdo con los
resultados de las encuestas personalizadas, se
puede concluir que el rango mas influenciado
para realizar las ventas por catalogo es de 41 a
60 afos, ya que este cuenta con mujeres cabeza

mDe0a2
afios

mDe2a5

de familia que dedican la mayor parte del 24%
tiempo en estar en sus hogares. La mayoria sen
cuenta entre 1y 2 hijos. Y en el caso de la figura

3 se observa que el 48% igual a 194 personas Fuente: Los autores

son de estrato 1, y el 40% que equivale a 159

personas son de estrato 2. En el municipio de Figura 5. Tiempo de permanencia como
Apartadd hay estratos socio econémicos del 1 al vendedor de productos de catalogo

4 sin embargo se encontrd que la mayoria de las
personas que ejercen esta labor, se encuentran

concentradas en los estratos 1y 2 y gracias a En la figura 4 se muestra que el 55% igual a 221
este medio pueden obtener ingresos importantes personas, son bachilleres académicos, 100
para ellos y sus familias. personas que son el 25% respondieron que

tienen otro nivel de escolaridad menor, ya que
solo cursaron primaria y algunas inclusive no
realizaron ni la primaria basica. Mientras que en

En la figura 4 se muestra el nivel de escolaridad la figura 5 se observa que, a partir de la
yen la figura 5 se observan las respuestas de los informacion obtenida, el 40% equivalente a 161
vendedores, a la pregunta del tiempo que llevan vendedores, de las personas aclaran que, llevan
vendiendo el catalogo de manera continua. 0 a 2 afios vendiendo por catalogos de manera

continua, el 36% igual a 143 vendedores,
sefialan que llevan 5 afios en adelante vendiendo
y el 24% correspondiente a 96 vendedores,
Nivel de escolaridad llevan realizando estas ventas de 2 a 5 afios de
manera continua.

m Bachiller

4%

= Técnico

Tecnologo En la figura 6 y 7 se muestra cual fue la razon
principal que la motivé a vender por catalogo y
el tipo de cliente segun el sexo.

Profesional

10%
6%

Razén principal que la motivo a vender
Fuente: Los autores por catélogo (escoge uno solo)

Figura 4. Nivel de escolaridad de los 1% = por falta de empleo
Vendedores = por independencia propia

= por hobby
por consumo propio

= para tener ingreso extra
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Fuente: Los autores

Figura 6. Motivo por el cual vende productos
de catalogo

Clientes que tiene el personal encuestado

= Mujeres

m Hombres

Fuente: Los autores

Figura 7. Tipo de cliente segun el sexo

Con base a la informacién recolectada y
representada en la figura 6, el 41%
correspondiente a 165 personas, siendo el
mayor porcentaje afirmaron que se sintieron
motivados por tener un ingreso extra, 24%
equivalente a 97 personas optaron por la falta de
empleo, el 16% igual a 65 personas,
respondieron que fue por independencia propia.

Las 400 personas encuestadas concluyen que la
falta de empleo no es la razon principal por la
que la mayoria de las personas optan por este
tipo de actividad sino para tener un ingreso extra
y poder lograr de alguna manera una
independencia econdmica. Mientras que en la
figura 7, a partir de estos resultados se puede
determinar, que la mayoria de los compradores
por catalogo son mujeres, como podemos
observar en la gréafica el 85% corresponde a
3388 personas que son clientes de las personas
encuestadas y equivalen al género femenino, el
otro 15% igual a 607 personas que son clientes
de las personas encuestadas correspondientes al
género masculino.

Los resultados para las preguntas sobre el cargo
que ocupa en la empresa y a cuantos catalogos
se encuentra afiliado se muestran en la figura 8

y 9.

¢ Qué cargo ocupa dentro de la empresa?

4% 10%
204 = Lider

= Asesor@

84% Gerente de

zona
Solo vendo

Figura 8. Cargo que ocupa en la empresa

A cuantos catalogos esta afiliado

19 178~ 1%
4% —‘ 2% ml m2

S

7%

Fuente: Los autores

Figura 9. Catélogos a los cuales se encuentra
afiliado

Teniendo en cuenta la informacion obtenida, en
la figura 8 se puede observar que las personas
que tienen relacién con catalogos de venta
directa es del 84% igual a 337 personas, solo
venden, mientras que el 10% que equivalen a 39
personas, son asesoras.

En la figura 9 se muestra que el mayor nimero
de catélogos que puede llegar a vender una
persona es 10 de catalogos por hogar, teniendo
en cuenta la grafica el 43% igual a 173 personas,
venden solo un catélogo, el 24% equivalente a
97 personas, venden dos catalogos diferentes, el
17% semejante a 66 personas, vende en sus
hogares 3 catélogos. En conclusion, el 84% de
los encuestados venden entre 1 y 3 catalogos.
Preferencialmente lo hacen bajo un solo
catélogo, asi lo hace el 43% de los afiliados
encuestados. Segun Vergel (2014), la venta por
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catdlogo representa su principal fuente
financiera para los vendedores, la mayoria
venden hasta tres catalogos diferentes para su
sostén. Cifras de Acovedi indican que en
Colombia mas de un millbn de personas,
utilizan este negocio como una entrada
adicional.

Ademas, teniendo en cuenta que las marcas
comercializadas son numerosas se realizd la
siguiente pregunta para complementar el
proceso investigativo, ¢Cual es la marca de
revista o de catalogo que usted mas vende? las
respuestas se muestran en la figura 10:

8 30 @ Respuestas

0

CELR PP ELSPE PP LS ISP P ERL PSP EELPES S

FEE AL L WIS g J(@jkv‘f s‘%«?f}\, o
g S

Marcas

Fuente: Los autores
Figura 10. Marcas de productos que méas se venden

en el &rea urbana del municipio de Apartad6

Se observa que Avon es la marca nimero uno en
ventas con un 81%, por la informacién que se muestra
en el grafico 10, también se puede concluir que las
marcas que tienen un porcentaje alto estan
relacionadas con el mismo tipo de productos que
comercializa como es el caso de Yanbal, Leonisa,
Esika y Carmel, que distribuyen ropa, aseo personal,
maquillaje, suplementos dietarios, fragancias etc. Los
tres catalogos en Apartadd que mas afiliados tienen en
su orden son: Avon con 81 afiliadas, Yanbal con 60 y
Esika con 58.

Respecto a los resultados anteriores se hicieron las
siguientes preguntas para detallar algunos aspectos de
las marcas mas vendidas lo cual se muestra en las
figuras 11y 12.

Diciembre, 2017. ISSN 2590-5376

¢ Qué es lo que mas le gusta de este catalogo
(elige una sola)
2% _\13%

= Los premios

m El precio factura (los
descuentos)

Las rifas

Otro (Por favor
especifique)

Fuente: Los autores

Figura 11. Lo que mas le gusta del catalogo que
vende

= maguillaje

¢Cual es la linea que més vende del catalogo
elegido = accesorios

596 10, = ropa exterior

2o 190 5% 1% 10% 1o,

ropa interior

m calzado
m perfumes
productos naturales

electrodomésticos

1% 9%

alimentos

Fuente: Los autores

Figura 12. Linea que mas vende del catalogo
elegido

Segun la figura 11 en la respuesta premios,
donde este dato equivale a 214 vendedores por
catalogo, el 32% de los vendedores
seleccionaron el precio de factura (los
descuentos) este promedio es igual a 130
vendedores por catalogo. Mientras que un 53%
eligieron los premios, de hecho, muchas
personas toman los premios y los venden a
familiares y amigos a un menor precio del
mercado, lo cual también motiva el proceso de
ventas.

De acuerdo con la informacion recolectada y
mostrada en la figura 12, se identificé que la
linea mas vendida por catdlogo, son los
perfumes con un 43% correspondiente a 171
personas que venden por este medio, el segundo
producto mas vendido es la ropa exterior, con
un 27% en la venta por catalogo, y este equivale
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a 108 vendedores por este mercado, el tercer
producto mas vendido, es el maquillaje con un
10% igual 40 vendedoras por catalogo.

El producto mas vendido en la zona urbana de
Apartadd, es la linea de los perfumes, ya que
este es el mayor productor de ingresos para cada
una de las vendedoras, le siguen en su orden
ropa exterior, maquillaje y ropa interior. En
cuanto al valor promedio del pedido en la tltima
campafia, como los valores son tan relativos, se
sacd el promedio en general, dando como
resultado que las vendedoras por catalogo en su
Gltima campafia pasaron pedidos por un valor
promedio de $400.716 pesos colombianos, unos
130 dolares.

En cuanto a ganancias (en pesos y en productos):
Las vendedoras por catdlogo obtienen sus
ganancias en pesos dependiendo del porcentaje
que da su catalogo por vender los productos que
hay en ellos, y en una forma general obtuvimos el
valor promedio de $155.919 pesos que son las
ganancias adquiridas en su Gltima campafia.

Las ganancias obtenidas en productos, en forma
general fue equivalente a $76.710 pesos que son
los regalos o paquetes comprados por las mismas
vendedoras para un ingreso extra.

Ademas, en el area o tema que requiere que el
SENA le capacite como vendedor para mejorar sus
capacidades se reportan en la figura 13:

40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

Porcentaje

Tema o programa de formacion

Fuente: Los autores
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Figura 13. Area o tema que requiere que el
SENA le capacite como vendedor para
mejorar sus capacidades

En el municipio de Apartadd se tomé una
muestra de la poblacién, donde se queria
identificar, en qué area o temética solicitaban un
fortalecimiento, el 34% requiere capacitacién
en mercadeo y ventas que equivalen a 138
vendedoras de la zona urbana de Apartadd. Un
17% le gustarian recibir capacitacién en
servicio al cliente, que es igual a 68 vendedoras,
porque este conocimiento les complementa
mejor para sus negocios, y otro porcentaje ven
la necesidad de fortalecer su conocimiento
empresarial.

En la figura 14 se muestra el acercamiento del
SENA hacia los vendedores para recoger
inquietudes y brindar formacién a la medida.

Capacitacién a equipo de encuestadores y
acercamiento hacia vendedores

Observacién y entrevistas en lanzamiento de
campafias

Fuente: Los autores

Figura 14. Acercamiento del SENA para recoger
las solicitudes de formacion complementaria,
técnica y tecnoldgica

Segun Vergel (2014), voceros de la Asociacion
Colombiana de Venta Directa-Acovedi, sefialan
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entre las ventajas de la venta directa se
encuentran:

1. La oportunidad para hombres y mujeres
de organizar su vida econdémica como lo

deseen

2. La posibilidad de obtener ingresos

adicionales
3. Flexibilidad en los horarios
4. Baja inversién

Sin embargo, la rentabilidad del negocio es
proporcional al tiempo de dedicacién, a la
capacidad de venta de los consultores, a su nivel
de convencimiento para atrapar nuevos clientes,
al buen manejo de las cobranzas y a las metas
personales propuestas.

Segln entrevistas de algunas vendedoras
realizadas por Vergel (2014) para el periédico
El Pais, las ventas directas por catalogo se
pueden convertir en una oportunidad econémica
generosa que ofrece muchas posibilidades
financieras, efectivas y reales, ademas es una
megatendencia; para las empresarias, la esencia
del negocio esta en sofiar en grande y querer un
mejor estilo de vida. Lo mas importante son las
aspiraciones, ademds la disponibilidad de
tiempo para compartir con la familia y estar
mayor tiempo en casa, no cumplir horarios, ni
tener que ir a una oficina y mantener buenas
relaciones publicas con gente de todos los
medios donde esté en contacto para vender.

Segun Vergel (2014), la Acovedi representa a
mas 33 compafiias de venta directa en
Colombia. Entre las ventajas de pertenecer a la
Asociacion esta la de trabajar proactivamente
frente a las posibles amenazas del sector,
posicionar la imagen de las compafiias ante
diversos tipos de publicos y ser invitado a
eventos nacionales e internacionales de
capacitacion.

Por otra parte, desde diciembre fue sancionada
la Ley 1700 de 2013, que posesiona la imagen
del sector de venta directa bajo el marco legal
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colombiano, definiendo y regulando el
desarrollo de las actividades ejercidas por este
mercado. La preferencia por este tipo de
comercio esta en la relacion cliente - vendedor.
Aungue es un negocio de riesgo como cualquier
otro, el éxito depende de la paciencia y esfuerzo
de cada emprendedor.

Teniendo en cuenta lo anterior la pertinencia de
la presente investigacion es vdlida porque
permite abrir espacios académicos y formativos
desde el SENA, donde se involucra una
teméatica comin y de importancia para la
poblacion, en este caso las ventas directas que
tiene gran importancia sobre todo para las
madres cabeza de familia y sus aspiraciones en
formacion profesional y personal, teniendo
como fuente de ingresos principal u opcional las
ventas por catalogo.

Finalmente, como investigadores en formacion
en el area de mercadeo, en distintos espacios
surge la pregunta sobre el papel que juega el
instructor y si tiene las competencias o no para
educar a los aprendices de hoy.

La nueva era del conocimiento, asi como la
globalizacion tanto de la economia como todo
lo inherente a ella, entre otros, la educacion,
requiere de educadores centrados Yy
permanentemente  actualizados,  teniendo
presente el contexto en que se mueve y vive el
aprendiz, por esta y otras razones se hace
necesario implementar  ejercicios  de
investigacion aplicada y formativa para
desarrollar capacidades en los aprendices y
hacer de este tipo de actividades, estrategias de
formacion profesional integral para lograr
aprendices mas criticos.

Conclusiones y recomendaciones

e Al procesar la informacion de la prueba
piloto se pudo evidenciar la magnitud y la
importancia que tiene para muchas
mujeres cabeza de familia en la ciudad de
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Apartadd, ocuparse bajo la modalidad de
ventas por catilogo. Asi lo demuestran
varias consideraciones: la facilidad en la
afiliacion, la alta tasa de desempleo, el
bajo nivel de escolaridad y sobre todo la
necesidad que para muchas mujeres en su
condicién de madres ya sea con pareja 0
solteras, implica asumir la obligacion de
aportar.

e Con lainformacion obtenida, el Complejo
Tecnoldgico Agroindustrial, Pecuario y
Turistico pudo acceder a una base de datos
significativa para proceder a programar y
ejecutar diversos programas de formacion
a la medida de una poblacion que
demanda unas necesidades propias en
especial en fortalecer los temas de
mercadeo Yy de servicio al cliente.

e El estudio pudo determinar que las
empresas de este sector en Apartado,
optaron por esta modalidad para llegar a
nuevos publicos estimulando los ingresos
complementarios de las mujeres cabeza de
familia, generando una relacion directa
entre empresas, productos y consumidor;
muchas afiliadas optan por realizar el
pedido minimo y asi aprovechar para si
mismas los precios mas bajos que la
empresa otorga a la vendedora.

e Las ventas por catalogo son un oficio que
Ilevan en promedio 30 afios en el mundo,
sin embargo, en la zona esta modalidad de
distribucién  comercial apenas esta
empezando. La mayoria de los
encuestados llevan menos de cinco afios
en esta labor. Razén que amerita un
estudio detallado y una intervencion como
la pretende realizar el SENA en el
Complejo Tecnoldgico, Agroindustrial,
Pecuario y Turistico.

o EI 97% de las personas que ejercen esta
labor son mujeres y la mayoria cabeza de
familia, y toman estas ventas como una
alternativa para generar ingresos.

e El mayor porcentaje de afiliadas se
encuentran en el rango entre los 30 y los
40 afios de edad.

Diciembre, 2017. ISSN 2590-5376

e El més alto grado de escolaridad de las
participantes son bachilleres

e ElI 65% de los encuestados llevan
vendiendo menos de 5 afios, situacion que
indica que es un oficio en auge y
relativamente nuevo.

e Alamayoria de las personas afiliadas solo
les interesa vender o consumir y los
catalogos mas vendidos arrojados por el
estudio en su orden son: Avon, Yanbal y
Esika.

e Por productos es la perfumeria la que
encabeza la lista de ventas, le siguen el
vestuario, el maquillaje y la ropa interior
en su orden como las lineas mas vendidas.

e La mayor forma de pago usada por la
empresa para las comisiones es a través de
descuentos, asi lo afirman el 60% de los
encuestados.

e Eltema més solicitado para que el SENA
capacite al personal involucrado en las
ventas por catalogo es en Mercadeo y
Ventas, seguido del tema de Servicio al
cliente con el 23%.
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