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Resumen

Aun cuando la estrategia emprendedora es una de las alternativas mas eficientes para
fomentar el desarrollo econémico y la superacion de la pobreza, son diversos los
problemas a los que debe enfrentarse en casi todos los paises de América Latina:
institucionales, econdémicos, politicos, socioculturales y educativos. Tales dificultades
configuran un entorno incierto por su elevada turbulencia, razén por la cual el modelo
general de emprendimiento que se promueve en la mayoria de los programas de
capacitacion de nuevos emprendedores no parece ser el mas viable. La discusion
respecto a las alternativas existentes para superar exitosamente esas dificultades
constituye el propdsito fundamental de este articulo.

Palabras Clave: negocios alternativos, sistemas de negocio, cadena de valor, mercadeo
tradicional, venta directa, redes multinivel, comercio electronico, sistema de negocios de
respuesta directa.

1. Introduccion

Tal como se expuso en la serie de articulos previos del autor, la estrategia
emprendedora constituye la apuesta mas eficiente en el mundo para fomentar la
creacion de nuevas empresas, por lo regular de pequefio tamafio.

Ello se debe a las amplias y contundentes evidencias que han aportado varios
especialistas acerca de la contribucion que las nuevas empresas hacen al
crecimiento economico, lo que para la mayoria de los paises latinoamericanos en
general es una necesidad impostergable.

No obstante, la actividad empresarial privada en los paises de la region se
enfrentan a numerosas trabas institucionales impuestas desde el Estado, de
mayor o menor intensidad.

Dichas trabas dificultan la creacidon de nuevas empresas e imponen una carga
enorme al desempefo de las ya establecidas formalmente, especialmente de las
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mas pequefas, las cuales tienen que enfrentar altisimos costos fijos para cumplir
con las regulaciones existentes.

A esta situacion se unen variadas creencias muy desfiguradas sobre las
caracteristicas que supuestamente deben poseer los emprendedores para ser
exitosos, cuyo efecto mas importante consiste en inducir desanimo y temor entre
la poblacién adulta respecto a la posibilidad de iniciar un negocio propio, aun
cuando muchos de ellos desearian hacerlo.

Pese a todo, América Latina vive un crecimiento explosivo de programas de
capacitacion de nuevos emprendedores, ofertados tanto por instituciones publicas
como privadas, al punto de constituirse en una floreciente “industria” que tiene
como ejes a varias universidades, parques tecnoldgicos, organizaciones no
gubernamentales, empresas privadas e instituciones del Estado.

No obstante, en esos programas se han detectado varias debilidades importantes
relativas a los enfoques con que se disefian y ejecutan, a la deteccion de ideas de
negocio, a los modelos de emprendimiento fomentados y a la elaboracion de los
planes de negocio, la principal herramienta de trabajo que en ellos se promueve.

Destaca especialmente que el modelo general de emprendimiento fomentado en
tales programas esta basado en una gran necesidad de capital. Sin embargo, se
trata de un modelo poco conveniente para la gran mayoria de emprendedores,
para quienes resulta cuesta arriba cumplir con las exigencias del acceso al
financiamiento bancario o de inversionistas externos.

Por tales causas, las posibilidades de éxito a mediano y largo plazo de los nuevos
emprendedores en Ameérica Latina, especialmente de los pequefios, es mucho
mas baja que en el mundo desarrollado si se atienen a las exigencias del modelo
de emprendimiento para “pesos pesados” que imita al empleado en el Valle del
Silicon.

Afortunadamente, el surgimiento de las nuevas tecnologias digitales, propias de la
llamada “sociedad de la informacion”, asi como las innovaciones realizadas en los
sistemas de mercadeo, ha supuesto una profunda transformaciéon de las
condiciones bajo las cuales pueden crearse nuevos negocios.

Ahora, incluso las mas pequefas empresas pueden alcanzar notables éxitos que
resultaban impensables hasta hace unos pocos afnos.

Por tanto, la discusion de las opciones que se abren a los emprendedores
latinoamericanos por causa de estas dos transformaciones recientes en los
requerimientos para la creacion y el desarrollo de nuevos negocios es el objetivo
fundamental de este articulo.
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2. Mas que deseo, necesidad

Muchas personas viven al dia, no pueden ahorrar nada y con frecuencia estan
endeudadas. Con el nivel promedio de ingresos actuales en casi todo el mundo,
solamente un pequefio numero de personas puede obtener seguridad econdmica
a largo plazo.

La mayoria de las personas vive para ganar un ingreso de sobrevivencia en un
empleo que llena casi todo su tiempo, de manera que siempre estan muy
ocupadas. Nunca parece que dispongan del tiempo suficiente para alcanzar su
independencia economica.

Esa es una situacion triste y puede ser muy peligrosa, porque siempre existe el
riesgo de perder el empleo de la noche a la mafana.

Mejorar su futuro econémico ya no es solamente un deseo, sino una real
necesidad para millones de personas en el mundo actual. Por ello, es necesario
hacer algo, y hacerlo rapidamente.

Tal vez quien lee este articulo es una de las personas que se encuentran
contentas con el trabajo que ahora realiza para alguna empresa privada o para
una institucion gubernamental. Eso esta muy bien. No hay nada malo con querer
permanecer en la seguridad de un trabajo fijo que paga quince y ultimo.

De hecho, se cuentan por millones en todo el mundo las personas que han
centrado su seguridad econémica en un empleo de ese tipo. Sin embargo, como
se explicd en el primer articulo de esta serie del autor, el “empleo seguro” ya no es
seguro para nadie.

El desempleo llegé para quedarse por largo tiempo en casi todo el mundo, y
Ameérica Latina no es la excepcion.

No se trata solamente de un producto de la crisis financiera internacional reciente,
sino de todo un fendmeno de reacomodo de la significacion social y econdémica del
empleo. Los tiempos de “un empleo para toda la vida” en empresas privadas o en
instituciones gubernamentales, son ahora cosa del pasado.

Asi de simple y aterrador es para el futuro de todos. Y es peor para los jovenes,
para los recién graduados, para las mujeres, para los que poseen escaso nivel
educativo y para los mayores de 40 afios (CEPAL, 2004; 2005; OIT, 2006, 2008).

Entonces, ¢,qué hay acerca de la vieja estabilidad en el trabajo que habian prometido
los politicos de todo el mundo? Pues de ella es poco lo que va quedando, incluso en
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el Japdn, en donde la lealtad a la empresa se recompensaba con contrataciones de
por vida.

Esta es una realidad cruel y dolorosa. Los dias en que muchos trabajadores podian
confiar en una empresa o en entes del Estado para buscar sus mejores intereses ya
pasaron. Mientras estan trabajando hasta morir, es totalmente posible que de
repente se les avise que seran despedidos.

Y si de cargos gubernamentales se trata, el asunto no es mejor: nadie esta seguro
en ellos, ni siquiera a corto plazo. Si en dichos empleos alguien se cree protegido
legalmente contra despidos injustificados, debe tener por seguro que existen
variadas formas de eludir esas regulaciones.

Ademas, esos puestos de trabajo sélo permiten sobrevivir pasando muchas
incomodidades y humillaciones.

En definitiva, ya no es cierto que un trabajador pueda mantener un trabajo hasta
hacerse viejo y luego jubilarse dignamente, viajar y disfrutar de los frutos del
trabajo juicioso de muchos afnos.

Basta con ver los problemas a los que se enfrentan los jubilados en estos afnos,
para darse cuenta que muchos cayeron en el engafio del empleo de por vida y
vivieron en el mito de la seguridad laboral. Y nada hace pensar que las cosas van
a mejorar en el futuro.

Si el lector aun es joven, tal vez pueda pensar que al obtener una buena
educacion académica incremente sus oportunidades de asegurarse una cierta
prosperidad econdémica.

Desafortunadamente, eso tampoco es tan cierto. Verdaderamente, es preferible
tener un elevado nivel de educacion a tener uno pequefio. Pero los grados
académicos superiores no garantizan automaticamente la prosperidad.

Sélo en Estados Unidos, una de las economias mas poderosas del planeta, cada
afo hay aproximadamente mas de millon y medio de nuevos graduados y
postgraduados que entran al mercado de trabajo. Pero solamente una minoria
encuentra un trabajo en su area de capacitacién cada afo.

De acuerdo con las tendencias registradas, bastante mas de la mitad de los
graduados universitarios en ese pais estara desempleado o subempleado al
terminar sus estudios.

En estos momentos ya hay en todos los estados de la unién americana miles de
graduados universitarios trabajando de meseros, taxistas, vendedores ambulantes
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y trabajadores de restaurantes de comida rapida. jLa catastrofe! Y la situacion en
el resto del mundo no es mejor, y menos en América Latina.

A mediano plazo parece ser que no habra empleo para todos, es decir, puestos de
trabajo provistos por entes gubernamentales o por empresas privadas ya
existentes.

La pérdida de la estabilidad en los contratos de trabajo es una de las
caracteristicas de las sociedades contemporaneas, incluyendo a todos los paises
de América Latina, aunque en unos es peor que en otros.

El rasgo distintivo de la época actual es la expansidn incontrolable del desempleo,
el subempleo y el empleo informal (Antunes, 1999; 2000).

Cada vez mas personas pasan del empleo estable al inestable, o directamente al
desempleo. Ademas, quienes aun tienen un empleo estable viven preocupados de
perderlo, con todo lo que eso implica en términos de salud mental.

Por estos motivos, iniciar un propio negocio es hoy la estrategia ganadora en un
mundo cada vez mas turbulento e incierto.

Tener un negocio propio es un deseo compartido por millones de personas en
todo el mundo, lo que explica en gran medida el aumento masivo de los
programas de fomento de la llamada ‘"estrategia emprendedora" (Centro
Emprende, 2002).

El trabajo por cuenta propia se ha convertido en una alternativa privilegiada para
grandes sectores de la poblacion que han perdido el empleo y deben inventarse
ahora su propia fuente de ingresos.

Muchos de los nuevos emprendedores latinoamericanos estan creando nuevos
negocios porque es la mejor estrategia para sobrevivir y asegurarse un futuro
econdmico independiente (Marquez y Gémez, 2001).

Hoy dia muchos emprendedores lo son por un criterio de autodefensa:
sencillamente, no confian en que una empresa o una institucion gubernamental
pueda ofrecerles empleos totalmente seguros a largo plazo; por eso, empiezan su
propio negocio, debido a que esa alternativa les ofrece el mayor potencial para
lograr su desarrollo personal y seguridad financiera.

Ningun empleo puede ofrecer lo que si puede ofrecer un negocio propio: la
posibilidad de hacer realidad suefios acariciados por largos afios, de disefiar un
trabajo a la medida de los deseos y la personalidad de sus creadores, de ganar
todo el dinero que les permita su propia habilidad, en las condiciones y en el lugar
que elijan.
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Pero, ¢cuales opciones tienen las personas que desean emprender un nuevo
negocio?, ¢jcuales criterios deberian considerar antes de decidirse por un tipo de
negocio en particular?

3. Las opciones de los emprendedores

Existen tantos nuevos negocios posibles como emprendedores que los inicien,
bien sea en el sector de la produccion primaria, la manufactura, los servicios o el
comercio.

En general, los negocios que tienen mas posibilidades de éxito son aquellos en
que se crea un producto o servicio que no existia anteriormente, con una solucion
tecnoldgica sencilla, asi como aquellos que representan un habil trasplante de
algo que funciona bien en otra parte.

Una gran cantidad de negocios puede iniciarse con relativamente pocos recursos
desde el propio hogar de los emprendedores. Otros, requieren cierta
infraestructura y un manejo técnico especializado.

Por ultimo, hay negocios que sélo pueden encararse con una inversion muy alta,
puesto que se proponen captar rapidamente una porcién significativa del mercado
potencial.

En todo caso, las opciones abiertas a los emprendedores se inician con la
seleccidn del sector de actividad economica del cual formara parte el nuevo
emprendimiento (primario, manufactura, servicios o comercio) y esta division inicial
se puede ampliar considerando las siguientes caracteristicas adicionales (Biasca,
1999):

v’ Sector de actividad (produccién primaria, manufactura, servicios o
comercio)

v' Tamafo (grande o pequeio)

v" Grado de innovacién en los productos o servicios que ofrezca (tradicionales,
mejorados o innovadores)

v" Naturaleza basica (real o virtual)

v’ Sistema de mercadeo (tradicional, venta directa, mercadeo en red,

comercio electronico o respuesta directa).

Por supuesto, cada una de estas opciones tiene varios subtipos desagregados en
una escala con diversos matices, pero por ahora es suficiente para destacar las
posibilidades existentes.
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Veamos en qué consisten cada una de esas caracteristicas.

3.1 Sector de actividad econémica del nuevo emprendimiento

Todo nuevo negocio se fundamenta en la oferta de un o mas productos o servicios
al mercado. De manera que elegir lo que va a ofertar al mercado es la decision
mas importante que deben tomar los emprendedores al definir sus ideas de
negocios, porque determinara todo lo que haran posteriormente (Méndez, 2004).

En los negocios de produccién primaria se incluyen todos aquellos destinados a
la produccién de alimentos y materias primas de origen animal (pesca y
ganaderia) o vegetal (agricultura), asi como a la explotacibn de una amplia
diversidad de minerales.

Entre todas las alternativas existentes, estos son los negocios mas dependientes
de factores que no pueden controlar en modo alguno los emprendedores.

En general, salvo que algunos de ellos posean grandes extensiones de tierra o
dispongan de una nueva tecnologia que les permita incrementar sustancialmente
los rendimientos de las operaciones, este sector econdmico no contiene
verdaderas oportunidades de nuevos negocios innovadores altamente rentables.

No es casualidad, por tanto, que sea este sector el que posea la menor tasa de
creacion de nuevas empresas en todos los paises latinoamericanos.

En los negocios de manufactura se elabora un producto tangible para la venta,
algo material que necesita ser empaquetado, almacenado y transportado de
alguna manera. Luego se vende a los consumidores directamente, a comerciantes
que los revenden o a empresas que los emplean en la fabricacién de otros
productos.

Los costos de inicio en este sector de negocios tienden a ser los mas altos de
todos, pero eso siempre depende del tipo de producto del que se trate.

Fabricar instrumentos electronicos complejos puede ser sumamente costoso
debido a las cuantiosas inversiones que tendrian que hacerse, mientras que
elaborar pequefos objetos artesanales puede exigir inversiones muy pequefas.

Entre las ventajas de los bienes tangibles esta que dichos productos poseen un
valor inmediato que puede transarse rapidamente en el mercado.

Entre sus desventajas estdn que se necesita mantener un inventario de tales
bienes para cumplir con los pedidos de los clientes, deben transportarse de un
sitio a otro para entregarse y, por tanto, pueden estropearse.
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Una alternativa a los bienes fisicos que son los productos intangibles (también
llamados “productos de informacién”). Son los que generan solamente un flujo
electronico de datos, tales como libros, revistas o boletines electrénicos, videos y
musica digitalizada.

Los negocios dedicados a productos intangibles no tienen problemas de logistica
(almacenamiento y distribucion), por lo que sus operaciones se simplifican
enormemente.

Estos productos se envian facilmente a través de Internet, por lo que pueden ser
entregados de inmediato al cliente y la descarga desde un sitio o el acceso al
mismo puede estar automaticamente garantizada, razén por la cual no existe el
tiempo de espera.

Ademas, no hay necesidad de cubrir costos de envio ni almacenamiento, siempre
tienen mucha demanda y lo mejor es que tienen los mas amplios margenes de
ganancias, ya que se pueden vender cuantas veces se desee generando ingresos
repetidos.

No obstante, entre sus desventajas destaca que su valor es mas dificil de apreciar
(dado que los compradores no reciben un producto fisico, muchos sienten que el
valor no esta en el producto) y pueden robarse con facilidad (una vez que alguien
“tiene” ese producto, puede copiarlo y venderlo sin autorizacion).

En general, los negocios de manufactura se adaptan muy bien a quienes les
agrada elaborar objetos de alguna clase, sean utilitarios o artisticos

Ademas, resultan especialmente apropiados para quienes su mas importante
capital es una o mas habilidades o destrezas manuales (artesanos, por ejemplo) y
también para quienes poseen abundantes conocimientos y experiencia en temas o
actividades técnicamente complejos (por ejemplo, especialistas en fabricacién de
instrumentos electronicos).

En los negocios de servicios el emprendedor hace algo para o por otras
personas, empresas o instituciones, sin que venda nada tangible, es decir, algo
que tenga que ser empaquetado, almacenado o transportado de un sitio a otro.

Aunque para la prestacion de un determinado servicio se puede utilizar algun
producto, herramienta o equipo fisico, el objeto del negocio es el conjunto de
actividades realizadas con ellos y no otra cosa.

Por ejemplo, si un emprendedor ofrece capacitaciéon en el analisis de impuestos,
estara ofreciendo un servicio incluso si para apoyar su labor entrega un libro o un
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CD a sus clientes. Igualmente, cuando un pintor “de brocha gorda” vende su
servicio no incluye en él la venta de las herramientas y equipos que utiliza para
llevarlo a cabo. En ambos casos, la actividad central del emprendedor es un
servicio.

Aunque algunos servicios son muy especializados, en esta rama de los negocios
existe mucho espacio para desarrollar diferentes ideas que no requieren ninguna
clase de estudios de alto nivel académico.

Adicionalmente, pueden iniciarse con poca inversion, generalmente sus costos de
arranque no son altos y poseen bajos gastos operativos. Por tales motivos, es el
tipo de negocios mas popular entre un gran numero de nuevos emprendedores
gue en América Latina han iniciado una amplia diversidad de negocios.

Este sector de negocios se adapta muy bien a quienes no solamente les agrada
relacionarse activamente con otras personas, sino que también poseen algun
conocimiento o habilidad que les permiten resolverles problemas o satisfacerle
necesidades o deseos a la gente de modo directo.

Al mismo tiempo, es especialmente apropiado para quienes no poseen un alto
nivel educativo, pero tienen alguna habilidad que “se vende” muy bien (por
ejemplo, un fisicoculturista que ofrece sus servicios de entrenamiento fisico)

Y también es apropiado para quienes poseen un elevado nivel educativo pero no
saben elaborar ningun objeto en particular (por ejemplo, un especialista en alguna
area técnica que ofrece servicios de capacitacion o asesoria).

Finalmente, en los negocios de comercio el emprendedor compra y vende
productos fisicos o intangibles elaborados por otras personas, sea que su
distribucion se haga por medios fisicos o electronicos.

Estos negocios se adaptan de modo especial a quienes les gusta el comercio por
si mismo, es decir, el proceso de comprar y vender, sin que estén particularmente
interesados en producir algo o en brindar algun servicio en particular, sea porque
no poseen algun conocimiento o habilidad especificos o porque les parece mas
cémodo el acto de comercio unicamente.

En cualquiera de los sectores anteriores esta implicita la idea de vender algo (un
producto o un servicio) con el cual se identifican directamente los emprendedores,
pero en los negocios de compra—venta la identificacidon del emprendedor es solo
con el proceso de comercio como tal, sin que importe mucho el producto sobre el
que se base, salvo que debe dejar una ganancia aceptable.
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3.2 Tamaio del nuevo emprendimiento

El tamafio de un nuevo negocio esta relacionado con el volumen de bienes o
servicios que los emprendedores esperan ofertar al mercado por unidad de
tiempo. Por ejemplo, 50 videojuegos por semana o 10 asesorias especializadas al
mes.

Naturalmente, se trata de una caracteristica que depende de numerosos factores,
entre los cuales destacan la tecnologia disponible, el tamafio del mercado a servir
y el capital disponible (Drucker, 1999a).

Bajo los criterios de la economia tradicional, propios del modelo industrial, se cree
gue mientras mas grande sea una empresa mejor sera su desempefio.

No obstante, el cambio de las reglas basicas de juego que introduce la llamada
nueva economia digital de la sociedad de la informacién ha tenido como uno de
sus impactos mas importantes que el tamafio de las empresas deje de ser un
factor decisivo del desempefio de los negocios (Drucker, 1995; 1999b; Buckley,
2000).

Ya no es necesario que una empresa sea gigante para que posea mejores
posibilidades de éxito en la “jungla” competitiva. Ahora, las tecnologias digitales
permiten que hasta las mas pequefias empresas puedan aspirar también a ser
muy exitosas.

De manera que, en vista de las condiciones de alta turbulencia e incertidumbre
que imperan en los mercados actuales, siempre es aconsejable que los
emprendedores inicien sus nuevos negocios con un pequeio tamafo y lo vayan
agrandando segun su desempefio real en el mercado.

En todo caso, debe tenerse presente que la organizacion de una empresa de gran
tamafo no solamente implica inversiones igualmente enormes, sino también
capacidades de gestién que los emprendedores novatos solo adquieren cuando ya
han acumulado la experiencia necesaria para acometer mayores retos (Drucker,
1995; Simons, 2006).

3.3 Grado de innovacion de los productos o servicios del nuevo
emprendimiento

El producto o servicio que ofrezca un emprendedor al mercado puede ser
clasificado en alguna de las tres categorias basicas siguientes, dependiendo del
grado de innovacion que posea (Morantes, 2005):
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v" Productos y servicios tradicionales que ya se venden en el mercado. Aqui
se incluyen productos y servicios conocidos por la mayoria de las personas,
los cuales son comercializados por muchas empresas en casi todas partes.
Ya sabe que este tipo de negocios no son nada recomendables

v" Productos y servicios mejorados. Se trata de modificaciones introducidas en
productos o servicios ya existentes que incrementan los beneficios para los
compradores. Por ejemplo, ahorran mas dinero, reducen el tiempo de uso,
son mas rapidos, consumen menos energia, son mas comodos de emplear,
etc.

v" Productos y servicios realmente innovadores, novedosos. En esta categoria
se incluyen productos y servicios muy diferentes a los que ya existen hoy.
No tienen que ser inventos asombrosos, pero si algo que no tenga
antecedente en el mercado.

La primera de estas categorias es muy riesgosa para iniciar un negocio de
cualquier tipo, ya que el emprendedor novato competira directa e indirectamente
contra las empresas establecidas en el mercado, que son ampliamente conocidas,
tienen mayor experiencia y seguramente mas recursos.

La segunda categoria — los productos o servicios mejorados — es muy favorable
para competir exitosamente en el mercado, aun cuando el emprendedor también
se enfrentara a competidores directos (que ofrecen algo similar) e indirectos (que
ofrecen productos o servicios sustitutos).

No obstante, mientras se trate de algo notablemente mejorado y a un precio
competitivo, siempre tendra las posibilidades a su favor.

Desde un cierto punto de vista, la tercera categoria — los productos o servicios
novedosos — es la mejor para competir exitosamente en el mercado, ya que el
emprendedor sélo tendria que enfrentarse a los productos o servicios sustitutos
del suyo.

Sin embargo, visto desde otro punto de vista, esa es también una categoria muy
riesgosa, por cuanto, al no haber ningun precedente, sus posibles clientes no
tendran manera de comparar su producto o servicio con nada.

Asi que el esfuerzo de promocion, publicidad y venta tendra que ser mayor que en
todas las restantes categorias para poder vencer la desconfianza de los
compradores hacia algo tan novedoso.

Sin embargo, no siempre lo que se considera novedoso realmente lo es. Eso
depende de si el mercado lo reconoce como novedoso o no.
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El caso mas representativo de esto son los productos y servicios que se venden
actualmente en algun otro mercado, pero no en el que piensa entrar el
emprendedor.

Se trata de algo que es trasplantado desde un mercado en el que ya probd ser
exitoso hasta otro mercado en donde es considerado algo nuevo. El emprendedor
simplemente lo copia, lo adapta o lo importa para venderlo directamente en su
mercado.

3.4 Sistema de mercadeo del nuevo emprendimiento

El sistema tradicional de mercadeo resulta excesivamente costoso para la mayoria
de los emprendedores latinoamericanos, debido a sus enormes requerimientos de
capital destinado, entre otras cosas, a:

v' Construccion o acondicionamiento de tiendas comerciales y redes de
distribucion, depdsitos para almacenar inventarios

Pago de servicios publicos y extensas nominas de empleados

Construir fabricas o talleres artesanales

Adquirir maquinaria, equipos diversos, mobiliario y materias primas (si se
trata de negocios de manufactura) o un inventario minimo (si se trata de un
negocio de comercio).

AN

Sin embargo, hoy la innovacién en el mundo empresarial se orienta principalmente
a los sistemas de mercadeo, transformandose radicalmente la manera en que las
empresas realizan sus transacciones para crear valor.

Existe una gran oportunidad de innovar al reconfigurar el sistema de mercadeo. Se
pueden mencionar cuatro sistemas adicionales al tradicional que vale la pena
considerar cuando se busca iniciar un nuevo negocio innovador (Méndez, 2006):

v" Negocio de venta directa

v Negocios de venta en redes multinivel
v" Negocio de comercio electrénico

v Negocio de respuesta directa.

Frente a los enormes costos que implica iniciar algun negocio utilizando el sistema
de mercadeo tradicional, los emprendedores latinoamericanos podrian optar por
negocios de venta directa, mucho menos costosos en el arranque y en su
operacion.

La venta directa se puede describir como la comercializacion de productos vy
servicios directamente al consumidor, o que normalmente se lleva a cabo
mediante la explicacion o demostracion personal de un vendedor en los mismos
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hogares de los clientes, asi como en sus lugares de trabajo o estudio, sin mediar
tienda alguna.

Las empresas que trabajan con este sistema de negocio surten a sus vendedores
y éstos llevan los productos directamente al consumidor (Peters, 1997; Stanley,
1998; Biasca, 1999; Drucker, 1999a; Misner, 2000; Lambin, 2002; Micheli, 2004;
Rushkoff, 2004; Forsyth, 2007; Kerner y Pressman, 2007; Kirby y Marsden, 2007).

Este sistema de mercadeo se presenta como una solucion ideal de consumo, ya
que llega hasta el lugar mismo donde se encuentra el cliente facilitando la tarea de
eleccion y compra de diversos bienes, generalmente relacionados con cosméticos,
articulos del hogar y limpieza, ropa y lenceria, suplementos alimenticios y
dietéticos, libros, electrodomésticos de todo tipo, computadoras, celulares,
colchones y envases, entre otros.

La venta directa parece fortalecerse en momentos de crisis y depresiones. Mas
alld del esfuerzo y la inversion del comienzo, si se lleva adelante con el
conocimiento y la planificacion necesaria, la venta directa premiara con creces la
decision del emprendedor.

Este sistema de mercadeo puede adoptar diferentes vias:

v “Puerta a Puerta”, visitando oficinas, organismos del Estado, clubes
sociales y hogares ofreciendo los productos. Esta variante ha sido adoptada
incluso por numerosos profesionales desempleados, ya que puede dejar
ganancias atractivas, dependiendo del producto o servicio que se ofrezca al
publico

v “Venta por catalogo”, que se complementa con interaccién persona a
persona de sus vendedoras

v “Plan de Reuniones”. Se realizan reuniones en domicilios particulares,
donde el ama de casa reune a sus amigas y conocidas para que la
representante de ventas exponga las bondades de sus productos.

v' “Show-room”, el sistema con el que se han vendido por afos los tiempos
compartidos en los resorts, entre muchos otros productos.

v' “Telemercadeo”, entrante o saliente desde sitios especialmente
acondicionados para ello, como los denominados “call center”.

Durante muchos afos, este sistema ha comprobado ser un método muy exitoso y
efectivo de distribuir bienes directamente a los consumidores y de recompensar a
los vendedores participantes.

Las empresas mas representativas de venta directa, como Avon, Anway, Mary
Kay, Just, Tupperware, Herbalife, Tupperware, Circulo de Lectores y Omnilife,
entre otras, cuentan con verdaderos “ejércitos” de vendedores que hacen frente al
dia a dia con teson.
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Los productos que pueden comercializarse utilizando este sistema deben cumplir
algunos requerimientos basicos. Normalmente se trata de productos con alto
margen de ganancia, faciles de manipular, de gran calidad y de consumo personal
o doméstico frecuente, en donde la participacion del vendedor directo le agrega
valor al proceso como asesor de confianza de los clientes.

Sin embargo, no es buena idea utilizar este sistema para distribuir productos de
marcas que ya estan bien posicionadas en el sistema de mercadeo tradicional. En
este caso, una opcién valida es el reposicionamiento, pero tal vez puede ser mejor
la creacion de una nueva marca para el canal de venta directa.

La venta directa no incurre en los enormes gastos que conllevan la publicidad
masiva y el posicionamiento en las estanterias de los comercios convencionales.

Por otra parte, en vista de que precisa invertir en publicidad ni en medios masivos
de comunicacion, permite ofrecer excelentes incentivos a los distribuidores para
que promocionen y vendan sus productos.

Todo eso aminora el gasto de instalacién y posicionamiento de una empresa de
venta directa en un nuevo mercado, pues reduce costos en locales, personal
administrativo y actividad publicitaria.

Para los nuevos emprendedores, esta es una opcion que vale la pena considerar
siempre que se cuente con una adecuada capacitacion en la formacion, asistencia
y gerencia de la red de distribuidores, lo que lleva un tiempo precioso que pocos
nuevos emprendedores estan dispuestos a esperar.

La tendencia actual en el area de la venta directa apunta mas a la variante de los
negocios en redes multinivel. Para las empresas que operan bajo esta
modalidad representa la ventaja de una rapida y segura expansion.

No obstante, esta variante es mas exigente en cuanto a la administracién de la red
de vendedores y a los costos de arranque, que son sustancialmente mayores,
debido a sus elevados requerimientos de apoyo logistico y capacitacion constante
de los miembros de la red.

El sistema de venta en redes multinivel consiste en la comercializacién de bienes y
servicios directamente a los consumidores a través de una red de vendedores
afiliados, los cuales se organizan en grupos jerarquicos cuyos ingresos dependen
en buena parte del numero de personas que los integren (Andrecht, 1993; Misner
y Davis, 1998; Woods y Ormerod, 1998; Krannich y Krannich, 1999; Poe, 1999).
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Este sistema de venta permite llegar hasta el lugar mismo donde se encuentra el
cliente, sea en sus hogares o en sus lugares de trabajo, facilitando la tarea de
eleccion y compra de diversos bienes.

La gran ventaja del sistema multinivel, al igual que el del sistema de venta directa
simple, es que al realizar la comercializacion fuera de los circuitos tradicionales se
eliminan los porcentajes de intermediarios que encarecen el producto y se estipula
un precio de venta mas asequible para el consumidor.

Las empresas entregan la mercancia a sus distribuidores, previa firma de un
contrato, con un margen de ganancia bastante tentador, que en muchos casos
puede superar el 25%.

Por ejemplo, si el producto tiene un precio de venta de 100 ddlares, habra que
cancelar a la empresa 75 délares y el resto es para quien lo vende. Comunmente,
la entrega de los articulos se hace contra pedido, los que a su vez se promocionan
por medio de catalogos.

El sistema de venta multinivel es un método utilizado por algunas empresas para
vender sus productos directamente a los consumidores, utilizando una red de
distribucion constituida por distribuidores independientes.

El sistema premia resultados en ventas y establece un modelo de recompensas, al
cual se agrega una estrategia de mercadeo y un programa de motivacion de los
participantes. En el sistema multinivel el esquema de recompensas es factor de
diferenciacion y de la estrategia general de mercadeo.

Este sistema siempre incluye un plan de incentivos de venta mediante el cual los
distribuidores pueden recibir ingresos de tres maneras.

v' En primer lugar, pueden obtener descuentos por su volumen personal de
venta de bienes y servicios a los consumidores

v' En segundo lugar, pueden obtener comisiones por las ventas o compras de
aquellas personas a las que patrocinan personalmente dentro del plan

v' Finalmente, también pueden obtener comisiones sobre las ventas del grupo
o red que es patrocinado por aquellos a quienes reclutaron inicialmente.

Asi pues, la comercializacion multinivel ofrece a un distribuidor la oportunidad de
edificar su propio negocio independiente vendiendo bienes y servicios a
consumidores, para lo cual debe desarrollar una red de distribuidores que hagan lo
mismo.

Este sistema viene ganando aceptacién porque ha comprobado ser un método
exitoso y una alternativa estratégica para todo pequefio emprendedor, con
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grandes ventajas competitivas frente al sistema tradicional de mercadeo, en el
cual el papel del vendedor es clave.

Por un lado, de su esfuerzo dependera la cantidad de dinero que perciba por sus
ventas, pero en muchos casos los beneficios también se obtienen gracias a la
capacidad que demuestre para captar a otros distribuidores y asi ampliar la red de
distribucion.

La comercializacion multinivel es un componente importante de la industria de la
venta directa en red y se ha convertido en método popular de distribucion
minorista con presencia en casi cualquier region del mundo.

No obstante, debe aclararse que el sistema multinivel y las ventas en piramide son
conceptos totalmente diferentes, aunque las similitudes en su estructura
organizativa han convertido a la venta piramidal en el fantasma del multinivel.

Los esquemas piramidales s6lo buscan ganar dinero rapidamente a costa de la
afiliacion creciente de nuevos “distribuidores”, y no por la venta de los productos
que supuestamente se comercializan.

Estos esquemas no son comercialmente sostenibles ni siquiera a corto plazo
porque suponen un flujo interminable de nuevos reclutas, todos dispuestos a
pagar por entrar al esquema y ser enriquecidos por los reclutas siguientes que
hacen lo mismo.

Como la cantidad de reclutas disponibles o interesados siempre es limitada, los
reclutas sucesivos tienen muchas menos oportunidades de enriquecimiento que
los promotores de la piramide.

En consecuencia, tales esquemas no duran mucho y quienes entran al final casi
no tienen ninguna oportunidad de recobrar su tarifa de entrada y mucho menos de
beneficiarse del esquema.

En casi todos los paises del mundo los esquemas piramidales estan legalmente
prohibidos, pero algunas empresas se las arreglan para parecer legales y han
logrado engafiar a muchas personas.

Desafortunadamente, algunos esquemas que son potencialmente fraudulentos
pretenden ofrecer una oportunidad de comercializacion multinivel cuando en
realidad son simplemente planes engafosos de reclutamiento en los que la gente
tiene que hacer inversiones sustanciales para poder participar.

Por su parte, los negocios de comercio electrénico son la forma organizacional
y tecnoldgica que adoptan los negocios en el marco de internet, una plataforma
interactiva muy eficiente y razonablemente barata de instalar para Ila

José Leonardo Méndez Pagina 16



Opciones de los emprendedores en entornos de alta incertidumbre

comercializacion de una amplia gama de productos y servicios (Vassos, 1996;
Peters, 1997; Porter, 1999; Drucker, 1999a; 1999b; Buckley, 2000; Lewis y Lewis
(2000; Keen y Mcdonald, 2001; Pérez Ugalde, 2003; Marti Parreio, 2005; Kirby y
Marsden, 2007; Wright, 2007).

Naturalmente, no todo tipo de bienes y servicios puede venderse a través de
internet; al menos, no por ahora. Existen productos que efectivamente pueden
venderse a través de Internet, pero otros productos incursionan en un sitio web
como simples curiosidades, antes que verdaderos negocios.

Algunos productos son mas indicados para su distribucion y venta por Internet. En
general, y en el mercado orientado al consumidor, han registrado notables éxitos:

v" Mercancias que no necesitan ser probadas por el consumidor.

v Articulos de consumo no perecederos en general

v" Productos con una relacién precio-volumen grande, como los CD de
musica, productos informaticos, etc.

v" Intangibles, como informacion, noticias, reservas de pasajes, etc.

El comercio electronico se entiende como cualquier forma de transaccion
comercial en la cual las partes involucradas interactian de manera electronica y
no de la manera tradicional, por medio de trato fisico directo. Por ello, las
actividades de compra y venta se realizan a través de un medio telematico.

Respecto al comercio tradicional, el comercio electrénico ofrece notables ventajas,
tales como establecer empresas virtuales o virtualizar las ya existentes,
proporcionar un canal de comunicacion y publicidad de alcance masivo y ofrecer
acceso a los mercados evitando a numerosos intermediarios.

El comercio electrénico puede tomar formas varias, en funcion de los productos
ofertados, de las estrategias de las empresas y del modelo de generacion de
ingresos que adopten. El resultado ha sido la formacién de una amplia gama de
modelos de negocio.

Una ventaja del comercio electrénico para los emprendedores es su enorme
dinamismo, por lo que es posible adaptarse mas rapidamente a los cambios del
mercado. El emprendedor puede entrar rapido a ofrecer algo que anda bien, y salir
rapido si va mal.

Muchos negocios que utilizan el sistema de comercio electronico pueden ser
iniciados con relativamente pocos recursos, si se compara con cualquier negocio
tradicional del mundo real. Algunos, incluso, son pequefios negocios que pueden
ser manejados desde el hogar por los emprendedores.
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Otros, requieren cierta infraestructura y manejo técnico: por ejemplo, los portales
verticales y la provisidn de cualquier servicio especializado mas alla del ambito
geografico del emprendedor.

Por ultimo, hay negocios electrénicos que sélo pueden encararse con una
inversion bastante elevada, como los portales que pretendan capturar rapidamente
una porcién significativa del mercado regional o global.

Por el contrario, los negocios de respuesta directa pueden considerarse el
“arma secreta” de los pequenos emprendedores que no tienen grandes cantidades
de dinero para iniciar su propio negocio.

Dado que tiene mejores perspectivas de éxito que las alternativas anteriores, se
han convertido en una de las tendencias de mayor crecimiento en varios paises
del mundo, por cuanto emplea métodos sumamente efectivos para generar
ingresos crecientes sin tener que gastarse una fortuna para lograrlo (Bacon, 1993;
Stanley, 1998; Biasca, 1999; Godin, 2001; Levinson, 2003; Méndez, 2006; Alet,
2007; Forsyth, 2007; Kirby y Marsden, 2007).

Los que recién se inician en un negocio, no suelen disponer de un presupuesto
elevado para hacer conocer sus productos o servicios a los clientes potenciales
mediante costosas campafias publicitarias.

Ademas, los métodos publicitarios convencionales no sélo se han vuelto cada vez
mas costosos, sino también cada vez menos efectivos porque sus resultados son
cada vez mas pobres.

Con el sistema de respuesta directa se utilizan métodos alternativos de promocién,
publicidad y venta para asegurar una mayor rentabilidad a un costo
verdaderamente minimo, por lo que no hace falta mucho dinero a fin de darse a
conocer.

Sin necesidad de endeudarse de manera riesgosa, en este sistema de venta se
emplean estrategias de mercadeo de bajo costo basadas en la creatividad y en la
originalidad, mas que en el poder de los grandes presupuestos de publicidad.

Este sistema de mercadeo alude a formas basadas en mucho menos recursos; en
aprovechar lo que se tiene, por poco que sea; en acciones destinadas a conquistar
nichos concretos de mercado con escasos medios.

La esencia de este sistema de negocios es conseguir beneficios a través de
métodos no convencionales de mercadeo a bajo costo.

El sistema implica una relacion interactiva entre el emprendedor y sus clientes
potenciales sin tener contacto personal. Se define como el conjunto de actividades
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que permiten la transferencia de un bien o servicio directamente al comprador,
dirigiendo los esfuerzos de mercadeo a una audiencia especifica y utilizando uno o
mas medios de comunicacién con objeto de solicitar una respuesta inmediata de
un cliente potencial.

La publicidad masiva convencional esta disefiada principalmente para generar
atencion y mas nada. Y a menos que el emprendedor posea mucho dinero, este
tipo de publicidad hundira rapidamente un negocio por el elevado costo que
implica.

Lo que se necesita es que la publicidad se pague sola. El sistema de respuesta
directa emplea una gran cantidad de herramientas que permiten hacer justamente
eso.

Esta alternativa no solamente resulta perfecta para los emprendedores que no
tienen mucho capital a su disposicién, sino también para quienes no poseen
educacion especializada en una prestigiosa universidad, ni experiencia de
negocios, ni una genialidad excepcional, ni contactos influyentes o amigos
adinerados.

Con el sistema de respuesta directa no se requiere nada de eso. No exige al
emprendedor ser un superhéroe y puede dar ganancias muy atractivas. Ademas,
se puede iniciar en la comodidad de la propia casa del emprendedor.

Esta ultima cualidad del sistema de respuesta directa es de sumo interés para un
gran numero de emprendedores. Ademas, es una de las opciones mas populares
entre los emprendedores con alto nivel educativo que no encuentran trabajo o han
sido despedidos de los que tenian.

Una amplisima gama de bienes y servicios se comercializa desde el propio hogar
de muchos emprendedores utilizando este sistema de mercadeo, ya que una de
sus principales ventajas es el ahorro que se consigue en varios gastos importantes
(local, servicios y personal de apoyo, por ejemplo), al tiempo que permite
incorporar a los miembros del grupo familiar a la actividad.

Salta a la vista que los costos son muy distintos cuando se piensa en alquilar y
montar una oficina o un local comercial, que cuando se puede acondicionar un
sector de la casa para tal fin.

Precisamente, debido a sus ventajas para los pequefios emprendedores, este
novedoso sistema de negocios es hoy ampliamente utilizado en Estados Unidos,
en Europa y en los paises con las economias mas grandes de América Latina:
México, Argentina y Brasil.
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4. A manera de conclusion

Como se ha visto a lo largo de este articulo, las opciones disponibles para los
emprendedores latinoamericanos no estan limitadas a las formas tradicionales de
organizacion de nuevas empresas, hoy francamente en descenso por sus
elevados costos, complejidades operativas y escasos rendimientos.

Naturalmente, para el conjunto de potenciales emprendedores unas opciones
seran preferibles a otras, por cuanto sus intereses, capacidades, recursos y
apoyos externos son diferentes.

Pero, en general, la clave del éxito de los nuevos emprendedores en entornos
inciertos como el actual esta en crear negocios pequefios, que exijan poca
inversion y sean muy especializados, orientados a nichos de mercado bien
definidos, fundamentados en las nuevas reglas de la economia digital que
caracteriza a la sociedad de la informacion y basados en un sistema de mercadeo
diferente al tradicional.

En este sentido, vale la pena comparar tales opciones en funcion de varios
criterios que indican facilidades para el inicio y desarrollo de nuevos negocios, tal
como se muestra en la Tabla N° 1.

Un breve analisis de las caracteristicas mas destacadas correspondientes a cada
uno de los sistemas de mercadeo descritos pone en evidencia la notable
superioridad que, en promedio, poseen los negocios organizados de conformidad
con el sistema de mercadeo de respuesta directa, lo que resulta en extremo
conveniente para numerosos emprendedores sin grandes recursos a su
disposicion.

En particular, debe resaltarse que las diferentes opciones descritas poseen
requerimientos variables en cuanto a las habilidades comerciales previas (venta,
gerencia, administracion, planificacion, finanzas, etc.) que necesitan poseer los
emprendedores.

Tanto para crear negocios tradicionales de alta tecnologia como para organizar
negocios de mercadeo multinivel los emprendedores requieren diversos
conocimientos y habilidades debido a las elevadas exigencias de gestion que tales
negocios poseen. En su defecto, necesitan contratar a expertos que puedan
resolver tales exigencias.

En el caso de los negocios de respuesta directa, no se requiere que previamente
los emprendedores dominen en profundidad tales conocimientos y habilidades
comerciales. La propia capacitacion en dicho sistema de mercadeo puede resolver
las deficiencias que los emprendedores posean en el area comercial.
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Tabla N°1

Factores de comparacion de negocios por sistema de mercadeo

FACTORES

Tradicional

SISTEMA DE MERCADEO

Venta
Directa

Redes
Multinivel

Comercio
Electrénico

Respuesta
Directa

Sector econdémico al Produccién
que se adapta Primaria, Manufactura | Manufactura y Comercio Servicios y
Manufactura, y Comercio Comercio Comercio
Servicios y
Comercio
Tamafio minimo de Variable Mediano Grande Pequeno Pequeino
operacién del negocio
Forma de organizacion Por Cuenta Por Cuenta Por Cuenta
tipica del negocio Propia 'y Sociedades Sociedades Propia 'y Propia
Sociedades Sociedades
Tipo de productos y Fisicos y Fisicos Fisicos Digitales Fisicos y
servicios admitidos digitales digitales
Grado de formalizacion
exigido Alto Alto Moderado Moderado Bajo
Naturaleza basica del Fisico Fisico Fisico y virtual Virtual Virtual
negocio
Inversiéon promedio Muy Alta Baja Alta Moderada Muy Baja
inicial requerida
Costo promedio de Muy Alto Moderado Moderado Moderado Bajo
operacion
Nivel tecnoldgico Bajo Muy Bajo Alto Muy Alto Moderado
promedio requerido
Nivel previo de
habilidades Variable Alto Muy Alto Moderado Bajo
comerciales exigidas
Rentabilidad esperada Variable Moderada Alta Alta Muy Alta
promedio
Expectativas generales Baja a Moderada a Moderada a Alta Muy Alta
de crecimiento Moderada Alta Alta

Fuente: Méndez, J. L. (2006). Alternativas de Desarrollo para Pequefios Emprendedores en
Entornos de Alta Incertidumbre. Mérida; Centro de Estudios para el Desarrollo Local Sostenible.
Direccién de Investigacion y Documentacion.

Dadas las enormes ventajas que posee este sistema, las personas interesadas en
iniciar un nuevo negocio y que deseen aprender en profundidad los notables
beneficios que brinda a quienes lo utilizan, pueden solicitar al autor de este
articulo una copia del informe “Como crear negocios de alto rendimiento sin
necesidad de tener mucho capital” al siguiente correo electrénico:

jleonardom2002@yahoo.es
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Simplemente, deben colocar en el reglén “Asunto” de sus correos el acronimo
NRD, identificando claramente sus nombres completos en el texto. Recibiran en
breve tiempo el informe en referencia, el cual contiene la descripcion detallada de
la estrategia y los beneficios que permiten alcanzar la independencia econémica
sin arriesgar su patrimonio familiar y sin que deba convertirse en un experto de las
finanzas o el mercadeo.
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