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GLOSARIO 
 
 
AUTOMATIZACIÓN: acción y efecto de automatizar: convertir ciertos movimientos 
corporales en movimientos automáticos o indeliberados. Aplicar la automática a un 
proceso, a un dispositivo, etc.  
 
 
COHESIÓN: acción y efecto de reunirse o adherirse las cosas entre sí o la materia 
de que están formadas. Enlace. Unión de algo con otra cosa.  
 
 
CONGLOMERADO: producto obtenido por conglomeración. En sentido figurado 
un conglomerado de empresas.  
 
 
DESMEDRO: acción y efecto de desmedrar: deteriorar, decaer, ir a menos.  
 
 
DIFUMINAR: desvanecer o esfumar las líneas o colores con el difumino. Hacer 
perder claridad o intensidad.  
 
 
EMPRENDIMIENTO: inicio de una actividad que exige esfuerzo o trabajo, o tiene 
cierta importancia o envergadura.  
 
 
FRANQUICIA: exención que se concede a alguien para no pagar derechos por las 
mercaderías que introduce o extrae, o por el aprovechamiento de algún servicio 
público. Concesión de derechos de explotación de un producto, actividad o 
nombre comercial, otorgada por una empresa a una o varias personas en una 
zona determinada.  
 
 
FLUCTUACIÓN: acción y efecto de fluctuar. Diferencia entre el valor instantáneo 
de una cantidad fluctuante y su valor normal. Irresolución, indeterminación o duda 
con que alguien vacila, sin acertar a resolverse.  
 
 
GREMIO: corporación formada por los maestros, oficiales y aprendices de una 
misma profesión u oficio, regida por ordenanzas o estatutos especiales.  
 
 



 
 

IMPARTIR: repartir, comunicar, dar.  
 
 
PARÁMETRO: dato o factor que se toma como necesario para analizar o valorar 
una situación.  
 
 
RESTRICCIÓN: acción y efecto de restringir. Ceñir. Limitación o reducción 
impuesta en el suministro de productos de consumo, generalmente por escasez 
de estos.  
 
 
TERCERIZACIÓN LABORAL: también conocida como Outsourcing laboral, es la 
figura mediante la cual una empresa recurre a proveedores externos de mano de 
obra para que realicen determinadas tareas, labores o actividades en la empresa1.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
 
1  GERENCIA.COM. Outsourcing o Tercerización laboral. Disponible en Internet: 
https://www.gerencie.com/outsourcing-o-tercerizacion-laboral.html {Consulta: 20 octubre de 2018}.  

https://www.gerencie.com/outsourcing-o-tercerizacion-laboral.html
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INTRODUCCIÓN 
 
 
El trabajo ha venido mostrando una serie de transformaciones y al existir cambios 
en el modelo productivo, ha llevado a que las condiciones y relaciones de 
laborales no sean las mismas de épocas pasadas. Por ello, han surgido nuevas 
modalidades de trabajo muchas ubicadas en la informalidad, inseguridad, 
flexibilización y precarización en el ámbito laboral.  
 
 
También, han aparecido nuevos hábitos de consumo, lo que ha propiciado 
fórmulas diferentes de trabajo, entre las que se cuentan las ventas directas, las 
ventas por multinivel, que tienen estrategias de mercado, distribución y 
comercialización distintas  a las más conocidas, ya que se venden directamente 
los productos y servicios a los consumidores. El trabajo clásico tenía una 
contratación formal en el que se ofrecía seguridad social, tiempos de trabajo 
regulados, un sitio específico de trabajo, jornadas de tiempo libre y de trabajo, una 
organización jerárquica y el sentir para el trabajador de un trabajo estable y 
duradero, entre otras características; pero, los tiempos cambiaron y con la venta 
directa y ventas por multinivel, el trabajador que se llama habitualmente 
distribuidor independiente brinda personalmente los productos o servicios en los 
sitios que visita, sin tener una vinculación contractual con la empresa, no existe 
salario fijo, ni prestaciones ni seguridad social, se gana por comisión de ventas o 
por el número de personas que se vinculen al negocio o por las dos modalidades.  
 
 
Por consiguiente, como objetivo general de la investigación se encuentra analizar 
la efectividad de la Ley 1700 de 2013 en el contexto laboral de personas que 
trabajan con las empresas de venta por multinivel Omnilife y 4Life en el municipio 
de Tuluá – Valle del Cauca, en los años 2016 y 2017 y desarrollándolo con los 
siguientes objetivos específicos:  
 
 
 
 Analizar las implicaciones de la flexibilidad laboral y la precarización del 

empleo. 
  
 
 Explicar aspectos concernientes a las ventas directas y las ventas de 

multinivel.  
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 Examinar y analizar el trabajo que realizan los vendedores independientes a la 
luz de la Ley 1700 de 2013, mediante encuesta aplicada a personas que 
laboran con productos de las empresas de multinivel Omnilife y 4Life y 
entrevista para ampliar el conocimiento que estas personas tienen acerca de 
las referidas compañías en los años 2016 y 2017.  

 
 
En cuanto a la metodología utilizada es de tipo cualitativa-cuantitativa, puesto que 
se realizarán encuesta y entrevista semi-estructurada a las personas que trabajen 
con las dos empresas escogidas para el estudio (5 personas por empresa) cuyos 
resultados se presentarán en cuadros y gráficos. El área de estudio es el 
municipio de Tuluá – Valle del Cauca. 
 
 
Por otra parte el trabajo se organizó de la siguiente manera: en un primer capítulo 
se aborda la flexibilización laboral y el surgimiento de nuevas formas de trabajo. 
En el segundo se ocupa de los principales aspectos referentes a las ventas 
directas y las ventas multinivel. El tercero muestra el análisis a los vendedores 
independientes respecto a las empresas multinivel 4Life y Omnilife en el municipio 
de Tuluá – Valle del Cauca en  los años 2016 y 2017 y finalmente se presentan las 
conclusiones.  
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1.  LA FLEXIBILIZACIÓN LABORAL Y EL 
SURGIMIENTO DE NUEVAS FORMAS DE TRABAJO 

 
 
1.1 EL TRABAJO Y EL DECLIVE DE LA SOCIEDAD SALARIAL  
 
 
A mediados del siglo XX, empezó a cambiar el modelo de trabajo en el que la 
persona debía cumplir con unas normas de rendimiento y tiempo, con una 
administración jerárquica e impositiva en un proceso productivo de consumo y 
producción en masa, para cambiar a un modelo de variados productos, cantidades 
de producción más pequeñas y/o menores precios. Con la llegada de modas 
momentáneas y volubles y una demanda adecuada a esta realidad, provoca que 
el trabajo y la producción se tornen más flexibles y exijan un trabajador que pueda 
realizar varias tareas al mismo tiempo, desapareciendo poco a poco el modelo 
clásico de producción y trabajador, para dar paso de un traslado económico de la 
producción a uno de distribución que cubriera la expansión del mercado. Aparece 
también el sector económico de los servicios. Esta situación obliga a crear 
empresas que manejen externamente las actividades y surgen figuras como: 
“subcontratación, unidades autónomas, contratación por prestación de servicios, 
franquicias, conglomerados, etc.”2, lo que lleva a que surjan acuerdos, 
asociaciones, redes en las que existe colaboración entre organizaciones, personas 
o unidades económicas. 
 
 
Por otro lado, el ambiente de inestabilidad, ha llevado a que las organizaciones se 
hagan cada vez más horizontales, y sea más una negociación que una imposición, 
buscando que haya una adaptación flexible a las nuevas condiciones de mercado, 
que buscan una rentabilidad basadas en la eficacia y el profesionalismo. Por ello, 
este cambio en la organización, ha llevado a que emerjan empresas de venta 
directa, ventas de multinivel, que se han adaptado a las condiciones de mercado 
inestable, voluble y fugaz que pide resultados representados en metas de venta, 
que viene a ser el estándar que marca la eficacia de la empresa y de los que 
hagan parte de ella. Puesto que,  
 
 

                                                           
 
2  CASTILLO CUBILLOS, Mónica. La dimensión subjetiva del trabajo en vendedoras y vendedores 
por catálogo. Santiago de Cali: Universidad ICESI. 2013. Disponible en Internet: 
https://repository.icesi.edu.co/biblioteca_digital/bitstream/10906/76522/1/dimension_subjetiva_traba
jo.pdf  {Consulta: 24 febrero de 2018}. 

https://repository.icesi.edu.co/biblioteca_digital/bitstream/10906/76522/1/dimension_subjetiva_trabajo.pdf
https://repository.icesi.edu.co/biblioteca_digital/bitstream/10906/76522/1/dimension_subjetiva_trabajo.pdf
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 …Para la mayoría de las personas, sobre todo los jóvenes, el trabajo ha dejado de 
ser una fuente de «identidad», de pertenencia a la sociedad, de sentido. Cuanto 
más se obstinen el discurso social y el discurso político dominantes en hacer del 
empleo el fundamento de la cohesión social y del sentido de la vida de cada cual, 
más se sentirán extranjeros o socialmente excluidos todos aquellos y todas 
aquellas, virtualmente mayoritarios, para quienes el empleo es siempre precario, 
temporal, a la merced de la arbitrariedad patronal y de las fluctuaciones del 
mercado3. 

 
 
Entonces, las formas atípicas del empleo han venido a hacer parte de la sociedad 
actual, puesto que hoy en día, el trabajo es cada vez más informal.  
 
 
1.2 FLEXIBILIZACIÓN LABORAL 
 
 
Se define como: 
 
 
 Una práctica utilizada por el neoliberalismo, modelo económico y sociopolítico 

vigente en el mundo capitalista en la última década del siglo XX, por el cual la 
contratación de trabajadores se tornó flexible, en el sentido de ágil, fácil, poco 
comprometida, en desmedro de la protección que las leyes laborales, conquistadas 
con sangre y valor por los trabajadores desde el siglo XIX, que quedaron olvidadas, 
y los trabajadores desamparados. Con la crisis del Estado de Bienestar, se 
restableció el liberalismo en el mundo capitalista con extrema crudeza, en el marco 
de una economía globalizada, donde se privilegió el crecimiento empresarial frente 
a la función social de trabajo4. 

 
 
Esta práctica surgió a partir de la globalización de la economía hacia los años 90, 
mediante mecanismos jurídicos, reformas y estrategias con el fin de cambiar la 
legislación laboral y acomodando el trabajo a las necesidades y beneficios de los 
sistemas productivos, tratando de obtener mayor competitividad de la empresa; 
pero, llevando a los trabajadores a que no tengan un empleo, ni estabilidad 
laboral, ni beneficios laborales y sociales; induciendo a una precarización del 
empleo, que deja al trabajador en situaciones difíciles tales como: “a) la duración 
limitada del contrato temporal; b) los salarios que con frecuencia son inferiores y la 
ausencia de participación en beneficios no salariales; c) las mayores dificultades 
en la defensa de los derechos del trabajador y en ocasiones indefensión; d) las 

                                                           
 
3  Ibid.  
 
4  DECONCEPTOS.COM. Concepto de flexibilización laboral. Disponible en Internet: 
https://deconceptos.com/ciencias-sociales/flexibilizacion-laboral {Concepto: 14 abril de 2018}.  

https://deconceptos.com/general/proteccion
https://deconceptos.com/ciencias-sociales/liberalismo
https://deconceptos.com/ciencias-naturales/crecimiento
https://deconceptos.com/ciencias-sociales/flexibilizacion-laboral
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peores condiciones de trabajo; y e) la probabilidad de mayores de prácticas 
contractuales ilegales o abusivas por parte de las empresas”5. Siendo considerado 
el trabajo precario como “aquél en el que  no existe ninguna prestación…cuya 
característica fundamental es la falta de estabilidad, ejemplo de lo cual son el 
trabajo a domicilio, la subcontratación, actividades como contrato temporal y por 
un tiempo determinado”6.  
 
 
También, tiene el trabajo precario, otras características principales como: “la 
inestabilidad, la falta de seguridad social y el trabajo por cuenta propia con muy 
poco salario, lo que da lugar a las siguientes clasificaciones i) trabajadores y 
trabajadoras permanentes sin contrato, ii) trabajadores y trabajadoras 
permanentes con contrato sin seguridad social, iii) servicio doméstico permanente 
sin seguridad social, iv) servicio doméstico no permanente, v) trabajadores y 
trabajadoras por cuenta propia que ganan menos de un salario mínimo, vi) 
familiares no remunerados”7. Los cambios laborales debido a la flexibilización 
laboral, ha ocasionado que se piense que figuradamente los trabajos son por 
cuenta propia, pero, que realmente lo que hacen muchas empresas es quitarse de 
encima los costos y compromisos que conlleva un trabajo asalariado.  
 
 
Así pues, el régimen flexible o flexibilidad externa presenta las características 
siguientes8:  
 
 
1.- Las organizaciones tienen como fundamento un cambio permanente 
 
El objetivo de estas organizaciones es una producción más rápida, eficiente y 
eficaz. Son empresas abiertas, flexibles y fragmentadas. Un ejemplo de ello, son 
las multinacionales, que se extienden a todo el mundo y tienen oficinas en muchos 

                                                           
 
5  GÓMEZ VÉLEZ, María Alejandra. Sobre la flexibilidad laboral en Colombia y la precarización del 
empleo. Universidad Pontificia Bolivariana. Colombia. Abril 15 de 2013. Disponible en Internet: 
http://www.scielo.org.co/pdf/dpp/v10n1/v10n1a08.pdf {Consulta: 24 de febrero 24 de 2018}.  
 
6  MAZA DÍAZ-CORTÉS, Octavio. Las ventas multinivel. Análisis de formas de trabajo asociadas. 
México: Universidad Autónoma de Aguascalientes y Universidad Michoacana de San Nicolás de 
Hidalgo. Primera edición, marzo de 2006. Disponible en Internet: 
http://www.relats.org/documentos/EATP.EA.Maza1.pdf {Consulta: 10 febrero de 2018}.  
 
7  Ibid.  
 
8  CASTILLO CUBILLOS, Mónica. La dimensión subjetiva del trabajo en vendedoras y vendedores 
por catálogo. Santiago de Cali: Universidad ICESI. 2013. Disponible en Internet: 
https://repository.icesi.edu.co/biblioteca_digital/bitstream/10906/76522/1/dimension_subjetiva_traba
jo.pdf  {Consulta: 24 febrero de 2018}. 

http://www.scielo.org.co/pdf/dpp/v10n1/v10n1a08.pdf
http://www.relats.org/documentos/EATP.EA.Maza1.pdf
https://repository.icesi.edu.co/biblioteca_digital/bitstream/10906/76522/1/dimension_subjetiva_trabajo.pdf
https://repository.icesi.edu.co/biblioteca_digital/bitstream/10906/76522/1/dimension_subjetiva_trabajo.pdf
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lugares por lo que deben realizar sus ajustes a los cambios externos que conlleva 
cada lugar al que llegan, tomando en cuenta los consumidores y el ambiente en 
que se mueven por todo el mundo, para transmitirlo a los vendedores por medio 
de estrategias de mercadeo, haciendo énfasis en los productos que más se 
adaptan al entorno en que se encuentran. 
 
 
2.- Especialización flexible en la producción  
 
Se necesita ofrecer productos distintos, desarrollados en el menor tiempo posible, 
pero que deben ser elaborados con una gran especialización, de tal forma que 
tenga una muy buena rentabilidad. La especialización flexible exige que haya muy 
buena diversidad, para de esta manera cubrir varios frentes.  
 
 
3.- Concentración del poder sin centralizarlo 
 
El poder se encuentra distribuido en fracciones que forman parte de la red 
empresarial; pero el control y dominación es ejercido mediante la consecución de 
metas y objetivos impartidos y que cada fracción deberá conseguir a su manera. 
Es decir, que tienen una autonomía y libertad relativa en lo que se refiere a las 
metas de las ventas y el número de vendedores. De todas maneras, se ejerce una 
presión para conseguir las ventas propuestas y el ingreso de nuevas personas al 
negocio. Y la flexibilidad se manifiesta en este tipo de empresas de venta directa y 
venta por multinivel, ya que existe una tercerización y externalización de la 
actividad económica. Además, estas empresas “…abren nuevos mercados en 
diversos lugares del mundo; cambian la imagen, presentación y formas de 
distribución de los productos; transforma las tecnologías para la realización de 
dichos productos”9, esto es, que manejan una gran flexibilidad que aplican no solo 
a su producción, sino también al personal que necesitan para venderlos. Las 
empresas buscan mayor rapidez por medio de las redes y por tanto:  
 
 
 A fin de ajustarse a estos rápidos cambios y a la competición tecno-económica 

acelerada, las empresas han adaptado modos de actuación más ágiles. En primer 
lugar, la agilidad se consigue a través de la red. Las empresas red se concentran 
en sus habilidades nucleares y establecen redes, según sus necesidades 
cambiantes, con subcontratistas y consultores. Incluso en su interior, las empresas 
red constan de unidades relativamente independientes que trabajan juntas en 
varios proyectos. Se emplea a la gente según modalidades aún más flexibles de las 
habituales en el modelo de empleo fijo. El modelo de la red hace posible que una 
empresa emplee al personal necesario para los proyectos actuales, lo cual equivale 
a decir que, en la nueva economía, los empresarios reales no son las propias 

                                                           
 
9  Ibid.  
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empresas sino los proyectos que éstas llevan a cabo en solitario o en colaboración. 
En segundo lugar, las operaciones en la sociedad red son aceleradas mediante la 
optimización de procesos [reingeniería]… Y, en tercer lugar, la automatización...10. 

 
 
De otro lado, las condiciones laborales de las personas que trabajan con redes, 
cumplen tres requisitos: tienen flexibilidad en el tiempo, en el lugar y en el contrato 
de trabajo, es decir, no cumplen horarios pero deben realizar su trabajo (vender 
productos y reclutar personas). Así pues, muchas personas consideran que poder 
mezclar su trabajo con otras labores, libertad de tiempo, es lo que los motiva. 
Pero, esta flexibilidad tiene su contraparte, ya que trabajar en cualquier tiempo y 
lugar conlleva una mayor carga laboral, se pierde la línea con el descanso y se 
trabajan festivos y noches. Aunque, la persona que está segura que trabaja para 
sí misma, que es un empresario independiente, lo puede hacer con gusto porque 
es un trabajo autoimpuesto, puesto que es él mismo quien se pone las metas.  
 
 
A su vez, existe flexibilidad en el lugar de trabajo, puesto que con el uso de la 
tecnología que permite trabajar desde donde se quiera, no demanda de un 
espacio estable de trabajo. En cualquier sitio se pueden conseguir clientes, 
realizar contactos para ofrecer productos, servicios y vincular distribuidores 
independientes y se convierte esta situación en un estímulo para quienes realizan 
ventas directas y ventas multinivel. Además, el trabajo interviene en toda la vida 
cotidiana de la persona: desde visitar una cafetería hasta pagar los servicios, ir al 
supermercado, reunirse con amigos para ofrecerles el “negocio” del multinivel, 
entre otras circunstancias, lo que le da a la persona la sensación de libertad de 
tiempo y espacio que es muy deseada por los trabajadores, por tanto:  
 
 
 En un mundo conexionista, la distinción entre la vida privada y la vida profesional 

tiende a difuminarse bajo el efecto de doble difusión: por un lado, entre las 
cualidades de la persona y las de su fuerza de trabajo (indisociablemente 
mezcladas en la noción de competencia); por otro, entre la posesión personal, -y, 
en primer lugar la posesión uno mismo- y la propiedad social, depositada en la 
organización. Resulta entonces difícil establecer la distinción entre tiempo de la vida 
privada y tiempo de la vida profesional, entre las cenas de los amigos y las comidas 
de negocios, entre los vínculos afectivos y las relaciones útiles, etc.11 

 

                                                           
 
10  PEKKA, Himanen. 2002. La ética del Hacker y el espíritu en la era de la información. Barcelona: 
Ediciones Destino. P. 27-28. En: Ibid.  
 
11  BOLTANSKI, L. y CHIAPELLO, E. 2002. La formación de la ciudad por proyectos. En el nuevo 
espíritu del capitalismo. Madrid: Editorial Akal. En: Ibid.  
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Sin embargo, algunas empresas de venta directa y multinivel ofrecen a sus 
distribuidores sitios en los que puede realizar “reuniones de negocios”; en otros, 
casos, es el distribuidor independiente el que corre con todos los gastos y 
ubicación del sitio para realizar estos eventos.   
 
 
Por otra parte, se presenta flexibilidad en el contrato de trabajo, puesto que no hay 
ni un salario, ni un horario ni un sitio específico para desempeñar una función; el 
sueldo proviene de la productividad cumpliendo unas metas, tampoco existen las 
prestaciones, ni servicio de salud, etc., que son propias de un empleo. No se firma 
un contrato de trabajo como tal, no hay una dependencia laboral solo un vínculo 
expresado en un código con el que se puede adquirir los productos y hacer la red 
y que puede durar entre 5 y 12 meses, siempre y cuando se realicen pedidos, en 
caso contrario, el vínculo se acaba y es sacado del sistema. Por no ser un 
contrato, no se garantiza ni prestaciones, ni pensión, ni salud, etc. Las empresas 
de venta directa y multinivel no piden muchos requisitos para vincular a las 
personas, no tiene importancia el estrato, la edad, la educación que se tenga o la 
condición social. De todas formas existe una relación con la empresa mediante la 
solicitud, envío, recibimiento de pedidos, cuando se asiste a reuniones bien sea 
por capacitación o por presentar nuevos incentivos en los planes de 
compensación, obtención de ganancias y premios, entre otras.  
 
 
1.2.1 La informalidad y la precariedad en el trabajo. Muchos empresarios 
consideran que la libertad, la autonomía y el manejo del tiempo son 
consecuencias de la flexibilidad, que favorecen al trabajador. Otros opinan lo 
contrario, que es precisamente la informalidad y la precariedad laboral lo que trae 
la flexibilidad en el trabajo. Estas dos situaciones provocan en el trabajador y en 
su familia desprotección, porque en ocasiones no se pueden suplir las 
necesidades básicas con trabajos informales. Según el autor Bourdieu citado por 
Maza Díaz-Cortés, “la precariedad genera invisibilidad, porque desarticula y 
presiona, hace que los seres humanos vivan en constante incertidumbre. Es una 
inseguridad administrada que destruye todo lo que toca”12. La informalidad 
conlleva riesgo e incertidumbre.  
 
 
1.2.2 Riesgo. El trabajo informal y precario produce como consecuencia unas 
condiciones de incertidumbre y riesgo permanente. Así pues, a flexibilidad ha 
provocado que los trabajadores asumen cada vez más riesgos con empleos 
precarios obligándolos a tomar decisiones rápidas, acomodarse a los cambios y 
retos que significa la búsqueda cada vez de nuevos trabajos, de ampliar su visión, 

                                                           
 
12  BOURDIEU, P. Actualmente la precariedad está en todas partes. Contrafueros. Barcelona, 
Anagrama: 120-128. En: MAZA DÍAZ-CORTÉS, Op. Cit. Octavio. 
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como sucede en las ventas directas y por multinivel en las que las personas se 
inscriben, ingresan y refieren a otras en el negocio, y por ende deben los 
distribuidores independientes organizarse para llevar a cabo estas labores, lo que 
ocasiona dificultades que deben afrontar. A su vez, las actividades de riesgo se 
identifican por: i) el tiempo que dura un contrato; ii) la jornada y los ingresos no 
están determinados, no hay garantías de cómo y cuándo se pueden recibir.  
 
 
Ahora bien, la incertidumbre es otro factor a considerar cuando se realizan ventas 
directas y ventas por multinivel, ya que las ventas no suelen ser constantes ni 
regulares. Se presentan ciclos en los que se presentan dificultades como 
conseguir más clientes o personas que deseen ingresar en el negocio; por ello, los 
ingresos suelen ser irregulares o limitados y en los casos en que se ven 
disminuidos las personas deben “darse sus mañas” para salir adelante. La 
incertidumbre comprende algunas variables que inciden cuando se realizan estas 
actividades, tales como: i) inestabilidad en los clientes potenciales y personas que 
quieran afiliarse al negocio de red; ii) rechazo, prevención, estados de ánimo de 
los posibles clientes y afiliados; iii) capacidad adquisitiva, entre otras. En este 
sentido, se unen el riesgo con la incertidumbre por ejemplo, cuando se entregan 
los pedidos y se piensa si los clientes pagarán, no hay estabilidad, no existe 
ningún tipo de seguridad social y en el caso de presentarse problemas debe estar 
consciente la persona que debe intentarlo nuevamente.   
 
 
1.2.3 Flexibilización laboral en Colombia. La primera ley que dio paso a la 
flexibilización del trabajo en el país fue la Ley 50 de 1990, expedida para que se 
crearan nuevos empleos, mediante una contratación de trabajadores que no fuera 
tan costosa y permitiendo el despido de los trabajadores que llevaran más de diez 
años en las empresas. Se dictaron disposiciones para que se incorporaran al 
medio laboral los contratos temporales, los contratos integrales para sueldos de 
más de diez salarios mínimos legales, también fueron eliminados los sobrecostos 
del régimen de cesantías anterior.  
 
 
Dentro de esta óptica, surgieron nuevas formas de contratación enmarcadas en la 
flexibilidad laboral, entre los que se cuentan: los contratos por misión de las 
empresas temporales, los trabajos de los asociados a las cooperativas de trabajo 
asociado, los contratos a término fijo y los contratos de servicios profesionales. 
Esta modalidad de contratación ha ido en aumento en el país, tanto en la 
ocupación como en la actividad económica, convirtiéndose las empresas 
temporales en intermediarias de todo tipo de personal (poco calificado, 
semicalificado y calificado)13, ya que esta situación favorece a las empresas, 

                                                           
 
13  Ibid.  
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puesto que para éstas se presenta una disminución en los costos administrativos, 
no deben pagar indemnizaciones si llegan a realizar despidos sin justa causa; es 
decir, todas las personas aún las calificadas tienen problemas por la inestabilidad 
laboral, la interrupción en la seguridad social y sus ingresos económicos 
restringidos.  
 
 
Asimismo, el contrato a término fijo se convirtió en otra forma de flexibilización 
laboral, ya que un patrono puede optar por no renovar un contrato, así exista la 
necesidad de la persona para el cargo y solo en caso excepcionales como por 
discriminación por una capacidad, salud o laboral se puede alegar la ilegalidad de 
la no renovación del contrato, por ello, cada vez se aprecia la tendencia a utilizar 
en el medio empresarial los contratos a término fijo sobre los de término indefinido. 
Muchas veces las empresas prefieren la contratación a término fijo, sobre otras 
modalidades de trabajo, porque son más baratas mejorando de esta forma sus 
ganancias y competitividad en el mercado o no están seguros de poder continuar 
en el medio empresarial y su rentabilidad no es alta.  
 
 
Posteriormente en el año 2002 fue expedida la Ley 789 (Ley de Empleabilidad y 
Protección Social), que redujo las indemnizaciones por despido injusto, redujo el 
pago de las horas extra y  disminuyó los recargos por festivos y dominicales, con 
la que se esperaba que se generarían alrededor de 600.000 empleos nuevos en 
los cuatro años siguientes. Con el paso del tiempo y su aplicabilidad no mostró 
que con ella se hubiesen aumentado los empleos, el resultado fue que precarizó 
más aún el trabajo.   
 
 
Para los trabajadores colombianos, la flexibilización laboral, no ha sido favorable, 
se presenta muchísima inequidad puesto que en una empresa, muchos de los 
trabajadores que no están directamente contratados por la empresa, no les 
brindan capacitaciones, auxilios, bonificaciones, estabilidad u otras prebendas, así 
compartan la misma labor. Se ha presentado un incremento en el país con estas 
formas de contratación laboral, en el sentido de quitarle a los empleadores 
responsabilidad respecto a quienes trabajan para ellos, y desplazan la 
responsabilidad social hacia el trabajador y terceros intermediarios. La 
informalidad urbana continúa siendo muy alta y no ha mejorado la calidad del 
trabajo para los colombianos. Las empresas han entregado sus obligaciones 
laborales a terceros o a los mismos trabajadores, puesto que con el aumento de la 
subcontratación, los trabajos temporales, los intermediarios u outsourcing no se 
construye una relación de permanencia y pertenencia entre el trabajador y la 
empresa. Aunque, existen algunas empresas que han pensado en el recurso 
humano y buscan garantizar los derechos de los mismos, buscando de esta 
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manera poder entrar en los mercados internacionales, y que el tener los 
trabajadores acceso  a un trabajo digno y de calidad representa una ventaja.  
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2. PRINCIPALES ASPECTOS REFERENTE A 
LAS VENTAS DIRECTAS Y LAS VENTAS MULTINIVEL 

 
 
2.1 VENTAS DIRECTAS 
 
 
2.1.1 Concepto de ventas directas. Es:  
 
 
 La comercialización 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 explicación o demostración de dichos bienes o servicios por 
parte de una fuerza de ventas independiente. Es un canal de distribución al por 
menor, que se expande rápidamente, 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"14. 

 
 
También, es “la comercialización fuera de un establecimiento mercantil de bienes 
y servicios directamente al consumidor, mediante la demostración personalizada 
por parte de un representante de la empresa vendedora”15. Esto es, son ventas 
que se realizan personalmente, excluyendo ventas por teléfono y por Internet. 
Entre sus características más notorias se encuentran:  
 
 
 Se realiza fuera de un local comercial. 
 
 Se realiza normalmente en el domicilio del consumidor. 
 
 El contacto con el cliente es personal.  
 
 No existe ningún tipo de relación laboral con la Fuerza de Ventas. 
 
 Los niveles de servicio al cliente son altos.  

                                                           
 
14 OSPINA DEOSSA, Luis Fernando. Desarrollo de software para la administración, manejo y 
control del mercadeo multinivel. Medellín: Universidad Eafit. 2010. Disponible en Internet: 
https://repository.eafit.edu.co/bitstream/handle/10784/2376/OspinaDeossa_LuisFernando_2011.pdf
?sequence=1  {Consulta: 24 enero de 2018}. 
 
15  ASOCIACIÓN DE EMPRESAS DE VENTA DIRECTA – AVD –. España. AVD. Disponible en 
Internet: http://www.avd.es/ {Consulta: 6 octubre de 2018}.   

https://repository.eafit.edu.co/bitstream/handle/10784/2376/OspinaDeossa_LuisFernando_2011.pdf?sequence=1
https://repository.eafit.edu.co/bitstream/handle/10784/2376/OspinaDeossa_LuisFernando_2011.pdf?sequence=1
http://www.avd.es/
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 Es una fuente de ingresos adicionales sin restricción de sexo, edad, nivel 
educacional o experiencia previa que ofrece una flexibilidad de horario.  

 
 Las metas de crecimiento son propias de cada vendedor16.  

 
 
Este tipo de ventas se hacen cara a cara, muchas veces en la vivienda del cliente, 
o en el trabajo y depende mucho de la atención personalizada que realiza quien 
vende.  
 
 
2.1.2 Productos que se comercializan con la venta directa. Casi todos los 
productos se pueden comercializar por este método de venta. Sin embargo, deben 
ser productos exclusivos que se venden por este canal, tienen que ser únicos, 
esto es, que no deben conseguirse por medio de otros canales de distribución. 
Además, estos productos deben ser “emocionales, de recompra periódica, con 
altos márgenes y productos del momento”17. Se pueden comercializar por ejemplo, 
productos de cuidado personal, lencería, productos de aseo y para el hogar, 
implementos para la cocina, joyería, electrodomésticos pequeños, libros, 
suplementos nutricionales, etc.  
 
 
2.1.3  Tipologías de venta directa. Según algunos autores existen varios tipos de 
venta y de acuerdo con Vela y Bocigas citados por Abella del Valle, se clasifican 
en18:  
 
 
 Venta directa en el lugar de consumo  
 
Encierra estas ventas también las domiciliarias y las que usan un sistema de 
reuniones. 
 
 
 Venta directa en el lugar de fabricación  
 
 

                                                           
 
16  OSPINA DEOSSA, Op. Cit.  
    
17  ABELLA DEL VALLE, Beatriz. El sistema de venta multinivel: un tipo de venta directa. 2015. 
Universidade Da Coruña. Disponible en Internet: 
http://ruc.udc.es/dspace/bitstream/handle/2183/16354/AbellaDelValle_Beatriz_TFG_2015.pdf;sequ
ence=2  {Consulta: 10 febrero de 2018}.  
 
18  VELA, C. y BOCIGAS, O. Fundamentos de Marketing. Madrid: ESIC. 1992. En: Ibid.  

http://ruc.udc.es/dspace/bitstream/handle/2183/16354/AbellaDelValle_Beatriz_TFG_2015.pdf;sequence=2
http://ruc.udc.es/dspace/bitstream/handle/2183/16354/AbellaDelValle_Beatriz_TFG_2015.pdf;sequence=2
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 Venta directa en un punto intermedio 
 
Son ventas que se realizan por los medios de comunicación ya sea por máquinas 
automáticas o sistemas de apoyo o patrocinio como las ventas multinivel.  
 
 
Asimismo, la autora Abella del Valle cita la división que realizan los autores 
Guiltinan y Paul19:  
 
 
 Sistema de respuesta directa  
 
Se realiza la venta por teléfono o por correo directo y especialmente para 
conseguir pedidos. 
 
 
 Sistema de venta personal directa  
 
La venta se realiza por contacto personal pero también puede usarse el teléfono 
para obtener el pedido. Se proporciona información acerca del producto, ayuda 
técnica, servicio al cliente y se busca conocer las necesidades que tiene el cliente. 
En este sistema se encuentra la venta multinivel.  
 
 
De acuerdo con García Sánchez, citado por Abella del Valle, se puede clasificar la 
venta directa de la manera siguiente20:  
 
 
 Venta directa a distancia 
 
No existen ni mayoristas, ni minoristas y comprende las siguientes modalidades: i) 
venta por catálogo; ii) venta por correo; iii) venta por teléfono; iv) venta por 
televisión (teletienda); v) venta mediante cupón de respuesta (en mass media); vi) 
venta por Internet y Videotex y vii) venta automática.   
 
 
 Venta directa personal  
 

                                                           
 
19  GUILTINAN, J.P. y PAUL, G. W. Administración de Marketing. 1994. Colombia: McGraw – Hill. 
En: Ibid.  
 
20 GARCÍA SÁNCHEZ, M.D. Marketing multinivel. 2001. Tesis doctoral, Universidad Complutense 
de Madrid. En: Ibid.  
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Es una persona la que realiza las ventas al por menor y sus modalidades son: i) 
venta puerta a puerta; ii) venta por reunión; iii) venta multinivel y iv) venta 
piramidal.  
 
 
2.1.4 Beneficios de la venta directa. Los distribuidores que realizan las ventas 
directas obtienen los beneficios siguientes:  
 
 
 Es una oportunidad para hombres y mujeres de organizar su vida económica como 

lo deseen.  
 
 Brinda la posibilidad de obtener ingresos adicionales abiertos a todas las personas.  
 
 Requiere de una baja inversión que facilita el inicio de una empresa propia que 

puede manejar a su gusto.  
 
 Ofrece flexibilidad de horarios y de tiempo de dedicación.  
 
 Por medio de ella se obtiene capacitación y entrenamiento a muy bajo costo. 
 
 Es una oportunidad de desarrollar un negocio en familia.  
 
 El consumidor recibe el producto en su hogar.  
 
 Se realiza una explicación personalizada del producto.  
 
 Los productos son respaldados por garantía de calidad y de satisfacción con un 

valor agregado.  
 
 Es un medio para socializar y conocer personas21.  

 
 
2.2 VENTAS O MERCADEO MULTINIVEL 
 
 
2.2.1 Historia de las ventas o mercadeo multinivel. Se considera que surgió la 
modalidad de comercialización multinivel en los años veinte liderada por el 
norteamericano Carl Rehnborg, quien estuvo detenido en un campo de 
concentración chino y descubrió durante su estadía que los alimentos que él 
preparaba y compartía con sus compañeros contenían altos nutrientes. 
Posteriormente, en el año 1934 creó una compañía a la que llamó “California 
Vitamins”, que vendía el producto nutritivo directamente, de persona a persona, de 
amigo en amigo, en una “voz a voz” que hablaba de las bondades y efectividad del 
                                                           
 
21  OSPINA DEOSSA. Op. Cit. 
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multivitamínico. Más adelante esta compañía cambió su nombre a NutriLite y 
brindaba a los distribuidores no vendedores, un plan que no necesitaba una gran 
infraestructura para poder convertirse en dueños de su negocio, no tenían que 
contratar empleados ni tener mucha experiencia manejando empresa; pero, si 
prometía que ganarían una comisión por introducir a otras personas para 
conformar una red de distribuidores  que podía ofrecer los productos de NutriLite22. 
 
 
Para el año 1949, los amigos y socios de negocios Richard DeVos y Jay Van 
Andel que fueron empleados de NutriLite, fundaron una pequeña empresa llamada 
American Way of Life más conocida como Amway, ofertando sus productos 
especialmente como clientes potenciales, a las amas de casa. En su plan de 
ventas "ofrecía a cualquier persona la oportunidad de formar un negocio propio, al 
vender productos excepcionales a través de un exclusivo método de ventas de 
persona a persona y al compartir con otros la oportunidad de hacer lo mismo"23, lo 
que le permitió crecer a un ritmo acelerado, absorbiendo incluso a NutriLite, que 
pasó a ser la división nutricional de la compañía. Con el paso de los años Amway 
llegó a ser la primera empresa de venta multinivel en el mundo y dio paso a la 
creación de nuevas compañías como Avon, Herbalife, Omnilife, entre otras.  
 
 
2.2.2 Mercadeo multinivel. “Es un sistema de distribución que da la oportunidad a 
los emprendedores de desarrollar una organización de ventas directas en la que 
cada distribuidor puede ganar un pequeño porcentaje de las compras de los 
clientes de todo su equipo de ventas. Es un modelo en el que el distribuidor 
trabaja de forma independiente pero no en solitario, incurriendo en los menores 
gastos fijos pues el negocio se desarrolla fuera de ningún local determinado”24. La 
Cámara de Venta Directa de Chile A.G., respecto al marketing de redes o 
marketing multinivel dice que es: 
 
 
 Una forma de organizar un negocio de venta directa en la cual productos y servicios 

son entregados a los consumidores para su consumo final a través de ventas 

                                                           
 
22  COLOMBIA. Senado de la República. Informe de ponencia. Segundo debate. Proyecto de Ley 
48 de 2011. Gaceta 267/12. Mayo 17 de 2012. Disponible en Internet: 
www.sic.gov.co/...Multinivel/PL%2048%2011%20S%20%20P%202°%20D%20Multi {Consulta: 7 
abril de 2017}.  
 
23  THOMPSON, Iván. Multinivel: inicios. Mayo de 2005. Disponible en Internet: 
https://www.promonegocios.net/negocios-multinivel/multinivel-inicios.html {Consulta: 14 abril de 
2018}.    
 
24  RODRÍGUEZ, Susana. ¿Venta multinivel y venta directa? ¿Es lo mismo? Diferencias. Julio 20 
de 2017. Disponible en Internet: http://susanarodriguez.net/venta-multinivel-diferencias-con-venta-
directa/  {Consulta: 14 abril de 2018}.  

https://www.promonegocios.net/negocios-multinivel/multinivel-inicios.html
http://susanarodriguez.net/venta-multinivel-diferencias-con-venta-directa/
http://susanarodriguez.net/venta-multinivel-diferencias-con-venta-directa/
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realizadas por una red de vendedores directos independientes. Estos vendedores 
directos pueden recibir una participación basada en sus propias ventas de 
productos y servicios a consumidores y también de las ventas a consumidores 
generadas por sus redes de otros vendedores directos independientes que han sido 
reclutados y entrenados para unirse al negocio25.  

 
 
Y la Ley 1700 de 2013, en el artículo 2º, establece la siguiente definición:  
 
 
 Se entenderá que constituye actividad multinivel, toda actividad organizada de 

mercadeo, de promoción o de ventas en la que confluyan los siguientes elementos: 
 
 La búsqueda o incorporación de personas naturales, para que estas a su vez 

incorporen a otras personas naturales, con el fin último de vender determinados 
bienes y servicios. 

 
 El pago, o la obtención de compensaciones u otros beneficios de cualquier índole, 

por la venta de bienes y servicios, a través de las personas incorporadas, y/o las 
ganancias a través de descuentos sobre el precio de venta. 

 
 La coordinación, dentro de la misma red comercial, de las personas incorporadas 

para la respectiva actividad multinivel. 
 
 Parágrafo 1°. Las compañías que ofrezcan bienes o servicios en Colombia a través 

del mercadeo multinivel deberán establecerse con el lleno de los requisitos legales 
contemplados en la ley vigente y tener como mínimo una oficina abierta al público 
de manera permanente. En los casos en que esta actividad se realice a través de 
un representante comercial, este último deberá tener también, como mínimo, una 
oficina abierta al público de manera permanente y será el responsable del 
cumplimiento de las normas establecidas en la normativa colombiana para las 
actividades, productos y servicios ofrecidos26. 

 
 
Este artículo exige que se cumplan las tres condiciones planteadas, no una sola 
para que sea una actividad multinivel. A su vez, el multinivel presenta numerosas 
denominaciones entre las que se cuentan:  

                                                           
 
25  CÁMARA DE VENTA DIRECTA DE CHILE A.G. La venta directa es…Disponible en Internet: 
http://www.camaraventadirecta.cl/definiciones/la-venta-directa-es%E2%80%A6/ {Consulta: 21 abril 
de 2018}.  
 
26  COLOMBIA. Congreso de la República. Ley 1700 de diciembre 27 de 2013. Artículo 2º. 
Disponible en Internet: 
http://wsp.presidencia.gov.co/Normativa/Leyes/Documents/2013/LEY%201700%20DEL%2027%20
DE%20DICIEMBRE%20DE%202013.pdf  {Consulta: 10 febrero de 2018}.  
 

http://www.camaraventadirecta.cl/definiciones/la-venta-directa-es%E2%80%A6/
http://wsp.presidencia.gov.co/Normativa/Leyes/Documents/2013/LEY%201700%20DEL%2027%20DE%20DICIEMBRE%20DE%202013.pdf
http://wsp.presidencia.gov.co/Normativa/Leyes/Documents/2013/LEY%201700%20DEL%2027%20DE%20DICIEMBRE%20DE%202013.pdf
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 Network Marketing 
 
 Marketing Multinivel 
 
 Mercadeo en red 
 
 Marketing en red 
 
 Marketing de redes 
 
 MLM 
 
 Multilevel Marketing 
 
 Marketing de boca en boca 
 
 Marketing de boca-oreja 
 
 Marketing personal 
 
 Marketing de relación o relacional 
 
 Distribución persona a persona 
 
 Venta Multinivel 
 
 Venta por niveles27. 

 
 
Este tipo de negocio ofrece además de productos bien sea de nutrición, belleza, 
salud, aseo, entre otros; planes de comisiones (plan de compensación) que son 
repartidas en distintos niveles para las personas que sean afiliadas en el esquema 
de red de una persona a la cual denominan “patrocinador” o presentador entre 
otros; además, es una red de vendedores o distribuidores independientes que no 
solo con la red obtienen ingresos, sino también por la venta directa de los 
productos que les suministran la empresa propietaria del negocio y por las ventas 
de los distribuidores de su red. Por lo general, los productos ofertados son de 
buena calidad y no suelen encontrarse en puntos de venta tradicionales. 
 
 
2.2.3 Legislación acerca de las ventas multinivel. En lo que se refiere a la 
actividad económica, el numeral 21 del artículo 150 de la Constitución Política de 
Colombia, dice que se expedirán “las leyes de intervención económica, previstas 

                                                           
 
27  RODRÍGUEZ, Op. Cit.  
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en el artículo 334, las cuales deberán precisar sus fines y alcances y los límites a 
la libertad económica”.28 Asimismo, el artículo 333 afirma:  
 
 
 La actividad económica y la iniciativa privada son libres, dentro de los límites del 

bien común. Para su ejercicio, nadie podrá exigir permisos previos ni requisitos, sin 
autorización de la ley. 

 
 La libre competencia económica es un derecho de todos que supone 

responsabilidades. 
 
 La empresa, como base del desarrollo, tiene una función social que implica 

obligaciones. El Estado fortalecerá las organizaciones solidarias y estimulará el 
desarrollo empresarial. 

 
 El Estado, por mandato de la ley, impedirá que se obstruya o se restrinja la libertad 

económica y evitará o controlará cualquier abuso que personas o empresas hagan 
de su posición dominante en el mercado nacional. 

 
 La ley delimitará el alcance de la libertad económica cuando así lo exijan el interés 

social, el ambiente y el patrimonio cultural de la Nación29. 

 
 
Así, en el país se han expedido herramientas legales para el mercadeo en red o 
multinivel, entre las que se cuenta, la Ley 1700 de 2013, “que reglamenta las 
actividades de comercialización en red o mercadeo multinivel en Colombia” y el 
Decreto 24 de enero 12 de 2016 promulgado por el Ministerio de Comercio, 
Industria y Turismo que “reglamenta la Ley 1700 de 2013 sobre las actividades de 
comercialización en red o mercadeo multinivel en Colombia y se adiciona un 
capítulo al título 2 de la parte 2 del Libro 2 del Decreto Único Reglamentario del 
Sector Comercio, Industria y Turismo, número 1074 de 2015 y se dictan otras 
disposiciones”. Según la Ley mencionada, es la Superintendencia de Sociedades 
la encargada de vigilar y controlar este tipo de empresas.  
 
 
También, existen organizaciones mundiales como la WFDSA, de protección al 
consumidor , que representa a la venta directa en el mundo como una Federación 
de Asociaciones de Ventas Directa Nacionales (AVD), siendo una organización 
voluntaria y no gubernamental. En el país se encuentra la Asociación Colombiana 
de Venta Directa (ACOVEDI), que reúne las principales empresas del sector y es 
una entidad sin ánimo de lucro que tiene como objeto “promover actividades de 

                                                           
 
28  CONSTITUCIÓN POLÍTICA DE COLOMBIA. Artículo 150, numeral 21.  
 
29  Ibid. Artículo 333.  
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ayuda mutua y de mejoramiento de las mismas, así como de servir de medio de 
expresión y de defensa de los intereses del gremio, y de generar parámetros y 
objetivos comunes, e intercambiar opiniones e información”30. 
 
 
2.2.4 Características de la venta multinivel. De acuerdo con varios autores 
citado por Abella del Valle, entre  las características principales se encuentran31:  
 
 
 Tiene un área de venta: los clientes de los distribuidores adquirirán los 

productos con ellos, sin importar el sitio donde se encuentren y con el que 
mejor trato tengan.  

 
 
 Surge una relación con los intermediarios: un distribuidor ayuda a otro, lo 

ingresa al sistema y lo apoya para que pueda desenvolverse en él, forjando 
relaciones humanas diversas y efectivas. 

 
 
 Relación con los clientes: es específica y particular, donde el distribuidor 

sugiere, explica los beneficios del producto para la persona y en ocasiones se 
crea un lazo de amistad.  

 
 
 Perfeccionamiento de la carrera profesional: el crecimiento de la red es puesto 

por el mismo distribuidor, puesto que depende de la capacidad de cada 
persona para vender y afiliar personas a su red.  

 
 
 Los distribuidores son también consumidores.  
 
 
 Desarrollan un sentimiento de pertenencia a un grupo, que les permite tener 

continuidad en la red.  
 
 
 No es necesario que el distribuidor tenga grandes existencias de los productos 

en su casa, ya que por medio de los catálogos entregados por las empresas, 
los pueden ofrecer y conseguir pedidos.  

                                                           
 
30  ASOCIACIÓN COLOMBIANA DE VENTA DIRECTA – ACOVEDI. Nosotros. Disponible en 
Internet: http://acovedi.org.co/ {Consulta: 21 abril de 2018}.  
 
31  ABELLA DEL VALLE. Op. Cit.  

http://acovedi.org.co/
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 No existen trabajadores sino distribuidores de productos, vinculados mediante 
un contrato como distribuidor y no como empleados, por lo que no existe una 
relación laboral, no hay pagos por nómina.  

 
 
 En la distribución de los productos, la técnica más utilizada es la de “voz a 

voz”, es decir, que el distribuidor recomienda los productos y ofrece vincular a 
la persona en el negocio de la red. Es un canal de mercadeo directo, breve y 
no caro.  

 
 
 La estructura de compensación suele ser amplia, puesto que cada empresa 

tiene productos, planes, estrategias de marketing y objetivos distintos.  
 
 
 Las empresas de multinivel suelen tener planes de reconocimiento no 

necesariamente en dinero, sino en logros: premios, viajes, títulos que les 
significa ingresos más altos, etc.  

 
 
2.2.5 Creación de las redes y el sistema de retribución en la venta multinivel.  
 
 
Figura 1. Red de Mercadeo 
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Fuente: Imagen obtenida de Google. Disponible en Internet: 
https://www.google.com.co/search?q=Imagenes+de+c%C3%B3mo+funciona+una+red+de+mercad
eo+multinivel&tbm=isch&tbo=u&source=univ&sa=X&ved=2ahUKEwihi7OJ-
o3eAhWJ2lMKHaQHBSoQsAR6BAgFEAE&biw=1440&bih=794 {Consulta: 6 octubre de 2018}  

 
 
Como puede verse en la figura 1, una empresa vende sus productos o servicios 
por medio de una red de distribuidores independientes o afiliados. Los afiliados 
reciben un porcentaje del valor de la venta que se hace al público. Igualmente, 
ganan a través de la red de distribuidores que hagan, de la que reciben un 
porcentaje de la facturación total de ellos. Los ingresos son proporcionales al 
volumen del negocio que cada persona afiliada haya establecido. Las empresas 
procuran capacitar a los distribuidores independientes en emprendimiento, ventas, 
motivación, liderazgo, ya que con estas herramientas que les brindan pueden 
obtener mejores resultados en la construcción de su red. Además, la persona que 
crea una red de distribuidores debe estar dispuesta a brindar soporte y asistencia, 
que son considerados fundamentales para el crecimiento de la misma. También, 
recibe el distribuidor independiente además de los ingresos monetarios, un nivel 
de calificación por el trabajo que realiza con su red, bien sea con un título (que 
significa recibir mayores ingresos), premio o reconocimiento ante los otros 
distribuidores.  
 
 

https://www.google.com.co/search?q=Imagenes+de+c%C3%B3mo+funciona+una+red+de+mercadeo+multinivel&tbm=isch&tbo=u&source=univ&sa=X&ved=2ahUKEwihi7OJ-o3eAhWJ2lMKHaQHBSoQsAR6BAgFEAE&biw=1440&bih=794
https://www.google.com.co/search?q=Imagenes+de+c%C3%B3mo+funciona+una+red+de+mercadeo+multinivel&tbm=isch&tbo=u&source=univ&sa=X&ved=2ahUKEwihi7OJ-o3eAhWJ2lMKHaQHBSoQsAR6BAgFEAE&biw=1440&bih=794
https://www.google.com.co/search?q=Imagenes+de+c%C3%B3mo+funciona+una+red+de+mercadeo+multinivel&tbm=isch&tbo=u&source=univ&sa=X&ved=2ahUKEwihi7OJ-o3eAhWJ2lMKHaQHBSoQsAR6BAgFEAE&biw=1440&bih=794
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2.2.6 Desventajas de las ventas multinivel. Entre las desventajas se 
encuentran32:  
 
 
 Demanda asistir a reuniones, seminarios y eventos especiales con el fin de 

estimular el espíritu emprendedor.  
 
 
 Es un tipo de negocio que exige paciencia, sino se tiene, se expone la persona 

a perder dinero y tiempo.  
 
 
 Surgen personas que aparentan ser líderes dirigiendo redes, pero que 

realmente no tienen una forma para guiar a construir un negocio exitoso.  
 
 
 Se necesita hacer inversión en libros, audios y productos que hacen parte del 

sistema multinivel. 
 
 
 Los sistemas exigen cumplir con unas ventas mínimas para alcanzar los 

puntos y beneficios y en el caso de no hacerlo produce frustración en el 
distribuidor independiente.  

 
 
2.2.7 Tipos de compensaciones que se manejan en las ventas multinivel. 
Entre la tipología de compensaciones que manejan las ventas multinivel se 
encuentran33:  
 
 
 Venta uninivel 
 
La empresa le confiere al distribuidor independiente sobre las compras de X 
cantidad de niveles que estén debajo del afiliado un porcentaje, no existe límite 

                                                           
 
32  CUARÁN TREJO, Nancy Mery. Análisis del impacto socioeconómico en las personas que 
desarrollan el  negocio del sistema multinivel de las organizaciones Herbalife y Amway ubicadas en 
Pasto-Nariñ, en el año 2011. Pasto: Universidad de Nariño. 2012. Disponible en Internet: 
http://biblioteca.udenar.edu.co:8085/atenea/biblioteca/85159.pdf  {Consulta: 24 febrero de 2018}.  
 
33  SALGADO CARRILLO, Cristina de la Dolorosa. Análisis de la venta directa y marketing 
multinivel y su incidencia en el desarrollo productivo del Ecuador. Quito, Ecuador: Universidad 
Andina Simón Bolívar. 2017. Disponible en Internet: 
http://repositorio.uasb.edu.ec/bitstream/10644/5619/1/T2272-MBA-Salgado-Analisis.pdf {Consulta: 
17 febrero de 2018}.   

http://biblioteca.udenar.edu.co:8085/atenea/biblioteca/85159.pdf
http://repositorio.uasb.edu.ec/bitstream/10644/5619/1/T2272-MBA-Salgado-Analisis.pdf
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para el número de distribuidores que se agreguen a la red, ni tampoco en el primer 
nivel de afiliación. Por ejemplo: una empresa de venta multinivel paga en su primer 
nivel un 1% del consumo de sus afiliados directos. Un 4% en el segundo nivel. En 
el tercero, cuarto y quinto nivel pagaría un 5%, y en este nivel acaba. No existen 
grupos, cada persona es una unidad y gana según el volumen de compras de 
acuerdo al nivel en que esté situado. En el evento que surjan líderes fuertes, 
pueden instituir bonos como incentivos adicionales.  
 
 
 Breakaway 
 
La empresa de venta multinivel, vende al distribuidor independiente un kit de 
iniciación y debe afiliar distribuidores independientes los que quiera en su primer 
nivel y esforzarse para que éstos a su vez vinculen nuevos miembros para las 
siguientes generaciones. Es un árbol con las ramas que más pueda tener. Es un 
sistema de escalones, cuyo ascenso se realiza de acuerdo con las ventas del 
distribuidor y su grupo, a medida que las vayan aumentando. Así, al ascender un 
escalón, el distribuidor inicial gana y aumenta sus comisiones por su venta 
personal y más descuentos en la compra de los productos e igualmente se 
empieza a ganar un porcentaje por las ventas de los afiliados de la línea 
descendente. Pero, hay una condición para obtener estas comisiones: el 
distribuidor independiente deberá cumplir con un volumen personal de ventas y un 
volumen de ventas de su grupo.  
 
 
 Sistema binario 
 
El distribuidor independiente en su primer nivel solo integra dos distribuidores 
independientes y buscando un balance en las ventas de los dos. Los afiliados se 
colocan a ambos lados, y tanto la izquierda como la derecha deben estar 
equilibradas, ya que se hace una comparación. El resultado es que se sabe 
exactamente lo que corresponde en ganancia de comisiones, cantidades fijas y no 
son porcentajes. En este sistema, la ganancia es igual tanto para el distribuidor 
independiente como para los asociados que ha incorporado, como también los 
que han afiliado los distribuidores de su red, ya que al tener solo dos 
ramificaciones, cuando una de las líneas no está produciendo se puede concentrar 
en ella para conseguir el equilibrio que se busca.  
 
 
 Matriz o Matrix 
 
En este modelo se presentan unos límites al número de distribuidores por nivel 
desde un comienzo, además, el número de niveles por los cuales puede ganar 
dinero el distribuidor independiente y debe cumplir con la obligación de completar 
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un nivel antes de pasar a otro. Por ejemplo, se tiene una matrix 3x8, quiere decir 
que un distribuidor independiente puede traer 3 nuevos distribuidores en el primer 
nivel descendente y ellos deberán hacer lo mismo. Se ganará por ese primer nivel 
hasta llegar al octavo. Se considera que esa limitación solo se da en las primeras 
generaciones.  
 
 
Por otro lado, en cuanto al sistema binario y el matrix, se les puede aplicar un 
concepto llamado “Spill Over”, que consiste en reubicar a un nuevo distribuidor a 
la red de otros distribuidores asociados, para de esta manera impulsar que haya 
más productividad en las ramificaciones a través del equilibrio de las ramas menos 
productivas con lo que entra a producir el nuevo integrante. Se emplea este 
concepto porque dadas las limitaciones que los dos modelos imponen, el reubicar 
a nuevos distribuidores favorece la productividad de la red.  
 
 
En consonancia con lo anterior, las empresas de ventas multinivel, eligen el que 
les sirve a sus necesidades específicas y muchos aplican variantes y combinan las 
características de los modelos antes mencionados.  
 
 
2.2.8 Diferencias entre venta multinivel y venta piramidal. Estos dos tipos de 
ventas para las personas llevan a confusión, ya que ambas se fundamentan en 
redes de vendedores que están compuestas de varios niveles La venta multinivel 
es considerada legal; mientras que los esquemas piramidales no. En la venta 
piramidal muchas veces se obliga a la persona que se afilia a comprar grandes 
cantidades de productos, o no existe un producto como tal, y debe afiliar a otras 
personas para poder entrar en la red. Se basa en un juego o esquema Ponzi 
(llamado así por el estafador italiano Carlo Ponzi). A continuación se presenta un 
cuadro de las diferencias:  
 
 
Cuadro 1. Diferencias entre venta multinivel y venta piramidal 
 
 

Venta multinivel 
 

Venta piramidal 

 
Tiene sistema legal y regulado. En el caso de 
Colombia por la Ley 1700 de 2013 y el Decreto 
4 de enero 12 de 2016 promulgado por el 
Ministerio de Comercio, Industria y Turismo.  

 
Es un sistema ilegal. Es realmente “una 
captación masiva y habitual de dinero no 
autorizada”, contemplada en el Código Penal 
colombiano, en el artículo 316. Lo dueños de 
una pirámide puede enfrentar penas que van 
desde los 10 hasta los 20 años y pagar una 
multa de hasta 50.000 salarios mínimos legales 
mensuales vigentes.  
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Cumplen los requisitos legales y tributarios.  

 
No cumplen requisitos legales ni tributarios.  

 
La inversión inicial no es alta y corresponde por 
lo general a un producto para la venta y 
manuales de formación para iniciar a trabajar. 

 
Exigen cuotas de ingreso elevadas y en 
ocasiones compra de productos en grandes 
cantidades para poder hacer parte de la 
compañía. 
 

 
Se ofrecen productos de calidad, con precios 
competitivos, que provienen de la Inversión y 
Desarrollo (I+D) de las empresas.  

 
No tienen una marca reconocida, con poca 
solidez. No es clara su denominación y 
actividad empresarial. No importa la calidad del 
producto.  

 
Algunas empresas garantizan la devolución del 
producto cuando es difícil colocarlo en el 
mercado.  

 
No garantizan devolución del dinero, ni de los 
productos, puesto que necesitan es que más 
personas entren  a hacer parte del esquema. 

 
Ofrecen una oportunidad de negocio 
independiente con formación, flexibilidad de 
horarios y productos de calidad, con el apoyo 
de una marca reconocida en el mercado.  

 
Realizan ofertas para ganar dinero manera 
rápida. Los pagos a los que están en la parte 
alta de la pirámide, se realizan con el dinero 
aportado por los niveles inferiores, lo que hace 
insostenible el sistema a largo plazo.  

 
Los distribuidores tienen ingresos por venta de 
productos y además obtener una comisión por  
mantener y hacer crecer la red de afiliados; no 
se obliga, se motiva para llevar a cabo esta 
labor.  

 
Los ingresos se obtienen por reclutar nuevos 
miembros y cuando la pirámide cae, los 
reclutados pierden su inversión. La venta de 
productos es una labor secundaria no tomada 
muy en cuenta por quienes han hecho la 
pirámide, porque el negocio principal es reclutar 
personas.  

 
Las empresas les recomiendan que los pedidos 
se hagan de acuerdo con las ventas a los 
clientes. No deben acumular los productos.  

 
Se presenta acumulación del producto, puesto 
que el consejo es comprar una buena cantidad 
para adquirir a menor precio con un descuento 
alto; predominando sobre el pedido a clientes u 
otros distribuidores y no ofrecen la oportunidad 
de reembolsar el dinero.  

 
Uno de los deberes de los distribuidores es 
capacitar y dar apoyo a los nuevos vendedores 
que haya enganchado, esto es, que les brinde 
formación.  

 
No se hace hincapié en capacitar, ni formar 
nuevos vendedores.  

 
El precio de venta al público es igual al valor 
que tienen en el mercado.  

 
El precio de venta del producto al público es 
menor al que se consigue en el mercado o 
incluso lo ofrecen gratuitamente para de esta 
manera poder atraer a la pirámide a más 
personas.  

 
 
Fuente: Los investigadores con datos tomados de: ABELLA DEL VALLE, Beatriz. El sistema de 
venta multinivel: un tipo de venta directa. 2015. Universidad de Da Coruña. Disponible en Internet: 
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http://ruc.udc.es/dspace/bitstream/handle/2183/16354/AbellaDelValle_Beatriz_TFG_2015.pdf;sequ
ence=2  {Consulta: 10 febrero de 2018}.  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

http://ruc.udc.es/dspace/bitstream/handle/2183/16354/AbellaDelValle_Beatriz_TFG_2015.pdf;sequence=2
http://ruc.udc.es/dspace/bitstream/handle/2183/16354/AbellaDelValle_Beatriz_TFG_2015.pdf;sequence=2
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3. ANÁLISIS A LOS VENDEDORES INDEPENDIENTES RESPECTO  
A LAS EMPRESAS MULTINIVEL 4LIFE Y OMNILIFE EN EL 

MUNICIPIO DE TULUÁ – VALLE DEL CAUCA EN LOS AÑOS 2016 Y 2017 
 
 
3.1 EMPRESA DE MULTINIVEL 4LIFE 
 
 
Empresa de multinivel fundada en 1998, año en el que lanzaron su producto 
distintivo 4Life Transfer Factor®. Los productos tienen buena reputación y su 
oficina principal se encuentra establecida desde el año 2007 en Bogotá34.  
 
 
Para afiliarse la persona debe hacer una inscripción y proceder a comprar un kit 
de bienvenida y obtiene un ID de distribuidor independiente de 4Life. El kit de 
bienvenida consta de: un bolso de color negro, material de apoyo como folletos, 
cartilla de productos a ofrecer, un Cds con explicaciones del producto y del 
multinivel. También, pueden comprar un kit de inicio rápido o un kit diamante, lo 
que significa que además del material de apoyo se recibe productos, estos kits 
tienen un costo más alto. También se firma un contrato denominado Solicitud y 
Contrato de Distribuidor para 4Life (no para Estados Unidos) que consta de dos 
páginas:  
 
 
Página 1: Datos del solicitante, domicilios para envío del distribuidor, datos del 
matriculador (quien lo inscribe), datos del patrocinador (enlace directo a la línea 
ascendente), firma del solicitante y del cosolicitante.  
 
 
Página 2: términos y condiciones de la solicitud del distribuidor independiente. 
Contienen 22 puntos. Entre los cuales se encuentra el punto 5, acepta ser un 
distribuidor contratista independiente, por tanto no es un agente, empleado o 
propietario de una franquicia de la compañía. En el punto 6, la persona acepta que 
el pago será por comisiones, primas y/o bonificaciones por la venta de productos 
de 4Life. Varios artículos mencionan el hecho de que el éxito que se tenga 
depende de cada persona. El término del contrato es por un año y cuando se 
cumple debe pagarse una cuota de renovación.  
 
 

                                                           
 
34  4LIFECOL.COM. Quién es 4Life. Quiénes somos. Disponible en Internet: 
http://www.4lifecol.com/que-es-4life-quienes-somos/  {Consulta: 6 octubre de 2018}.  

http://www.4lifecol.com/que-es-4life-quienes-somos/
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3.1.1 Sistema de compensación de 4Life.  
 
 
 
 
 
Figura 2. Formas de ganar dinero que ofrece 4Life 
 
 
 

 
 
Fuente: Imagen obtenida de Google. Disponible en Internet: 
https://www.google.com.co/search?q=Imagenes+formas+de+ganar+dinero+con+4Life&tbm=isch&t
bo=u&source=univ&sa=X&ved=2ahUKEwj95NmNxZPeAhVJq1kKHdwYAhgQsAR6BAgEEAE&biw
=1440&bih=794#imgrc=JBAuWQA-rISn8M: {Consulta: 6 octubre de 2018}.  

 
 
 
 
 
 
 

https://www.google.com.co/search?q=Imagenes+formas+de+ganar+dinero+con+4Life&tbm=isch&tbo=u&source=univ&sa=X&ved=2ahUKEwj95NmNxZPeAhVJq1kKHdwYAhgQsAR6BAgEEAE&biw=1440&bih=794#imgrc=JBAuWQA-rISn8M
https://www.google.com.co/search?q=Imagenes+formas+de+ganar+dinero+con+4Life&tbm=isch&tbo=u&source=univ&sa=X&ved=2ahUKEwj95NmNxZPeAhVJq1kKHdwYAhgQsAR6BAgEEAE&biw=1440&bih=794#imgrc=JBAuWQA-rISn8M
https://www.google.com.co/search?q=Imagenes+formas+de+ganar+dinero+con+4Life&tbm=isch&tbo=u&source=univ&sa=X&ved=2ahUKEwj95NmNxZPeAhVJq1kKHdwYAhgQsAR6BAgEEAE&biw=1440&bih=794#imgrc=JBAuWQA-rISn8M
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Figura 3. Cómo se gana dinero con el multinivel en 4Life 
 
 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
Fuente: Imagen obtenida de Google. Disponible en Internet: 
https://www.google.com.co/search?q=Imagenes+formas+de+ganar+dinero+con+4Life&tbm=isch&t
bo=u&source=univ&sa=X&ved=2ahUKEwj95NmNxZPeAhVJq1kKHdwYAhgQsAR6BAgEEAE&biw
=1440&bih=794#imgrc=xO_eY7HZxkxsGM: {Consulta: 6 octubre de 2018}.  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

https://www.google.com.co/search?q=Imagenes+formas+de+ganar+dinero+con+4Life&tbm=isch&tbo=u&source=univ&sa=X&ved=2ahUKEwj95NmNxZPeAhVJq1kKHdwYAhgQsAR6BAgEEAE&biw=1440&bih=794#imgrc=xO_eY7HZxkxsGM
https://www.google.com.co/search?q=Imagenes+formas+de+ganar+dinero+con+4Life&tbm=isch&tbo=u&source=univ&sa=X&ved=2ahUKEwj95NmNxZPeAhVJq1kKHdwYAhgQsAR6BAgEEAE&biw=1440&bih=794#imgrc=xO_eY7HZxkxsGM
https://www.google.com.co/search?q=Imagenes+formas+de+ganar+dinero+con+4Life&tbm=isch&tbo=u&source=univ&sa=X&ved=2ahUKEwj95NmNxZPeAhVJq1kKHdwYAhgQsAR6BAgEEAE&biw=1440&bih=794#imgrc=xO_eY7HZxkxsGM
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Figura 4. Plan de incentivos que ofrece 4Life 
 
 

 
 
 
Fuente: 4Life. Guía de suplementos. Distribuidor independiente.  

 
 
Cuadro 2. Ejemplo del plan de compensación en un plan de negocio   
 
 
Nivel Afiliados Porcentaje de ingreso Ingreso en dólares 

1 5 2% 30 

2 25 25% 1.905 

3 125 5% 3.780 

4 625 6% - 12% 15.030 

 
Se paga hasta el infinito del 6% al 12% de acuerdo con el rango del distribuidor.  
 
Fuente: Señora Luz Mery Figueroa. Distribuidora independiente 4Life 
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En el año 2018 a partir del 1º de octubre, la empresa 4Life decidió crear un nuevo 
incentivo llamado Bono Constructor y así estimular a los distribuidores 
independientes y sus ventas.  
 
 
Figura 5. Presentación del nuevo incentivo llamado “Bono Constructor” de 4Life 
 
 

 
 
 
Fuente: YOUTUBE. Nuevo Plan de Compensación 4Life. Octubre 1 de 2018. Disponible en 
Internet: https://www.youtube.com/watch?v=mr_cpsAudDo {Consulta: 13 de octubre de 2018}.  

 
 
3.2 EMPRESA DE MULTINIVEL OMNILIFE 
 
 
Fundada en septiembre 11 de 1991 en México.  Tiene oficina en Bogotá y otras 
ciudades de Colombia35. Cuando una persona se afilia, recibe un kit para empezar 
el negocio. Este kit consta de un morral, 1 revista, 1 Omniguía, 1 guía práctica, 
manual del distribuidor Omnilife, Cds, dos productos, contrato. El nombre del 
contrato es: “contrato de distribución mercantil independiente que celebran 
Omnilife de Colombia S.A.S, a quien en lo sucesivo se le denominará “Omnilife” y 
por la otra parte el presentado interesado, a quien en lo sucesivo y a partir de este 
                                                           
 
35  OMNILIFE.COM. Somos Omnilife. Disponible en Internet: https://www.omnilife.com/somos-
omnilife/ {Consulta: 13 octubre de 2018}.  

https://www.youtube.com/watch?v=mr_cpsAudDo
https://www.omnilife.com/somos-omnilife/
https://www.omnilife.com/somos-omnilife/
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momento se le denominará el “distribuidor”, quienes de forma conjunta serán 
denominados como las “partes”, quienes manifiestan estar de acuerdo en 
sujetarse a las declaraciones y cláusulas que contiene el contrato”36. 
 
 
El contrato consta de 29 cláusulas y dos declaraciones (cada uno con 5 y 6 
literales respectivamente). Precisamente, entre los términos del contrato se 
destacan: en la cláusula 16 dice que el contrato es a término indefinido siempre y 
cuando se cumpla con lo establecido en él y el Manual del Distribuidor. La persona 
que firma el contrato es llamada distribuidor, y no se considera como apoderado, 
mandatario o comisionista de Omnilife en la cláusula 15 y puede realizar sus 
actividades comerciales de forma independiente, no subordinada, no exclusiva y 
no afectará sus otras actividades. Los distribuidores de acuerdo con la cláusula 
séptima, realizan un negocio propio así que los medios comerciales y personales 
que utilicen estarán a cargo de los mismos, no obstante, Omnilife les podrá sugerir 
planes de mercadotécnica para aplicar a los productos. Según la cláusula novena, 
los pagos de impuestos, gastos de transporte, papelería y cualquier otro están a 
cargo del distribuidor. Y la cláusula décima dice: “en relación con todos los costos 
asociados al manejo y entrega, así como a la gestión permanente de publicidad y 
mercadeo de los productos objeto del sistema de distribución multinivel de 
Omnilife, las partes acuerdan que Omnilife, podrá establecer cuotas, que una vez 
definidas, al igual que el pago de precio, estarán a cargo del distribuidor”37.  
 
 
De acuerdo con la cláusula 28, las partes que conforman el contrato, están 
sometidas al Manual de Distribución y a las normas aplicables. También, tiene 
este contrato unas políticas de privacidad y de uso de datos personales. Además, 
cuando se adquiere la membresía de Omnilife, se pueden adquirir los productos 
en centros de distribución. 
 
 
3.2.1 Plan de compensación. 
 
 
 
Figura 6. Cómo puede ganar dinero una persona que se afilia a Omnilife 
 
 
 
 

                                                           
 
36  OMNILIFE. Contrato.  
 
37  Ibid.  
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Fuente: Imagen obtenida de Google. Disponible en Internet: 
https://www.google.com.co/search?q=imagenes+c%C3%B3mo+ganas+dinero+con+Omnilife&tbm=
isch&tbo=u&source=univ&sa=X&ved=2ahUKEwimt-TcupreAhUR0FMKHSO-B-
0QsAR6BAgFEAE&biw=1440&bih=794#imgrc=wzdFK_31CPJyGM: {Consulta: 6 octubre de 2018}.  

 
 
 
 
La empresa Omnilife aconseja a sus distribuidores independientes construir una 
organización, porque a través de ella puede obtener mayores beneficios pudiendo 
así invitar a otras personas, presentándoles el negocio independiente.  
 
 
 
 
 

https://www.google.com.co/search?q=imagenes+c%C3%B3mo+ganas+dinero+con+Omnilife&tbm=isch&tbo=u&source=univ&sa=X&ved=2ahUKEwimt-TcupreAhUR0FMKHSO-B-0QsAR6BAgFEAE&biw=1440&bih=794#imgrc=wzdFK_31CPJyGM
https://www.google.com.co/search?q=imagenes+c%C3%B3mo+ganas+dinero+con+Omnilife&tbm=isch&tbo=u&source=univ&sa=X&ved=2ahUKEwimt-TcupreAhUR0FMKHSO-B-0QsAR6BAgFEAE&biw=1440&bih=794#imgrc=wzdFK_31CPJyGM
https://www.google.com.co/search?q=imagenes+c%C3%B3mo+ganas+dinero+con+Omnilife&tbm=isch&tbo=u&source=univ&sa=X&ved=2ahUKEwimt-TcupreAhUR0FMKHSO-B-0QsAR6BAgFEAE&biw=1440&bih=794#imgrc=wzdFK_31CPJyGM
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Figura 7. Organización multinivel para afiliar distribuidores independientes 
 
 
 
 
 

 
 
 
Fuente: Imagen obtenida de Google. Disponible en Internet: 
https://www.google.com.co/search?q=imagenes+c%C3%B3mo+ganas+dinero+con+Omnilife&tbm=
isch&tbo=u&source=univ&sa=X&ved=2ahUKEwimt-TcupreAhUR0FMKHSO-B-
0QsAR6BAgFEAE&biw=1440&bih=794#imgrc=GC_aSeWAYiFExM: {Consulta: 6 octubre de 2018}.  

 
 
En este orden de ideas, a continuación un plan de noventa días para ascender en 
los diferentes planes que y bonos que ofrece la empresa Omnilife: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

https://www.google.com.co/search?q=imagenes+c%C3%B3mo+ganas+dinero+con+Omnilife&tbm=isch&tbo=u&source=univ&sa=X&ved=2ahUKEwimt-TcupreAhUR0FMKHSO-B-0QsAR6BAgFEAE&biw=1440&bih=794#imgrc=GC_aSeWAYiFExM
https://www.google.com.co/search?q=imagenes+c%C3%B3mo+ganas+dinero+con+Omnilife&tbm=isch&tbo=u&source=univ&sa=X&ved=2ahUKEwimt-TcupreAhUR0FMKHSO-B-0QsAR6BAgFEAE&biw=1440&bih=794#imgrc=GC_aSeWAYiFExM
https://www.google.com.co/search?q=imagenes+c%C3%B3mo+ganas+dinero+con+Omnilife&tbm=isch&tbo=u&source=univ&sa=X&ved=2ahUKEwimt-TcupreAhUR0FMKHSO-B-0QsAR6BAgFEAE&biw=1440&bih=794#imgrc=GC_aSeWAYiFExM
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Figura 8. Plan de 90 días 
 
 

 
 
Fuente: Manual de Omnilife  
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3.3 ANÁLISIS ENCUESTA Y ENTREVISTA DE AFILIADOS A LAS EMPRESAS 
DE MULTINIVEL 4LIFE Y OMNILIFE EN EL MUNICIPIO DE TULUÁ – VALLE 
DEL CAUCA EN LOS AÑOS 2016 Y 2017 
 
 
3.3.1 Análisis Encuesta. 
 
 
1.- ¿El sistema multinivel le ha permitido libertad económica y financiera? 
a.- Si 
b.- No 
 
 
Cuadro 3. El multinivel le ha permitido libertad económica y financiera 
 
 

Pregunta 1. 

Si  70% 

No 30% 

 
Fuente: los investigadores con datos obtenidos de las encuestas aplicadas a los distribuidores 
independientes de 4Life y Omnilife 

 
 
Gráfico 1. El multinivel le ha permitido libertad económica y financiera 
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Fuente: los investigadores con datos obtenidos de las encuestas aplicadas a los distribuidores 
independientes de 4Life y Omnilife 

 
 
El 70% de los distribuidores independientes, considera que el sistema multinivel si 
le ha permitido tener libertad económica y financiera. Un 30% considera que no, 
apenas como para sostenerse. Algunas de  las personas además de su profesión 
tienen el sistema multinivel como un ingreso adicional y por tanto consideran que 
es favorable; mientras quien solo vive con esta entrada, dice que no es suficiente.  
 
 
2.- ¿El posicionamiento de la marca en el multinivel que usted maneja, es 
importante para crecer dentro de la organización, y poder así obtener los 
incentivos y beneficios que se plantean en el plan de compensación? 
a.- Si 
b.- No 
 
 
Cuadro 4. Es importante el posicionamiento de la marca para mejorar los ingresos 
 
 

Pregunta 2. 

Si  80% 

No 20% 

 
Fuente: los investigadores con datos obtenidos de las encuestas aplicadas a los distribuidores 
independientes de 4Life y Omnilife 

 
 
 
Gráfico 2. Es importante el posicionamiento de la marca para mejorar los ingresos 
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Fuente: los investigadores con datos obtenidos de las encuestas aplicadas a los distribuidores 
independientes de 4Life y Omnilife 

 
 
El 80% de las personas considera que la marca es muy  importante para 
conseguir vender los productos y atraer personas para que se afilien a la red. Un 
20% considera que más importante es el trabajo que se hace para vender y la 
marca va en segundo plano, como un soporte. 
 
 
3.- De las opciones siguientes, ¿cuál es la que más disfrutas de tu trabajo? 
a.- Premios como viajes, automóviles, etc.  
b.- Profesionalización o capacitación 
c.- Ingresos 
d.- La oportunidad de conocer gente nueva 
e.- Sentirse dueña(o) de su propio negocio, para de esta manera organizar su 
propio tiempo.  
f.- Otro______________ 
 
 
Cuadro 5. Lo que más disfruta en el trabajo de venta multinivel 
 

Pregunta 3. 

Opción a.  20% 

Opción b. 10% 

Opción c. 30% 

Opción d. 0% 

Opción e. 40% 

Opción f. 0% 
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Fuente: los investigadores con datos obtenidos de las encuestas aplicadas a los distribuidores 
independientes de 4Life y Omnilife 

 
 
Gráfico 3. Lo que más disfruta en el trabajo de venta multinivel 
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Fuente: los investigadores con datos obtenidos de las encuestas aplicadas a los distribuidores 
independientes de 4Life y Omnilife 

 
 
Un 40% considera que lo más importante es que pueden organizar su tiempo y 
sentirse independiente en el trabajo, distribuyendo el tiempo a su acomodo. Para 
un 30% lo que más le gusta del sistema multinivel son los ingresos. Un 20% 
piensa que los premios como viajes, bonos, automóviles son un incentivo por el 
que trabajan más para obtenerlos. Mientras que la oportunidad de conocer gente 
no parece ser el principal objetivo de quienes respondieron la encuesta.  
 
 
4.- ¿Con la formación de redes se puede ofrecer la oportunidad de crecimiento 
económico a otras personas? 
a.- Si 
b.- No 
 
 
Cuadro 6. La formación de redes permite el crecimiento económico a otras 
personas 
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Pregunta 4. 

Si  90% 

No 10% 

 
Fuente: los investigadores con datos obtenidos de las encuestas aplicadas a los distribuidores 
independientes de 4Life y Omnilife 

 
 
Gráfico 4. La formación de redes permite el crecimiento económico a otras 
personas 
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Fuente: los investigadores con datos obtenidos de las encuestas aplicadas a los distribuidores 
independientes de 4Life y Omnilife 

 
 
Un 90% de las personas afiliadas cree la formación de redes le permite 
crecimiento económico, puesto que los planes de compensación contemplan 
pagar porcentajes de dinero sobre lo que vende cada nivel y esto significa que si 
su red crece entonces tienen más dinero. Un 10% no contempla el multinivel como 
una oportunidad para ofrecer libertad financiera, solo como para ayudarse en sus 
gastos.  
 
 
5.- ¿Considera que las ventas y la construcción de redes de distribuidores por 
multinivel son una oportunidad en tiempos de crisis? 
a.- Si 
b.- No 
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Cuadro 7. Las ventas multinivel son una oportunidad en tiempos de crisis 
 
 

Pregunta 5. 

Si  100% 

No 0% 

 
Fuente: los investigadores con datos obtenidos de las encuestas aplicadas a los distribuidores 
independientes de 4Life y Omnilife 

 
 
Gráfico 5. Las ventas multinivel son una oportunidad en tiempos de crisis 
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Fuente: los investigadores con datos obtenidos de las encuestas aplicadas a los distribuidores 
independientes de 4Life y Omnilife 

 
 
Un 100% considera que el sistema multinivel si ayuda en tiempo de crisis. Pero, 
como ya se dijo en la pregunta anterior, para algunos es solo un ingreso que no es 
suficiente.  
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6.- ¿Conoce usted los tres elementos que debe cumplir la empresa de multinivel 
para la que trabaja según el artículo 2º de la Ley 1700 de 2013? 
a.- Si 
b.- No 
 
 
Cuadro 8. Conocimiento acerca de los tres elementos que debe cumplir un 
multinivel según la Ley 1700/13 
 
 

Pregunta 6. 

Si  50% 

No 50% 

 
Fuente: los investigadores con datos obtenidos de las encuestas aplicadas a los distribuidores 
independientes de 4Life y Omnilife 
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Fuente: los investigadores con datos obtenidos de las encuestas aplicadas a los distribuidores 
independientes de 4Life y Omnilife 

 
 
Un 50% dijo conocer los elementos que debe cumplir un multinivel de acuerdo con 
la Ley 1700 de 2013: i) búsqueda e incorporación de personas naturales que a su 
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vez incorporen a otras para vender bienes y servicios; ii) obtener pagos, 
compensaciones u otros beneficios que reciben las personas incorporadas por la 
venta de bienes y servicios, ganancias por los descuentos en el precio de venta; 
iii) la coordinación en la red comercial por las personas que se han incorporado. El 
otro 50% dijeron no conocer que una empresa multinivel según la Ley 1700 de 
2013, debe cumplir con los requisitos anteriormente mencionados para ser legal 
en el país. Ambas empresas estudiadas se encuentran establecidas cumpliendo 
los requisitos de ley.  
 
 
7.- ¿La empresa de multinivel a la cual pertenece (Omnilife y/o 4Life), tiene al 
menos una oficina permanente situada en el país, de acuerdo con lo ordenado en 
la Ley 1700 de 2013? 
a.- Si 
b.- No 
 
 
Cuadro 9. La empresa multinivel tiene al menos una oficina permanente en el país 
según la Ley 1700/13 
 
 

Pregunta 7. 

Si  100% 

No 0% 

 
Fuente: los investigadores con datos obtenidos de las encuestas aplicadas a los distribuidores 
independientes de 4Life y Omnilife 

 
 
Gráfico 7. La empresa multinivel tiene al menos una oficina permanente en el país 
según la Ley 1700/13 
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Fuente: los investigadores con datos obtenidos de las encuestas aplicadas a los distribuidores 
independientes de 4Life y Omnilife 

 
 
Las dos empresas estudiadas Omnilife y 4Life, cumplen con el requisito de tener 
una oficina permanente en el país y la principal situada en Bogotá. Pero, tienen 
oficinas en varias ciudades del país. Omnilife tiene en Barranquilla, Bucaramanga, 
Cali, Cartagena, Cúcuta, Duitama, Ibagué, Medellín y Montería. 4Life tiene en Cali, 
Medellín.  
 
 
8.- ¿Conoce usted los derechos que le asisten como vendedor independiente 
como lo plantea la Ley 1700 de 2013? 
a.- Si 
b.- No 
 
 
Cuadro 10. Conoce sus derechos como vendedor independiente según la Ley 
1700/13 
 
 

Pregunta 8. 

Si  40% 

No 60% 

 
Fuente: los investigadores con datos obtenidos de las encuestas aplicadas a los distribuidores 
independientes de 4Life y Omnilife 
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Gráfico 8. Conoce sus derechos como vendedor independiente según la Ley 
1700/13 
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Fuente: los investigadores con datos obtenidos de las encuestas aplicadas a los distribuidores 
independientes de 4Life y Omnilife 

 
 
Un 40% dice que conoce sus derechos. Mientras que un 60% manifestó que ni 
siquiera sabía que tenía derechos. Entre los más importantes se encuentran: el 
derecho que le asiste al distribuidor independiente a conocer claramente el plan de 
compensación, los términos del contrato, las características del producto o de los 
servicios, estar suscrito a varias compañías de multinivel, entre otros.  
 
 
9.- ¿Está enterado usted, que la compañía para la cual trabaja, tiene registro 
mercantil en el cual consta que ejerce actividades denominadas multinivel o de 
mercadeo en red? De acuerdo con la Ley 1700 de 2013. 
a.- Si 
b.- No 
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Cuadro 11. La empresa multinivel tiene registro mercantil en el que consta que 
ejerce las actividades de multinivel según la Ley 1700/13 
 
 

Pregunta 9. 

Si  100% 

No 0% 

 
Fuente: los investigadores con datos obtenidos de las encuestas aplicadas a los distribuidores 
independientes de 4Life y Omnilife 

 
 
Gráfico 9. La empresa multinivel tiene registro mercantil en el que consta que 
ejerce las actividades de multinivel según la Ley 1700/13 
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Fuente: los investigadores con datos obtenidos de las encuestas aplicadas a los distribuidores 
independientes de 4Life y Omnilife 

 
 
El 100% de las personas afiliadas, dijo saber que la empresa multinivel para la que 
trabajan tiene registro mercantil en el que consta el ejercicio de las actividades de 
multinivel.  
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10.- ¿Piensa que con la expedición de la Ley 1700 de 2013, la empresa de 
multinivel a la cual pertenece cambió el plan de compensación y se ajustó a los 
parámetros de la Ley 1700 de 2013? 
a.- Si 
b.- No  
 
 
Cuadro 12. Cambió el plan de compensación de la empresa multinivel cuando se 
expidió la Ley 1700/13 
 
 

Pregunta 10. 

Si  0% 

No 100% 

 
Fuente: los investigadores con datos obtenidos de las encuestas aplicadas a los distribuidores 
independientes de 4Life y Omnilife 

 
 
Gráfico 10. Cambió el plan de compensación de la empresa multinivel cuando se 
expidió la Ley 1700/13 
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Fuente: los investigadores con datos obtenidos de las encuestas aplicadas a los distribuidores 
independientes de 4Life y Omnilife 
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El 100% de los distribuidores independientes manifestó que la empresa no cambió 
el plan de compensación.  
 
 
11.- ¿O continuó igual, porque ya el plan de compensación estaba ajustado y 
cumple con los requisitos exigidos por la mencionada ley? 
a.- Si 
b.- No 
 
 
Cuadro 13. El plan de compensación estaba ajustado desde antes de la 
expedición de la Ley 1700/13 
 
 

Pregunta 11. 

Si  100% 

No 0% 

 
Fuente: los investigadores con datos obtenidos de las encuestas aplicadas a los distribuidores 
independientes de 4Life y Omnilife 

 
 
Gráfico 11. El plan de compensación estaba ajustado desde antes de la 
expedición de la Ley 1700/13 
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Fuente: los investigadores con datos obtenidos de las encuestas aplicadas a los distribuidores 
independientes de 4Life y Omnilife 
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El 100% de los afiliados a Omnilife y 4Life dijo que el plan siguió igual a como lo 
tenían antes de la expedición de la Ley 1700 de 2013, porque estaba ajustado a 
los parámetros que pide esta Ley.  
 
 
3.3.2 Análisis entrevista. 
 
 
La mayor parte de las personas encuestadas se encuentran entre los 40 y 80 
años. La mayoría de las personas son mujeres bachilleres, amas de casa, 
pensionadas muy pocas profesionales. Solo hubo dos hombres entrevistados, 
ambos profesionales y entre 20 y 30 años de edad.  
 
 
1.- ¿Cuál es su definición de venta multinivel? 
 
Todas las personas entrevistadas tienen conocimiento de lo que es una venta 
multinivel, que es un sistema de mercadeo en red; pero, el concepto es 
especialmente asociado con las redes, con afiliar distribuidores independientes 
que consuman los productos y también los vendan.  
 
 
2.- ¿Qué imagen y qué opinión tiene sobre la empresa Omnilife/4Life? 
 
Las personas entrevistadas acerca de las empresas de multinivel tanto de Omnilife 
como de 4Life, consideran que la calidad de los productos es fundamental para 
poder vender y tener un respaldo, una de las distribuidoras independientes 
expresó: “me encanta, tengo la mejor opinión de mi empresa”. 
 
 
3.- ¿Hace cuánto tiempo se afilió? 
 
Los tiempos varían para cada entrevistado. Hubo una persona que lleva 19 años 
trabajando con la empresa Omnilife, otra lleva 13 años. Mientras que otros, llevan 
entre 6 meses y dos años. Manifestando que les ha permitido a algunos para vivir 
mejor. Otros, han utilizado el multinivel para aumentar sus ingresos, además de 
ejercer la profesión que tienen. Algunas, consideran que apenas ganan para 
sobrellevar los gastos.  
 
 
4.-  ¿Qué herramientas utiliza para llevar a cabo su trabajo tanto en ventas como 
en reclutamiento de distribuidores? (redes sociales, teléfono, página Web en 
Internet, agenda, etc.). 
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La mayor parte opinó que utilizan por ejemplo WhasApp, teléfono; pero, que 
realmente prefieren visitar o tener contacto directo con la persona, como dijo una 
de ellas: “personalizar y poder presentarle a la persona un plan de cómo ganar 
unos ingresos adicionales”. Todos dijeron que el “voz a voz” funciona muy bien, es 
decir, poder llegar directamente a las personas, es muy efectivo. Igualmente, se 
invita a familias para hacer “juntas caseras”, también se hacen reuniones en la 
casa para ofrecer el negocio y servir de apoyo a quienes se afilian.  
 
 
5.- ¿Tiene contrato de trabajo? ¿De qué tipo? 
 
Ambas empresas manejan contratos, en las que dejan claro que no tienen ningún 
nexo laboral con las personas. Simplemente son distribuidores independientes 
(como los llaman) de los productos que fabrican, para evitar en el futuro 
reclamaciones, ya que un contrato de trabajo como tal no les hacen.   
 
 
6.- ¿Cuánto tiempo le dedica a su trabajo en el día? 
 
La mayoría contestaron que entre 4 o 5 horas al día. Comentaron que en 
ocasiones hacen reuniones para presentar el plan a invitados. También, hacen 
citas para personalmente visitar a  posibles afiliados.  
 
 
7.- ¿Cree que lo que usted recibe por ingresos (comisiones) corresponde al 
trabajo que realiza diariamente? Y que le brinda ¿seguridad y estabilidad? 
 
Todos consideran que lo que recibe corresponde a lo que ha trabajado, porque el 
cheque depende de la eficiencia y efectividad con que lo realice. Consideran que 
si le dedican más horas al trabajo, podrían recibir más ganancias, brindándole de 
esta  manera estabilidad y seguridad, pensando siempre en aumentar afiliados y 
vender más productos para que las comisiones crezcan, porque no son estables, 
siempre varía y se procura hacer crecer la red para ganar más.  
 
 
8.- ¿Qué ha aprendido en su trabajo como distribuidor independiente? 
 
Muchos respondieron que el secreto del multinivel eran las personas. Pero, 
también que más que vender se debe es recomendar, para conseguir resultados 
de los productos en las personas y así tener el testimonio. Se hacen seguimientos 
y se considera como el mayor activo son las personas. Las dos empresas utilizan 
mucho el recurso de los testimonios acerca de la efectividad de los productos, 
porque esto significa que podrán afiliar personas como consumidoras o como 
personas que venden los productos y trabajan la red.  
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9.- ¿Cuál ha sido la estrategia que ha implementado en el desarrollo de su 
actividad y que le ha permitido llegar al momento en que se encuentra? 
 
Todos opinan que lo mejor es organizarse y utilizan mucho repartir folletos, en los 
que se promocionan los productos, pero las compañías de ventas multinivel 
exigen que diga claramente distribuidor independiente o distribuidor mercantil 
independiente y les permiten utilizan la marca y lo logos de la empresa, pero solo 
de esta manera. También, buscar grupos masivos como en la parte cultural, 
deportiva, en sitios estratégicos en los que se puedan ofrecer los productos y 
darse a conocer a la persona como distribuidor independiente.  
 
 
10.- ¿Qué actividades de capacitación ha realizado y cada cuánto las realizan? 
 
Muchas capacitaciones con grandes líderes que van más adelante, en rangos más 
altos como distribuidores independientes. Las empresas también ofrecen 
capacitaciones, seminarios. En un mes se pueden recibir dos o más. Estas 
capacitaciones son orientadas a mejorar como persona, en la labor que realizan y 
de las metas proyectadas como empresario independiente, son de motivación.  
 
 
11.- ¿Conoce de la Ley 1700 de 2013 (Ley de Multinivel) y el Decreto 24 de 2016 
que la regula? ¿Qué puede decirme al respecto? 
 
La mayoría no conoce de la Ley 1700 de 2013, ni del Decreto 24 de 2016. Algunos 
escucharon hablar, pero sin profundizar, simplemente escucharon que existían.  
 
 
12.- ¿Sabe usted qué ente gubernamental ejerce un control sobre las empresas 
que realizan ventas con la modalidad de multinivel? 
 
Ninguna de las personas entrevistadas sabía cuál era el ente gubernamental que 
ejerce control sobre las empresas multinivel. Ignoraban, que es la 
Superintendencia de Sociedades la que vigilará y controlará las compañías 
multinivel y sus actividades (artículo 7º de la Ley 1700 de 2013). 
 
 
13.- Los términos del plan de compensación, ¿son entendidos claramente por 
usted y tienen todas las especificaciones que exige la Ley 1700 de 2013? 
 
Todas las personas entrevistadas manifestaron que entendían perfectamente el 
plan de compensación y por ese motivo estaban vinculadas a las dos empresas 
estudiadas en cuestión. Los planes de compensación de cada una de las 
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empresas multinivel estudiadas, cumplen con los requisitos exigidos en la Ley 
1700 de 2013 (artículo 6º):  
 
 
 …En los planes de compensación deberán expresarse con claridad los porcentajes 

de recompensa o pagos ofrecidos; los eventos o logros que darán lugar a los 
premios o bonos económicos que se ofrezcan a los vendedores independientes; los 
nombres, íconos u objetos físicos y privilegios a ganar por los vendedores 
independientes dentro del esquema de ascensos establecidos en el plan; los 
requisitos en volumen, de productos o dinero, de vinculación de nuevos vendedores 
independientes y logro de descendencia, tenida como tal la cadena a través de la 
cual un nuevo distribuidor vincula a otro, este a otro y así sucesivamente, para 
acceder a los rangos, premios y reconocimientos.  

 
 Parágrafo 1º. Ningún plan de compensación podrá consistir en el disfrute de 

créditos en puntos, o derechos de reconsumo de los productos o servicios 
promovidos, en más allá del cincuenta por ciento (50%) de su alcance o 
cubrimiento, y cuando las compensaciones previstas en el respectivo plan consistan 
total o parcialmente en estos, el vendedor independiente es libre de rechazarlos38. 

 
 
Conforme a lo anterior, al aplicar la Ley 1700 de 2013, con ella se buscó que 
hubiese transparencia en las empresas multinivel y así proteger a las personas 
que se dedican a esta actividad. Se observó que a pesar de no tener una 
vinculación laboral las personas muestran una cierta fidelidad a la empresa y a los 
productos que comercian y están convencidos de la calidad y beneficios que 
brindan los mismos. Aunque las personas no conocen muy bien la ley, consideran 
que la empresa para la que trabajan les brindan un plan de compensación acorde 
a ésta y están conscientes de que no existe una vinculación laboral, solo son 
distribuidores independientes o como los llama la ley “vendedor independiente”, 
porque solo tienen relaciones comerciales. La Ley reguló el plan de compensación 
exigiendo unos requisitos para que pueda ser ofrecido a los distribuidores 
independientes, puesto que las mayores ganancias se obtienen cuando se trabaja 
la red multinivel.  
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
 
38  Ley 1700 de 2013. Op. Cit. Artículo 6º.  
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4.  CONCLUSIONES 
 
 
 La flexibilidad laboral en el país ha traído consecuencias tales como: grandes 

pérdidas en la protección legal de los trabajadores y ha aumentado la 
precarización del empleo. Se ha presentado por medio de contratos con 
empresas temporales, cooperativas de trabajo asociado, contratos de 
prestación de servicios, contratos laborales a término fijo, ventas directas, 
ventas multinivel, entre otras, trayendo como consecuencia disminución de la 
calidad de vida y de estabilidad del trabajo, ya que los empleadores 
básicamente trabajan con un criterio económico. A su vez, la normatividad en 
Colombia, ha aplicado la flexibilización laboral recortando los derechos de los 
trabajadores para que la empresa privada pueda desarrollarse y ser 
competitivos en el ámbito internacional.  

 
 
 La venta directa se caracteriza porque no existen intermediarios entre el 

productor y el consumidor final, ya que es el propio vendedor el que entrega el 
producto de manera personal y le explica al comprador acerca del producto 
que le está vendiendo y muchas veces realiza una demostración para de esta 
manera convencer al cliente de que lo compre. A muchas personas les gusta la 
atención personal e individualizada, cara a cara, puesto que le permite 
establecer una relación más particular y directa. Este sistema de venta 
presenta tres tipos: i) venta puerta a puerta; ii) la venta por reunión y iii) la 
venta por multinivel.  

 
 
 Las empresas de venta multinivel ofrecen la oportunidad de constituir un 

negocio al consumir, vender y afiliar personas a una red a todas las personas 
sin limitaciones de edad ni de formación académica, en el que se aprovecha el 
trato personal, los vínculos afectivos, la confianza, la tasa alta de desempleo, 
mano de obra desplazada y sin perspectivas y estas empresas no consideran 
que tienen empleados sin distribuidores independientes por lo que no se 
ocupan de brindar ni prestaciones sociales ni garantías en cuanto a salario 
mínimo y seguridad social. Existe una constante rotación de personas, ya que 
constantemente se tiene que estar reclutando nuevas para enriquecer la red.  

 
 
 Los productos que se venden por multinivel generalmente son de una buena 

calidad y eficaces, lo que ayuda a las ventas y así poder convencer a otros 
para que los consuman y se afilien como distribuidores independientes y poder 
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conformar la red, que les permite obtener unas ganancias mediante un plan de 
compensación que ofrecen las dos empresas estudiadas: 4Life y Omnilife.  

 
 
 En lo que se refiere a la oportunidad de negocio en el que los consumidores se 

pueden convertir en distribuidores independientes, lo que más les llama la 
atención es la flexibilidad en los horarios, el poder obtener los productos a un 
precio inferior y claro está compartir su experiencia con otros, lo que lleva a 
que puedan tener la posibilidad de un trabajo y obtener beneficios con la 
creación de redes.  

 
 
 En cuanto a los contratos que firman los distribuidores mercantiles 

independientes, ambas empresas (4Life y Omnilife) dejan muy claro que no 
tienen ninguna relación laboral. Incluso, son los mismos distribuidores 
independientes quienes terminan pagando hasta la publicidad que se haga de 
los productos que venden. Eso sí, no piden que trabajen exclusivamente para 
una sola empresa, pueden hacerlo simultáneamente con otras o realizar otras 
labores.  

 
 
 Las empresas de multinivel ofrecen entrenamiento y talleres para poder 

acercarse a las personas y ofrecerles mejorar su calidad de vida,  la salud, la 
belleza, el autocuidado.  

 
 
 En general, las personas consideran que las ventas multinivel les permiten 

recibir ingresos, manejar su tiempo, sentirse independientes, y trabajar de 
acuerdo con lo que se proponen.  

 
 
 Las personas conocen las ventas por multinivel y saben las diferencias con el 

sistema piramidal.  
 
 
 Esta oportunidad de negocio se plantea como algo fácil que cualquiera lo 

puede hacer, pero, realmente necesita conocimientos, capacitación e 
información para que las ventas y la afiliación de personas aumente y por ende 
los ingresos por regalías. Igualmente, se proyecta como un trabajo sin horario; 
pero que realmente exige jornadas extensas. En las empresas multinivel 
coexisten ingresos muy altos con unos muy bajos, puesto que los que se 
encuentran en la cima van a ganar más, mientras que los que están en la base, 
son presionados a incrementar la productividad, desarrollando múltiples 
planes. Para el logro del éxito en estas empresas, los distribuidores deben unir 
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los conocimientos del mercado, la trayectoria laboral, la organización, el 
trazado de un plan, entre otros factores.  

 
 
 En que lo que se refiere a la aplicabilidad de la Ley 1700 de 2013, con esta 

normativa se regularizó una actividad que lleva mucho tiempo de permanencia 
en el país. Las empresas estudiadas cumplen con los requisitos exigidos por la 
ley.  
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