
Capítulo 5 

5.1 Interpretación de resultados 

5.2 Discusión de resultados del cuestionario 

En primer lugar se evaluarán los resultados obtenidos en la encuesta aplicada. 

1. Conocimiento de la industria del multinivel 

El análisis de este reactivo es básico, siendo una pregunta dicotómica y 

utilizada como parte del filtro para iniciar el cuestionario, únicamente indica 

el número de personas que han escuchado acerca de la mercadotecnia en red 

o multinivel. 

 

2. En el cuestionario este reactivo también sirve como filtro, y la información 

obtenida no fue analizada, su función es el de registrar el número de 

empresas de multinivel que el encuestado conoce. Su información puede ser 

útil para estudios posteriores. 

 

3. Sistema de ventas de las empresas de multinivel 

Este reactivo fue el último que sirve como filtro, cuenta con una opción 

correcta y varias erróneas, su función fue registrar si el encuestado tenía 

noción del sistema de ventas que tiene el multinivel, siendo el filtro final, si 

se contaban con una respuesta no satisfactoria en dos de los tres primeros 

reactivos, el cuestionario se excluía del estudio. 

 

     Ejemplo, si se tiene un encuestado que no ha escuchado acerca de 

Multinivel, pero si marcó varias empresas y sabe como es el sistema de 

ventas, ese cuestionario si se toma en cuenta. 

 

4. Razón por la que conoce el multinivel. 

Este reactivo tiene el objetivo de dar a conocer la forma en la cual el 

encuestado se enteró de la industria del multinivel. En el caso del resultado 

que se obtuvo, se puede ver que la mayoría de las personas conocieron el 

multinivel debido a una invitación para ingresar a alguna empresa, lo cual 

tiene mucho sentido, ya que estas empresas utilizan la publicidad de boca en 



boca para dar a conocer sus productos y forma de hacer negocios. Las demás 

personas conocen la industria por que tienen un familiar o amigo que hace 

multinivel y algunos pocos porque tuvieron información de la industria por 

sus estudios 

 

5. Afiliados a empresas de multinivel. 

Al igual que el primer reactivo, este es dicotómico y tuvo la función de 

registrar cuantos de los encuestados ya pertenecían a alguna empresa de 

multinivel, en el cuestionario se incluye la pregunta “¿Cuál?” en caso de que 

contestaran sí, y la información también puede ser de uso para un estudio 

concluyente. 

 

6. Percepción del trabajo principal de los distribuidores de empresas de 

multinivel. 

Este reactivo es uno de los más importantes dentro de la parte I del 

cuestionario, ya que revisa varios puntos importantes que realizan los 

distribuidores, pero se señala que únicamente se elija el principal trabajo que 

desempeñan. Los resultados indican que más de la mitad de los encuestados 

opina que la función principal de un distribuidor es el de crear redes de 

consumo, lo cual revela que la percepción que se tiene acerca de este tema es 

correcta. Después de este, el resultado más elegido fue el de vender 

productos, lo cual también tiene coherencia, ya que muchas empresas de 

multinivel se enfocan a la venta de los productos que se consumen mes con 

mes. Sólo un pequeño porcentaje menciona que reclutar y entrenar personas 

es el trabajo principal. 

 

7. Razón principal del por qué las personas  inician un negocio de Multinivel 

El segundo reactivo más importante de la parte I del cuestionario, este 

registra la percepción que se tiene acerca de la razón por la cual las personas 

se unen a las empresas de multinivel, las tres respuestas más importantes con 

casi el mismo porcentaje de elección son, por que no tienen trabajo, buscan 

una oportunidad de cambio y buscan una manera fácil de ganar dinero. Este 

resultado implica la respuesta por sí solo, lo cual puede ser interpretado de la 

siguiente manera, las personas inician este tipo de negocios por la necesidad 



primordial de tener un cambio, ya sea por dinero, cambio en el estilo de vida, 

o un medio de generar ingresos de otra forma. 

 

8. Percepción del tiempo dedicado a desarrollar un negocio de multinivel. 

Se inicia con las percepciones que tiene la gente hacia las actividades que 

realiza un distribuidor, en este caso es acerca del tiempo de trabajo que tiene 

en una semana, 5, 10 y 20 horas a la semana tienen un porcentaje entre 26 y 

29%.  Lo interesante en este resultado es que únicamente el 16% cree que se 

trabajen más de 40 horas a la semana en estos negocios, lo cual es finalmente 

atinado, ya que la gran mayoría de los distribuidores tienen un horario de 

trabajo flexible y mucho menos saturado a comparación de un trabajo de 

oficina. 

 

9. Percepción acerca del ingreso generado mensual en negocios de multinivel. 

Este reactivo arrojó un resultado muy interesante, ya que el 51.5% de los 

encuestados opinan que los ingresos que genera un negocio de multinivel son 

de únicamente $5,000.00 pesos al mes, cuando en la realidad, el ingreso que 

se puede lograr en estos negocios es muy elevado, y puede llegar a ser 

virtualmente el nivel de ganancias que el distribuidor quiera, haciendo el 

esfuerzo equivalente. Esto indica que los encuestados no tienen una 

percepción clara del potencial financiero que tiene un negocio de multinivel. 

 

10. Percepción acerca del elemento clave del éxito para el multinivel. 

Para este reactivo se puede observar que la mayoría de los encuestados 

piensa que las habilidades de ventas son la clave para el éxito en el 

multinivel, seguido por la capacitación, haciendo una comparación con lo 

que mencionan las entrevistas con expertos y varios autores, incluido Robert 

Kiyosaki, el cual está citado en el marco teórico, estos opinan que la 

perseverancia es el componente clave del éxito, ya que mucha de la gente no 

le dedica el tiempo suficiente para ver frutos en sus negocios de multinivel. 

 

11. Riesgo principal que se tiene al iniciar un negocio de multinivel. 

Casi el 43% de los encuestados opinan que el peor riesgo es perder la 

inversión económica cuando se ingresa a alguna empresa de multinivel, el 



rango de inversión que se debe de hacer para afiliarse a una empresa de 

multinivel es entre $3,000.00 y $15,000.00 pesos. De cualquier manera, este 

tipo de negocios tienen un nivel de inversión inicial bajo en comparación a 

muchos otros, perder el tiempo y fracasar en el negocio están casi empatados 

en segunda opción con 24.5 y 23% de elección. 

 

12. Experiencia en ventas de los encuestados. 

Siendo una respuesta dicotómica, en este reactivo se puede apreciar 

sencillamente el número de encuestados que cuentan con alguna experiencia 

en ventas, siendo este el porcentaje mayoritario para este resultado. 

 

13. Percepción acerca de la actividad de venta. 

Este reactivo mide la percepción que se tiene acerca de la labor de vender, 

claramente se observa que la opinión indica que se requiere de mucho 

carisma para ser un buen vendedor, después de eso, se necesita tener 

experiencia, el 14% de los encuestados piensa que es una labor difícil y el 

11% que es fácil. 

 

14. Legalidad de los negocios de multinivel 

El supuesto es “El multinivel es un negocio legal.”, para el cual el 57% opina 

que están totalmente de acuerdo y el 26% están de acuerdo, acumulando un 

porcentaje de 83%, esto nos indica que la gran mayoría de los encuestados 

tiene la información correcta acerca del esquema de negocios que maneja el 

multinivel, en el cual se cumplen las leyes y normas de los países en donde 

se opera. 

15. Creencia acerca de que el  multinivel es sólo para señoras  que son amas de 

casa. 

Este supuesto dice “El multinivel sólo lo hacen señoras  que son amas de 

casa.” Siendo esto como un mito que se tiene acerca del multinivel, a lo cual 

casi el 70% de los encuestados respondió “En desacuerdo” y “Totalmente en 

desacuerdo”, esto nos dice claramente que ya se tiene una nueva forma de 

pensar acerca de las personas que desarrollan este tipo de negocios. En la 

actualidad nuevas generaciones de personas jóvenes están empezando a 



trabajar en multinivel, es claro que se vea de una forma diferente esta 

actividad. 

16. Creencia de que el multinivel es una pirámide. 

El supuesto “El multinivel es un esquema piramidal donde sólo ganan los de 

hasta arriba.” También viene de una forma estereotípica de pensar, debido a 

la mala publicidad que recibieron muchos fraudes realizados alrededor del 

mundo que contaban con un esquema similar del multinivel, en dicho 

supuesto se acumuló un 37% de respuestas “Totalmente de acuerdo” y “De 

acuerdo”, confirmando que la percepción del multinivel todavía trae consigo 

lastre de los eventos fraudulentos que se realizaron en el pasado, y 

posiblemente que a la fecha suelan suceder. La nota interesante para este 

supuesto es que se acumuló casi un 45% de opinión “Totalmente en 

desacuerdo” y “En desacuerdo”, esto indica que muchas personas tienen la 

idea real de las diferencias entre un fraude piramidal y una empresa de 

multinivel. 

 

17. Creencia de que los ingresos que se pueden generar en multinivel son 

imposibles de ganar. 

Los resultados de este supuesto, el cual dice “Las empresas de multinivel 

prometen ganancias fuera de la realidad”, son similares al del supuesto 

anterior, se cuenta con casi el 41% de opiniones “Totalmente de acuerdo” y 

“De acuerdo”, en contra de las opiniones a favor “Totalmente en 

desacuerdo” y “De acuerdo” que suman un 40%. Una vez más se observa 

con la información recolectada, que mucha gente está cambiando su postura 

hacia el multinivel, y puede que gran parte de los que no crean poder ganar 

grandes cantidades de dinero sean personas que tienen un ingreso 

relativamente bajo, y por lo mismo no llegan a creer las ganancias que puede 

generar una persona haciendo este tipo de negocios, que son sencillos y 

diferentes  a la forma de trabajo tradicional. 

 

18. Creencia de necesitar tener excelentes habilidades de ventas para tener éxito 

en multinivel. 



Este supuesto, “Necesitas tener excelentes habilidades de ventas para tener 

éxito en multinivel.”, concurre con la información obtenida con el reactivo 

10, donde la opinión indicó que la clave del éxito en multinivel era tener 

habilidades de venta, utilizando básicamente la misma conclusión, basado en 

la información obtenida en las entrevistas con expertos, no se necesita de 

grandes habilidades, simplemente de la necesidad de hacer algo, y desarrollar 

este tipo de negocios de una manera profesional.  

 

19. Calidad de los productos de la industria del multinivel. 

Este supuesto dice “En la industria del multinivel se pueden encontrar 

productos de excelente calidad.” y la percepción del 73% de los encuestados 

dice que están “Totalmente de acuerdo” y “De acuerdo”, otorgando una muy 

buena percepción en respecto a los productos que comercializa esta industria, 

además de dar coherencia al modelo de negocios, ya que regularmente se 

utilizan productos de alto consumo que son publicitados por otros 

distribuidores de boca en boca, si estos productos fueran mediocres o malos, 

simplemente la gente no seguiría comprándolos, reduciendo así la capacidad 

de las redes de consumo de multinivel. 

 

20. Creencia de que en multinivel sólo molestas a tus vecinos, amigos y 

familiares. 

El supuesto es “En los negocios de multinivel sólo molestas a tus vecinos, 

amigos y familiares.” A lo cual casi el 60% de los encuestados calificaron 

como “Totalmente en desacuerdo” y “En desacuerdo”. Esto indica que la 

percepción hacia la actividad de multinivel por las personas en este punto es 

favorable, quizá esto haya cambiado gracias a la tecnología y los nuevos 

sistemas que se han implementado para volver más eficiente la labor de los 

distribuidores, y además que mucha gente más joven está realizando estos 

negocios en todo el país. 

 

21. Conocimiento acerca de que el multinivel brinda un entrenamiento para el 

éxito de las personas que lo hacen. 

El supuesto dice “El multinivel brinda un entrenamiento para el éxito de las 

personas que lo hacen.”, a lo cual la respuesta fue de casi 66% “Totalmente 



de acuerdo” y “De acuerdo”. Este resultado es muy interesante, ya que indica 

que las personas tienen una idea acerca de las capacitaciones y reuniones que 

suelen organizarse en estas empresas, y que dichas reuniones sirven para 

ayudar al distribuidor a tener buenos resultados en su negocio.  

 

5.3 Discusión de resultados de las entrevistas con expertos 

 

Para esta parte se realizarán básicas comparaciones del desempeño y resultados que han 

tenido los 6 distribuidores entrevistados, su función es dar información acerca de las 

diferencias en las empresas. 

 

Observación 1: Tamaño de red y ganancias. 

     La persona A y D son los poseedores de las redes con mayor número de personas, la 

persona A distribuidor de Lola tiene una línea frontal de 36 personas de las cuales se 

forma una red de aproximadamente 3800 distribuidores, lo cual se llevó 7 años en 

realizarse. La persona B distribuidor de XanGo tiene una línea frontal de 15 personas de 

las cuales tiene aproximado de 5000 personas en la red, esto se llevó 4 años. El volumen 

global de ventas en sus redes de ambos distribuidores es de aproximadamente 

$2,000,000 de pesos, Los cuales le generaron a la persona A un cheque entre un rango 

de $40,000 a $50,000 pesos. A la persona B le generó un cheque mayor a los $100,000 

pesos. 

 

   La observación que se puede hacer es que en menos tiempo logró la persona B tener 

un mayor número de distribuidores, pero la persona A con menos distribuidores tuvo el 

mismo volumen de ventas. Puede ser que los distribuidores de Lola Intimates hayan 

hecho mayores consumos, ya que su enfoque es de vender los productos que se compran 

mes con mes, y en XanGo solo se compra producto para consumo propio.  Por otro lado 

las comisiones generadas fueron mucho mayores para el distribuidor de XanGo, lo que 

sugiere que tiene un mayor rango de pago para sus distribuidores. 

 

Observación 2: Porcentaje de hombres/mujeres 

     Hubo un total de 4 mujeres entrevistadas y 2 hombres, las personas A, B y F 

mencionan que arriba del 95% de sus redes se componen por mujeres, y las personas C, 

D y E tienen un porcentaje ligeramente mayor de hombres que mujeres. 



 

     La observación que se hace en base a las empresas en que trabajan es que las de 

mayor porcentaje de mujeres distribuyen productos de cosméticos y ropa interior 

(principalmente femenina) y los que tienen mayor porcentaje de hombres distribuyen un 

producto suplemento alimenticio. 

 

Observación 3: Empresas y tiempo trabajando en multinivel 

     Las personas que trabajan en las empresas de cosméticos y moda de ropa interior 

tienen mayor número de años en comparación a las que distribuyen un producto de 

beneficio para la salud, además de esto, han logrado un ingreso mensual más alto. 

 

     La observación que puede hacerse en este caso es que la empresa que distribuye el 

suplemento alimenticio tiene que ver con la tendencia hacia el bienestar y el fitness. 

También, que esta misma empresa es mucho más joven y tiene un mejor uso de los 

nuevos sistemas tecnológicos basados en internet. 

 

Observación 4: Inicio del negocio 

     La observación que tienen en común la mayoría de las personas que fueron 

entrevistadas a excepción de la persona B, es que fueron invitadas a participar al 

proyecto por algún amigo o familiar. Esto va ligado al sistema que utiliza esta industria, 

de invitación y reclutamiento de personas. 
  

5.4 Conclusiones finales 

En primer lugar cabe mencionar que este tema de la mercadotecnia en red o multinivel 
tiene todavía muy poca investigación, fue complicado encontrar información de 
investigaciones para poder darle forma al marco teórico de este estudio.  

 Esta industria está empezando a demostrar que su propuesta de negocios es más 
que válida para generar grandes y sólidas sumas de capital, así como las redes sociales, 
el multinivel aprovecha el principio de la duplicación para dar a conocer su mensaje 
alrededor del mundo. 

 Esta manera de comercialización empieza a tener mucho más sentido para la 
gente, ya que se basa en un consumo por recomendación, iniciado por publicidad de 
boca en boca, que brinda credibilidad. A esto se le suman varias ventajas como la 
tecnología actual, que de muchas maneras facilita los procesos de negociación entre 



empresas e individuos, la logística es manejada por programas de computadoras, las 
transacciones son electrónicas y los negocios son internacionales. 

 Con los resultados obtenidos de la investigación se tiene una mayor comprensión 
de la  industria del multinivel, que en este caso es positiva, la gente empieza a tener 
mayor información acerca de este modo de hacer negocios y la creciente ola de 
productos que se mueven por este canal está incrementando también, es un buen 
momento para echar un vistazo al potencial que las redes generan, en la era de la 
sobreinformación se tiene esta opción de empresa libre, donde se obtienen resultados 
por desempeño y se crece de forma personal y con trabajo en equipo. 

 El marco teórico reúne un excelente extracto de información acerca de la 
industria y cómo es que esta misma opera. El cuestionario y las entrevistas a expertos 
brindan un panorama de las actividades generales del multinivel y las percepciones que 
se tienen de este tipo de negocios, este estudio exploratorio da la base para continuar 
realizando investigación acerca del crecimiento que esta forma de comercialización va a 
lograr. 

 Las nuevas formas de hacer negocios inteligentes son de este tipo, brindar a las 
personas una oportunidad de crecimiento personal y financiero, donde se trabaja en 
equipo, para lograr tener ganancias por el esfuerzo de muchos, creando riqueza a través 
de ayudar a otras personas. 

 


